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1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

 แนวโน้มการเติบโตของธุรกิจขายตรงในปัจจุบันหรือธุรกิจ อื่น ๆ  ต้องมีการพัฒนาอยู่
ตลอดเวลาไม่หยุดยั้งท่ามกลางแนวโน้มเศรษฐกิจที่มีการชะลอตัวลง โดยข้อมูลจากสํานักงาน
คณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค จัดบริการเพื่อแสดงการรับจดทะเบียนตามพระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 นั้น มีรายชื่อผู้ประกอบการที่จดทะเบียนธุรกิจขายตรงทั้งส้ิน 515 ราย 
 ทั้งนี้เนื่องจากได้รับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจทั้งในประเทศและต่างประเทศ เนื่องจาก
ปัจจัยหลาย ๆ อย่าง ที่มีการรุมเร้าอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะอย่างยิ่งสถานการณ์ทางการเมืองใน
ประเทศ ดังนั้น เริ่มตั้งแต่ครึ่งปีหลัง 2551 นั้น ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงจึงได้รับผลกระทบโดยตรง  
เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจและการเมืองส่งผลต่อการใช้จ่ายของผู้บริโภค   ขณะเดียวกันในการ
ประกอบธุรกิจขายตรงก็เกิดภัยจากมิจฉาชีพตามมา จนเป็นข่าวให้เห็นตลอดมาโดยเฉพาะแชร์
ลูกโซ่ ซึ่งทําให้ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงหลาย ๆ บริษัท ต่างก็ต้องสรรหากลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อสร้าง
ความเชื่อมั่น โดยเฉพาะด้านการจัดจําหน่ายและการบริการให้แก่ลูกค้า โดยเฉพาะกลุ่มผลิตภัณฑ์
ของอาหารเสริมและความงามที่ได้รับความนิยมจากกระแสรักสุขภาพของผู้บริโภค 
 ในการดําเนินธุรกิจขายตรงนั้นเพื่อทําให้ผู้บริโภคได้รับความเป็นธรรมและชัดเจนในการ
บริโภคสินค้า หน่วยงานของภาครัฐจึงได้ออกพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคด้านขายตรงและ
การตลาดแบบตรง พุทธศักราช 2545 โดยพระราชบัญญัติประกอบด้วยความหมายของหน่วยงาน
ต่าง  ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการขายตรงและตลาดแบบตรง คณะกรรมการในการดูแลและกํากับ ลักษณะ
ของธุรกิจการขายตรงและตลาดแบบตรง รูปแบบการคุ้มครองผู้บริโภค รูปแบบการจดทะเบียน 
และบทลงโทษต่อผู้กระทําผิดขายตรงและตลาดแบบตรง ทั้งนี้ เพื่อให้การดําเนินธุรกิจเป็นไปอย่าง
เป็นธรรมแก่ผู้บริโภค ซ่ึงเป็นผู้ซ้ือ  
 บริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จํากัด เป็นบริษัทชั้นนําของประเทศไทยในการประกอบ
ธุรกิจการขายตรง โดยเริ่มก่อตั้งขึ้นเมื่อปี พ.ศ. 2493  โดยผลิตภัณฑ์เริ่มต้นของบริษัทได้แก่
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนูทริไลท์ ณ เมืองเอด้า ประเทศสหรัฐอเมริกา หลังจากนั้นเป็นต้นมาบริษัทได้
ขยายสาขาและผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ จํานวนมากเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคทุกกลุ่ม  การ
เข้ามาดําเนินธุรกิจของบริษัท แอมเวย์ ในประเทศไทยเริ่มเมื่อเดือนพฤษภาคม  2530  โดยจํานวน
สินค้าอุปโภคและบริโภค ด้วยระบบการตลาดแบบตรงหลายชั้น โดยเน้นธุรกิจด้านการค้าปลีก  
โดยปัจจุบันบริษัทแอมเวย์มีนักธุรกิจที่ต่ออายุสมาชิกภาพกับบริษัทอย่างต่อเนื่องจํานวน 300,000 
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รหัส และมีสมาชิกผู้ใช้สินค้าที่ต่ออายุสมาชิกภาพถึง 700,000 รหัส โดยมีผลิตภัณฑ์ที่จัดจําหน่าย
กว่า 500 รายการ โดยทุกผลิตภัณฑ์ของแอมเวย์ได้รับการคิดค้นข้ึนเป็นพิเศษ เพื่อให้ตรงกับความ
ต้องการของผู้บริโภคและประกันความพึงพอใจ หากไม่พอใจยินดีคืนเงิน จึงเป็นคํามั่นสัญญาที่แอม
เวย์มีต่อผู้บริโภคเรื่อยมา   
 จากการดําเนินงานที่มีอย่างยาวนานพร้อมทั้งการสั่งสมประสบการณ์ในธุรกิจการขายตรง
ของบริษัทและผู้บริหาร บริษัทได้เล็งเห็นความสําคัญของกลุ่มคนรุ่นใหม่ ประกอบกับสภาวะความ
ต้องการของผู้บริโภคที่ให้ความสนใจและใส่ใจต่อสุขภาพของตัวเองมากยิ่งขึ้น จึงเป็นโอกาสอันดี
ของบริษัทที่จะนําเสนอสินค้าและบริการที่มีคุณภาพ ใส่ใจสิ่งแวดล้อม โดยเฉพาะกลุ่มอาหารเสริม
และเครื่องสําอาง และนอกจากนี้ เนื่องจากรูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้บริโภคในปัจจุบัน
เปลี่ยนแปลงไป กระแสการบริโภคผลิตภัณฑ์ที่จัดจําหน่ายผ่านระบบการขายตรงนั้นมีมากขึ้นเรื่อย 
ๆ อันเนื่องมาจากความรู้ ประสบการณ์และการศึกษาของผู้บริโภคเปล่ียนแปลงไป  จนทําให้ตลาด
ของสินค้าผ่านระบบการตลาดแบบตรงนั้นมีมูลค่ามากมายมหาศาล ซึ่งย่อมส่งผลให้เกิดธุรกิจ
ประเภทขายตรงมากยิ่งขึ้น  
 ในการกํากับและดูแลธุรกิจขายตรงของภาครัฐส่งผลต่อการกําหนดนโยบายด้านต่าง ๆ ของ
บริษัทผู้ดําเนินธุรกิจการขายตรงเป็นอย่างมาก ทั้งธุรกิจขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ดังนั้นผู้ทําวิจัยจึง
ได้ทําการวิจัยเพื่อสะท้อนให้เห็นถึงบทบาทของภาครัฐในปัจจุบันในส่วนของการสนับสนุนและ
กํากับดูแลธุรกิจขายตรงนั้นส่งผลอย่างไรบ้างกับกลุ่มผู้เกี่ยวข้องในการดําเนินธุรกิจขายตรงนี้ โดย
เริ่มตั้งแต่ในส่วนของผู้บริโภค  นักธุรกิจขายตรง  รวมทั้งบริษัทผู้ดําเนินธุรกิจขายตรง ซึ่งการทําวิจัย
ครั้งนี้ ผู้วิจัยจะทําการศึกษาโดยใช้กรณีศึกษาของบริษัทแอมเวย์ (ประเทศไทย) จํากัด เนื่องจากเป็น
บริษัทขนาดใหญ่ที่มีนักธุรกิจและสมาชิกจํานวนมาก อีกทั้งมีประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจการ
ขายตรงมาอย่างยาวนาน 
 
1.2  วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาถึงผลกระทบที่มีต่อการสนับสนุนและการกํากับดูแลของภาครัฐที่มีต่อการดําเนิน
ธุรกิจขายตรง 

2. เพื่อศึกษาถึงนโยบายของภาครัฐที่มีผลกระทบต่อการซื้อสินค้าผ่านระบบของตรงของ
ผู้บริโภค 
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1.3  วิธีด าเนินการวิจัย 
 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการศึกษาผ่านกระบวนการในการสืบค้น
ข้อมูลข่าวสารจาก หนังสือ บทความ วารสาร ข่าว ที่เกี่ยวข้องกับนโยบายด้านการส่งเสริมและกํากับ
ดูแลธุรกิจขายตรงของหน่วยงานภาครัฐ  และการวิจังเชิงปริมาณ ผ่านแบบสอบถามในการสํารวจ
กลุ่มตัวอย่าง ซึ่งแบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง 
จํานวน 100 ตัวอย่างและ ผู้บริโภคคนสุดท้ายจํานวน 400 ตัวอย่าง ประมวลผลข้อมูลด้วย
คอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรม SPSS  
 
1.4 กรอบแนวคิดในการศึกษาวิจัย 
 
ในการดําเนินการวิจัยในครั้งนี้ มีกรอบแนวคิดในการทําวิจัยได้แก ่
1.  นโยบายภาครัฐ ประกอบได ้
 -  พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค พ.ศ. 2522 
 -  พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 
 -  กฎหมายการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ (บุคคลธรรมดา, ทะเบียนพาณิชย์, บริษัทจํากัด) 
 -  แผนแม่บทการคุ้มครองผู้บริโภค  
 -  กฎหมายด้านภาษีอากร (บุคคลธรรมดาและนิติบุคคล) 
3.  การนําไปใช ้

- ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระสินค้าหรือบริการในธุรกิจขายตรง 
- ผู้บริโภคที่บริโภคสินค้าและบริการของผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง 
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รูปที่ 1.1   กรอบแนวคิดในการศึกษาวิจัย 
 
1.5  สมมติฐานการวิจัย 

1. นโยบายของภาครัฐมีผลต่อการนําเสนอขายสินค้าหรือบริการผ่านระบบการขายตรง  
2. พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ

ของผู้บริโภคผ่านระบบการขายตรง   
 

1.6  ขอบเขตของการศึกษาวิจัย 
ขอบเขตด้านประชากร   
 ในการทําวิจัยครั้งนี้ ผู้ทําการวิจัยได้ศึกษาถึงผลกระทบของบทบาทและนโยบายของภาครัฐ
ท่ีมีต่อธุรกิจขายตรงแบ่งเป็น 2 กลุ่มด้วยกันได้แก่  

1. กลุ่มตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระสินค้าหรือบริการในระบบการขายตรง  ในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล จํานวน 100 คน 

นโยบายภาครัฐ 
 

- พระราชบัญญัติคุ้มครอง
ผู้บริโภค พ.ศ. 2545 
 
- พระราชบัญญัติขายตรงและ
ตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 

การน าไปใช ้
 

- ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ 
 

- ผู้บริโภค 
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2. กลุ่มผู้บริโภคคนสุดท้าย   จํานวน 400 คน 
 
ขอบเขตด้านเนื้อหา 
 1.  การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 เป็นการศึกษาถึงนโยบายในการสนับสนุนและการกํากับดูแลของหน่วยงานต่าง ๆ ของ
ภาครัฐที่มีผลต่อการดําเนินธุรกิจการขายตรง โดยทําการศึกษาจากนโยบาย กฎหมาย ระเบียบ
ข้อบังคับต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนหน่วยงานอื่น ๆที่มีผลต่อการดําเนินธุรกิจ 
 2.  การวิจัยเชิงปริมาณ 
 การทําวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยทําการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับ บทบาทและนโยบายของรัฐที่มีต่อ
การสนับสนุนหรือการกํากับดูแลต่อผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ผ่านพระราชบัญญัติขายตรงและ
ตลาดแบบตรง  พ.ศ. 2545  โดยทําการศึกษาถึงผลกระทบที่ฝ่ายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับ
พระราชบัญญัตินี้ ทั้งในส่วนของผู้บริหารบริษัทขายตรง ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง และผู้บริโภค
คนสุดท้ายที่บริโภคสินค้าหรือบริการผ่านระบบการขายตรง  
 
ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 ระยะเวลาในการทําวิจัยครั้งนี้เริ่มตั้งแต่ เดือนสิงหาคม 2551 ถึงเดือนเมษายน 2553 รวม
ระยะเวลาทั้งสิ้น 22 เดือน 
 
1.7  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ทําให้ทราบถึงผลกระทบที่มีต่อการสนับสนุนและการกํากับดูแลของภาครัฐที่มีต่อการ
ดําเนินธุรกิจขายตรง 

2. ทําให้ทราบถึงนโยบายของภาครัฐที่มีผลกระทบต่อการซื้อสินค้าผ่านระบบของตรงของ
ผู้บริโภค 

 
1.8  นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ขายตรง  หมายถึง  การทําตลาดสินค้าอุปโภคบริโภคในลักษณะของการนําเสนอขายต่อ
ผู้บริโภคโดยตรง ณ ที่อยู่อาศัยของผู้บริโภคหรือท่ีอยู่อาศัยของผู้อ่ืน ณ ที่ทํางานของผู้บริโภคหรือท่ี
อื่น ๆ โดยผู้ขายตรงใช้การอธิบายหรือการสาธิตสินค้าเป็นกลุยทธ์หลักในการเสนอขาย 
 ธุรกิจขายตรง   หมายถึง การทําตลาดสินค้าอุปโภคบริโภคในลักษณะของการนําเสนอขาย
แบบบุคคลต่อบุคคล ซ่ึงห่างจากที่ตั้งร้านค้าปลีกถาวร โดยบริษัทผู้ประกอบการนําเสนอโอกาสทาง
ธุรกิจให้กับนักขายตรงอิสระ 
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 ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ซ้ือหรือผู้ได้รับบริการจากผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรง ผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรง หรือผู้ซ่ึงได้รับการเสนอหรือการชักชวนจากผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรง ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงหรือผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรงเพื่อให้ซื้อสินค้าหรือบริการ 
 ผู้จ าหน่ายอิสระ หมายถึง บุคคลที่ได้รับโอนกรรมสิทธิ์ในสินค้าหรือบริการจากผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงและนําสินค้าหรือบริการดังกล่าวไปเสนอขายตรงต่อผู้บริโภค 
 ระบบการขายตรงแบบชั้นเดียว  หมายถึง การขายโดยตัวแทนขายหรือผู้ขายอิสระซึ่งมีได้
ไม่จํากัดจํานวนแล้วแต่ความสามารถของผู้จัดการนั้น ๆ  รายได้จะมาในรูปของค่าคอมมิชชั่นหรือ
ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินค้า ทําได้เท่าไหร่จะได้ผลตอบแทนสัดส่วนนั้น และหากทํายอดสูงขึ้นจะ
ได้รับค่าเปอร์เซนต์เพิ่มขึ้นเป็นโบนัสตอบแทนความขยันและความสามารถ 
 ระบบการขายตรงแบบหลายชั้น (Multi Level Marketing : MLM) หมายถึง การขายต่อ ๆ 
กันเป็นเครือข่ายหลายชั้น ผู้ขายเป็นนักขายอิสระ ไม่ใช่ลูกจ้างของบริษัท โดยนักขายสามารถสร้าง
รายได้จากการทํางาน 2 วิธีรวมกัน คือ ผลกําไรจากการขายปลีก ซึ่งเป็นผลต่างระหว่างต้นทุนสินค้า
ที่ซื้อมาจากบริษัทกับราคาขายปลีกที่ได้ขายสินค้าหรือบริการให้กับผู้บริโภค กับคอมมิชชั่นหรือ
ส่วนลดตามระดับยอดขายของสินค้าหรือบริการที่มีการส่ังซื้อ  
 ซื้อ หมายถึง การเช่า เช่าซ้ือ หรือได้มาไม่ว่าด้วยประการใด ๆ โดยให้ค่าตอบแทนเป็นเงิน
หรือผลประโยชน์อย่างอื่น 
 สินค้า หมายถึง สิ่งของที่ผลิตหรือมีไว้เพื่อขาย 
 บริการ หมายถึง การรับจัดทําการงาน การให้สิทธิใด ๆ หรือการให้ใช้หรือให้ประโยชน์ใน
ทรัพย์สินหรือกิจการใด ๆ โดยเรียกค่าตอบแทนเป็นเงินหรือผลประโยชน์อื่น แต่ไม่รวมถึงการจ้าง
แรงงานตามกฎหมายแรงงาน 
 ส านักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค  หมายถีง หน่วยงานของรัฐ ก็กํากับดูแลติดตาม 
สอดส่องการทํางาน และการบังคับใช้กฎหมาย ตลอดจนการดําเนินธุรกิจขายตรง 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
แนวคิด ทฤษฎี ท่ีเกี่ยวข้องมีดังนี ้

1. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับนโยบายสาธารณะ  
2. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการกําหนดนโยบายสาธารณะ 
3. ทฤษฎีการนํานโยบายสาธารณะไปปฏิบัต ิ
4. ทฤษฎีแบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
5. ความหมายและแนวคิดทฤษฎีการขายตรง 
6. ทฤษฎีการคุ้มครองผู้บริโภค 
7. แนวคิดทฤษฎีและที่มาของการคุ้มครองผู้บริโภค 

1. การคุ้มครองผู้บริโภคในประเทศไทย 
2. ขอบเขตการคุ้มครองผู้บริโภค 
3. องค์กรคุ้มครองผู้บริโภคตามกฎหมายไทย 

8.  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

1. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับนโยบายสาธารณะ  
นักวิชาการหลายท่านได้ให้คําจํากัดความของโนบายสาธารณะ ดังนี ้
ถวัลย์รัฐ  วรเทพพุฒิพงษ์  ได้ให้ความหมายของนโยบายสาธารณะว่า เป็นแนวทางปฏิบัติ

กว้าง ๆ ซึ่งกําหนดโดยรัฐบาลหรือข้าราชการระดับสูง ที่มีวัตถุประสงค์แน่นอน ไม่อย่างใดก็อย่าง
หนึ่ง โดยมีจุดประสงค์ให้มีการนําไปปฏิบัติ และอาจเป็นไปในทางบวกหรือลบเป็นการกระทํา
หรือไม่กระทําก็ได ้

ทศพร  ศิริสัมพันธ์  ได้สรุปความเห็นเกี่ยวกับนโยบายสาธารณะจากนักวิชาการ
ต่างประเทศไว้ว่า 

1. เป็นคําแทนกลุ่มกิจกรรมที่ทางรัฐบาลเข้าไปเกี่ยวข้อง ซึ่งจะทําให้เห็นถึงขอบข่าย 
ภารกิจหน้าที่ของรัฐบาล ในการเข้าแทรกแซงระบบเศรษฐกิจและสังคมของ
ประเทศ 

2. เป็นการแสดงออกของเป้าประสงค์โดยทั่วไป หรือสภาพการณ์อันเป็นที่ปรารถนา 
3. เป็นเรื่องของข้อเสนอบางประการของกลุ่มการเมืองต่าง ๆ ที่ต้องการให้รัฐบาลรับ

ไปดําเนินการ 
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4. เป็นการตัดสินใจของรัฐบาล ซึ่งมุ่งให้ความสนใจเฉพาะเวลาที่กําลังจะตัดสินใจว่า
รัฐบาลจะเลือกทําหรือไม่ทําอะไร 

5. เป็นการให้อํานาจอย่างไม่เป็นทางการ ซ่ึงเป็นเรื่องของการออกกฎหมายในการ
อนุญาตหรือเป็นเงื่อนไขในการดําเนินการบางอย่าง 

6. แผนงานและโครงการซ่ึงประกอบไปด้วยกิจกรรมและทรัพยากร องค์กรบริหาร
จัดการ รวมทั้งระเบียบปฏิบัติต่าง ๆ เพื่อดําเนินการให้บรรลุตามเป้าหมายและ
วัตถุประสงค์ที่ได้วางไว ้

7. เป็นผลผลิตที่รัฐบาลได้ดําเนินการไป 
8. เป็นผลลัพธ์ที่เกิดขึ้น ติดตามมาจากการดําเนินงานของรัฐบาลทั้งในส่วนที่ตั้งใจไว้

และไม่ตั้งใจไว้ ซึ่งมีลักษณะเป็นผลเชื่อมโยง จากผลผลิตและการดําเนินกิจกรรม
ต่าง ๆ  

 
นอกจากนี้ยังกล่าวถึงผู้กําหนดนโยบายสาธารณะไว้ว่า ควรแยกผู้กําหนดนโยบาย

สาธารณะออกเป็น 2 ประเภท คือ 
 

 1.  ผู้ก าหนดนโยบายสาธารณะอย่างเป็นทางการ ( Official Policy Makers) หมายถึง ผู้มี
อํานาจหน้าที่ตามกฎหมายหรือกฎหมายให้อํานาจไว้แบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม คือ 
 
  1.1  ผู้กําหนดนโยบายหลัก ( Primary Policy Makers) คือผู้ได้รับอํานาจหน้าที่
โดยตรงจากรัฐธรรมนูญอันเป็นกฎหมายสูงสุดของประเทศ ซึ่งได้แก ่
 1.1.1  รัฐสภา  ประกอบด้วยสมาชิกวุฒิสภาและสภาผู้แทนราษฎร ทํา

หน้าที่ในการตรากฎหมาย 
 1.1.2  คณะรัฐมนตรี  มีอํานาจหน้าที่ในการเสนอร่างพระราชบัญญัติเข้าสู่

วาระการพิจารณาของรัฐสภา และทําหน้าที่เป็นผู้กราบบังคมทูลให้
พระมหากษัตริย์ทรงตราพระราชกําหนด และเสนอพระราชกําหนดนั้น
ต่อรัฐสภา นอกจากนี้ในการบริหารราชการแผ่นดิน คณะรัฐมนตรีต้อง
บริหารแผ่นดินตามบทบัญญัติแห่งรัฐธรรมนูญ กฎหมาย และนโยบายที่
แถลงไว้ต่อรัฐสภา ซึ่งอาจกระทําโดยการกําหนดนโยบายสาธารณะในรูป
มติของคณะรัฐมนตรี หรือนุมัติ เห็นชอบร่างพระราชกฤษฎีกา 

 1.1.3  ศาล  มีอํานาจหน้าที่ในการพิจารณาพิพากษาอรรถคดี ซึ่งจะต้อง
ดําเนินการตามกฎหมาย และในพระปรมาภิไธยพระมหากษัตริย ์



 

   

9 

  1.2  ผู้กําหนดนโยบายรอง (Supplementary Policy Makers) เป็นผู้ได้รับมอบ
อํานาจบางประการมาจาก ผู้กําหนดนโยบายหลัก หรือบทบัญญัติแห่งกฎหมายและยังคงมีความ
ผูกพันรับผิดชอบหรือถูกควบคุมโดยผู้กําหนดนโยบายหลักอยู่จะออกเป็นกฎกระทรวง ระเบียบ
คําส่ัง ข้อบังคับหรือประกาศของกระทรวง และกรมเกี่ยวกับเรื่องต่าง ๆ ให้มีการอนุญาตหรืองดเว้น
การกระทําบางประการตามที่กฎหมายได้กําหนดไว ้
 2. ผู้ก าหนดนโยบายอย่างไม่เป็นทางการ (Unofficial Policy Makers) ได้แก่ ผู้ไม่มีอํานาจ
หน้าที่ตามกฎหมายในการกําหนดนโยบายสาธารณะ แต่เป็นผู้ที่อาจจะเข้ามามีส่วนร่วมใน
กระบวนการกําหนดนโยบายสาธารณะและพยายามผลักดันข้อเสนอ เช่น นโยบายหรือประเด็น
นโยบายบางอย่าง ให้แก่ผู้กําหนดนโยบายสาธารณะอย่างเป็นทางการเพื่อทําการพิจารณาตัดสินใจ
ต่อไป เช่น กลุ่มผลประโยชน์องค์กรประชาชน พรรคการเมือง นักวิชาการ สื่อมวลชน และ
ประชาชนโดยทั่วไป 
 จึงอาจกล่าวได้ว่า นโนบายสาธารณะคือ นโยบายที่รัฐบาลกําหนดขึ้นจากทางเลือกต่าง ๆ ที่
แสดงถึงเจตนาว่าจะกระทําหรือไม่กระทํากิจกรรม ที่จะมีผลประโยชน์ต่อสังคมส่วนรวมในเชิงการ
ใช้ทรัพยากรหรือคุณค่าต่าง ๆ ในสังคม ในช่วงเวลาทั้งระยะสั้นและระยะยาว 
 
2. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการก าหนดนโยบายสาธารณะ 

นักวิชาการหลายท่านได้ให้แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยกําหนดนโยบาย แต่จะขอกล่าวเพียง
สังเขป คือ 

ทศพร  ศิริสัมพันธ์  ได้กล่าวถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการกําหนดนโยบายสาธารณะว่า
นโยบายสาธารณะอยู่ภายใต้อิทธิพลของปัจจัยสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นปัจจัยด้าน
เศรษฐกิจ การเมือง สังคม และเทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลงในสภาพแวดล้อมดังกล่าวจะส่งผล
กระทบโดยตรงต่อความต้องการของบุคคล และกลุ่มต่าง ๆ นําไปสู่การเจรจาต่อรอง ผลักดัน 
ประเด็นปัญหาความต้องการของตนต่อผู้กําหนดนโยบายเพื่อทําให้การตอบสนองด้วยการกระทํา
หรืองดการกระทําบางส่ิงบางอย่าง 

1. ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ  เป็นตัวแปรที่สําคัญมากประการหนึ่ง เนื่องจาก
ภาวะเศรษฐกิจจะเป็นตัวกําหนดความต้องการของประชาชน ซึ่งทําให้รัฐบาลต้อง
กําหนดนโยบายสาธารณะนี้ขึ้นมา เพื่อตอบสนองความต้องการของประชาชน และ
เพื่อทําให้การตอบสนองด้วยการกระทําหรืองดกระทําบางอย่าง 

2. ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางด้านสังคม  การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นอย่าง
รวดเร็วในช่วงที่ผ่านมา ทําให้สังคมไทยเกิดความซับซ้อนมากยิ่งขึ้น มีลักษณะเป็น
สังคมเปิดและสภาพขยายตัวของชนชั้นกลางเพิ่มมากขึ้น รวมทั้งปัญหาสังคมใหม่ ๆ 
เกิดขึ้นด้วย เช่น ปัญหายาเสพย์ติด  และปัญหาโรคเอดส์ เป็นต้น ในขณะเดียวกัน
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โครงสร้างระบบเศรษฐกิจที่เปลี่ยนจากการพึ่งพิงภาคเกษตรกรรมาสู่การพึ่งพิง
ภาคอุตสาหกรรมและบริการ ทําให้เกิดการเปล่ียนแปลงโครงสร้างตลาดแรงงาน การ
อพยพแรงงานในเขตชนบทออกจากภาคเกษตรกรรมเข้าสู่ตัวเมือง และยังมีผลกระทบ
ด้านวัฒนธรรมอีกด้วย 

3. ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางการเมือง  ในช่วงเวลาที่ผ่านมา การเมืองไทยได้มีการ
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วซึ่งส่งผลกระทบต่อความเชื่อมั่นของนักลงทุนทั้งในและ
ต่างประเทศ ทําให้ส่งผลต่อสภาพเศรษฐกิจของประเทศโดยรวม 

4. ปัจจัยสภาพแวดล้อมและแนวโน้มทางเทคโนโลยี  จากในช่วงที่ผ่านมาได้มีการพัฒนา
ทางด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีอย่างรวดเร็ว มีการถ่ายทอดและแพร่กระจาย
เทคโนโลยีไปสู่ภูมิภาคต่าง ๆ การพัฒนาเทคโนโลยีที่สูงขึ้นย่อมมีผลต่อเศรษฐกิจ 
การเมือง และสังคม รวมถึงการดําเนินชีวิตของคนโดยทั่วไป ดังนั้น นโยบายสาธารณะ
จึงจําเป็นต้องคํานึงถึงการพัฒนาด้านเทคโนโลยีมาใช้ประโยชน ์

 
กุลธน  ธนาพงศ์ธร กล่าวถึงการกําหนดนโยบายสาธารณะว่า เป็นเรื่องละเอียดอ่อน ยุ่งยาก 

มีความสลับซับซ้อน และมักมีปัจจัยทางการเมืองเข้ามาเกี่ยวข้องเสมอ ผู้กําหนดนโยบายสาธารณะ
จําเป็นต้องใช้ทั้งความรู้และศิลปะ และต้องเข้าใจถึงสภาพของปัจจัยต่าง ๆ ภายใต้บริบทเป็นอย่างดี 
ดังนั้นในการกําหนดนโยบาย ผู้กําหนดต้องคํานึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ท่ีสําคัญ ซ่ึงจําแนกเป็น 2 ประเภท 
คือ 

 
1.  ปัจจัยองค์ประกอบพื้นฐาน   เป็นปัจจัยที่ผู้กําหนดนโยบายทุกคนต้องคํานึงถึงอยู่เสมอ

ในการพิจารณากําหนดนโยบายทุกประเภท ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยที่สําคัญ 3 ประการ ได้แก ่
1.1  ปัจจัยเรื่องผลประโยชน์ของชาติ ในการกําหนดนโยบายจะต้องคํานึงถึง

ผลประโยชน์ที่ได้รับให้สอดคล้องกับผลประโยชน์ของชาติในช่วงเวลานั้น 
1.2 ปัจจัยเรื่องวิธีการท่ีใช้กําหนดนโยบาย ย่อมแตกต่างกันตามความต้องการของ

ผู้กําหนดแต่ละประเทศ การใช้วิธีการที่สลับซับซ้อนละเอียดลึกซึ้ง จะทําให้
นโยบายมีความเหมาะสม ถูกต้องสมเหตุสมผล และสามารถนําไปปฏิบัติให้
สําเร็จลุล่วงได ้

1.3 ปัจจัยเรื่องความรู้ต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์เอื้ออํานวยต่อการกําหนดนโยบาย ซึ่ง
จําแนกออกเป็น 3 ประการ คือ 
- ความรู้เรื่องข่าวสารข้อมูลต่าง ๆในการกําหนดนโยบาย 
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- ความรู้เกี่ยวกับองค์กรและบุคลากรที่ทําหน้าที่ในการกําหนดนโนบาย ซึ่ง
ผู้กําหนดจะต้องมีความเข้าใจว่าองค์กรและบุคลากรมีขอบเขตอํานาจ
หน้าที่อย่างไร 

- ความรู้ความสามารถของตัวบุคคลที่เป็นผู้กําหนดนโยบายจะต้องมีความรู้
ความสามารถหรือมีคุณสมบัติเกี่ยวกับนโยบายนั้น ๆ ในระดับหนึ่ง 

2.  ปัจจัยสิ่งแวดล้อม  เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญอย่างมากในการพิจารณากําหนด
นโยบาย หรือในแง่ของการนําเอานโยบายไปปฏิบัติ เป็นปัจจัยที่สามารถบ่งบอกถึงความสําเร็จหรือ
ความล้มเหลวของนโยบายนั้น ๆ  

2.1  ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมทางภูมิศาสตร์และประวัติศาสตร์ ผู้กําหนดนโยบายจะต้อง
กําหนดให้สอดคล้องกับสภาพภูมิศาสตร์ของประเทศนั้น ๆ  

2.2 ปัจจัยทางการเมือง เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการกําหนดนโยบายของรัฐ เพราะไม่มี
นโยบายใด ๆ ที่รัฐกําหนดขึ้นโดยปราศจากการแทรกแซงทางการเมือง 

2.3 ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 
2.4 ปัจจัยทางสังคม มีวัฒนธรรมซ่ึงเป็นวิถีทางที่มนุษย์ในสังคมหนึ่ง ๆ ประพฤติปฏิบัติต่อ

กันเป็นตัวกําหนดแนวทางของนโยบายให้สอดคล้องกับแนวทางที่สังคมนั้น ๆ ได้
ยึดถือปฏิบัติกันมา 

โดยสรุปจะเห็นว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการกําหนดนโยบายสาธารณะจะมีทั้งปัจจัยภายใน 
คือ ความต้องการหรือวัตถุประสงค์ของผู้กําหนดนโนบายเอง กับปัจจัยภายนอก ซึ่งได้แก่ปัจจัย
สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สังคมและการเมืองซ่ึงมีอิทธิพลต่อการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงเนื้อหา
ของนโยบายให้เหมาะสมกับสถานการณ ์
 
3.  ทฤษฎีการน านโยบายสาธารณะไปปฏิบัต ิ
 
 การศึกษาทฤษฎีการนําโยบายไปปฏิบัติ เป็นพื้นฐานในการสร้างกรอบความคิด จะทําให้
ทราบว่าแต่ละทฤษฎีมีจุดมุ่งเน้นในการศึกษาอย่างไร 

1. ทฤษฎีบนลงล่าง (Top-Down Theories) 
ทฤษฏีบนลงล่างมีราฐานมาจากตัวแบขั้นตอน (Stage Model) ในการวิเคราะห์ห์

กระบวนนโยบาย กล่าวคือ มีฐานคติว่า การนํานโยบายไปปฏิบัติเริ่มจาการตัดสินใจของรัฐบาล
กลาง นอกจากนี้ยังได้รับอิทธิพลมาจากทฤษฎีระบบ (System  Theory) ถือว่านโยบายเป็นผลโดย
ตรงที่ทําให้เกิดผลลัพธ์ และมักไม่สนใจผลกระทบที่มาจากตัวผู้ปฏิบัติ ทฤษฎีนี้จึงกําหนดให้
นโยบายเป็นปัจจัยนําเข้า (Input) ส่วนการนํานโยบายไปปฏิบัติเป็นผลผลิต (Output) ทฤษฎีบนลง
ล่างยึดตัวแบบระบบเชิงเหตุผล (Rational System Model) หรือเรียกได้ว่าตัวแบบในอุดมคติ (Ideal 
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Type) โดยมุ่งหาคําตอบว่า การนํานโยบายไปปฏิบัติที่สมบูรณ์ (Perfect Implementation) เป็น
อย่างไร 

 
2. ทฤษฎีล่างขึ้นบน (Bottom-up Theories) 

ทฤษฎีล่างขึ้นบนเกิดขึ้นเพื่อวิพากษ์ทฤษฎีบนลงล่าง เนื่องจากพบว่า ผลลัพธ์ของ
นโยบายไม่จําเป็นต้องเกี่ยวกับวัตถุประสงค์ การถือว่า ผลลัพธ์กับวัตถุประสงค์มีความสัมพันธ์กัน
เชิงสาเหตุและผลจึงอาจไม่ถูกต้อง นักทฤษฎีเห็นว่าควรศึกษาสิ่งที่เกิดขึ้นจริงในระดับปฏิบัติและ
วิเคราะห์ห์ถึงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อการปฏิบัติดังกล่าว การศึกษาในทฤษฎีเริ่มจากส่วนบน โดยคน
ข้างล่างต้องยึดตามเพราะว่า คนข้างล่างสามารถใช้ดุลยพินิจและใกล้ชิดกับปัญหามากกว่าส่วนบน 
หน่วยวิเคราะห์ห์ของกลุ่มนี้จึงได้แก่ ผู้ปฏิบัติงานในพื้นที่ (Street Level Bureaucrats) หรือ 
เจ้าหน้าที่ในแนวหน้า (Front-Line Workers) ได้แก่ ผู้ให้บริการในพื้นที ่

 
3. ทฤษฎีผสม (Hybrid Theories) 

ทฤษฎีผสมเป็นความพยายามผสมทฤษฎีบนลงล่างและล่างขึ้นบนเข้าด้วยกัน และ
พยายามเสนอตัวแบบใหม่เพื่อแก้จุดอ่อนของทฤษฎีทั้งสอง ทฤษฎีผสมได้สร้างนวัตกรรมให้กับ
การศึกษาการนํานโยบายไปปฏิบัติ โดยเป็นการปิดช่องว่างที่เป็นจุดอ่อนของทฤษฎีทั้งสอง และนํา
ความคิดของท้ังสองส่วน คือ การควบคุมจากส่วนกลางและความเป็นอิสระของผู้ปฏิบัติมาศึกษา
ร่วมกัน 
 
ขั้นตอนการน านโนบายไปปฏิบัต ิ
 
 ขั้นตอนการนํานโยบายไปปฏิบัติถือเป็นขั้นตอนสําคัญขั้นตอนหนึ่งในกระบวนการ
นโยบาย (Policy Process) ซึ่ง วรเดช  จันทรศร ได้ทําการศึกษาและแบ่งการพิจารณาออกเป็น 2 
ขั้นตอน โดยสรุป  คือ 

1. ขั้นตอนการนํานโยบายสาธารณะไปปฏิบัติในระดับมหภาค (Macro) แบ่งย่อยเป็น 2 
ขั้นตอนหลัก ขั้นตอนแรกได้แก่ ขั้นตอนการแปลงนโยบายออกเป็นแนวทางปฏิบัติหรือออกมาใน
รูปของแผนงานหรือโครงสร้างแล้วแต่กรณี โดยผู้มีหน้าที่ในการแปลงนโยบายจะต้องศึกษา
วัตถุประสงค์ของนโยบายให้เข้าใจอย่างถ่องแท้ ความสําเร็จของการนํานโยบายไปปฏิบัติจะขึ้นอยู่
กับความชัดเจนของนโยบาย ความสอดคล้องกันในเป้าหมายของนโยบาย ระดับความเข้าใจใน
วัตถุประสงค์ของนโยบายและการให้ความร่วมมือของหน่วยงานที่รับผิดชอบ ความจริงใจในการ
นํานโยบายนั้นไปปฏิบัติ ขั้นตอนที่สองเป็นขั้นตอนการยอมรับ (Adopt) ในการทําให้หน่วยงานใน
ระดับภูมิภาคหรือท้องถิ่นยอมรับแนวทาง แผนงาน โครงการ หรือผลของการแปลงนโยบายนั้นไป
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ปฏิบัติต่อไป ซึ่งขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายอย่าง อาทิ ลักษณะของหน่วยงานในท้องถ่ินนั้น 
สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สังคม และการเมือง ตลอดจนความขัดแย้งและประโยชน์ที่รัฐบาล
จัดสรรให้หน่วยงานในท้องถ่ิน ซึ่งถือเป็นเงื่อนไขสําคัญที่สร้างความเต็มใจหรือไม่เต็มใจในการ
ยอมรับนโยบายไปปฏิบัต ิ

2. ขั้นตอนการนํานโยบายสาธารณะไปปฏิบัติในระดับจุลภาค (Micro) แบ่งย่อยเป็นสาม
ขั้นตอน ขั้นตอนแรก ได้แก่ ขั้นการระดมพลัง (Mobilization) เป็นขั้นตอนที่หน่วยงานท้องถิ่น
จะต้องดําเนินการในสองกิจกรรม คือ การพิจารณารับนโยบายและการแสวงหาความสนับสนุนใน
นโยบายจากท้องถ่ิน ในการพิจารณารับนโยบายไปปฏิบัตินั้นหน่วยงานท้องถิ่นจะดูถึงความ
เหมาะสม ความสําคัญเร่งด่วน สอดคล้องกับเป้าหมาย และสามารถตอบสนองความต้องการของ
ท้องถ่ินเพียงใด ก็จะตัดสินใจยอมรับนโยบายไปปฏิบัติ ซ่ึงจะนําไปสู่การแสวงหาความสนับสนุน
จากสมาชิกในท้องถิ่นต่อไป ข้ันตอนที่สองเป็นขั้นตอนการปฏิบัติ (Deliverer Implementation) ซึ่ง
ครอบคลุมถึงกระบวนการในการปรับเปลี่ยนโครงการที่ได้มีการยอมรับแล้วออกมาในรูปของการ
ปฏิบัติจริง การสร้างความสําเร็จขึ้นอยู่กับการแสวงหาวิธีการในการปรับแนวทางการปฏิบัติ ปรับ
โครงการหรือแผนงานให้สอดคล้องกับความต้องการของท้องถ่ินในแต่ละช่วงเวลา ขั้นตอนที่สาม
ได้แก่ ขั้นการสร้างความเป็นปึกแผ่นหรือความต่อเนื่อง (Institutionalization or Continuation) 
ครอบคลุมถึงการแสวงหาวิธีการที่จะทําให้นโยบายนั้นถูกปรับเปล่ียนและได้รับการยอมรับเข้าเป็น
หน้าที่ประจําวันของผู้ปฏิบัติอย่างต่อเนื่องและสม่ําเสมอ โดยผู้บริหารระดับท้องถ่ินจะต้องเป็นผู้ชัก
จูงให้ผู้ปฏิบัติเห็นความสําคัญของการปฏิบัติตามนโยบายดังกล่าวอย่างต่อเนื่อง และจะต้องหาทาง
แปลงนโยบายนั้นให้เป็นภารกิจหลักประจําวันของผู้ปฏิบัติไปโดยตลอด เพื่อให้ผู้ปฏิบัติมีความ
ผูกพัน และยอมรับต่อโครงการหรือแผนงาน มีการนํานโยบายไปปฏิบัติอย่างเต็มใจเสมือนเป็น
ภารกิจประจําวันของตนเอง อันจะส่งผลให้เกิดความต่อเนื่องในการปฏิบัติตลอดไป 
 
ปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จหรือความล้มเหลวจากการน านโยบายไปปฏิบัต ิ
 
 การนํานโยบายไปสู่การปฏิบัติ เป็นการทําให้เป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ที่กําหนดไว้เป็น
จริงขึ้นมา โดยการสรรหาวิธีการหนึ่ง หรือหลาย ๆ วิธีที่เห็นว่ามีความเหมาะสมมาใช้ ในการนํา
นโยบายไปปฏิบัติจะส่งผลกระทบต่อประชาชนที่เกี่ยวข้อง ถ้านโยบายไม่มีความเหมาะสมจะไม่
สามารถแก้ไขปัญหาให้กับประชาชนตามที่คาดหวังไว้ ดังนั้น ในการวิเคราะห์ห์กระบวนการ
นโยบายสาธารณะจําเป็นต้องตระหนักถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความสําเร็จหรือความล้มเหลวของ
นโยบาย  เมริลี่ เอส. กรินเดิล (Merilee S. Grindle) ได้นําเสนอกรอบแนวความคิดในการนํานโยบาย
หรือโครงการไปปฏิบัติ (Policy Implementation) ของรัฐบาลในประเทศโลกที่สาม เพื่อค้นหาถึง
ความสําเร็จหรือล้มเหลวของนโยบาย/โครงการต่าง ๆ โดยให้ความสําคัญกับปัจจัย 2 ประการ ดังนี ้
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1. เนื้อหาสาระของนโยบายหรือโครงการ (Policy Content)  
การศึกษาการนํานโยบายไปสู่การปฏิบัติ จะเริ่มได้ก็ต่อเมื่อมีเป้าหมายหรือนโยบายวาง

ไว้แล้ว จากนั้นเป้าหมายดังกล่าจะถูกถ่ายทอดออกเป็นโครงการ (Action Program) เพื่อนําไปปฏิบัติ
ให้เกิดผลจริงขึ้นมา ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อการนํานโยบายไปปฏิบัติที่มีผลแตกต่างกันไป กล่าวคือ 

1.1 นโยบาย/โครงการที่นําไปสู่การเปลี่ยนแปลงขั้นพื้นฐานทางด้านการเมือง 
เศรษฐกิจและสังคม ย่อมได้รับการต่อต้านจากลุ่มที่เสียประโยชน ์

1.2 นโยบาย/โครงการที่นําประโยชน์อย่างกว้าง ๆ ไปสู่ชุมชน อาจมีผลในทางปฏิบัติ
ที่แตกตางไปจากนโยบาย/โครงการที่มีผลประโยชน์เฉพาะเจาะจง เช่น โครงการ
จัดมีสาธารณูปโภคแก่ชุมชน โดยส่วนรวมมักไม่ค่อยสร้างปัญหาความขัดแย้ง
เท่ากับโครงการซึ่งให้ผลประโยชน์เจาะจง ที่อาจนําไปสู่ความขัดแย้งและแตกแยก
ระหว่างผู้ได้ประโยชน์กับผู้เสียประโยชน์ ทําให้ยากแก่การนําไปปฏิบัต ิ  

1.3 นโยบาย/โครงการที่นําไปสู่การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมหรือวิถีชีวิตของคน อาจมี
ผลกระทบต่อความสําเร็จหรือล้มเหลวในทางปฏิบัติ  ทําให้ยากแก่การนําไป
ปฏิบัติ เพราะไปขัดกับความเคยชิน 

1.4 นโยบาย/โครงการที่หวังผลในระยะยาว อาจยากแก่การนําไปปฏิบัติให้ได้ผล
สําเร็จ เพราะต้องใช้เวลานานกว่าจะเห็นผล หรือสถานการณ์อาจเปลี่ยนแปลงไป
อาจไม่เหมาะสม ต่างกับโครงการที่เกี่ยวข้องกับความต้องการ ความเดือดร้อน 
ความจําเป็นเฉพาะหน้าของประชาชน 

1.5 ลักษณะเฉพาะของตัวนโยบาย/โครงการ มีส่วนกําหนดความยุ่งยากสลับซับซ้อน 
หรือความเรียบง่ายในการนําไปปฏิบัติ เช่น โครงการพัฒนาชนบท จะต้อง
เกี่ยวข้องกับบุคคลและหน่วยงานมากมายในหลายระดับ ทําให้เกิดความ
ยากลําบากหรือความล่าช้ากว่าจะตัดสินใจได ้

1.6 เนื้อหาสาระของนโยบาย/โครงการ มีส่วนกําหนดว่าใครหรือหน่วยงานใดควรจะ
รับผิดชอบดําเนินการ หน่วยงานเหล่านั้นมีส่วนอย่างมากที่จะทําให้การปฏิบัติมีผล
ออกมาแตกต่างกัน เพราะแต่ละหน่วยงานมีความสามารถและความพร้อมแตกต่าง
กัน หรือบางหน่วยงานอาจได้รับความวางใจจากผู้มีนําทางการเมืองมากกว่า
หน่วยงานอื่น ๆ จึงได้รับมอบหมายให้เป็นหน่วยปฏิบัติ และอาจได้รับการ
สนับสนุนช่วยเหลือเป็นพิเศษด้วย 

1.7 รูปแบบการนําเสนอเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ของนโยบาย/โครงการมีส่วนอย่าง
มากในการนําไปสู่การปฏิบัติที่แตกต่างกัน เช่น เป้าหมายได้ถูกําหนดไว้อย่าง
ชัดเจนหรือคลุมเครือ และได้รับความเห็นชอบจากผู้ที่เกี่ยวข้องมากน้อยเพียงใด 
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ถ้าหากเป้าหมายชัดเจนและมีผู้ให้การสนับสนุนมาก การปฏิบัติมีโอกาสสําเร็จสูง 
เป็นต้น 

2. สภาพแวดล้อม รวมถึงสภาพสังคมที่นโยบาย/โครงการนั้น ๆ ด าเนินการอยู่ (Policy 
Context)  

สําหรับบริบทของนโยบาย หรือสภาพแวดล้อมและสังคมท่ีนโยบายหรือโครงการนั้น
ดําเนินการอยู่ หมายถึง สถานที่ที่นโยบายหรือโครงการเข้าไปดําเนินการ อันจะทําให้การปฏิบัติมี
ผลแตกต่างกัน รวมถึงบุคคลที่เกี่ยวข้องตั้งแต่ผู้วางแผนระดับชาติ นักการเมืองท้ังในระดับชาติและ
ระดับท้องถิ่น ผู้นํากลุ่มต่าง ๆ ในสังคม ผู้ได้รับผลประโยชน์หรือผู้ที่ถูกกระทบกระเทือน ตลอดจน
บรรดาข้าราชการท้ังในระดับกลางและระดับล่าง ซึ่งเป็นผู้ปฏิบัติจริง เพื่อให้นโยบายหรือโครงการ
นั้นมีผลข้ึนมา การวิเคราะห์ห์นโยบาย/โครงการจึงต้องมองให้เห็นถึงพลังหรือศักยภาพของแต่ละ 
 ดังนั้น  ในการดําเนินการเพื่อนํานโยบาย/โครงการต่าง ๆ ไปปรับใช้กับกลุ่มคน สถานที่ 
รวมถึงเวลาที่แตกต่างกัน ผู้ที่เกี่ยวข้อง จึงในควรพิจารณาถึงฝ่ายได้ประโยชน์ และฝ่ายเสีย
ประโยชน์ ที่อาจจะก่อให้เกิดอุปสรรคในการนํานโยบาย/โครงการนั้น ๆ ออกไปใช้ นอกจากนี้ ใน
การปฏิบัติจริง อาจมีเหตุการณ์หรือสถานการณ์ต่าง ๆ ที่ไม่สามารถควบคุมหรือคาดเดาได้เกิดขึ้น 
ในกระบวนการปฏิบัติงาน ผู้ที่มีหน้าที่รับผิดชอบ จึงควรกําหนดแผนฉุกเฉินสําหรับแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้า เพื่อให้นโยบาย/โครงการนั้นสําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยด ี
 
4.  ทฤษฎีแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
 เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให้เกิดการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นทฤษฎีที่กล่าวถึง
พฤติกรรมของผู้บริโภคในกระบวนการตัดสินใจ ที่ครอบคลุมทุกขั้นตอน ซึ่งมีจุดเริ่มต้นจากการ
เกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ทําให้เกิดความต้องการ จากนี้สิ่งกระตุ้นจะผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึก
คิดของผู้ซื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดํา (Buyer’s Black Box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเน
ได้ หลังจากนั้นจะมีการตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response)  ซึ่งก็คือการตัดสินใจของผู้ซ้ือ
(Buyer’s Purchase Decision)   

จุดเริ่มต้นของแบบจําลองนี้อยู่ที่มีสิ่งกระตุ้น(Stimulus) ให้เกิดความต้องการก่อน แล้วทํา
ให้เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้น แบบจําลองนี้ จึงเรียกว่า  S-R Theory (Stimulus-Response 
Theory) มีรายละเอียดตามแผนภาพที่ 2 โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี ้
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ภาพที ่2.1  แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค(Consumer Behavior Model) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สิ่งกระตุ้นภายนอก (Stimulus)  ตามทฤษฎีจะประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี ้

1. สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus)  เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาดสามารถ 
2. ควบคุมได้ เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่งประกอบด้วย 

1.1 สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  เช่น ออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้สวยงามเพื่อ
กระตุ้นความตัองการของผู้บริโภค 

1.2 สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price)  เช่น การกําหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ ์

1.3 สิ่งกระตุ้นด้านการจัดจําหน่าย (Place)  เช่น จัดจําหน่ายให้ทั่วถึงเพื่อความ
สะดวกแก่ผู้บริโภค 

1.4 สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เช่น มีการโฆษณาอย่าง
สม่ําเสมอ มีการลด แลก แจก แถม เพื่อกระตุ้นความต้องการซ้ือของผู้บริโภค 

สิ่งกระตุ้นภายนอก 
สิ่งกระตุ้น  สิ่งกระตุ้น
ทางการตลาด                อ่ืนๆ  
-  ผลิตภัณฑ์ -  เศรษฐกิจ  
-  ราคา -  เทคโนโลยี  
-  การจัดจําหน่าย -  การเมือง  
-  การส่งเสริมการ -  วัฒนธรรม  
   ตลาด      ฯลฯ 

การตอบสนองของผู้สนอง 
 

- การเลือกผลิตภัณฑ ์
- การเลือกผู้ขาย 
- เวลาในการซ้ือ 
- ปริมาณการซ้ือ 

กล่องดําหรือ
ความรู้สึกนึกคิด

ของผู้ซื้อ 

ลักษณะของผู้ซื้อ      ลักษณะการตัดสินใจของผู้ซื้อ  
 

ปัจจัยทางวัฒนธรรม      การรับรู้ปัญหา  
ปัจจัยทางสังคม      การค้นหาข้อมูล  
ปัจจัยทางจิตวิทยา      การประเมินผลทางพฤติกรรม  
ปัจจัยส่วนบุคคล      การตัดสินใจซื้อ  

                    ความรู้สึกภายหลังการซ้ือ 
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2. สิ่งกระตุ้นอื่นๆ (Other Stimulus)  เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค ที่องค์กร

ไม่สามารถควบคุมได้ สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ ได้แก ่
2.1 เศรษฐกิจ  เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผู้บริโภค ส่ิงเหล่านี้มีอิทธิพลต่อความ

ต้องการของผู้บริโภค  
2.2 เทคโนโลยี  เช่น การพัฒนากระบวนการผลิตให้ได้ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ จะช่วย

กระตุ้นความต้องการซื้อสินค้าของผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลา 
2.3 การเมือง  เช่น ถ้ารัฐบาลมีการส่งเสริมผลิตภัณฑ์ในรูปของภาษี ทําให้

ผลิตภัณฑ์มีราคาลดลง จะส่งผลต่อผู้บริโภคมากขึ้น 
2.4 วัฒนธรรม  เช่น ปัจจุบันคนไทยรับวัฒนธรรมจากต่างประเทศทางด้ายการแต่ง

กาย มากขึ้น ทําให้ผู้บริโภคมีค่านิยมและความพึงพอใจในการแต่งกายแบบตะวันตกมากกว่าใช้ผ้า
ไหมไทย 
 
กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) 
 ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อเปรียบเสมือนกล่องดํา ( Black Box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่
สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ซ่ึงได้รับอิทธิพลจากลักษณะและ
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือด้วยวิธีการอ้างอิง (Inference) 

1. ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s Characteristics) 
1.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม  เป็นส่ิงที่มนุษย์สร้างข้ึนและเป็นที่ยอมรับจากคนรุ่นหนึ่ง

ไปสู่อีกรุ่นหนึ่ง โดยทําหน้าที่เป็นตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมมนุษย์ในสังคม ซ่ึงนักการตลาด
จะต้องคํานึงถึงการเปล่ียนแปลงของ  วัฒนธรรม และนําการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้มาใช้ในการ
กําหนดโปรแกรมทางการตลาด 

1.2 ปัจจัยด้านสังคม เป็นการแบ่งชั้นทางสังคมที่มีความคงทนถาวร โดยมีการ
ปกครองตามลําดับช้ันและสมาชิกจะมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมแบบเดียวกัน โดยที่ชั้น
ทางสังคมไม่ได้สะท้อนถึงรายได้เพียงอย่างเดียว แต่มีตัวบ่งชี้อื่นอีก เช่น การศึกษา สถานที่อยู่อาศัย 
โดยที่ชั้นทางสังคมจะมีลักษณะต่อไปนี้ คือ ประการแรก มีแนวโน้มแห่งพฤติกรรมที่คล้ายคลึงกัน
มากกว่าคนที่มาจากชั้นทางสังคมท่ีแตกต่างกัน ประการที่สอง คือยังสามารถบ่งช้ีได้จากตัวแปร 
ดังนี้ ได้แก่ อาชีพ รายได้ ฐานะ การศึกษา โดยกลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มบุคคลที่เข้าไปเกี่ยวข้องด้วย ซึ่ง
มีอิทธิพลต่อ    ทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่ม กลุ่มอ้างอิงแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 
คือ กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน กลุ่มปฐมภูมิเป็นกลุ่มที่ผู้ซื้อมีความสัมพันธ์กันค่อนข้าง
ต่อเนื่องและไม่เป็นทางการ กลุ่มท่ีสอง คือ กลุ่มทุติยภูมิ ได้แก่ กลุ่มบุคคลช้ันนําในสังคม กลุ่ม
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ศาสนา กลุ่มเพื่อนร่วมอาชีพ และกลุ่มสหภาพแรงงาน เป็นกลุ่มบุคคลที่ผู้ซื้อมีความสัมพันธ์ใน
ลักษณะต่อเนื่องน้อยกว่าและเป็นทางการมากกว่า 

1.3 ปัจจัยส่วนบุคคล  ได้แก ่
  -  อายุ  ผู้บริโภคที่มีอายุต่างกันจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ที่ต่างกัน  
  -  อาชีพ  อาชีพของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็น ความต้องการสินค้า  
และบริการที่ต่างกัน นักการตลาดต้องศึกษาว่าสินค้าประเภทใดในบริษัทมีบุคคลอาชีพไหนสนใจ 
เพื่อจะได้จัดกิจกรรมการตลาดตอบสนองความต้องการอย่างเหมาะสม 
   -  ภาวะทางเศรษฐกิจ  โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้า  
ที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหล่านี้ประกอบด้วย รายได้ การเก็บออม อํานาจการซื้อและทัศนคติ
เกี่ยวกับการจ่ายเงิน นักการตลาดต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล การออม และอัตรา
ดอกเบี้ย หากภาวะทางเศรษฐกิจตกต่ํา กิจการต้องมีการปรับปรุงด้านผลิตภัณฑ์ การจําหน่ายการตั้ง
ราคา ลดการผลิต และสินค้าคงคลัง และหาวิธีการต่างๆเพื่อป้องกันการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน 
   -  รูปแบบการดํารงชีวิต  แบบการดํารงชีวิตขึ้นอยู่กับวัฒนธรรม ชั้นของ  
สังคม และกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล นักการตลาดเชื่อว่าการเลือกผลิตภัณฑ์ของบุคคลข้ึนอยู่กับ
แบบการดํารงชีวิต เช่น คนที่ฟุ่มเฟือยจะซื้อของที่ความชอบมากกว่าความจําเป็น 

1.4   ปัจจัยด้านจิตวิทยา  เป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อและการใช้สินค้า  

2.  กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer’s Decision Process)  กระบวนการตัดสินใจ มี 
5 ขั้นตอน ดังนี้   

2.1 การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)  หมายถึง การที่บุคคลรับรู้ถึงความ
ต้องการของตนเอง และเมื่อเกิดความต้องการถึงระดับหนึ่งจะกลายเป็นพลังงานกระตุ้นที่จะหาสิ่ง
ท่ีมาบําบัดความต้องการเหล่าน้ัน  

2.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search)  เมื่อเกิดความต้องการก็จะพยายามค้นหา
ข้อมูลเพื่อตอบสนองความต้องการท่ีถูกกระตุ้น ปริมาณของข้อมูลขึ้นอยู่กับว่าบุคคลนั้นเผชิญ
ปัญหามากหรือน้อย 

2.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative)  เป็นการประเมินผล
ทางเลือกต่างๆ จากข้อมูลที่ได้มาจากการค้นหาข้อมูล 

2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)  เป็นการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่ชอบ
ที่สุดหลังจากที่ได้ประเมินผลในทางเลือกต่างๆแล้ว 

2.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior)  หลังจากการซื้อ
ผลิตภัณฑ์แล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกับความพอใจหรือไม่พอใจที่ซื้อและจะเก็บไว้เป็น
ข้อมูลในการตัดสินใจซื้อครั้งต่อไป 
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การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) 
 ขึ้นอยู่กับลักษณะการตัดสินใจซื้อของผู้ซ้ือที่อยู่ภายใต้อิทธิพลของปัจจัยต่างๆ ที่กล่าว
มาแล้ว ขั้นตอนการตอบสนองของผู้ซื้อจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่างๆ ดังนี ้

1. การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice)  เป็นการเลือกชนิดของผลิตภัณฑ์ที่จะซื้อ 
2. การเลือกตราสินค้า (Brand Choice)  เป็นการเลือกตราสินค้าที่ต้องการจะซื้อ 
3. การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice)  เป็นการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าจากผู้ขายรายใด 
4. การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing)  ผู้บริโภคจะเลือกจะเลือกช่วงเวลาที่จะ

ซื้อสินค้า เช่น เช้า กลางวัน เย็น 
5. การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount)  เป็นการตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้ามาก

น้อยแค่ไหน ถ้าต้องการให้ซื้อครั้งละ มากๆ อาจต้องใช้วิธีการส่งเสริมการขายมาช่วย 
ผู้มีส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อตั้งแต่ขั้นต้นไปจนถึงขั้นสุดท้าย คือขั้นการตอบสนองของผู้ซื้อ 
ตามปกติมักจะมีผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเสมอ ผู้ที่มีบทบาทในการตัดสินใจในกระบวนการซ้ือ
สามารถจําแนกออกได้เป็น 5 จําพวก ดังนี ้

1. ผู้ริเร่ิมการซื้อ (Initiator)  หมายถึง บุคคลที่ให้คําแนะนํา หรือให้ความคิดที่จะซื้อ
สินค้าและบริการอย่างใดอย่างหนึ่งโดยเฉพาะเป็นคนแรก 

2. ผู้มีอิทธิพลต่อการซ้ือ (Influencer)  หมายถึง ผู้มีส่วนร่วมในการกระตุ้น เร่งเร้า แจ้ง
ข่าวหรือชักชวนให้ผู้ซื้อตัดสินใจในกระบวนการซื้อขั้นใดขั้นหนึ่ง เช่น ดารา 
นักแสดง พนักงานขาย เป็นต้น จากการศึกษาพบว่า ผู้มีอิทธิพลต่อการซ้ือมีบทบาท
สําคัญมากในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ ์

3. ผู้ตัดสินใจซื้อ (Decider)  หมายถึง บุคคลซ่ึงทําหน้าที่ตัดสินใจซื้อ หรือเป็นผู้ช่วยใน
การตัดสินใจซื้อขั้นใดขั้นหนึ่ง ผู้ขายจะต้องหาทางจูงใจด้วยการโฆษณาไปยังผู้มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 

4. ผู้ซ้ือ (Buyer)  หมายถึง บุคคลที่ทําหน้าที่ซื้อสินค้าจริงๆ เช่น แม่บ้านซื้อของใช้
ภายในบ้าน เป็นต้น 

5. ผู้ใช้ (User)  หมายถึง บุคคลที่เป็นผู้ใช้สินค้าและบริการโดยตรง ผู้ใช้อาจจะเป็นผู้ซื้อ
สินค้าด้วยตนเองหรือผู้อื่นซื้อให้ก็ได้ การโฆษณาก็ควรจะมุ่งที่ผู้ใช้ เพราะผู้ใช้จะ
เป็นผู้ตัดสินใจ หรือเป็นผู้มีอิทธิพลต่อการซ้ือในอนาคต  

สาเหตุที่ท าให้การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคต่างกัน 
1. สิ่งจูงใจต่างกัน  เป้าหมายของแต่ละบุคคลมักจะเป็นสิ่งที่สืบเนื่องมาจากค่านิยมที่

ต่างกัน ดังนั้น ชั้นของสังคมแต่ละชั้นที่มีวัฒนธรรมย่อยที่แตกต่างกัน ซึ่งย่อมทําให้สิ่งจูงใจของแต่
ละชั้นไม่เหมือนกันด้วย 
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2. การรับรู้และความเข้าใจต่างกัน กล่าวคือ คนที่อยู่ในชั้นใดมักจะมองเห็นและเข้าใจสิ่ง
ต่างๆและตีความตัวกระตุ้นอันเดียวกันออกไปตามค่านิยมของชั้นของตนเสมอ 

3. ลักษณะท่าทางต่างกัน ลักษณะของบุคคลต่าง ๆ มักจะผันแปรไปตามช้ันทางสังคม
เสมอ จากการทดสอบพบว่าเด็กที่อยู่ในชั้นที่มีฐานะสูงกว่า มักจะมีความมั่นใจ ซื่อสัตย์ มีความ
สมบูรณ์ทางจิตใจ การใช้ภาษา ความร่วมมือ และสุภาพมากกว่าเด็กที่อยู่ในชั้นที่มีฐานะต่ํากว่า 

4. การเรียนรู้และความเฉลียวฉลาดต่างกัน โดยปกติเด็กที่อยู่ในชั้นที่สูงกว่าจะมีความ
เฉลียวฉลาด และมีการเรียนรู้เร็วกว่า เพราะเหตุผลหลายประการ เช่น ได้รับการเล้ียงดูด้วยอาหารที่
สมบูรณ์ในช่วงแรกของการเติบโตทําให้สมองดีกว่า และสุขภาพดีกว่า มีโอกาสได้รับการศึกษาที่
ดีกว่า มีการส่งเสริมจากทางบ้านมากกว่า เป็นต้น 

5. ครอบครัวที่แตกต่างกัน  ครอบครัวที่ต่างกันในชั้นต่างๆ อาจทําให้มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อที่แตกต่างกัน 

6. แบบของวัฒนธรรมที่ต่างกัน  ชั้นของสังคมจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของครอบครัว 
ด้วยการถ่ายทอดวัฒนธรรมของชุมชนเข้าสู่ครอบครัวในแบบต่างๆกัน 

7. กระบวนการตัดสินใจต่างกัน  ชั้นของสังคมมักจะเป็นปัจจัยประการสําคัญที่ทําให้
กระบวนการตัดสินใจต่างๆ แตกต่างกัน ยกตัวอย่าง เช่น ขั้นของการสังเกตเห็นปัญหา (Problem-
Recognition Stage) ชั้นทางสังคมต่างๆ ที่อยู่ต่ําลงไป มักจะทําการซ้ือที่รวดเร็วทันทีที่เกิดความ
ต้องการขึ้น และนอกจากนี้การซื้อสินค้าประเภทคงทนถาวร ชั้นที่อยู่ต่ําลงไปมักจะทําการซื้อทันที
ที่ของเดิมใช้การไม่ได้ ตรงข้ามกับชั้นที่อยู่กลางๆ ซึ่งจะวางแผนการซื้อสินค้าดังกล่าวไว้ล่วงหน้า  

8. แหล่งข้อมูลที่ได้มาต่างกัน  ผู้บริโภคทั้งหลายมักจะได้รับขนาด และแหล่งที่มาของ
ข้อมูลแตกต่างกันไปตามฐานะทางสังคม ชั้นที่อยู่ต่ําสุดแหล่งที่มาของข้อมูลมักจะจํากัดกว่า และ
มักจะได้ข้อมูลที่ไม่ถูกต้อง ถูกหลอกลวง แต่ในเวลาเดียวกันในชั้นที่อยู่สูงขึ้นไปปกติมักจะได้รับ
จากแหล่งข้อมูลที่มากกว่าชั้นล่างๆ เพราะแต่ละคนมักจะชอบแหล่งของข้อมูลตามที่เหมาะสมกับ
ชั้นสังคมของตน นอกจากนี้คนในแต่ละชั้นยังมักจะเลือกหาแหล่งของข้อมูล เช่น หนังสือพิมพ์ 
และโทรทัศน์ ที่มีมาตรฐานต่างกันอีกด้วย 

9. กระบวนการซื้อต่างกัน  ฐานะทางสังคมมักจะมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในส่วนที่
เกี่ยวกับการซ้ือว่า จะเลือกซ้ือที่ไหน อย่างไร หลักฐานที่ปรากฏเสมอ คือ คนมีฐานะต่ํามักจะนิยม
ซื้อจากร้านในท้องถ่ินใกล้ๆ ที่เป็นที่รู้จักกัน ขณะที่คนที่มีฐานะปานกลางและค่อนข้างสูงมักจะมี
ความมั่นใจในการซื้อ และจะทําการเสาะหา และเปรียบเทียบจากหลายๆร้านและจากที่ไกล  ๆ
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การวิเคราะห์ห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 

 เป็นการค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผู้บริโภคเพื่อทราบถึง
ลักษณะความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภค คําตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัด
กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategic) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่าง
เหมาะสม  คําถามที่ใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ  
 
 6 Ws และ 1 H ประกอบด้วย WHO?  WHAT?  WHY?  WHO?  WHEN?  WHERE?  
และ HOW?   เพื่อค้นหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7 Os ประกอบด้วย OCCUPANTS OBJECTS  
OBJECTIVES  ORGANIZATIONS  OCCASIONS  OUTLETS และ OPERATIONS  
 
ภาพที่  2.2  สรุปคําถาม 6Ws และ 1H เพื่อหาคําตอบ 7Os เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
1. ใครอยู่ในตลาด
เป้าหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
(1) ทางด้านประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์ 
(3) จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห์ห์ 
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์ทางการตลาด (4P’s) 
ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
ราคา การจัดจําหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดที่เหมาะสมกับการตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได้ 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร  
(What does the consumer 
buy?) 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ (Objects) 
หรือสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการจากการ
ผลิตภัณฑ์ คอื  
(1) คุณสมบัติหรือองค์ประกอบ
ของผลิตภัณฑ์ (Product 
components) 
(2) ความแตกต่างเหนือกว่าคู่แข่ง
ขัน (Competitive 
differentiation) 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ดังนี้ 
(1) ผลิตภัณฑ์หลัก 
(2) รูปลักษณ์ ผลิตภัณฑ์  
(3) ผลิตภัณฑ์ควบ 
(4) ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ ความแตกต่าง
ทางการแข่งขัน ความแตกต่าง
ผลิตภัณฑ์การบริการพนักงาน และ
ภาพพจน์ 

3. ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ  
(Why does the consumer 
buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) 
ผู้บริโภคซื้อสินค้าเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของเขาด้านร่างกาย
และจิตวิทยา ซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัย
ที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซื้อ คือ  
(1) ปัจจัยภายนอก หรือ  ปัจจัยทาง
จิตวิทยา 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ  
(1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product 
strategic) 
(2) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategic) ประกอบด้วยกล
ยุทธ์ทางด้านการโฆษณา การขายโดย
ใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย 
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(2) ปัจจัยทางสังคม และ
วัฒนธรรม 
(3) ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

การให้ข่าว และ การประชาสัมพันธ์ 
(3) กลยุทธ์ด้านราคา และช่องทางการ
จัดจําหน่าย 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจซื้อ  
(Who participants in the  
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) และมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย (1) ผู้
ริเริ่ม (2) ผู้มีอิทธิพล (3) ผู้ตัดสินใจ
ซื้อ (4) ผู้ซื้อ และ (5) ผู้ใช้ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากที่สุดก็คือ กลยุทธ์การ
โฆษณา และ(หรือ) การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and promotion 
strategies) โดยใช้กลุ่มอิทธิพล 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the consumer  
 buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาล
ใดของปี ช่วงวันใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวันสําคัญต่างๆ  

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion strategies) เช่น 
ทําการส่งเสริมการตลาดเมื่อใดจึง
สอดคล้องกับโอกาสในการซื้อ 

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน  
(Where does the consumer  
buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที่
ผู้บริโภคทําการซื้อ เช่น 
ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
บางลําพู พาหุรัต สยาม สแควร์ ร้าน
ขายของชํา ฯลฯ 

กลยุทธ์ช่องทางจัดจําหน่าย  
(Distribution channel strategies)  
บริษัทนําผลิตภัณฑ์สู่ตลาด เป้าหมายใน
การพิจารณาว่าจะผ่านคนกลางอย่างไร  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร  
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operations) ประกอบด้วย 
(1) การรับรู้ปัญหา 
(2) การค้นหาข้อมูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) การตัดสินใจซื้อ และ 
(5) ความรู้สึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากที่สุดคือ กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบด้วย การขายโดย
ใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย 
การให้ข่าว และการประชาสัมพันธ์
การตลาดทางตรง 

 
 
5.  ความหมายและแนวคิดทฤษฎีของธุรกิจขายตรง 

1. ความหมายของคําว่า “ขายตรง” (Direct Selling) 
จากการศึกษาความหมายของธุรกิจขายตรง ปรากฏว่ามีผู้ให้ความหมายไว้แตกต่างกันดังนี ้
จิรวรรณ ดวงใบ (2542 : 6) ได้ให้ความหมายของคําว่า ธุรกิจขายตรง คือ การทําตลาด

สินค้าอุปโภคบริโภคในลักษณะของการนําเสนอต่อผู้บริโภคโดยตรง ณ สถานที่ของผู้บริโภคโดย
ผ่านนักขายตรงซึ่งเป็นตัวแทนของบริษัท 
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สมบูรณ์ ขันธิโชติ (2538 : 6-8) ได้เขียนไว้เกี่ยวกับความหมายของการขายตรงตาม
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรงให้ความหมายไว้ว่า การขายตรง (Direct Selling) 
หมายความว่า “การทําตลาดสินค้าหรือบริการในลักษณะของการนําเสนอขายต่อผู้บริโภคโดยตรง 
ณ ที่อยู่อาศัยของผู้บริโภคหรือของผู้อื่น หรือสถานที่อื่น ทั้งนี้โดยใช้การอธิบายหรือการสาธิตสินค้า
เป็นกลยุทธ์หลักในการเสนอขายยกเว้นการซื้อขายที่ดิน การเช้าหรือเช้าซื้อท่ีดิน การจํานอง การ
ฝากขาย การลงทุน การกู้เงิน การประกันภัย หรือทํานิติกรรมอื่นให้ที่กําหนดในกฎกระทรวง” 

การขายตรง ตามความหมายของสมาพันธ์การขายโดยตรงแห่งโลก (World Federation of 
Direct Selling Associations หรือ WFDSA) หมายถึง “การทําตลาดสินค้าอุปโภค บริโภคในลักษณะ
ของการนําเสนอขายต่อผู้บริโภคโดยตรง ณ ที่อยู่ อาศัยของผู้บริโภคหรือท่ีอยู่อาศัยของผู้อ่ืน ณ ท่ี
ทํางานของผู้บริโภคหรือที่อื่นๆ โดยผู้ขายตรงใช้การอธิบาย หรือการสาธิตสินค้าเป็นกลยุทธ์หลัก
ในการเสนอขาย” (จิรวรรณ ดวงใบ)2542:95) 

สมชาติ กิจยรรยง (2538 : 95) กล่าวว่า การขายตรงเป็นการขายสินค้าที่ผู้ขายติดต่อเสนอ
ขายสินค้าให้กับผู้ใช้สินค้าหรือผู้บริโภค โดยไม่ผ่านคนกลางหรือร้านค้าคนกลางเป็นสินค้าท่ีต้องมี
การให้บริการการแนะนําเป็นรายบุคคล บางชนิดต้องขายควบกับบริการอื่น ๆ มักจะมีการสาธิต 
และแนะนําวิธีการใช้ก่อนการเสนอขาย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538 : 95) ได้ให้ความหมายของการขายตรง หรือ การขายตรงไปยัง
ผู้บริโภค ว่าเป็นระบบการขายที่ผู้ผลิตขายสินค้าโดยตรงให้กับผู้บริโภคขั้นสุดท้าย โดยไม่ผ่านคน
กลางซ่ึงอยู่ในรูปของการเคาะประตูขาย 

สุษม ศุภนิตย์ (2541 : 12) กล่าวว่า ธุรกิจขายตรง คือ ธุรกิจที่ใช้วิธีการกระจายสินค้าด้วย
วิธีการโดยบุคคลบุคคลที่เป็นผู้ขาย หรือผู้แทนขายเป็นผู้แสดงสรรพคุณ คุณสมบัติ สมรรถนะของ
สินค้า ต่อผู้บริโภค ณ ที่อยู่ของผู้บริโภค แทนการเสนอของผ่านส่ือโฆษณาต่างๆ การขายตรง
แตกต่างจาการเสนอขายสินค้า หรือบริการด้วยวิธีการส่งเอกสารทางไปรษณีย์ ซึ่งเป็นวิธีทํา
การตลาดโดยเจาะจงตัวกลุ่มเป้าหมาย อันเป็นวิธีที่นัการตลาดใช้แทนการโฆษณาผ่าน
สื่อสารมวลชน 

จากความหมายดังกล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า การขายตรง หมายถึง การทําตลาดสินค้าอุปโภค
บริโภคในลักษณะของการนําเสนอขายต่อผู้บริโภคโดยตรง ณ ที่อยู่อาศัยของผู้บริโภค หรือที่อื่นๆ
ซึ่งห่างจากที่ตั้งร้านค้าปลีกถาวร ทั้งนี้โดยผู้ขายตรงใช้การอธิบายหรือการสาธิตเป็นกลยุทธ์หลักใน
การเสนอขาย โดยใช้องค์กรขายตรงเป็นเครื่องมือในการทําการตลาดสินค้าโดยไม่ผ่านคนกลางหรือ
ร้านค้าคนกลาง 

 
2. แนวคิดทฤษฎีของธุรกิจขายตรง 

จากการศึกษาแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจขายตรงมีผู้ให้ความหมายไว้ดังนี ้
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จิรวรรณ ดวงใบ (2542 : 6) ได้กล่าวถึงแนวคิดทฤษฎีของธุรกิจขายตรงว่าสินค้าประเภท
อุปโภคบริโภค หมายถึง สินค้าที่ใช้แล้วหมดไป ได้แก่ กลุ่มสินค้าประเภททําความสะอาด ถนอม
ความงาม และอาหารเสริม 

ผู้ขายตรง หรือ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง  หมายถึง บุคคลซ่ึงเป็นสมาชิกของระบบการจัด
จําหน่ายของบริษัทผู้ประกอบธุรกิจขายตรง ผู้ขายตรงอาจเป็นตัวแทนการขายอิสระ ผู้รับเหมาอิสระ 
ลูกจ้าง เป็นตัวแทนขายตัวแทนอิสระ ผู้รับสัมปทานสิทธิการขาย หรือคล้ายคลึงกัน 

ระบบขายตรงชั้นเดียว (Singer-level Marketing : SLM) หมายถึง ระบบการทํางานที่
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ได้รับผลตอบแทนตามความสามารถในการขายสินค้าของตนเอง
เท่านั้น และไม่มีสิทธิสร้างทีมงานขายในสายการทํางาน 

ระบบขายตรงหลายชั้น (Multi- level Marketing : MLM)หรือ ระบบการตลาดแบบ
เครือข่าย (Network Marketing) หมายถึง ระบบการทํางานที่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ได้รับ
ผลตอบแทนตามความสามารถในการขายสินค้า และความสามารถในการสร้างทีมงานขายในสาย
การทํางาน 

ธุรกิจการผลิต คือ ธุรกิจขนาดย่อมที่ดําเนินการผลิตสินค้า โดยได้รับวัตถุดิบในลักษณะ
หนึ่งแล้วแปรสภาพวัตถุดิบเหล่านั้น และจําหน่ายเป็นสินค้าไปยังผู้บริโภค 

ผู้ประกอบการ คือ บุคคลที่จัดตั้งองค์การธุรกิจ บริหารงาน และยอมรับความเสี่ยงภัยทาง
ธุรกิจหรือการประกอบการ ดังนั้นผู้ประกอบการจึงเป็นผู้ทุ่มเทให้การดําเนินธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ เต็มใจที่จะเสี่ยงภัยด้านการเงินและชื่อเสียง เพื่อทําให้ความคิดของตัวเองเป็นจริงหรือ
เป็นไปได้ ผู้ประกอบการจึงต้องทํางานหนัก ใช้กําลังสติปัญญาและความคิดอย่างเต็มที่เป็นผู้จ้าง
ตนเองและรับผิดชอบต่อความสําเร็จของตนเอง 

ธุรกิจขายตรงเป็นส่วนสําคัญในระบบเศรษฐกิจเพราะเปิดโอกาสให้บุคคลใช้ความคิดริเริ่ม
และพัฒนาตนเองไปสู่ความมั่งคั่ง สามารถจูงใจบุคคลให้ใช้สติปัญญา ความรู้ความสามารถ
ประสบการณ์ดําเนินธุรกิจย่างเต็มที่ จนก่อให้เกิดความพึงพอใจในอาชีพ มีโอกาสสร้างและขยาย
งานของตนเองอย่างเต็มความรู้ความสามารถ ธุรกิจขายตรงก่อให้เกิดการจ้างงานและเป็นจุดเริ่มต้น
ของธุรกิจขนาดใหญ่ จนอาจกล่าวได้ว่าธุรกิจขายตรงเป็นกระดูกสันหลังของธุรกิจในประเทศไทย 
และประเทศอื่นๆ ทั้งโลก 

จากแนวคิดทฤษฎี ของธุรกิจขายตรงดังกล่าวสรุปได้ว่า ระบบการตลาดของธุรกิจขายตรง
ในปัจจุบันที่ได้รับความนิยมมาก คือ ระบบการขายตรงหลายชั้น เป็นการขายปลีกผลิตภัณฑ์ให้แก่
ลูกค้า โดยผู้จ่ายอิสระทั้งหญิงและชาย การขายตรงมีธุรกิจใหญ่มีหลายรูปแบบและเป็นการนําเสนอ
สินค้าหรือบริการแก่ลูกค้าถึงบ้าน ในส่วนโครงสร้างของระบบนี้ทําให้ผู้ประกอบการมีโอกาสสร้าง
และบริหารงานด้วยตนเอง อีกทั้งผลตอบแทนจะได้รับตามความสามารถในการขายสินค้าและ
ความสามารถในการสร้างทีมงานขายในสายการทํางานธุรกิจขายตรงอีกทั้งในยุคปัจจุบันธุรกิจขาย
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ตรงกําลังเป็นตลาดเศรษฐกิจที่ฟูเฟื่อง จนกลายเป็นธุรกิจระดับนานาชาติกระจายอยู่ทั่วโลก การขาย
ตรงเป็นช่องทางการจัดจําหน่ายที่นับว่าได้ผลดีที่สุดวิธีหนึ่ง เมื่อเทียบกับหารตลาดแบบเดิมๆ เพราะ
สามารถกระจายสินค้าออกจากผู้ผลิต/ผู้จัดจําหน่ายไปยังผู้ขายและผู้บริโภคโดยตรง ไม่ต้องผ่านคน
กลาง 

สรุป แนวคิดและทฤษฎีในยุคปัจจุบันธุรกิจขายตรงเป็นส่วนสําคัญในระบบเศรษฐกิจ
เนื่องจากเปิดโอกาสให้บุคคลใช้ความคิดในการบริหารจัดการเพื่อพัฒนาไปสู่ความมั่งคั่งและใช้
ความรู้ความสามารถประสบการณ์ดําเนินธุรกิจอย่างเต็มที่ จนอาจกล่าวได้ว่าอาจเป็นจุดเริ่มต้นของ
ธุรกิจขนาดใหญ ่
 
6.   แนวคิดทฤษฎีและท่ีมาของการคุ้มครองผู้บริโภค 

3.1   การคุ้มครองผู้บริโภคในประเทศไทย 
ในสมัยก่อนที่จะมีการปฏิวัติอุตสาหกรรม การค้าและเศรษฐกิจของโลกมีลักษระแคบ และ

อยู่ในวงจํากัดเฉพาะในท้องถิ่น หรือเมืองหนึ่งเท่านั้น กระบวนการผลิต และการจําหน่ายสินค้าและ
บริการจึงเป็นแบบง่าย ๆ ไม่มีความสลับซับซ้อนมากนัก คือเป็นไปในลักษณะของการแลกเปลี่ยน
สินค้าซ่ึงกันและกัน  

ศตวรรษที่ 18-19  ได้มีการปฏิวัติอุตสาหกรรมเกิดขึ้น ผลจาการปฏิวัติอุตสาหกรรมทําให้มี
การนําวิทยาการต่าง ๆ มาใช้ในกระบวนการผลิตอย่างมากมาย ซึ่งเป็นผลทําให้เกิดความ
เจริญก้าวหน้าทางศรษฐกิจเป็นอย่างมาก ทําให้เกิดแนวคิดใหม่ที่ว่า รัฐควรปล่อยให้เอกชนแต่ละ
รายสามารถประกอบธุรกิจของตนได้อย่างอิสระ แทนการที่รัฐจะเป็นผู้ดําเนินการทางธุรกิจเป็น
ส่วนใหญ่ตามแนวความคิดพาณิชย์นิยม (Merchantilism) ซึ่งจะทําให้เกิดการแข่งขันในด้านการค้า 
อันจะมีผลทําให้เกิดความเจริญก้าวหน้าที่เศรษฐกิจดีขึ้นกว่าเดิม และตรงกับความต้องการของ
ประชาชนมากที่สุด แนวคิดดังกล่าวเป็นที่มาของการค้าเสรี (Laisser Fair) โดยมีการวางกฎไม่ให้รัฐ
เข้าไปยุ่งทางการค้า ภายใต้สมมติฐานที่ว่า มนุษย์ทุกคนมีความสามารถในการตัดสินใจในการเลือก
บริโภคสินค้หรือบริการ ดังนั้น จึงเกิดหลักที่เกี่ยวกับการค้า และเศรษฐกิจหลักการหนึ่งซึ่งเรียกว่า 
Caveat Empter หรือ Let the Buyer Beware กล่าวคือ ในการซื้อขายนี้ผู้ซื้อระวังหากมีความเสียหาย
ใด ๆ ในทรัพย์สินที่ซื้อขายกัน ความเสียหายนั้นจะตกเป็นของผู้ซ้ือเอง 

แต่ต่อมากลับปรากฎหว่างระบบเศรษฐกิจแบบเสรีนั้น มิใช่ระบบที่ถูกต้องสมบูรณ์ เพราะ
แข่งขันกันมากไปทําให้ผู้แข่งขันต้องหาทางเอาชนะในการวิธีการต่าง ๆ ที่ไม่ถูกต้อง การแข่งขัน
ที่มาไปจึงนําไปสู่การไม่มีการแข่งขันหรือเกิดการผูกขาด (Monopoly)  ประกอบกับปัจจุบันเมื่อโลก
เจริญมากขึ้นในด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี มีกระบวนการผลิตที่ซับซ้อนมากขึ้น การผลิตมี
ความทันสมัยขึ้น เกินความรู้ของผู้บริโภคจะตามทัน ผู้ผลิตต่างหาวิถีทงที่จะลดค่าใช้จ่ายในการผลิต
และเพิ่มผลกําไรให้มากทีสุด ความละเอียดรอบคอบและคุณภาพของสินค้าจึงหย่อนลง ประกอบกับ
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การขยายตัวทางด้านการตลาดจากเมืองเป็นประเทศ เป็นทั่วโลก ดังนั้น หากให้ผู้บริโภคระวังในการ
เลือกบริโภคสินค้าเอง จึงขาดความยุติธรรมกับผู้บริโภค 

รัฐบาลจึงเริ่มหันมาใส่ใจกับผู้ซื้อหรือผู้บริโภคมากขึ้น เพราะเล็งเห็นถึงความเสียเปรียบ
ของผู้บริโภค และหันมาพิจารณาสิทธิของผู้บริโภคในอันที่จะได้รับความคุ้มครอง และปกป้อง
รักษาผลประโยชน์อันเป็นการเฉพาะ นอกเหนือจากสิทธิที่จะได้รับค่าเสียหายตามสัญญาธรรมดา 
ดังนั้น จึงได้มีการออกกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภคในด้านต่าง ๆ  

ในการคุ้มครองผู้บริโภคในประเทศไทย ไม่ได้เริ่มต้นจากการวางระบบงาน แต่เป็นเรื่องที่
รัฐบาลแก้ปัญหาเฉพาะหน้าในการที่จะต้องคุ้มครองผู้บริโภคจากการประกอบกิจการผลิตและการ
ซื้อขายสินค้า หรือบริการ  หลักกฎหมายที่ว่า ผู้ซ้ือต้องระวัง ไม่สามารถใช้ได้อีกต่อไป จะเห็นได้
จากการที่รัฐบาลได้มีการกฎหมายแก้ปัญหาต่าง ๆ เป็นกรณี ๆ ไป และในส่วนที่ราชการที่เกี่ยวข้อง
กับเรื่องแต่ละเรื่องเป็นผู้รับผิดชอบ โดยยังไม่คิดที่จะวางให้มีการรับรอง สิทธิทั่วไปของผู้บริโภค 
และจัดตั้งองค์กรกลาง ขึ้นมาพิทักษ์สิทธิดังกล่าว กฎหมายที่ได้มีการบัญญัติขึ้นเหล่านั้น ล้วนมี
ลักษณะที่เป็นกฎหมายมหาชนที่มีความมุ่งหมายเพื่อคุ้มครองประชาชนให้ได้รับความปลอดภัย เช่น 
พระราชบัญญัติหางน้ํานม พ.ศ. 2470  พระราชบัญญัติควบคุมการขายยา พ.ศ. 2479 พระราชบัญญัติ 
อาหาร พ.ศ. 2522 เป็นต้น กฎหมายเหล่านี้มีลักษณะการกําหนดอํานาจหน้าที่ของรัฐในการควบคุม 
กํากับผู้ประกอบธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการอุปโภคบริโภคของประชาชน ให้ต้องปฏิบัติตามกฎเกณฑ์
ที่กําหนดไว้ แต่ยังไม่มีการบัญญัติถึงการเยียวยา ชดเชยหากเกิดความเสียหายอันเนื่องจากการ
บริโภคลักษณะของกฎหมาย และวิธีการบังคับตามกฎหมายต่าง ๆ ดังกล่าวมิได้บัญญัติขึ้นเพื่อ
คุ้มครองผู้บริโภค 

การตื่นตัวการคุ้มครองผู้บริโภคในประเทศไทยได้เริ่มขึ้นเมื่อประมาณ พ.ศ. 2512  
เนื่องจากเล็งเห็นความสําคัญจึงต้องมีการรวบรวมพลังผู้บริโภคเพื่อต่อต้านการเอารัดเอาเปรียบโดย
ไม่เป็นธรรม หน่วยงานภาคเอกชนที่ริเริ่มงานด้านคุ้มครองผู้บริโภคเป็นหน่วยงานแรกได้แก่ สภา
สตรีแห่งชาติในพระบรมราชินูปภัมภ์ โดยการทําการติดต่อกับสหพันธ์องค์การผู้บริโภคระหว่าง
ประเทศ เละเข้าเป็นสมาชิกของสหพันธ์ ซึ่งมีสํานักงานใหญ่ที่กรุงเฮก ประเทศเนเธอร์แลนด ์

ในสมัยรัฐบาล ม.ร.ว. คึกฤทธ์ิ  ปราโมช  เป็นนายกรัฐมนตรี เมื่อพ.ศ. 2519  ได้มีการจัดตั้ง
คณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคขึ้น โดยมีรองนายกรัฐมนตรี พลตรีประมาณ  อดิเรกสาร เป็น
ประธาน แต่ได้สลายตัวไปเมื่อมีการเปล่ียนรัฐบาล 

เมื่อถึงสมัยรัฐบาล นายธานินทร์   กรัยวิเชียร เป็นนายกรัฐมนตรี ได้มอบเร่ืองให้กระทรวง
พาณิชย์ไปดําเนินการ เนื่องจากเห็นว่าสํานักนายกรัฐมนตรีมีหน่วยงานมากแล้ว และงบประมาณมี
ไม่เพียงพอ แต่ยังไม่ทันจัดตั้งคณะกรรมการเพื่อดําเนินการ รัฐบาลนายธานินทร์  กรัยวิเชียร ก็หมด
สภาพไป 



 

   

27 

เมื่อรัฐบาลของพลเอก เกรียงศักดิ์  ชมะนันท์  ได้เล็งเห็นความสําคัญของการคุ้มครอง
ผู้บริโภค จึงได้มีคําสั่งแต่งตั้งคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค เมื่อวันที่ 8 กุมภาพันธ์  2521  มีรอง
นากยรัฐมนตรีนายสมภาพ  โหตระกิตย์  เป็นประธานกรรมการ โดยอาศัยอํานาจของนายกรัฐมนตรี
และได้ตราพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคขึ้นเมื่อวันที่ 30  เมษายน  2522  โดยพระราชบัญญัติ
ดังกล่าวได้กําหนดสิทธิของผู้บริโภคไว้ 4 ประการในมาตรา 4 คือ 

1. สิทธิที่จะได้รับข่าวสารรวมทั้งคําพรรณนาคุณภาพที่ถูกต้องและเพียงพอเกี่ยวกับสินค้า
หรือบริการ 

2. สิทธิที่จะมีอิสระในการเลือกหาสินค้าหรือบริการ 
3. สิทธิที่จะได้รับความปลอดภัยจากการใช้สินค้าหรือบริการ 

(3 ทวิ) สิทธิที่จะได้รับความเป็นธรรมในการทําสัญญา 
4. สิทธิที่จะได้รับการพิจารณาและชดเชยความเสียหาย 
พร้อมทั้งกําหนดองค์กรของรัฐให้มีอํานาจดําเนินการเกี่ยวกับการคุ้มครองผู้บริโภคขึ้น

โดยเฉพาะ เรียกว่า คณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค ซึ่งประกอบไปด้วย นายกรัฐมนตรีเป็นประธาน
กรรมการ ปลัดสํานักนายกรัฐมนตรี ปลัดกระทรวงอุตสาหกรรม ปลัดกระทรวงพาณิชย์ 
ปลัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ เลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยา และผู้ทรงคุณวุฒิอีกไม่
เกิน 6 คน  ซึ่งคณะรัฐมนตรีแต่งตั้งเป็นกรรมการ และผู้อํานวยการสํานักงานคณะกรรมการคุ้มครอง
ผู้บริโภคเป็นกรรมการและเลขานุการ รวมทั้งคณะกรรมการเฉพาะเรื่อง 2 คณะ คือ คณะกรรมการ
ว่าด้วยการโฆษณาและคณะกรรมการว่าด้วยฉลาก กับมีหน่วยงานรองรับเพื่อปฏิบัติงานตามอํานาจ
หน้าที่และทําหน้าที่ดําเนินการต่าง ๆ ให้คณะกรรมการดังกล่าวเรียกว่า สํานักงานคณะกรรมการ
คุ้มครองผู้บริโภค 

3.2  ขอบเขตการคุ้มครองผู้บริโภค 
พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคได้ถูกตราไว้เมื่อ พ.ศ. 2522  เพื่อเป็นประโยชน์แก่

ประชาชนผู้บริโภคโดยเฉพาะ คือ สามารถให้ความคุ้มครองได้ครบถ้วนสมบูรณ์ โดยรัฐมีนโยบาย
เพื่อทําให้ประชาชนได้รับความปลอดภัย เป็นธรรม ประหยัด ไม่ถูกเอารัดเอาเปรียบจากผู้ประกอบ
ธุรกิจ รวมทั้งดําเนินคดีเพื่อเรียกร้องค่าเสียหายแทนผู้บริโภค พร้อมทั้งเผยแพร่วิชาการและให้
ความรู้แก่ผู้บริโภคนั้น ก็เพื่อให้ผู้บริโภคได้รู้จักระมัดระวังในการซื้อหาสินค้า หรือบริการ ก่อนที่
รัฐจะเข้ามาคุ้มครอง นอกจากนี้ กฎหมายฉบับนี้ได้คุ้มครองทั้งในด้านการโฆษณา ด้านฉลาก และ
สินค้าอันตราย ซึ่งสามารถให้ความคุ้มครองผู้บริโภคได้สมบูรณ์ยิ่งขึ้น ทําให้ประชาชนผู้บริโภค
ได้รับความสะดวก ไม่ต้องเสียเวลาหรือค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ทั้งส้ิน 

3.3  องค์กรคุ้มครองผู้บริโภคตามกฎหมายไทย 
รัฐบาลได้ออกพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคเพื่อคุ้มครองด้านต่าง ๆ ดังนี ้
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1.  การคุ้มครองผู้บริโภคด้านการโฆษณา  โดยการโฆษณาจะต้องไม่ใช้ข้อความที่เป็นการ
ไม่เป็นธรรมต่อผู้บริโภคหรือใช้ข้อความที่อาจก่อให้เกิดผลเสียต่อสังคมเป็นส่วนรวม ทั้งนี้ไม่ว่า
ข้อความดังกล่าวจะเป็นข้อความที่เกี่ยวกับแหล่งกําเนิดสภาพ คุณภาพ หรือลักษณะของสินค้าหรือ
บริการ ตลอจนการส่งมอบ การจัดหา หรือการใช้สินค้าหรือบริการโดยเนื้อหาหรือข้อความโฆษณา
จะต้องไม่ก่อให้เกิดความไม่เป็นธรรมหรือเป็นข้อความที่ส่งผลเสียต่อสังคมและส่วนรวมดังนี ้

-  ข้อความที่เป็นเท็จหรือเกินความจริง  ผู้ขายสินค้าจะต้องระมัดระวังเกี่ยวกับการจัดทํา
เนื้อหาสาระในการโฆษณาสินค้าหรือบริการของตนเองให้ชัดเจน เป็นจริงตามสมรรถนะหรือ
ประสิทธิภาพของสินค้าหรือบริการตามความจริง ไม่โกหกหลอกลวงผู้บริโภคหรือลูกค้า เช่น 
เนื้อหาการโอ้อวดของการโฆษณาสินค้าหรือบริการที่ไม่สามารถทําได้จริง เช่น เครื่องสําอางทาฝ้า 
กระ ซึ่งโฆษณาว่าเมื่อใช้แล้วสามารถหายได้ เมื่อผู้บริโภคใช้แล้วทําให้สภาพผิวหน้าเสียหายได้
เนื่องจากมีส่วนผสมของสารต้องห้ามได้แกส่ารประกอบของปรอทหรือปรอทแอมโมเนีย  

-  ข้อความที่จะก่อให้เกิดความเข้าใจผิดในสาระสําคัญเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ ไม่ว่าจะ
กระทําโดยใช้หรืออ้างอิงรายงานทางวิชาการ สถิติ หรือส่ิงใดสิ่งหนึ่งอันไม่เป็นความจริงหรือเกิน
ความจริงหรือไม่ก็ตาม โดยการจัดทําเนื้อหาสาระของส่ือโฆษณานั้น จะต้องเปิดเผยข้อเท็จจริงและ
หากมีการระบุที่มาเพื่อใช้อ้างอิงรายงานนั้น ๆ จะต้องชึ้แจงที่มากของข้อมูลในการโฆษณานั้น ๆ 
ด้วย เช่น กรณีสายการบินต้นทุนต่ําโฆษณาว่า ราคาตั๋วเครื่องบิน เพียง 1 บาท 99 บาท 299 บาท ซ่ึง
ราคาดังกล่าวยังไม่รวมค่าธรรมเนียมอื่นๆ เนื่องจากเป็นกลยุทธที่ทําให้ผู้บริโภคเข้าใจผิดเรื่องราคา 

- ข้อความที่เป็นการสนับสนุนโดยตรงหรือโดยอ้อมให้มีการกระทําผิดกฎหมายหรือ
ศีลธรรมหรือนําไปสู่ความเสื่อมเสียในวัฒธรรมของชาติ เนื้อหาสาระของการโฆษณาจะต้อง
ตระหนักถึงศีลธรรม หรือขนบธรรมเนียมประเพณีของคนในสังคม อันเนื่องจาก เนื้อหาการ
โฆษณาอาจส่งผลต่อความรู้สึกหรือสามารถจูงใจให้ผู้บริโภคหรือลูกค้ากระทําตามหรือมีความเชื่อ
ในเนื้อหาโฆษณานั้น ๆ ดังนั้น หากการโฆษณาส่งเสริมและสนับสนุนให้เกิดความรุนแรง หรือ
ประพฤติผิดในขนบธรรมเนียมประเพณี ก็อาจส่งผลต่อคนในสังคมด้วย เช่น ระบบออดิโอเท็กซ์ 
1900 ซึ่งเชิญชวนด้วยเนื้อหาหรือรูปภาพให้ให้ผู้บริโภคโทรเพื่อฟังข้อความเสียงลามก อนาจาร 
หรือการคุยเรื่องลามกกับนักศึกษาผ่านโทรศัพท์  อันเป็นการเชิญชวนให้เสื่อมเสียด้านศีลธรรม 

-  ข้อความที่จะทําให้เกิดความแตกแยกหรือเส่ือมเสียความสามัคคีในหมู่ประชาชน  ในการ
จัดทําเนื้อหาสาระของการโฆษณาจะต้องไม่ก่อให้เกิดแนวคิดที่มีความรุนแรง หรือแบ่งแยกกลุ่ม
ต่าง ๆ ของคนในสังคม อันจะเป็นการปลุกระดมความคิดของประชาชนซึ่งจะก่อให้เกิดความ
แตกแยกของคนในสังคมได้  โดยเฉพาะในสถานการณ์ที่ประชาชนกําลังเกิดความแตกแยกของคน
ในประเทศอันเนื่องมาจากความแตกแยกทางการเมือง ซึ่งอาจส่งผลต่อความสามัคคีของคนใน
ประเทศได้  เช่น การโฆษณาละคร ภาพยนตร์ ที่ส่อให้เกิดความรุนแรง ซึ่งดาราหรือนักร้องเป็น
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กลุ่มคนที่มีอิทธิพลต่อเยาวชนของชาติ ซึ่งอาจทําให้เชื่อและประพฤติปฏิบัติตามสร้างความแตกแยก
ในสังคมได้ 

-  ข้อความอย่างอื่นตามท่ีกําหนดไว้ในกฎกระทรวง  นั่นหมายถึง การโฆษณาเป็นสื่อที่
ได้รับความสนใจจากผู้บริโภคและมีผลกระทบต่อความคิดและการกระทําของผู้บริโภคอย่างยิ่ง 
ดังนั้น รูปแบบเนื้อหาของโฆษณาอาจส่งผลต่อแนวคิดหรือการกระทําของผู้บริโภคที่ได้รับชม ซ่ึง
อาจมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อสินค้าหรือบริการนั้น ๆ  

จากพระราชบัญญัติการโฆษณานี้ ได้มีผลกระทบอย่างเห็นได้ชัดต่อคนในสังคม ซ่ึงทําให้
ผู้บริโภคเกิดความเชื่อ ชื่นชอบ และเกิดการกระทําตามที่โฆษณาได้เชิญชวน ดังจะเห็นได้จากข่าวที่
ปรากฎจากสื่อต่าง ๆ ท่ีหน่วยงานของภาครัฐฟ้องร้องเอาผิดต่อบริษัทที่กระทําผิดในเรื่องของการ
โฆษณาเช่น รัฐบาลกลางของประเทศสหรัฐอเมริกาได้ฟ้องร้องบริษัท  Hydro-Assist Fuel Cell ซึ่ง
ได้ลงโฆษณาในหนังสือแม็กกาซีน นิวส์ วีค ป๊อบบูล่า ซายส์ และ สมิทโซเนียน  แม็กกาซีน ใน
โฆษณาได้เผยแพร่ว่าเครื่องมือที่จะติดตั้งซึ่งมีราคากว่า หนึ่งพันเหรียญ จะสามารถทําให้รถ 
ประหยัดน้ํามันได ้ โดยเครื่องมือนี้เป็นวิวัฒนาการชิ้นใหม่ ที่ได้รับการพิสูจน์แล้ว   โดยเนื้อหาใน
การโฆษณาได้อวดอ้างว่า หากติดตั้งเครื่องประหยัดน้ํามัน นั้นแล้ว นอกเหนือจากการที่จะช่วย
ประหยัดน้ํามันแล้ว ยังเป็นการช่วยให้ชาติอเมริกันให้ไม่ต้องซ้ือน้ํามันจากต่างชาติ หนังสือ  แม็ก
กาซีนฉบับหนึ่งลงบทความว่า รถฮอนด้า ซีวิก ปี 2007 ที่ได้ติดตั้งเครื่องประหยัดน้ํามันสามารถเพิ่ม
ไมล์เล็จจาก 35 ไมล์ต่อแกลลอน เป็น 80 ไมล์ต่อแกลลอน และสามารถเพิ่มไมล์เล็จ ของรถมาสด้าปี 
2006 จาก 33 ไมล์ต่อแกลลอนเป็น  121 ไมล์ต่อแกลลอน นอกจากนั้นใน เว็บไซ ด ์ของ Dutchman 
Enterprises, LLC และ United Community Services of America Inc. (UCSA)  และ  United 
Community Services of America Inc. (UCSA ) ได้กล่าวในโฆษณาว่า เครื่อง  ประหยัดน้ํามันของ
เขาสามารถทําให้รถเคร่ืองยนต์ 4 สูบ สามารถวิ่งได้มากกว่า 100 ไมล์ต่อแกลลอน  
       การโฆษณาชวนเชื่อของบริษัทนี ้ ได้มีการแสดงให้เห็นว่ามีการประหยัดน้ํามันจริงๆทางวีดีโอ 
ท่ีทําข้ึนเพ่ือหลอกลวง ผู้บริโภคเกิดความเชื่อถือ จนทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อ ไม่เพียงแต่ใน
ประเทศสหรัฐอเมริกาเท่านั้นยังมีต่อในประเทศไทยเมื่อได้มีหญิงชายชาวอเมริกันได้ว่าจ้างบริษัท
สยามมีเดียให้จัดทําโฆษณาขาย สารเคมีที่ทําเป็นเม็ดและโฆษณาว่า หากใส่ลงไปในถังน้ํามันแล้ว 
จะช่วยให ้ประหยัดน้ํามันขึ้น โดย “สยามมีเดีย” ได้ปฎิเสธ ท่ีจะรับโฆษณา  เนื่องจากเห็นว่าไม่เป็น
ความจริง และได้ทําการตรวจเช็ค เจ้าของบริษัทท่ีขายสารเคมีนี้ซึ่งเป็น สามีภรรยาชาวอเมริกัน โดย
สารเคมดีังกล่าวไม่ได้รับการรับรองจากสถาบันใด ๆ (www.siammedia.org/news/losangeles 
/20090213_02.php  สืบค้นข้อมูล ณ วันที่ 30 มิถุนายน  2552) 

นอกจากนี้ยังมีโฆษณาอื่น ๆ ที่ทําให้ผู้บริโภคเกิดความเข้าใจผิดในสาระสําคัญของสินค้า 
อันได้เช่น กรณีที่มีบริษัทผลิตเครื่องปรับอากาศโฆษณาว่าเครื่องปรับอากาศสามารถฆ่าเชื้อไวรัส
ไข้หวัดใหญ่สายพันธุ์ใหม ่ 2009 ได้ ซึ่ง อย. ขอเตือนประชาชนอย่าหลงเชื่อโฆษณาดังกล่าว  

http://www.siammedia.org/news/losangeles%20/20090213_02.php
http://www.siammedia.org/news/losangeles%20/20090213_02.php
http://www.siammedia.org/news/losangeles%20/20090213_02.php
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เนื่องจากอุปกรณ์กรองอากาศในเครื่องปรับอากาศที่ผลิตในปัจจุบันนั้น สามารถกรองได้เพียงเชื้อ
แบคทีเรียและฝุ่นในอากาศ ไม่สามารถฆ่าเชื้อไวรัสไข้หวัดใหญ่  2009 ได ้ แม้บางบริษัทได้โฆษณา
ว่ามีการติดตั้งเครื่องผลิตแสงยูวีเพื่อฆ่าเชื้อไวรัสก็ตาม แต่ไม่ได้หมายความว่าทุกเครื่องจะมี
มาตรฐานเดียวกัน  โดยลักษณะการแพร่กระจายและการติดต่อของเชื้อไวรัสไข้หวัดใหญ่ 2009 นั้น
เกิดจากการไอ จามและการสัมผัสสารคัดหลั่ง ดังนั้นเครื่องปรับอากาศดังกล่าวจึงไม่สามารถฆ่าเชื้อ
ดังกล่าวได ้ แต่ประชาชนอาจหลงเชื่อและซื้อเครื่องปรับอากาศยี่ห้อนั้นมา ซึ่งไม่มีคุณสมบัติตาม
สรรพคุณดังกล่าว 

2.  การคุ้มครองผู้บริโภคด้านฉลาก  โดยผู้ผลิตสินค้าเพื่อขายโดยโรงงานตามกฎหมายว่า
ด้วยโรงงานและสินค้าที่ส่ังหรือนําเข้ามาในราชอาณาจักรเพื่อขายเป็นสินค้าที่ควบคุมฉลาก โดย
จะต้องมีลักษณะดังต่อไปนี ้

-  ใช้ข้อความที่ตรงต่อความจริงและไม่มีข้อความที่อาจก่อให้เกิดความเข้าใจผิดใน
สาระสําคัญเกี่ยวกับสินค้า 

-  ต้องระบุข้อความดังต่อไปนี ้
 1.  ชื่อหรือเคร่ืองหมายการค้าของผู้ผลิตหรือผู้นําเข้าเพื่อขายแล้วแต่กรณ ี
 2.  สถานที่ผลิตหรือสถานที่ประกอบธุรกริจนําเข้า แล้วแต่กรณ ี
 3.  ระบุข้อความที่แสดงให้เข้าใจได้ว่าสินค้านั้นคืออไร ในกรณีที่เป็นสินค้านําเข้า

ให้ระบุชื่อประเทศที่ผลิตด้วย 
-  ต้องระบุข้อความอันจําเป็น ได้แก่ ราคา ปริมาณ วิธีใช้ ข้อแนะนํา คําเตือน วัน เดือน ปีที่

หมดอายุในกรณีที่เป็นสินค้าที่หมดอายุได้ หรือกรณีอื่น เพื่อคุ้มครองสิทธิของผู้บริโภค ทั้งนี้ ตาม
หลักเกณฑ์และเงื่อนไขที่คณะกรรมการว่าด้วยฉลากกําหนดโดยประกาสในราชกิจจานุเบกษา 

จากพระราชบัญญัติดังกล่าว สรุปได้ว่า การจัดทําฉลากสินค้า ต้องระบุข้อมูลที่สําคัญที่
จําเป็นต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ทั้งนี้ เนื่องจากป้ายฉลากสินค้าเป็นเครื่องมือการส่ือสาร
การตลาดอีกเคร่ืองมือหนึ่งจะสามารถชักจูง โน้มน้าวให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อ ชื่นชอบ และเกิด
พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อในที่สุด ดังนั้น ในการจัดป้ายฉลากนอกจากจะระบุเนื้อหาสาระที่
จําเป็นอย่างครบถ้วนแล้ว ยังต้องตระหนักถึงข้อมูลที่ต้องมีความเป็นจริง ไม่โกหกหลอกลวง
ผู้บริโภคหรือข้อมูลที่อาจก่อให้ความความเข้าใจผิดเกี่ยวกับสมรรถนะหรือประสิทธิภาพของสินค้า
หรือบริการนั้น ๆ ด้วย   และหากผู้บริโภคสงสัยหรือต้องการสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมในฉลากต้อง
ระบุผู้ผลิต ผู้จัดจําหน่าย รวมทั้งรูปแบบหรือวิธีการติดต่อกลับไปยังบริษัทเหล่านั้นได้อย่างชัดเจน 

ดังเช่นในกรณีการเรียกร้องค่าเสียหายจากการละเมิดลิขสิทธิ์ บริษัท ซึบูราญ่า โปรดักชั่น 
ประเทศญี่ปุ่น ซึ่งเป็นโจทก์ยื่นฟ้อง บริษัท ซึบูราญ่า ไชโย จํากัด  เป็นจําเลยในข้อหาละเมิดลิขสิทธ์ิ
การใช้นามและชื่อทาง การค้า เรียกค่าเสียหาย  ตั้งแต่เมื่อเดือน สิงหาคม พ.ศ. 2547 โดยศาลฯ ได้
พิพากษาให้จําเลยเป็นฝ่ายแพ้คด ี ในข้อหาละเมิดลิขสิทธิ์ อุลตร้าแมนมิลเลเนี่ยม  และดาร์ก อุลตร้า
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แมน เพื่อเรียกค่าเสียหาย 1,270 ล้านบาท โดยศาลตัดสินให้ บริษัท ซิบูราญ่า ไชโย จํากัด ชําระ
ค่าเสียหายแก่โจทก์ 15 ล้านบาท พร้อมดอกเบี้ยร้อยละ 7 ครึ่งต่อปี นับจากวันฟ้องคือ 7 ตุลาคม 
2547    ท่ีมาของคดี เกิดขึ้นหลังจากที่ฝ่ายจําเลย ซึ่งมีนายสมโพธิ แสงเดือนฉาย กับนายพีระศิษฏ์  
แสงเดือนฉาย เป็นกรรมการบริษัท ได้นําคําว่า “ซึบูราญ่า” ภาษาไทยและ “Tsuburaya” ใน
ภาษาอังกฤษ มาใช้จดทะเบียนเป็นส่วนหนึ่งของชื่อบริษัท โดยไม่ได้รับอนุญาตจากโจทก์  และ
นําเอาไปใช้กับฉลากสินค้า หรือที่ตัวสินค้าที่ผลิตขึ้นโดยใช้คาแร็กเตอร์อุลตร้าแมน ทําให้
ประชาชนและบุคคลทั่วไป เกิดความสับสนและเข้าใจผิดคิดว่าจําเลยมีความเกี่ยวข้องสัมพันธ ์ หรือ
เป็นตัวแทนของโจทก ์หรือได้รับอนุญาตจากโจทก์ให้ใช้คําดังกล่าว 

ทั้งยังได้ห้ามไมใ่ห้จําเลยใช้ชื่อ ซึบูราญ่า ไชโย จํากัด หรือ Tsuburaya Chaiyo Co.,ltd. หรือ
มีคําว่า ซึบูราญ่า หรือ Tsuburaya อยู่ในชื่อของจําเลย และให้จําเลยยื่นคําขอจดทะเบียนเปลี่ยนแปลง 
ชื่อบริษัทต่อนายทะเบียนหุ้นส่วนบริษัท โดยไมใ่ห้มีคําว่า ซึบู ราญ่า, Tsuburaya อีกต่อไป หากไม่
ดําเนินการให้ถือเอาคําพิพากษาแทนการแสดงเจตนาของจําเลย  นอกจากนี้ ศาลฯ ยังห้ามมิให้จําเลย
ใช้คําว่า Tsuburaya Chaiyo, Tsuburaya Chaiyo Co.,ltd. ไปใช้บนฉลากสินค้า หรือตัวสินค้าอีก
ต่อไป ซึ่งจากเหตุการณ์ดังกล่าวส่งผลกระทบต่อผู้บริโภคที่ซ้ือสินค้าอุลตร้าแมน ที่คิดว่าเป็นการซ้ือ
ที่ถูกลิขสิทธิ์ เพราะเข้าใจผิดในฉลากสินค้าที่ระบุไว้ว่าเป็นลิขสิทธิ์ของแท้  

 
3.  การคุ้มครองผู้บริโภคด้านสัญญา  ในการประกอบธุรกิจขายสินค้าหรือให้บริการใด ถ้า

สัญญาซ้ือขายหรือสัญญาให้การบริการกําหนดให้ต้องทําเป็นหนังสือหรือที่ตามปกติประเพณีทํา
เป็นหนังสือ คณะกรรมการว่าด้วยสัญญามีอํานาจกําหนดให้การประกอบธุรกิจขายสินค้าหรือ
ให้บริการนั้นเป็นธุรกิจที่ควบคุมสัญญาได้ โดยต้องมีลักษณะดังต่อไปนี ้

-  ใช้ข้อสัญญาที่จําเป็นซ่ึงหากมิได้ใช้ข้อสัญญาเช่นนั้นจะทําให้ผู้บริโภคเสียเปรียบผู้
ประกอบธุรกิจเกินควร 

-  ห้ามใช้ข้อสัญญาที่ไม่เป็นธรรมต่อผู้บริโภค 
นอกจากนี้ รัฐบาลยังให้ความสําคัญกับการคุ้มครองผู้บริโภคเกี่ยวกับการบริโภคสินค้าผ่าน

ระบบการขายตรงและตลาดแบบตรง ในวันที่ 23  เมษายน  พ.ศ.  2545  โดยใช้ชื่อว่า 
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545  โดยในพระราชบัญญัตินี้ได้ให้ความหมาย
บุคคลต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องในการขายตรงและตลาดแบบตรง รวมทั้งคณะกรรมขายตรงและตลาดแบบ
ตรง การดําเนินธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง โดยในพระราชบัญญัตินี้ได้ให้การคุ้มครอง
ผู้บริโภคไว้ดังนี ้

1.  ผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรงหรือผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรงมีหน้าที่ส่งมอบ
เอกสารการซื้อขายสินค้าหรือบริการแก่ผู้บริโภค 
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2.  คณะกรรมการมีอํานาจกําหนดรายละเอียดในเอกสารการซื้อขายสินค้าหรือบริการที่ใช้
วิธีการขายตรงหรือตลาดแบบตรง โดยถือเอาราคาสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคได้รับการคุ้มครอง
และประเทศสินค้หรือบริการเป็นสําคัญ 

3.  การซื้อขายสินค้าหรือบริการใดที่ผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรงหรือผู้ประกอบธุรกิจ
ตลาดแบบตรง ไม่ได้จัดให้มีเอกสารการซ้ือขายที่รายละเอียดตามข้อ 1 หรือข้อ 2 ยอมไม่มีผลบังคับ
ผูกพันผู้บริโภค 

4.  การซื้อขายสินค้าหรือบริการจากการขายตรงหรือจากการขายผ่านการตลาดแบบตรง 
ผู้บริโภคมีสิทธิเลิกสัญญาโดยการส่งมอบหนังสือแสดงเจตนาภายในเวลาเจ็ดวันนับแต่วันที่ได้รับ
สินค้าหรือบริการ ไปยังผู้ประกอบธุรกิจขายตรงหรือตลาดแบบตรง สําหรับธุรกิจขายตรงผู้บริโภค
จะแจ้งไปยังผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทยขายตรงที่เกี่ยวข้องก็ได ้

5.  ผู้บริโภคที่ใช้สิทธิเลิกสัญญาต้องเลือกปฏิบัติอย่างใดอย่างหนึ่งดังต่อไปนี ้
-  ส่งคืนสินค้าไปยังผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรง หรือผู้ประกอบธุรกิจขายตรง ในกรณี

การขายตรง หรือส่งคืนสินค้าไปยังผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง ในกรณีตลาดแบบตรง 
-  เก็บรักษาสินค้าไว้ตามสมควรภายในระยะเวลายี่สิบเอ็ดวันนับแต่วันที่ใช้สิทธิเลิสัญญา

เว้นแต่สินค้านั้นเป็นของเสียง่ายโดยสภาพไม่อาจเก็บรักษาได้ภายในระยะเวลาดังกล่าว ให้เก็บ
รักษาตามเวลาและวิธีการอันควรแก่สภาพ เมื่อพ้นกําหนดแล้ว ผู้บริโภคจะเก็บรักษาสินค้านั้นไว้
หรือไม่ก็ได ้

ผู้บริโภคมีหน้าที่ส่งคืนสินค้าให้ผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรง ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง
หรือผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง แล้วแต่กรณีมารับคืน ณ ภูมิลําเนาของผู้บริโภค แต่ถ้าผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงหรือตลาดแบบตรง ขอให้ผู้บริโภคส่งคืนสินค้าทางไปรษณีย์ โดยเรียกเก็บ
เงินปลายทาง ภายในระยะเวลาที่กําหนด ผู้บริโภคต้องส่งคืนสินค้านั้นตามคําขอของผู้ประกอบการ
ดังกล่าว 

ถ้าสินค้าเป็นของใช้ส้ินเปลือง ผู้บริโภคมีหน้าที่ค้นเฉพาะส่วนที่เหลือจากการใช้ก่อนใช้
สิทธิเลิกสัญญา 

หลักเกณฑ์วิธีการคืนสินค้าและบริการให้เป็นไปตามกําหนดในกฎกระทรวง 
ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะยึดหน่วงสินค้าไว้ได้จนกว่าจะได้รับคืนเงินที่ผู้บริโภคจ่ายไปในการซื้อ

สินค้านั้น 
6.  หากสินค้าหรือบริการนั้นบุบสลาย หรือสูญหายเพราะความผิดของผู้บริโภค หรือ

ผู้บริโภคได้ทําการคืนสินค้าหรือบริการกลายเป็นพ้นวิสัย ให้ผู้บริโภคชดเชยค่าเสียหายให้แก่ผู้
จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรง ผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง แล้วแต่กรณี เว้นแต่เป็นความ
เสียหายที่เกิดขึ้นตามปกติจากการเปิดการประกอบหรือการผสมเพื่อใช้สินค้าหรือบริการ 
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7.  เมื่อผู้บริโภคใช้สิทธิเลิกสัญญา ให้ผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรง ผู้ประกอบธุรกิจ
ตลาดแบบตรง หรือผู้ประกอบธุรกิจการตลาดแบบตรงคืนเงินเต็มจํานวนที่ผู้บริโภคจ่ายไปเพื่อการ
ซื้อสินค้าหรือบริการนั้นภายในกําหนดเวลาสิบห้าวันนับแต่วันที่ได้รับหนังสือแสดงเจตนาเลิก
สัญญา 

ในกรณีที่ผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรง ผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง หรือผู้ประกอบ
ธุรกิจการตลาดแบบตรง ไม่คืนเงินตามจํานวนและภายในระยะเวลาที่กําหนด ให้ผู้จําหน่ายอิสระ 
ตัวแทนขายตรง ผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง หรือผู้ประกอบธุรกิจการตลาดแบบตรงนั้นชําระ
เบี้ยปรับตามอัตราที่คณะกรรมการประกาศกําหนดให้แก่ผู้บริโภค 

8.  คํารับประกันสินค้าหรือบริการให้จัดทําเป็นภาษาไทยและระบุถึงสิทธิของผู้บริโภคใน
การเรียกร้องสิทธิตามคํารับประกันที่ชัดเจนและสามารถเข้าใจถึงเงื่อนไขที่ระบุไว ้

โดยผู้ประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรงต้องจดทะเบียนการประกอบธุรกิจดังนี้ไป
นี้ 

1. บุคคลใดประสงค์จะประกอบธุรกิจขายตรงหรือตลาดแบบตรงให้ยื่นคําขอต่อนาย
ทะเบียนตามหลักเกณฑ์และวิธีการที่คณะกรรมการประกาศกําหนด 

สําหรับผู้ประกอบธุรกิจขายตรง ให้ยื่นแผนการจ่ายผลตอบแทนพร้อมกับคําขอตามวรรค
หนึ่งด้วย 

ในกรณีจะแก้ไขเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายผลตอบแทน ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องแจ้ง
การเปลี่ยนแปลงให้นายทะเบียนทราบก่อนจึงนําไปปฏิบัติได ้

2.  คําขอจดทะเบียนการประกอบธุรกิจขายตรงและการประกอบธุรกิจตลาดแบบตรงให้
เป็นไปตามแบบที่คณะกรรมการประกาศกําหนด ซึ่งอย่างน้อยต้อมีรายการดังต่อไปนี ้

-  ช่ือของผู้ประกอบธุรกิจขายตรงหรือผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง 
-  ภูมิลําเนาของผู้ประกอบธุรกิจขายตรงหรือผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง 
-  ประเภทหรือชนิดของสินค้าหรือบริการ 
-  วิธีการขายสินค้าหรือบริการ 

 สัญญาเป็นปัจจัยพื้นฐานของกลุ่มคนในสังคมที่ทุกคนจะต้องเกี่ยวข้องในการดําเนินชีวิต ๆ 
หนึ่งของคนทุกคน ดังนั้น สัญญาจึงเสมือนหนึ่งการแสดงเจตนาหรือความต้องการการผูกพันใน
เรื่องต่าง ๆ ของคน ๆ นั้น โดยการทําสัญญากรณีที่เป็นบริษัท หรือ องค์กรต่าง ๆ มักจะมีผู้เชี่ยวชาญ
ด้านกฎหมายเข้ามามีส่วนร่วมในการร่างสัญญาใดสัญญาหนึ่ง แต่ในกรณีของผู้บริโภค การตกลง
หรือลงนามในสัญญาต่าง ๆ มักจะกระทําจากความคุ้นเคย หรือจากการอ่านข้อความที่ปรากฏใน
สัญญา ซ่ึงในบางครั้งอาจไม่ได้เข้าถึงสาระสําคัญของสัญญานั้น ๆ อันจะส่งผลในภายหลังต่อข้อ
ผูกมัดระหว่างผู้บริโภคและบริษัทผู้ผลิตสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ได้ รัฐบาลจึงได้ออกพระราช 
บัญญัติว่าด้วยเรื่องสัญญา เพื่อเป็นกรอบให้ผู้ที่เกี่ยวข้องประพฤติปฏิบัติตามข้อกฎหมายดังกล่าว
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อย่างเคร่งครัด และเพื่อขจัดปัญหาที่จะเกิดขึ้นจากการไม่ได้รับความเป็นธรรมในสัญญานั้น ๆ โดย
การคุ้มครองผู้บริโภคในเรื่องของสัญญาได้มีกรอบกฎหมายที่สําคัญ 2 ฉบับบังคับใช้ได้แก่ พระราช 
บัญญัติว่าด้วยสัญญาที่ไม่เป็นธรรม พ.ศ. 2540 และพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค ฉบับที่ 2 
แก้ไขเพิ่มเติม พ.ศ. 2541 
  

3.4 อํานาจของคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค 
คณะกรรมคุ้มครองผู้บริโภค เป็นคณะบุคคลที่จัดตั้งขึ้นตามมาตรา 9 แห่งพระราช 

บัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค พ.ศ. 2522 ประกอบด้วยบุคคลจากหน่วยงานภาครัฐโดยตําแหน่ง จํานวน 
11 คน และผู้ทรงคุณวุฒิไม่เกิน 8 คน รวมทั้งหมด 19 คน ได้แก่ นายกรัฐมนตรีเป็นประธาน
กรรมการ เลขาธิการนายกรัฐมนตรี ปลัดสํานักนายกรัฐมนตรี ปลัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ 
ปลัดกระทรวงพาณิชย์ ปลัดกระทรวงมหาดไทย ปลัดกระทรวงอุตสาหกรรม ปลัดกระทรวง
คมนาคม เลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยา และผู้ทรงคุณวุฒิอีกไม่เกิน 8 คน ซึ่งคณะรัฐมนตรี
แต่งตั้งเป็นกรรมการและเลขาธิการคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค  โดยมีหน้าที่สําคัญได้แก ่

3.4.1  พิจารณาเรื่องราวร้องทุกข์จากผู้บริโภค อันเนื่องมากจากการกระทําของผู้
ประกอบธุรกิจ การร้องทุกข์ในกรณีนี้กระทําโดย ผู้บริโภคจะต้องไปพบและเขียนคําร้องพร้อแสดง
หลักฐานต่อเจ้าหน้าที่เพื่อให้เจ้าหน้าที่เรียกไต่สวนผู้เกี่ยวข้อง โดยเจ้าหน้าที่จะเป็นคนกลางในการ
ดําเนินการในชั้นศาลเพื่อไกล่เกลี่ยระหว่างผู้ประกอบการธุรกิจและผู้บริโภค เพื่อสรุปหาข้อเท็จจริง
และทําความเห็นเสนอต่อคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคให้มีคําสั่งต่อไป 

แต่อํานาจคณะกรรมการฯ และเจ้าหน้าที่ยังมีข้อจํากัดบางประการ กล่าวคือ บทบาทใน
ลักษณะเป็นเพียงคนกลาง เนื่องจากมีอํานาจเพียงเชิญบุคคลที่เกี่ยวข้องมาให้ถ้อยคําหรือส่งมอบ
เอกสารหรือข้อมูลเท่านั้น แต่ไม่มีสิทธิ์ในการชี้ขาดหรือบังคับให้ผู้ประกอบธุรกิจจะต้องปฏิบัติ
อย่างใดอย่างหนึ่ง เป็นเพียงบทบาทของการไต่สวนและไกล่เกลี่ยให้คู่พิพาทตกลงกันหรือ
ประนีประนอมยอมความกันได้เท่านั้น  

3.4.2  คณะกรรมการมีหน้าที่แจ้งหรือโฆษณาข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่อาจ
ก่อให้เกิดความเสียหายหรือเสื่อมเสียแก่สิทธิของผู้บริโภค ในการนี้จะระบุชื่อสินค้าหรือบริการหรือ
ช่ือของผู้ประกอบธุรกิจด้วยก็ได้ โดยคณะกรรมการจะประกาศแจง้ข่าวหรือการจดัทําบัญชีรายช่ือ
ผู้ประกอบการที่ถูกฟ้องร้องต่อศาล ( Black list) เช่น การจัดทําบัญชีรายชื่อผู้ประกอบธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ที่ถูกฟ้องร้องคดีผิดสัญญาซื้อขายบ้าน เป็นต้น ซึ่งคณะกรรมการ จะจัดบัญชีรายชื่อ
นี้ให้ผู้บริโภคสามารถสอบถามหรือค้นหาข้อมูลในอินเตอร์เน็ตที่สามารถตรวจสอบได้ตลอดเวลา 

3.4.3  ดําเนินคดีผู้ละเมิดสิทธิของผู้บริโภค  ในกรณีที่ผู้บริโภคได้รับความเดือดร้อน
และเสียหายจากการกระทําของผู้ประกอบการ และมีความประสงค์จะให้คณะกรรมการดําเนินคดี
กับผู้ประกอบธุรกิจ คณะกรรมการมีอํานาจดําเนินคดีกับผู้ประกอบการได้เมื่อพิจารณาเห็นสมควร 
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โดยผู้บริโภคต้องเป็นผู้แสดงความจํานงค์โดยยื่นคําร้องต่อคณะกรรมการดําเนินการมให้เนื่องจาก
กระบวนการร้องทุกข์ของผู้บริโภคไม่อาจยุติปัญหาได้ทุกกรณี ดังนั้น หากผผู้บริโภคมีความ
ประสงค์จะให้ดําเนินคดีแก่ผู้ประกอบการธุรกิจที่ทําการละเมิดสิทธิผู้บริโภคและกรรมการเห็นว่ามี
ประโยชน์ต่อส่วนรวมแล้ว 

คณะกรรมการมีอํานาจในการดําเนินคดีทั้งแพ่งและคดีอาญากับผู้ประกอบธุรกิจที่
ละเมิดสิทธิได้  โดยมีสํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคเป็นหน่วยงานเบื้องต้นในการรับ
เรื่องราวร้องทุกข์จากผู้บริโภค โดยการที่คณะกรรมการจะดําเนินคดีการละเมิดสิทธิผู้บริโภครายใด 
ๆ นั้น ในทางปฏิบัติจากต้องผ่านกระบวนการดําเนินงานเริ่มจากระดับเจ้าหน้าที่ของสํานักงานฯ 
และคณะอนุกรรมการฯ ที่คณะกรรมการเฉพาะด้านที่ได้รับการแต่งตั้งขึ้นเสียก่อน เพื่อตรวจสอบ
และพิจารณารายละเอียดคําร้องเรียน ซึ่งคดีที่คณะกรรมการดําเนินคดีส่วนใหญ่เป็นเรื่องราวเกี่ยวกับ
ส่วนร่วม คือ มีจํานวนผู้เสียหายจํานวนมากพอสมควร หากเป็นผู้บริโภคแต่เพียงรายเดียวจะขอให้
คณะกรรมการฯ ดําเนินคดีให้นั้นจะมีโอกาสน้อย เนื่องจากบุคลากรและงบประมาณของคณะ
กรรมการฯ ยังอยู่ในจํานวนจํากัดไม่เพียงพอต่อจํานวนผู้บริโภคที่ต้องการให้คณะกรรมการ
ดําเนินคดีให้ได้ทุกราย 

ในการดําเนินคดีการละเมิดสิทธิผู้บริโภค คณะกรรมการฯ มีอํานาจแต่งตั้งเจ้าหน้าที่
คุ้มครองผู้บริโภค เนื่องจากกฎหมายไม่ได้ให้อํานาจแก่คณะกรรมการและพนักงานเจ้าหน้าที่สามาร
รถท่ีจะบังคับผู้ประกอบธุรกิจให้ปฏิบัติตามความเห็นชอบหรือคําวินิจฉัยของตนได้ แต่หากคณะ
กรรมการฯ พิจารณาเห็นว่าเรื่องความไม่ได้รับความเป็นธรรมของผู้บริโภครายใดจะเป็นประโยชน์
แก่ส่วนรวมแล้วกฎหมายังให้อํานาจแต่งตั้ง “เจ้าหน้าที่คุ้มครองผู้บริโภค” ขึ้นเพื่อทําหน้าที่ฟ้องร้อง
ดําเนินคดีทั้งแพ่งและอาญากับผู้ประกอบธุรกิจรายที่กระทําการละเมิดสิทธิของผู้บริโภคได้ โดย
จะต้องแต่งตั้งจากพนักงานอัยการ โดยความเห็น่จากอธิบดีกรมอัยการหรือแต่งตั้งจากข้าราชการใน
สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคที่มีคุณวุฒิไม่ต่ํากว่าปริญญาตรีทางนิติศาสตร ์

3.4.4  การรับรองสมาคม กฎหมายฉบับนี้ได้ให้สิทธิแก่สมาคมใด ๆ ที่มีวัตถุประสงค์
ในการคุ้มครองผู้บริโภคหรือต่อต้านการแข่งขันอันไม่เป็นธรรมทางการค้าและข้อบังคับของ
สมาคมดังกล่าวในส่วนที่เกี่ยวกับคณะกรรมการ สมาชิก หรือวิธีการดําเนินการของสมาคมเป็นไป
ตามเงื่อนไขที่กําหนดไว้ในกฎกระทรวง 

สมาคมนั้น อาจยื่นคําขอให้คณะกรรมการรับรองเพื่อให้สมาคมนั้นมีสิทธิและอํานาจ
ฟ้องร้อง เมื่อสมาคมได้รับการรับรองจากคณะกรรมการฯ แล้ว สมาคมมีสิทธิในการฟ้องร้องคดี
แพ่งและอาญา หรือดําเนินกระบวนการพิจารณาใด ๆ ในคดีเพื่อคุ้มครองผู้บริโภคและให้มีอํานาจ
ฟ้องร้องเรียกค่าเสียหายแทนสมาชิกของสมาคมได้ ถ้ามีหนังสือมอบหมายให้เรียกค่าเสียหายจาก
สมาชิกของสมาคม แต่ในการดําเนินคดีดังกล่าวสมาคมจะถอนฟ้งอไม่ได้ เว้นแต่ศาลจะอนุญาตเมื่อ
ศาลเห็นว่า การถอนการฟ้องร้องนั้นไม่เป็นผลเสียหายต่อการคุ้มครองผู้บริโภคเป็นส่วนรวมสําหรับ
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คดีเกี่ยวกับการเรียกค่าเสียหายแทนสมาชิกของสมาคม การถอนฟ้องหรือการพิพากษาในกรณีที่
คู่ความตกลงหรือประนีประนอมยอมความกัน จะต้องมีหนังสือแสดงความยินยอมและสมาชิกผู้
มอบหมายให้เรียกร้องค่าเสียหายแทนมากแสดงต่อศาล 

 
3.4.6  การฟ้องคดีคุ้มครองผู้บริโภค 
ในการฟ้องร้องคดีคุ้มครองผู้บริโภคตามกฎหมายแบ่ได้ 2 ทางได้แก่ ทางแพ่งและทาง

อาญา โดยคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคมีช่องทางในการรับเรื่องราวร้องทุกข์จากผู้บริโภคหลาย
ช่องทางไม่วา่จะเป็น ส่วนด่วนร้องทุกข์ 1166  หรือในเว็บไซด์ www.ocpb.go.th  โดยในเว็บไซด์
ดังกล่าวได้มีชี้แจงรายละเอียดของแผนผังในการรับเร่ืองราวร้องทุกข์พร้อมระบุระยะเวลาในการ
ดําเนินการแต่ละขั้นตอนอย่างชัดเจน นอกจากนี้ยังมีการสรุปผลต่อการฟ้องในคดีต่าง ๆ เพื่อชี้แจง
ให้แก่สาธารณะชนได้รับทราบและสามารถสืบค้นข้อมูลได้ตลอดเวลา โดยสรุปยอดการร้องเรียน
ตามประเภทต่าง ๆ พร้อมทั้งผลการดําเนินการที่เกี่ยวข้อง และวิธีแก้ไขปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้นใน
อนาคต 
 
7.  นโยบายในการก ากับธุรกิจขายตรง 

สืบเนื่องมาจากบทบัญญัติของกฎหมายที่มีผลบังคับใช้ก่อนที่พระราชบัญญัติขายตรงและ
ตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 จะมีการประกาศบังคับใช้ อันได้แก่ ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์  
ซึ่งเป็นหลักกฎหมายทั่วไปในการทํานิติกรรมสัญญาพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค (ฉบับที่ 2) 
พ.ศ. 2541  ซึ่งเป็นกฎหมายที่วางหลักทั่วไปในการคุ้มครองผู้บริโภค และพระราชบัญญัติว่าด้วยข้อ
สัญญาที่ไม่เป็นธรรม ซึ่งเป็นพระราชบัญญัติที่เกี่ยวข้องกับการทําสัญญา ซ่ึงกฎหมายดังกล่าวมี
ข้อจํากัดในการบังคับใช้ในธุรกิจที่เกี่ยวกับการขายตรงและการตลาดแบบตรงท่ีเป็นธุรกิจที่มีความ
ซับซ้อนในสังคมปัจจุบันและประกอบกับกฎหมายดังกล่าวไม่มีความเหมาะสมเพียงพอที่จะนํามา
บังคับในการคุ้มครองผู้บริโภคจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง จึงจําเป็นต้องตรา
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 ขึ้นใช้บังคับ 

 ซึ่งความจํากัดในการบังคับใช้กฎหมาย และความไม่เหมาะสมเพียงพอของกฎหมาย
ดังกล่าวในการบังคับใช้ในการคุ้มครองผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าหรือบริการจากธุรกิจขายตรงและตลาด
แบบตรง มีดังนี้ คือ 

1.  ปัญหาการให้ความคุ้มครองผู้บริโภคจากการขายตรงและตลาดแบบตรงตามประมวลกฎหมาย
แพ่งและพาณิชย์ 

1.1  ปัญหาในส่วนของการคุ้มครองผู้บริโภคในการมีสิทธิเรียกร้องกับผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง 

http://www.ocpb.go.th/
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ปัญหาดังกล่าวในประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์จะมีปัญหาในการบังคับใช้ในการ
คุ้มครองผู้บริโภคเฉพาะผู้บริโภคที่เกิดจากการประกอบธุรกิจขายตรงเท่านั้น ส่วนในการประกอบ
ธุรกิจการตลาดแบบตรง เป็นเรื่องของการทําการตลาดส่ือโฆษณาโดยตรงไปยังผู้บริโภค ซึ่งในกรณี
ดังกล่าวจะไม่มีตัวกลางระหว่างผู้บริโภคและผู้ประกอบธุรกิจแบบตรง แต่ในส่วนการขายตรงจะมี
ผู้เกี่ยวข้อง 4 ส่วน ได้แก่ ผู้บริโภค ตัวแทนขายตรง ผู้จําหน่ายอิสระ และผู้ประกอบการธุรกิจขาย
ตรง ซ่ึงปัญหาที่เกิดขึ้นคือ กรณีที่ผู้บริโภคเข้าทําสัญญากับผู้จําหน่ายอิสระ 

โดยปกติ กรณีที่ผู้บริโภคเข้าทําสัญญากับตัวแทนขายตรง ที่ผูกพันกันภายใต้สัญญาตัวแทน
หรือสัญญาจ้างแรงงานสิทธิ หน้าที่ และความรับผิดชอบระหว่างผู้ประกอบธุรกิจขายตรงกับ
ตัวแทนขายตรงที่มีต่อผู้บริโภค จึงต้องนําเอาหลักกฎหมายตัวแทนมาพิจารณาประกอบ กรณี
คู่สัญญาของผู้บริโภคเป็นผู้ประกอบธุรกิจขายตรง ก็จะมีผลผูกพันตามสัญญานั้น ๆ  

ส่วนในกรณีที่เข้าทําสัญญากับผู้จําหน่ายอิสระ เป็นกรณีที่ผู้จําหน่ายอิสระซึ่งเป็นบุคคลที่
ไดรับสิทธิซื้อสินค้าในราคาสมาชิกจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง ไดรับโอนกรรมสิทธ์ิในสินค้าหรือ
บริการจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงและนําสินค้าหรือบริการดังกล่าวไปเสนอขายต่อผู้บริโภค เมื่อผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้าจากผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงจะเข้าข่ายประมวลกฎหมายแพ่งและ
พาณิชย์ว่าด้วยเรื่องการซ้ือขาย และผลของสัญญาซ้ือขายให้กรามสิทธ์ิในตัวทรัพย์สินโอนไปยังผู้
จําหน่ายอิสระแล้ว ดังนั้น หากผู้จําหน่ายอิสระนําสินค้าหรือบริการไปจําหน่ายให้ผู้บริโภค ผู้
จําหน่ายต้องรับผิดชอบตามสัญญาที่กระทําไว้กับผู้บริโภค 

จากข้อมูลดังกล่าวจะเห็นได้ว่า ผู้บริโภคสามารถเรียกร้องผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรง
หรือผู้ประกอบธุรกิจแบบตรงรับผิดชอบในกรณีต่าง ๆ ท่ีเกิดจากการละเมิดสิทธิหรือสัญญากับ
ผู้บริโภคได้ ซึ่งขึ้นอยู่กับว่า ตอนทําสัญญา ผู้บริโภคทําสัญญากับบุคคลใดนั่นเอง 

 
1.2  ปัญหาในส่วนของการคุ้มครองผู้บริโภคในการไม่มีผลบังคับแห่งนิติกรรมสัญญา 
จากประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ได้ระบุว่า การทําสัญญาจะเป็นโมฆะ เมื่อสัญญานั้น

มีลักษณะของการเข้าใจผิดในสาระสําคัญ  การฉ้อฉล  หรือการข่มขู่  ดังนั้น ในการขายตรง ตัวแทน
ขายตรงจึงต้องเสนอขายสินค้าต่อหน้าด้วยวาจา และสถานที่ท่ีขายต้องไม่ใช่สถานประกอบธุรกิจ
ของผู้ขาย โดยส่วนใหญ่จะเป็นที่บ้านหรือที่ทํางานของผู้ซ้ือ ดังกล่าว จึงเป็นโอกาสให้ผู้ขายตรงใช้
กลยุทธ์การขาย ด้วยวิธีการที่ไม่ชอบต่าง ๆ เช่น การชักจูงด้วยจิตวิทยาขั้นสูง  การก่อให้เกิดความ
รําคาญ หรือกดดันให้ซื้อสินค้า โดยเฉพาะกับเด็ก สตรี หรือคนชรา ซ่ึงอาจหลงกลหรือถูกชักชวน
ให้ซื้อได้ง่าย  ซึ่งปัญหาที่เกิดขึ้นในการคุ้มครองผู้บริโภคที่แสดงเจตนาบกพร่องหรหือไม่สมบูรณ์
ในการทํานิติกรรมใด ๆ จากการขายตรงและตลาดแบบตรง คือ ในการประกอบธุรกิจขายตรงนั้น 
ผู้ขายตรงจะใช้วิธีการในการขายตรงต่าง ๆ ในการชักจูงใจให้ผู้บริโภคเข้าทําสัญญา ไม่ว่าจะเป็น
การข่มขู่ ฉ้อฉล หรือล่อลวงให้ผู้บริโภคเข้าทําสัญญา 
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แต่ปัญหาที่ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ไม่สามารถให้ความคุ้มครองผู้บริโภคได้จะ
เป็นกรณีที่ผู้ขายตรงทําการโฆษณาขายสินค้า โดยการใช้วาจาหว่านล้อม กดดดัน บีบบังคับ หรือกล
ยุทธ์การขายต่าง ๆ ชักจูงใจให้ผู้บริโภคเข้าทําสัญญาผูกพันหรือซ้ือสินค้าจากตน ซึ่งด้วยข้อจํากัด
ด้านสถานที่และระยะเวลา จึงทําให้ผู้บริโภคขาดโอกาสในการเลือกซื้อหรือไตร่ตรองให้รอบคอบ 
และได้ตกลงเข้าทําสัญญาไปโดยขาดเจตนาที่แท้จริงของตนเอง ดังนั้น กฎหมายจะคุ้มครองเฉพาะ
กรณีที่อยู่ในข่ายของ การสําคัญผิด ฉ้อฉล หรือข่มขู่เท่านั้น  การเข้าทําสัญญาด้วยเหตุผลจากการรบ
เร้า จึงไม่ใช่สาเหตุที่จะทําให้สัญญานั้นเป็นโมฆะได้ ผู้บริโภคจึงไม่สามารถเอาผิดกับ
ผู้ประกอบการขายตรง ตลาดแบบตรง ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้ 

 
1.3  ปัญหาในส่วนของการคุ้มครองผู้บริโภคในการบอกเลิกสัญญาที่เกิดจากการขายตรง

และตลาดแบบตรง 
การบอกเลิกสัญญาที่เกิดการขายตรงหรือตลาดแบบตรงจะบอกเลิกได้กรณีที่คู่สัญญาตกลง

กันไว้ให้มีสิทธิในการบอกเลิกสัญญา หรือตามที่กฎหมายกําหนดไว้ ซึ่งมีรายละเอียดดังนี ้
1. กรณีที่คู่สัญญาไม่ชําระหนี้  หากลูกหนี้ไม่ชําระหนี้ ผู้ขายต้องมีการบอกกล่าว

ให้ลูกหนี้ชําระหนี้ตามระยะเวลาที่กําหนด หากลูกหนี้ไม่ชําระหนี้ภายใน
ระยะเวลานั้น ผู้ขายจึงมีสิทธิบอกเลิกสัญญาได ้

2. กรณีที่วัตถุประสงค์ในสัญญามีการกําหนดระยะเวลาเป็นข้อสําคัญ  ในการทํา
สัญญาหากลูกหนี้ไม่ปฏิบัติตามระยะเวลาในการชําระหนี้ในสัญญา ผู้ขาย
สามารถบอกเลิกได้ทันที โดยไม่ต้องแจ้งให้ทราบล่วงหน้า 

นอกจากนี้ในกรณีที่ผู้บริโภคจะบอกเลิกสัญญากับผู้ขายตามที่ระบุไว้ในสัญญาแล้ว 
ผู้บริโภคยังสามารถบอกเลิกสัญญากับผู้ขายในกรณีที่ผู้ขายไม่ส่งมอบทรัพย์สินที่ขายให้แก่ผู้บริโภค 
หรือส่งมอบผิดประเภท ผิดเวลา หรือผิดสถานที่ ผิดตัวบุคคลผู้รับ ผิดคุณสมบัติหรือคุณภาพ หรือ
กรณีทรัพย์สินนั้นเสียหายชํารุดบกพร่อง ซ่ึงทําให้เสื่อมราคาหรือไม่สามารถใช้ประโยชน์ได้
ตามปกต ิ

ปัญหาการคุ้มครองผู้บริโภคที่ในการบอกเลิกสัญญาซ้ือขายที่เกิดจากการขายตรงหรือตลาด
แบบตรงนั้นตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์  คือ ผู้บริโภคที่เข้าทําสัญญากับผู้ขายตรงนั้นมี
จํากัดในเรื่องสถานที่ เวลา และการขาดการไตร่ตรองที่ดีในการเข้าทําสัญญา ซึ่งผู้บริโภคจะบอกเลิก
สัญญาได้เฉพาะกรณีที่กฎหมายกําหนดไว้เท่านั้น คือ ผู้ขายไม่ส่งมอบทรัพย์สินหรือผู้ขายส่งมอบ
ไม่ถูกต้อง  แต่หากไม่ใช่ทั้ง 2 กรณีนี้ผู้ขายไม่สามารถบอกเลิกสัญญาได้ เช่น หากใช้เวลาพิจารณา
แล้วไม่พอใจหรือไม่อยากได้ ก็ไม่สามารถบอกเลิกได้ ดังนั้นสิทธิของผู้บริโภคจึงจํากัดเฉพาะตามที่
กฎหมายกําหนดไว้เท่านั้น ซึ่งกฎหมายไม่ได้เปิดโอกาสให้ผู้บริโภคไตร่ตรองภายหลังจากการทํา
สัญญาไปแล้ว  
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ดังนั้น เมื่อเกิดปัญหาดังกล่าว ภาครัฐจึงได้มีการตราพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบ
ตรงขึ้น เพื่อคุ้มครองผู้บริโภคเพิ่มเติมจากประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์แทน 

 
นโยบายส่งเสริมและกํากับดูแลธุรกิจขายตรง 

1. การจดทะเบียน  
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 ได้บัญญัติไว้ว่า “ห้ามไม่ให้บุคคลใด

ประกอบธุรกิจขายตรง เว้นแต่จะได้รับจดทะเบียนการประกอบธุรกิจขายตรงตามพระราชบัญญัติ
นี้” จากข้อความดังกล่าวจะเห็นว่า การประกอบธุรกิจขายตรงนั้น กฎหมายบังคับให้ผู้ประกอบ
ธุรกิจต้องทําทะเบียนต่อนายทะเบียน  เพื่อให้การประกอบธุรกิจขายตรงมีหลักประกันมากพอใน
กิจการและมีความมั่นคง ตลอดจนสามารถตรวจสอบ ซ่ึงจะทําให้คุ้มครองผู้บริโภคมีประสิทธิภาพ 

ซึ่งการกําหนดวิธีการควบคุมธุรกิจขายตรงดังกล่าวเพื่อป้องกันความเสียหายที่อาจจะ
เกิดขึ้นโดยรวมต่อเศรษฐกิจของประเทศชาติ และความเสียหายที่จะมีผลต่อผู้บริโภค ตลอดจนได้
เป็นประโยชน์ต่อผู้จําหน่ายอิสระที่ต้องการได้รับผลตอบแทนที่ชอบธรรม ไม่ถูกเอารัดเอาเปรียบ
หรือถูกหลอกลวง เพื่อให้เกิดความคุ้มครองผู้บริโภคในเบื้องต้นจากความเสียหายใด ๆ ที่อาจจะ
เกิดขึ้น 

ซึ่งประเภทของธุรกิจขายตรงที่จะต้องทําการจดทะเบียนนั้น จะต้องเป็นการ “ขายตรง” 
เท่านั้น นิติกรรมอื่น ๆ ท่ีกําหนดในกฏกระทรวงไม่ต้องทําการจดทะเบียนเพราะถือว่าได้รับยกเว้น 
และไม่อยู่ภายใต้บังคับของบทบัญญัติแห่งพระราชบัญญัติฉบับนี้  

2. การจ่ายผลตอบแทน 
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 ได้บัญญัติว่า “ผู้ประกอบธุรกิจขาย

ตรงต้องดําเนินกิจการให้เป็นไปตามแผนการจ่ายผลตอบแทนของตนที่ได้ยื่นต่อนายทะเบียน” 
แผนการจ่ายผลตอบแทนต้องมีลักษณะ ดังนี ้

1) ต้องไม่กําหนดให้ผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงที่ไม่ใช่ลูกจ้างได้รับ
ผลตอบแทนที่เป็นรายได้หลักจากการรับสมัครบุคคลหรือแนะนําผู้จําหน่ายอิสระหรือ
ตัวแทนขายตรงที่ไม่ใช่ลูกจ้างอื่นเข้าร่วมเป็นเครือข่ายในการประกอบธุรกิจขายตรง 

2) ผลตอบแทนที่เป็นรายได้หลักของผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงที่ไม่ใช่
ลูกจ้างขึ้นอยู่กับการขายสินค้าหรือบริการแก่ผู้บริโภค รวมไปถึงการซื้อเพื่อการใช้หรือ
บริการเอง 

3) ต้องไม่บังคับให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า 
4) ต้องไม่ชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้าในปริมาณมากเกินความเหมาะสม 
5) ต้องแสดงวิธีคํานวณการจ่ายผลตอบแทนที่ตรงต่อความเป็นจริง หรือเป็นไป

ได้จริง และอย่างเปิดเผยชัดเจน 
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6) ลักษณะอื่นตามที่คณะกรรมการกําหนด 
แผนการจ่ายค่าตอบแทนใดที่มีลักษณะแตกต่างไปจากที่กําหนดไว้นี้ให้มีผลบังคับใช้เท่าที่

เป็นธรรมแก่ผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนที่ไม่ใช่ลูกจ้าง 
จากบทบัญญัติข้างต้น การประกอบธุรกิจขายตรงตามกฎหมายได้กําหนดให้ผู้ประกอบ

ธุรกิจขายตรงต้องดําเนินกิจการไปตามแผนการจ่ายค่าตอบแทนของตนที่ได้ยื่นต่อทะเบียน เพื่อ
คุ้มครองผู้จําหน่ายอิสระและตัวแทนขายตรง 

3. การห้ามเรียกเก็บค่าธรรมเนียม 
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 ได้บัญญัติว่า “ห้ามมิให้ผู้ประกอบ

ธุรกิจขายตรงเรียกเก็บค่าธรรมเนียมการสมัครเข้าเป็นสมาชิกค่าฝึกอบรม ค่าวัสดุอุปกรณ์ส่งเสริม
การขาย หรือค่าธรรมเนียมอื่น ๆ อันเกี่ยวเนื่องกับการเข้าร่วมเครือข่ายในกาประกอบธุรกิจขายตรง
จากผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงที่ไม่ใช่ลูกจ้าง ในอัตราที่สูงกว่าที่คณะกรรมการประกาศ
กําหนด”  

จากบทบัญญัติดังกล่าว ในการประกอบธุรกิจขายตรง ผู้ประกอบการต้องไม่เรียกเก็บ
ค่าธรรมเนียมในการสมัครเข้าเป็นสมาชิก ค่าฝึกอบรม ค่าวัสดุอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย หรือ
ค่าธรรมเนียมอื่น ๆ อันเกี่ยวเนื่องกับการรับเข้าเป็นเครือข่าย จากผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขาย
ตรงที่ไม่ใช่ลูกจ้าง เพื่อเป็นการคุ้มครองผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงที่ไม่ใช่ลูกจ้างไม่ให้ถูก
เอารัดเอาเปรียบและป้องกันการหลีกเลี่ยงของผู้ประกอบธุรกิจในเรื่องการระดมเงินจากเครือข่าย
ขายตรง อันอาจนําไปสู่การทําแผนการขายที่ผิดกฎหมาย อันเข้าข่ายลักษณะเป็นการหลอกลวง
ประชาชน 

4. แบบของสัญญาระหว่างผู้จําหน่ายอิสระและผู้ประกอบธุรกิจขายตรง 
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 ได้บัญญัติว่า “สัญญาระหว่างผู้

จําหน่ายอิสระกับผู้ประกอบธุรกิจขายตรง ให้ทําเป็นหนังสือ ซ่ึงอย่างน้อยต้องมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี ้

1) เงื่อนไขที่ชัดเจนเกี่ยวกับการจ่ายค่าผลตอบแทนและแผนการจ่ายผลตอบแทน 
2) เงื่อนไขที่ชัดเจนเกี่ยวกับค่าธรรมเนียมการสมัคร ค่าฝึกอบรม ค่าวัสดุอุปกรณ์

ส่งเสริมการขาย หรือค่าธรรมเนียมอื่น ๆ  
3) เงื่อนไขที่ชัดเจนเกี่ยวกับการที่ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงจะรับซื้อสินค้า วัสดุ

อุปกรณ์ส่งเสริมการขาย ชุดคู่มือหรืออุปกรณ์ส่งเสริมธุรกิจคืนจากผู้จําหน่าย
อิสระ ตลอดจนกําหนดระยะเวลาที่ผู้จําหน่ายอิสระสามารถใช้สิทธิดังกล่าว 

จากบทบัญญัติดังกล่าวจะเห็นว่า การประกอบธุรกิจแบบตรงนั้น กฎหมายกําหนดให้
ผู้ประกอบการธุรกิจแบบตรงต้องทําสัญญากับผู้จําหน่ายอิสระเป็นหนังสือ และแสดงถึงเงื่อนไข
อย่างชัดเจน เพื่อให้ผู้จําหน่ายอิสระและตัวแทนขายตรงที่ไม่ใช่ลูกจ้างได้รับการคุ้มครอง 
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นอกจากนี้ กฎหมายยังกําหนดให้นําหลักเรื่องการทําสัญญาเป็นหนังสือและมีเงื่อนไขที่
ชัดเจนในการจ่ายค่าตอบแทน ค่าธรรมเนียมการสมัคร ค่าฝึกอบรม ค่าวัสดุอุปกรณ์ส่งเสริม
การตลาดหรือค่าธรรมเนียมอื่น ๆ ให้ชัดเจน มาบังคับกับตัวแทนขายตรงที่ไม่ใช่ลูกจ้างของ
ผู้ประกอบการเหล่านั้นด้วย ยกเว้นเรื่องการคืนสินค้าและอุปกรณ์ต่าง ๆ ที่ไม่ต้องนํามาใช้กับ
ตัวแทนขายตรงที่ไม่ใช่ลูกจ้าง เพราะตัวแทนเพียงแต่รับมอบอํานาจจากผู้ประกอบอํานาจจากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงให้นําสินค้าหรือบริการไปเสนอขายตรงต่อผู้บริโภค กรรมสิทธ์ิยังเป็นของผู้
ประกอบธุรกิจอยู่ จึงไม่จําเป็นต้องกําหนดในเรื่องการรับซื้อสินค้าพร้อมอุปกรณ์ต่าง ๆ คืนอีก 
 
8. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

สยาม  ประเสริฐธรรม 2536. ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความสําเร็จและอุปสรรค 
ของระบบขายตรงแบบหลายระดับของบริษัทแอมเวย์ (ประเทศไทย) จํากัด จากผลการศึกษาพบว่า 
1. ปัจจัยที่สําคัญท่ีสุดต่อผลสําเร็จของระบบขายตรงแบบหลายระดับของบริษัทแอมเวย์ (ประเทศ
ไทย) จํากัด ได้แก่ ด้านผู้บริโภค จากการศึกษาพบว่าด้านคุณภาพเป็นปัจจัยที่สําคัญที่สุดและด้าน
ความคุ้นเคยระหว่างผู้บริโภคกับผู้จัดจําหน่ายมีอิทธิพล รองลงมาในการผลักดันผู้บริโภคให้
ตัดสินใจซื้อ ด้านผู้จัดจําหน่าย จากการศึกษาพบว่า แรงจูงใจด้านเงินรางวัล และเกียรติรางวัลเป็น
ปัจจัยผลักดันในการเข้ามาเป็นผู้จัดจําหน่าย และปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า ชื่อเสียงและความมั่นคง
ของบริษัทมีส่วนในการตัดสินใจในการเข้ามาเป็นผู้จัดจําหน่ายด้วย  และ 2. ปัญหาที่สําคัญท่ีสุดของ
ระบบการขายตรงแบบหลายระดับของแอมเวย์ คือ ลักษณะสายงานหลายระดับทําให้เกิดความล่าช้า
ในการส่งของ เพราะจากการสํารวจผู้บริโภคและสอบถามผู้จัดจําหน่าย การเบิกสินค้าของผู้จัด
จําหน่ายทําได้อย่างรวดเร็ว ความล่าช้าของการส่งสินค้าเกิดจากความล่าช้าของผู้จัดจําหน่ายเอง 
ไม่ใช่สาเหตุมาจากระบบการขายตรงหลายระดับของแอมเวย์ แต่อย่างใดอุปสรรคที่สําคัญของ
ระบบการขายตรงหลายระดับของแอมเวย์คือ ผู้บริโภคมองว่าสินค้าแอมเวย์แพงเกินไป การขาย
สินค้าโดยอาศัยความคุ้นเคยอย่างเดียว เป็นสาเหตุทําให้ผู้บริโภคเลิกใช้ผลิตภัณฑ์ในระยะเวลาต่อมา 
การออกของผู้จัดจําหน่ายทําให้ขาดความต่อเนื่องในการบริการลูกค้า 

กมลทิพย์  ม้าคะนอง 2540. ได้ศึกษาเทคนิคการสื่อสารระหว่างบุคคลของผู้จัดจําหน่ายใน
ธุรกิจขายตรงหลายชั้นพบว่า ผู้แทนจําหน่ายใช้รูปแบบการส่ือสารระหว่างบุคคลกับกลุ่มขนาดเล็ก 
เมื่อต้องการแนะนําและขายสินค้า เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับสินค้าและการแนะนําธุรกิจให้สมัคร
เข้าเป็นสมาชิก ใช้การสื่อสารระหว่างบุคคลกับกลุ่มขนาดใหญ่เมื่อต้องการสร้างความเชื่อม่ันให้กับ
บริษัท สร้างความน่าสนใจให้กับธุรกิจและเพื่อกระตุ้นให้สมาชิกมีกําลังใจในการทํางาน ใช้การ
สื่อสารระหว่างบุคคลแบบเผชิญหน้าแบบสองต่อสองเป็นการสื่อสารพื้นฐาน ที่มีประสิทธิภาพมาก
ในการขายสินค้าและแนะนําสมาชิก นอกจากนี้ยังใช้การสื่อสารผ่านสื่อเพื่อติดตามผลการทํางาน 
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หลังการแนะนําการขายสินค้าหรือธุรกิจและใช้กลยุทธ์การสาธิตสินค้าเมื่อต้องการอธิบายคุณภาพ
สินค้าและกลยุทธ์การสร้างแรงจูงใจ เมื่อต้องการแนะนําธุรกิจและให้สมัครสมาชิก 

แก้วกัญญ์  แจ่มจรัส 2542.  ได้ศึกษาโครงสร้างตลาดและกลยุทธ์การตลาดของการขายตรง
แบบใช้การตลาดหลายชั้น การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกาถึงโครงสร้างตลาดและกลยุทธ์
การตลาด ตลอดจนปัญหาต่าง ๆ ของการขายตรงแบบใช้การตลาดหลายชั้นในประเทศ พบว่าการ
ขายตรงแบบใช้การตลาดหลายชั้น นับเป็นช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าท่ีมีประสิทธิภาพวิธีหนึ่งทํา
ให้บริษัทสามารถประหยัดค่าใช้จ่ายด้านขนส่ง ตลอดจนค่าใช้จ่ายในการจ้างพนักงานได้หากผู้ขาย
ตรงมีความสามารถในการถ่ายทอดความรู้ในการขายและสร้างเครือข่ายทีมงานแล้วนั่นย่อมหมายถึง
ผลตอบแทนที่จะได้รับ ก็จะเพิ่มมากขึ้นตามไปด้วย โดยที่ผู้บริโภคก็จะได้รับผลประโยชน์เช่นกัน 
เพราะผู้บริโภคได้เลือกสินค้าที่มีความหลากหลายยิ่งขึ้น และที่สําคัญที่สุดผู้บริโภคสามารถทดลอง
ใช้สินค้าจนพอใจก่อนตัดสินใจซื้อ 

ปนัดดา  บุญวิวัฒน์  2544.  ได้ศึกษาปัญหาจริยธรรมของธุรกิจขายตรงกรณีศึกษาทัศนคติ
ของผู้บริหาร พนักงานขายและผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่า ทัศนคติของพนักงานที่เห็นว่าการขาย
ตัดราคาเป็นปัญหาจริยธรรมและเป็นผู้ทําให้เกิดขึ้น เป็นทัศนคติที่แสดงให้เห็นว่าพนักงานขายขาด
จริยธรรมในการดําเนินธุรกิจจึงเป็นปัญหาที่ควรได้รับการแก้ไขอย่างจริงจังจากผู้ประกอบการ และ
ทัศนคติที่พบมากที่สุด คือเคยพบปัญหาและทราบว่าปัญหาจริยธรรมแสดงให้เห็นว่าธุรกิจขายตรง
เป็นธุรกิจที่มีความน่าเชื่อถือ เพราะผู้ที่เกี่ยวข้องในธุรกิจมีความตระหนักถึงปัญหาจริยธรรมใน
ระดับดี 

มัลลิกา  นกแย้ม  2546.  ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความสําเร็จในอาชีพการขายของ
พนักงานขายบริษัท ซิงเกอร์ ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) ผลการศึกษาคุณสมบัติของพนักงาน 
พบว่า พนักงานขายมีความภาคภูมิใจในการเป็นพนักงานขายของบริษัท โดยพนักงานขายต้องมี
ความขยันในการทํางาน มีความอดทน มีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่ขาย วางแผนการสาธิตสินค้า
ให้กับลูกค้า ควรมีการบริการหลังการขายให้ลูกค้าทันทีเมื่อลูกค้ามีปัญหาเกี่ยวกับสินค้า สนใจเรื่อง
ส่วนตัวของลูกค้าบ้างเมื่อลูกค้าพูดให้ฟังและพนักงานขายให้ความเห็นว่าการทุ่มเททํางานหนักมีผล
มากต่อความสําเร็จในอาชีพการขาย  พนักงานขายส่วนใหญ่มีความรู้เกี่ยวกับบริษัทสูง พนักงานขาย
เห็นด้วยอย่างยิ่งว่าการที่มีพนักงานส่วนใหญ่เป็นคนในพื้นที่จะทําให้ขายสินค้าได้ง่ายขึ้น การสาธิต
การใช้สินค้าทําให้ลูกค้ามองเห็นประโยชน์ใช้สอย อันนําไปสู่ความต้องการซ้ือสินค้า และการเข้า
เยี่ยมลูกค้าบ่อย ๆ ทําให้ทราบถึงความต้องการใช้สินค้า และเกิดการซ้ือสินค้าอย่างต่อเนื่อง 
พนักงานขายเห็นด้วยว่าการเสนอของแถมแก่ลูกค้าเป็นอีกวิธีหนึ่งในการจูงใจให้ลูกค้าซ้ือสินค้า 
พนักงานขายที่มีเพศแตกต่างกันมีความสําเร็จในอาชีพการขาย แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05  พนักงานขายที่มีอายุแตกต่างกันมีความสําเร็จในอาชีพการขาย แตกต่างกันอย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 พนักงานขายที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีความสําเร็จในอาชีพ
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การขายไม่แตกต่างกัน และพนักงานขายที่มีระยะเวลาทํางานแตกต่างกันมีความสําเร็จในอาชีพการ
ขายแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

สมคิด  ภิรมย์  2546.  ได้ศึกษาโครงสร้างและการดําเนินการในระบบขายตรงหลายชั้น 
กรณีศึกษาบริษัทแอมเวย์ (ประเทศไทย) จํากัด ผลการศึกษาพบว่า บริษัทแอมเวย์ (ประเทศไทย) 
จํากัด เป็นบริษัทที่มีแผนการตลาดขายตรงแบบหลายชั้นที่ทําให้ผลตอบแทนแก่ตัวแทนจําหน่าย
ตามผลงานที่ทําได้ เป็นตามลําดับชั้น นอกจากนั้นยังให้ผลประโยชน์ที่ยั่งยืนในอนาคต มีความ
มั่นคง มีตัวแทนจําหน่ายที่มาจากหลายอาชีพครอบคลุมกลุ่มผู้บริโภคในหลายระดับและมีข้อ
ได้เปรียบกว่าบริษัทอื่น ๆ คือ ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายตรงกับความต้องการใช้ในชีวิตประจําวันของ
ผู้บริโภค แต่จุดอ่อนของบริษัทได้แก่ การที่บริษัทมีอัตราการเจริญเติบโตในระดับสูง อาจทําให้การ
บริหารจัดการไม่ทั่วถึง ทําให้เกิดช่องว่างให้บริษัทคู่แข่งขันในธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นเข้ามา
แทรกแซงได้ 
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 บทที่  3   
วิธีด าเนินการศึกษาวิจัย 

  
การศึกษาเรื่อง “นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและกํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงใน

ประเทศไทย” เป็นการศึกษาโดยการค้นคว้าข้อมูลจากเอกสาร วารสาร และผลการวิจัยต่าง ๆ เพื่อ
ศึกษาถึงผลกระทบที่เกิดจากนโยบายของภาครัฐในการสนับสนุนและการกํากับดูแลเกี่ยวกับการ
ดําเนินธุรกิจแบบตรงที่ส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจและส่งผลต่อผู้บริโภคที่ซ้ือสินค้าหรือบริการผ่าน
ระบบการขายตรง โดยมีวิธีในการดําเนินการวิจัยดังนี้ 

 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย แบ่งเป็น 2 กลุ่มดังนี ้

1. กลุ่มตัวแทนจําหน่ายหรือตัวแทนจําหน่ายอิสระสินค้าประเภทธุรกิจขายตรง จํานวน
ทั้งสิ้น 100 คน 

2. กลุ่มผู้บริโภคคนสุดท้าย (ลูกค้า) ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล จํานวนทั้งสิ้น 400 คน 
 

วิธีในการสุ่มตัวอย่าง 
การสุ่มตัวอย่าง แบ่งเป็น 2 กลุ่มดังนี้ 
1. กลุ่มผู้ประกอบการที่ประกอบธุรกิจขายตรง  ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  จํานวน 
100 คน โดยสัมภาษณ์ผ่านแบบสอบถาม ซึ่งประกอบไปด้วยตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระ  ที่ประกอบธุรกิจขายตรงของบริษัทผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงที่ดําเนินธุรกิจใน
ประเทศไทย 
2. กลุ่มผู้บริโภคคนสุดท้าย   ซึ่งเป็นผู้มีประสบการณ์ในการซื้อสินค้าหรือบริการผ่าน
ระบบการขายตรง ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครทั้ง 50 เขต เป็นการสุ่มตัวอย่างแบบหลาย
ขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) โดยอันดับแรก แบ่งกลุ่มตัวอย่างออกตามเขตพื้นที่ โดย
เลือกเฉพาะในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้ง 50 เขต จากนั้นใช้วิธีการสุ่มตามโควต้า 
โดยตามเขต ๆ ละ 8 คน  หลังจากนั้นก็สุ่มตามความสะดวก เพื่อให้ได้จํานวนครบตามที่
กําหนด นั่นคือ  400  คน 
 

 การสร้างและตรวจสอบเครื่องมือที่ใช้ในการท าวิจัย 
 
 1  สร้างแบบสอบถาม  โดยข้อมูลที่มีในแบบสอบถาม ต้องเป็นคําถามท่ีเหมาะสม และไม่
ละเมิดสิทธิส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม การใช้คําที่ถูกต้องทั้งด้านของภาษาและกาลเทศะ 
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ซึ่งเป็นการช่วยอํานวยความสะดวกให้แก่กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามด้วย แล้วนําไปให้
อาจารย์ที่ปรึกษาพิจารณา พร้อมทั้งปรับปรุงแก้ไขให้แบบสอบถามชัดเจน และครอบคลุม
วัตถุประสงค์ของการวิจัยครั้งนี้  
 2   ปรึกษาผู้เชี่ยวชาญ โดยนําแบบสอบถามที่ผ่านการพิจารณาของอาจารย์ที่ปรึกษา ไปทํา
การทดสอบความเชื่อมั่นของเครื่องมือ กับกลุ่มตัวอย่างบางส่วน จํานวน 30 ชุด เพื่อศึกษาว่ากลุ่ม
ตัวอย่างสามารถตอบแบบสอบถามได้หรือไม่ ไม่เข้าใจหรือมีปัญหาอะไรบ้าง เพื่อจะได้นํามา
ปรับปรุงแกไ้ขต่อไป 
 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยประกอบไปด้วยแบบสอบถาม 2 กลุ่มใหญ่ ๆ ได้แก 

1.  แบบสอบถามเรื่อง    นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและกํากับดูแลต่อธุรกิจขาย
ตรงในประเทศไทย  (กรณีศึกษา ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ) 
     ประกอบด้วยคําถาม 2 ส่วนด้วยกัน ได้แก ่
 ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
รายได้เฉลี่ย สถานภาพ อาชีพ ระยะเวลาในการประกอบอาชีพธุรกิจขายตรง ประเภทของ
สินค้าท่ีเป็นตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ เหตุจูงใจในการประกอบอาชีพ และความรู้
เกี่ยวกับหน้าที่ของคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค 
 ส่วนที่ 2  ความคิดเห็นที่มีต่อพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง ท่ีมีต่อ
การดําเนินธุรกิจขายตรง โดยลักษณะคําถามเป็นแบบสอบถามเพื่อวัดระดับความคิดเห็น
โดยแบ่งเป็น 11 ระดับได้แก ่

5 หมายถึง ส่งผลดีมากที่สุด  -5  หมายถึง ส่งผลเสียต่อท่านมากที่สุด 
  4 หมายถึง ส่งผลดีมาก   -4 หมายถึง  ส่งผลเสียต่อท่านมาก 
  3 หมายถึง ส่งผลดีปานกลาง  -3 หมายถึง  ส่งผลเสียปานกลาง 
  2 หมายถึง ส่งผลดีน้อย   -2 หมายถึง  ส่งผลเสียน้อย 
  1 หมายถึง ส่งผลดีน้อยที่สุด  -1 หมายถึง  ส่งผลเสียน้อยที่สุด 
  0 หมายถึง ไม่ส่งผลใด ๆ ในการดําเนินธุรกิจ 
 

2.  แบบสอบถามเรื่อง    นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและกํากับดูแลต่อธุรกิจขาย
ตรงในประเทศไทย  (กรณีศึกษา ผู้บริโภค) 
     ประกอบด้วยคําถาม 3 ส่วนด้วยกัน ได้แก ่
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
รายได้เฉลี่ย สถานภาพ อาชีพ 

ส่วนที่ 2  ความรู้เกี่ยวกับสิทธิและการคุ้มครองผู้บริโภค (แยกตัวแปรตาม พรบ.) 
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ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซื้อสินค้าหรือบริการผ่านระบบการขาย
ตรงของผู้บริโภค 

วิธีการรวบรวมข้อมูล 

 

1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data): ข้อมูลที่ได้จากการสํารวจกลุ่มตัวอย่างในแบบสอบถาม 
จากทั้ง 2 กลุ่มตัวอย่างได้แก่ กลุ่ม ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ  จํานวน 100 ชุด โดยเป็นผู้จด
ทะเบียนกับบริษัทที่ประกอบธุรกิจขายตรงเท่านั้น และกลุ่มผู้บริโภค จํานวน 400 ชุด ท่ีอาศัยในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล  
 2  ข้อมูลทุติยภูมิ ( Secondary Data): ศึกษาข้อมูล จาก กฎหมาย ระเบียบข้อบังคับจาก
หน่วยงานต่าง ๆ บทความในหนังสือ รายงานวิจัย และข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต เพื่อหาข้อมูลที่มี
ความเกี่ยวข้องและเป็นประโยชน์ในการท าวิจัย 
 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ห์ข้อมูล 
 
 1 วิเคราะห์ห์ข้อมูลเชิงพรรณนา  ในการวิจัยครั้งนี้ก าหนดมาตราวัดตัวแปรดังนี้ 

-    แบบนามบัญญัติ(Nominal) โดยประเภทของสถิติที่ใช้ คือ ใช้ค่าความถ่ี (ความถี่ Table) 
สัดส่วนหรือร้อยละ (Percentage) 

-  แบบอันตรภาค (Interval) โดยประเภทของสถิติที่ใช้ คือ ค่าเฉล่ียเลขร้อยละ (Arithmetic 
Mean)  
 2  วิเคราะห์ห์ข้อมูลเชิงอนุมาน  ในการวิจัยครั้งนี้ใช้การทดสอบสมมุติฐานที่ ระดับความ
เชื่อมั่น 95% และยอมให้มีความคลาดเคลื่อนได้เพียง 5% โดยใช้ 

- สถิตินอนพาราเมตริก( Nonparametric Statistics) โดยประเภทของสถิติที่ใช้ คือ การ
ทดสอบค่า  Regression Analysis  เพื่อวิเคราะห์ห์ความสัมพันธ์ของตัวแปร  

- สถิติพาราเมตริก(Parametric Statistics) โดยประเภทของสถิติที่ใช้ คือ การทดสอบแบบ 
Correlation เพื่อวิเคราะห์ห์ความแตกต่างของตัวแปร 
 

วิธีการวิเคราะห์ห์ข้อมูล 

 
ข้อมูลเกี่ยวกับการสัมภาษณ์ผ่านแบบสอบถามให้แก่นักธุรกิจแอมเวย์ และกลุ่มผู้บริโภค

โดยทําการวิเคราะห์ห์ผ่านการใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ที่เรียกว่า โปรแกรม SPSS/PC  
โดยตัวแปรต่างๆ จะมีรหัส เพื่อเปลี่ยนสถานะของข้อมูล ให้อยู่ในรูปของตัวเลข เพื่อจะได้ง่ายใน
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การนํามาวิเคราะห์ห์ข้อมูล เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกที่เกี่ยวข้อง 
ตามสมมุติฐานที่ได้ตั้งไว้  
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บทที่ 4   
การวิเคราะห์ห์ข้อมูล  

 
 จากการศึกษา นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและกํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงใน
ประเทศไทย  โดยใช้การวิจัยผ่านแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ ด้วยกัน ได้แก่ การ
สอบถามถึงนโยบายภาครัฐที่ส่งผลต่อการดําเนินงานของตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ 
จํานวน 100 ชุด และการสอบถามถึงนโยบายภาครัฐที่มีต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการ
ขายตรงของผู้บริโภค จํานวน 400 ชุด ได้ผลการวิจัยดังนี ้
 
การวิเคราะห์ห์ข้อมูล 
   

1. นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและก ากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงในประเทศไทย 
(กรณีศึกษา ตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระ)  
จากการศึกษาถึง นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและกํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงใน

ประเทศไทย เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้การวิเคราะห์ห์ความแปรปรวน  เป็นสถิติในการ
วิเคราะห์ห์ข้อมูล 

 
2. นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและก ากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงในประเทศไทย 

(กรณีศึกษา ผู้บริโภค) 
จากการศึกษาถึง นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและกํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงใน

ประเทศไทย เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้การวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้น  เป็นสถิติในการ
วิเคราะห์ห์ข้อมูล 
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นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและก ากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงในประเทศไทย (กรณีศึกษา 
ตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระ) 

 
 การวิเคราะห์ห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างเกี่ยวกับพระราชบัญญัติขายในมาตราต่าง ๆ ที่
ส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจของตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ โดยใช้ค่าความ
แปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของประชากร ได้ผลการวิจัยดังนี้ 

 
 ตารางที่ 1 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างเกี่ยวกับผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรงและ
ตลาดแบบตรง จ าแนกตามเพศ 
 

พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบ

ตรง 

ชาย หญิง ค่า t Sig 

Mean SD Mean SD 
1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตร
ประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขาย
ตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26) 

9.8125 1.40132 9.6471 1.64602 .491 .625 

2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขาย
หากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 
7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ 
(มาตรา 33) 

9.9063 1.53159 9.6618 1.34509 .811 .420 

3. หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว 
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงิน
ให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่
ผู้บริโภค (มาตรา 36) 

9.8438 1.37041 9.1912 1.47878 2.106 
.038 

* 

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้อง
ส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้
ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยัง
ไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้ง
ก็ได้ (มาตรา 34) 

9.3438 1.63844 8.6618 1.67163 1.915 .058 
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พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบ

ตรง 

ชาย หญิง ค่า t Sig 

Mean SD Mean SD 
5. เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่
ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย 
ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ 
 

9.0625 1.60518 9.1970 1.66613 -.379 .705 

6. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) 

9.7500 1.83162 9.9254 1.50064 -.506 .614 

7. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้ม
น้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อ
สินค้ามากเกินความจําเป็น (มาตรา 21) 

9.6250 1.53979 9.4925 1.60844 .388 .699 

8. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่า
สมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์
การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม 
อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22) 

8.4194 1.82161 9.1493 1.59786 -2.011 
.047 

* 

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุ
การส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่
แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรง  
(มาตรา 25) 

9.5000 1.41421 9.4627 1.35208 .127 .900 

10. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทํา
ธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติ
บุคคลก็ได้ (มาตรา 20) 

9.0625 1.77687 9.4627 1.57949 -1.132 .260 

11. การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับ
ผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่
ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํา
ยินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น  
(มาตรา 26) 

9.1563 1.77999 9.3284 1.64582 -.474 .637 
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พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบ

ตรง 

ชาย หญิง ค่า t Sig 

Mean SD Mean SD 
12. ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมี
ข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจน
เกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิก
สัญญา (มาตรา 51) 

9.6250 1.60141 9.8529 1.47885 -.700 .486 

13. การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็น
ภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 
37) 

9.781 1.6604 9.941 1.4130 -.499 .619 

14. การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้อง ไม่ใช่ การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืน
ให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับ
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ 
(มาตรา 21) 

9.5938 1.64335 9.5735 1.61445 .058 .954 

15. ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขาย
สินค้าหรือบริการหรือการซื้อสินค้าหรือ
บริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) 

9.3750 1.75518 9.4265 1.50934 -.151 .880 

16. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทํา
ธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการ
จ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง 
เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) 

9.8125 1.73089 9.8382 1.44150 -.078 .938 

17. รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรง
และตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ใน
การกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขาย
ตรง  (มาตรา 13(3)) 
 
 
 

9.8125 1.73089 9.8382 1.44150 -.078 .938 
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พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบ

ตรง 

ชาย หญิง ค่า t Sig 

Mean SD Mean SD 
18. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มา
ตามคําส่ังคณะกรรมการขายตรงและ
ตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับ
หลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษ
จําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่ เกิน 
10,000 บาทหรือทั้งจําทั้งปรับ (มาตรา45) 

8.7500 1.84915 9.1029 1.63122 -.967 .336 

19.  หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไป
เสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญ
มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 
51) 

9.0313 1.76862 8.6324 1.57314 1.136 .259 

20. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มี
โทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 

9.0625 1.62516 8.6765 1.67903 1.083 .281 

21. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค โดย
ระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่าง
ชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51) 

8.9688 1.82252 9.1471 1.60470 -.496 .621 

22. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัท
ขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการ
จ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐ
ได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท 
(มาตรา 52) 

8.1563 2.97418 7.5882 3.26096 .835 .406 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศต่างกัน จะได้รับผลจากพระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรงแตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี ้

3.หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค 
เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.038 

8. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ 
เท่ากับ 0.047 

 
ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศต่างกันจะได้รับผลจากพระราชบัญญัติขายตรงและตลาด

แบบตรง ส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี ้
1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้

จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.625 
2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน 

นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.420 
4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 

21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.058 

5. เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้อง
ชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.705 

6. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.614 

7. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกิน
ความจําเป็น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.699 

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) ซึ่ง
มีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.900 

10. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็
ได้ (มาตรา 20) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.260 

11. การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของ
ผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.637 
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12. ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความ
เป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.486 

13. การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) ระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.619 

14. การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21)  ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.954 

15. ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือ
บริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.880 

16. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.938 

17. รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับ
ดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.938 

18. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง
เพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ (มาตรา 45)ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.336 

19.  หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขาย
สินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.259 

20. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.281 

21. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุ
สิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.621 

22. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.938 
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สรุปจากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศต่างกันจะได้รับผลจากพระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง ส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 
ตารางที่  2  การวิเคราะห์ ห์ความแปรปรวนของผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง จ าแนกตามอายุ 
 
พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้
จําหน่ายอิสระต้องแสดง
บัตรประชาชน และบัตร
ประจําตัวผู้จําหน่าย
อิสระหรือตัวแทนขาย
ตรงทุกครั้ง (มาตรา 26) 

ต่ํากว่า 20 ปี 6.0000 .      
21-30 ปี 9.5641 1.46530      
31-40  ปี 9.8667 1.65968      
41-50  ปี 9.6154 1.32530      
มากกว่า 50 ปี 11.0000 .00000      
รวม 9.7000 1.56670      
ระหว่างกลุ่ม   19.133 4 4.783 2.030 .096 
ภายในกลุ่ม   223.867 95 2.356   
รวม   243.000 99    

2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิก
สัญญาการขายหากไม่
พอใจในสินค้าหรือ
บริการ  ภายใน 7 วัน 
นับตั้งแต่ได้รับสินค้า
หรือบริการ (มาตรา 33) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.4103 1.51689      
31-40  ปี 9.9778 1.21522      
41-50  ปี 9.9231 1.60528      
มากกว่า 50 ปี 9.0000 1.41421      
รวม 9.7400 1.40432      
ระหว่างกลุ่ม   9.903 4 2.476 1.269 .288 
ภายในกลุ่ม   185.337 95 1.951   
รวม   195.240 99    

3. หากผู้บริโภคบอกเลิก
สัญญาแล้ว ตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่
คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อ
ครบ 15 วัน ตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระต้อง
เสียค่าปรับให้แก่
ผู้บริโภค (มาตรา 36) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.1282 1.48996      
31-40  ปี 9.6222 1.46612      
41-50  ปี 9.4615 1.45002      
มากกว่า 50 ปี 8.5000 .70711      
รวม 9.4000 1.47024      
ระหว่างกลุ่ม   9.332 4 2.333 1.083 .369 
ภายในกลุ่ม   204.668 95 2.154   
รวม   214.000 99    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วต้อง
ส่งคืนสินค้าหรือเก็บ
รักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่
เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 
21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับ
สินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้
หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) 

ต่ํากว่า 20 ปี 6.0000 .      
21-30 ปี 8.7436 1.60128      
31-40  ปี 9.1556 1.70501      
41-50  ปี 8.6923 1.79743      
มากกว่า 50 ปี 8.0000 1.41421      
รวม 8.8800 1.68343      
ระหว่างกลุ่ม   14.444 4 3.611 1.289 .280 
ภายในกลุ่ม   266.116 95 2.801   
รวม   280.560 99    

5. เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทํา
ให้สินค้านั้นบุบสลาย
หรือเสียหาย ผู้บริโภค
ต้องชดเชยค่าเสียหาย
ให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ 

ต่ํากว่า 20 ปี 7.0000 .      
21-30 ปี 9.3158 1.56145      
31-40  ปี 9.3182 1.65336      
41-50  ปี 8.2308 1.69085      
มากกว่า 50 ปี 9.5000 .70711      
รวม 9.1531 1.63941      
ระหว่างกลุ่ม   18.140 4 4.535 1.739 .148 
ภายในกลุ่ม   242.564 93 2.608   
รวม   260.704 97    

6. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงต้องไม่บังคับผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า 
(มาตรา 21) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.8947 1.55597      
31-40  ปี 9.7333 1.76326      
41-50  ปี 10.1538 1.34450      
มากกว่า 50 ปี 10.0000 1.41421      
รวม 9.8687 1.60768      
ระหว่างกลุ่ม   3.222 4 .805 .303 .875 
ภายในกลุ่ม   250.071 94 2.660   
รวม   253.293 98    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

7. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือ
ชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระ
ซื้อสินค้ามากเกินความ
จําเป็น (มาตรา 21) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.2895 1.65885      
31-40  ปี 9.5556 1.65907      
41-50  ปี 10.0769 1.03775      
มากกว่า 50 ปี 9.5000 .70711      
รวม 9.5354 1.57993      
ระหว่างกลุ่ม   8.276 4 2.069 .823 .514 
ภายในกลุ่ม   236.350 94 2.514   
รวม   244.626 98    

8. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงสามารถเก็บค่าสมัคร 
ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุ
อุปกรณ์การส่งเสริมการ
ขายหรือค่าธรรมเนียม 
อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ 
(มาตรา 22) 

ต่ํากว่า 20 ปี 7.0000 .      
21-30 ปี 8.6842 1.74147      
31-40  ปี 9.2045 1.71965      
41-50  ปี 8.8462 1.46322      
มากกว่า 50 ปี 8.5000 2.12132      
รวม 8.9184 1.69702      
ระหว่างกลุ่ม   9.785 4 2.446 .844 .501 
ภายในกลุ่ม   269.562 93 2.899   
รวม   279.347 97    

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิ
คืนสินค้า วัสดุการ
ส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจาก
ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง
ภายใน 15 วันนับจาก
วันที่แจ้งอย่างเป็น
ทางการแก่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรง (มาตรา 
25) 
 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.3158 1.27566      
31-40  ปี 9.6222 1.36995      
41-50  ปี 9.3077 1.70219      
มากกว่า 50 ปี 9.5000 .70711      
รวม 9.4747 1.36534      
ระหว่างกลุ่ม   4.629 4 1.157 .611 .656 
ภายในกลุ่ม   178.058 94 1.894   
รวม   182.687 98    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

10. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขาย
ตรง เป็นบุคคลธรรมดา
หรือนิติบุคคลก็ได้ 
(มาตรา 20) 

ต่ํากว่า 20 ปี 6.0000 .      
21-30 ปี 9.1579 1.53388      
31-40  ปี 9.3556 1.77297      
41-50  ปี 10.2308 1.01274      
มากกว่า 50 ปี 8.0000 1.41421      
รวม 9.3333 1.64751      
ระหว่างกลุ่ม   26.329 4 6.582 2.582 .042 * 
ภายในกลุ่ม   239.671 94 2.550   
รวม   266.000 98    

11. การเข้าไปเสนอขาย
สินค้าให้กับผู้บริโภค 
ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือ
ที่ทํางานของผู้บริโภค 
โดยต้องได้รับคํายินยอม
จากผู้บริโภคเท่านั้น 
(มาตรา 26) 

ต่ํากว่า 20 ปี 6.0000 .      
21-30 ปี 9.2368 1.68353      
31-40  ปี 9.2222 1.75666      
41-50  ปี 9.9231 1.25576      
มากกว่า 50 ปี 8.5000 .70711      
รวม 9.2727 1.68316      
ระหว่างกลุ่ม   17.567 4 4.392 1.587 .184 
ภายในกลุ่ม   260.069 94 2.767   
รวม   277.636 98    

12. ในการทําสัญญา
ระหว่างตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระกับ
ผู้บริโภค ต้องมีข้อความ
เป็นภาษาไทยอย่าง
ชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของ
ผู้บริโภคในการเลิก
สัญญา (มาตรา 51) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.8462 1.36764      
31-40  ปี 9.6667 1.70561      
41-50  ปี 9.7692 1.42325      
มากกว่า 50 ปี 10.5000 .70711      
รวม 9.7800 1.51478      
ระหว่างกลุ่ม   3.275 4 .819 .347 .845 
ภายในกลุ่ม   223.885 95 2.357   
รวม   227.160 99    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

13. การรับประกันสินค้า
ต้องระบุเป็นภาษาไทยที่
เข้าใจง่ายและชัดเจน 
(มาตรา 37) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.000 .      
21-30 ปี 9.897 1.4104      
31-40  ปี 9.778 1.5795      
41-50  ปี 10.154 1.5730      
มากกว่า 50 ปี 10.000 1.4142      
รวม 9.890 1.4900      
ระหว่างกลุ่ม   2.730 4 .683 .299 .878 
ภายในกลุ่ม   217.060 95 2.285   
รวม   219.790 99    

14. การจ่ายค่าตอบแทน
ให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ ต้อง ไม่ใช่
การจ่ายค่าตอบแทนที่มา
จากการแนะนําบุคคลอื่น
ให้มาสมัครเข้าร่วมเป็น
เครือข่ายกับตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น 
ๆ (มาตรา 21) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.6923 1.34074      
31-40  ปี 9.4667 1.85374      
41-50  ปี 9.4615 1.66410      
มากกว่า 50 ปี 10.0000 1.41421      
รวม 9.5800 1.61546      

ระหว่างกลุ่ม   3.622 4 .905 .338 .852 
ภายในกลุ่ม   254.738 95 2.681   
รวม   258.360 99    

15. ผลตอบแทนที่
ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระได้รับต้อง
มาจากการขายสินค้าหรือ
บริการหรือการซื้อสินค้า
หรือบริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น (มาตรา 21) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.5385 1.42987      
31-40  ปี 9.2667 1.75032      
41-50  ปี 9.3846 1.50214      
มากกว่า 50 ปี 9.5000 2.12132      
รวม 9.4100 1.58334      
ระหว่างกลุ่ม   4.121 4 1.030 .401 .808 
ภายในกลุ่ม   244.069 95 2.569   
รวม   248.190 99    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

16. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขาย
ตรงต้องแสดงวิธีคิด
คํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับ
ความเป็นจริง เปิดเผย
และชัดเจน (มาตรา 21) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.5897 1.58476      
31-40  ปี 10.0000 1.55212      
41-50  ปี 9.9231 1.32045      
มากกว่า 50 ปี 9.5000 2.12132      
รวม 9.8300 1.53119      
ระหว่างกลุ่ม   5.251 4 1.313 .550 .700 
ภายในกลุ่ม   226.859 95 2.388   
รวม   232.110 99    

17. รัฐได้แต่งตั้ง 
คณะกรรมการขายตรง
และตลาดแบบตรง เพื่อมี
อํานาจหน้าที่ในการ
กํากับดูแลผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรง  (มาตรา 
13(3)) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.5897 1.58476      
31-40  ปี 10.0000 1.55212      
41-50  ปี 9.9231 1.32045      
มากกว่า 50 ปี 9.5000 2.12132      
รวม 9.8300 1.53119      
ระหว่างกลุ่ม   5.251 4 1.313 .550 .700 
ภายในกลุ่ม   226.859 95 2.388   
รวม   232.110 99    

18. หากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงไม่มาตามคําสั่ง
คณะกรรมการขายตรง
และตลาดแบบตรงเพื่อ
อธิบายเก่ียวกับหลักฐาน
ที่ใช้พิจารณาในการทํา
ผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 
เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือทั้งจํา
ทั้งปรับ (มาตรา 45) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.0000 1.70139      
31-40  ปี 8.9778 1.78998      
41-50  ปี 8.9231 1.60528      
มากกว่า 50 ปี 8.5000 .70711      
รวม 8.9900 1.70261      
ระหว่างกลุ่ม   4.589 4 1.147 .386 .818 
ภายในกลุ่ม   282.401 95 2.973   
รวม   286.990 99    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

19.  หากตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับ
อนุญาตจากผู้บริโภคให้
เข้าไปเสนอขายสินค้า
หรือบริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภค
เกิดความรําคาญมีโทษ
ปรับไม่เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51) 

ต่ํากว่า 20 ปี 7.0000 .      
21-30 ปี 8.6410 1.67783      
31-40  ปี 8.8222 1.66909      
41-50  ปี 9.1538 1.51911      
มากกว่า 50 ปี 8.0000 1.41421      
รวม 8.7600 1.63991      
ระหว่างกลุ่ม   6.996 4 1.749 .641 .635 
ภายในกลุ่ม   259.244 95 2.729   
รวม   266.240 99    

20. หากตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซื้อขายให้
ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่
เกิน 30,000 บาท (มาตรา 
51) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 8.8718 1.70417      
31-40  ปี 8.7778 1.71741      
41-50  ปี 8.7692 1.30089      
มากกว่า 50 ปี 7.0000 1.41421      
รวม 8.8000 1.66363      
ระหว่างกลุ่ม   11.556 4 2.889 1.046 .388 
ภายในกลุ่ม   262.444 95 2.763   
รวม   274.000 99    

21. หากตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซื้อขายให้
ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิ
หรือการรับประกันสินค้า
อย่างชัดเจน มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 9.0769 1.61220      
31-40  ปี 9.1556 1.77041      
41-50  ปี 8.9231 1.44115      
มากกว่า 50 ปี 8.0000 2.82843      
รวม 9.0900 1.67027      
ระหว่างกลุ่ม   6.587 4 1.647 .580 .678 
ภายในกลุ่ม   269.603 95 2.838   
รวม   276.190 99    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

22. หากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรง/บริษัทขายตรง 
ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลง
แผนการจ่ายค่าตอบแทน
ให้แก่นายทะเบียนของ
รัฐได้ทราบ มีโทษปรับ
ไม่เกิน 300,000 บาท 
(มาตรา 52) 

ต่ํากว่า 20 ปี 11.0000 .      
21-30 ปี 8.1026 3.04177      
31-40  ปี 7.4667 3.31388      
41-50  ปี 7.4615 3.23046      
มากกว่า 50 ปี 8.5000 3.53553      
รวม 7.7700 3.16820      
ระหว่างกลุ่ม   21.189 4 5.297 .517 .723 
ภายในกลุ่ม   972.521 95 10.237   
รวม   993.710 99    

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่างกัน จะได้รับผลจากพระราชบัญญัติขาย

ตรงและตลาดแบบตรงแตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี ้
10. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็

ได้ (มาตรา 20) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.042 
ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่างกันจะได้รับผลจากพระราชบัญญัติขายตรงและตลาด

แบบตรง  ส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี้ 
1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้

จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.096 
2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน 

นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.288 
3.หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค 

เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.369 

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 
21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.280 

5. เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้อง
ชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.148 

6. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.875 
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7. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกิน
ความจําเป็น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.514 

8. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ 
เท่ากับ 0.501 

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) ซึ่ง
มีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.656 

11. การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของ
ผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.184 

12. ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความ
เป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.845 

13. การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) ระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.878 

14. การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21)  ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.852 

15. ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือ
บริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.808 

16. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.700 

17. รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับ
ดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.700 

18. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง
เพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ (มาตรา 45)ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.818 
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19.  หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขาย
สินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.635 

20. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.388 

21. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุ
สิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.678 

22. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.723 
 

สรุปจากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่างกัน จะได้รับผลจากพระราชบัญญัติ
ขายตรงและตลาดแบบตรง ส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
ตารางที ่3 การวิเคราะหห์์ความแปรปรวนของผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบ
ตรง จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 
พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้
จําหน่ายอิสระต้องแสดง
บัตรประชาชน และบัตร
ประจําตัวผู้จําหน่าย
อิสระหรือตัวแทนขาย
ตรงทุกครั้ง (มาตรา 26) 
 
 
 
 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

9.7500 1.66905 
     

อนุปริญญา 9.7500 1.61245      
ปริญญาตร ี 9.7500 1.50132      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.3333 1.92275 
     

รวม 9.7000 1.56670      
ระหว่างกลุ่ม   1.833 3 .611 .243 .866 
ภายในกลุ่ม   241.167 96 2.512   
รวม   243.000 99    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิก
สัญญาการขายหากไม่
พอใจในสินค้าหรือ
บริการ  ภายใน 7 วัน 
นับตั้งแต่ได้รับสินค้า
หรือบริการ (มาตรา 33) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

10.250
0 

.70711 
     

อนุปริญญา 9.8750 1.31022      
ปริญญาตร ี 9.6250 1.41981      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.8333 1.80067 
     

รวม 9.7400 1.40432      
ระหว่างกลุ่ม   3.323 3 1.108 .554 .647 
ภายในกลุ่ม   191.917 96 1.999   
รวม   195.240 99    

3. หากผู้บริโภคบอกเลิก
สัญญาแล้ว ตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่
คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อ
ครบ 15 วัน ตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระต้อง
เสียค่าปรับให้แก่
ผู้บริโภค (มาตรา 36) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

9.6250 1.68502 
     

อนุปริญญา 9.8750 .88506      
ปริญญาตร ี 9.3281 1.42600      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.0000 2.08893 
     

รวม 9.4000 1.47024      
ระหว่างกลุ่ม   6.266 3 2.089 .965 .413 
ภายในกลุ่ม   207.734 96 2.164   
รวม   214.000 99    

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วต้อง
ส่งคืนสินค้าหรือเก็บ
รักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่
เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 
21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับ
สินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้
หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

9.0000 2.00000 
     

อนุปริญญา 9.6875 1.25000      
ปริญญาตร ี 8.7656 1.65943      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

8.3333 1.92275 
     

รวม 8.8800 1.68343      
ระหว่างกลุ่ม   14.971 3 4.990 1.804 .152 
ภายในกลุ่ม   265.589 96 2.767   
รวม   280.560 99    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

5. เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทํา
ให้สินค้านั้นบุบสลาย
หรือเสียหาย ผู้บริโภค
ต้องชดเชยค่าเสียหาย
ให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

8.8571 2.11570 
     

อนุปริญญา 9.5000 1.63299      
ปริญญาตร ี 9.2540 1.52367      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

8.3333 1.87487 
     

รวม 9.1531 1.63941      
ระหว่างกลุ่ม   11.244 3 3.748 1.412 .244 
ภายในกลุ่ม   249.460 94 2.654   
รวม   260.704 97    

6. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงต้องไม่บังคับผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า 
(มาตรา 21) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

10.625
0 

.51755 
     

อนุปริญญา 10.250
0 

.85635 
     

ปริญญาตร ี 9.8571 1.63487      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

8.9167 2.27470 
     

รวม 9.8687 1.60768      
ระหว่างกลุ่ม   17.787 3 5.929 2.392 .073 
ภายในกลุ่ม   235.506 95 2.479   
รวม   253.293 98    

7. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือ
ชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระ
ซื้อสินค้ามากเกินความ
จําเป็น (มาตรา 21) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

10.375
0 

.51755 
     

อนุปริญญา 9.8125 1.04682      
ปริญญาตร ี 9.3333 1.73205      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.6667 1.66969 
     

รวม 9.5354 1.57993      
ระหว่างกลุ่ม   9.647 3 3.216 1.300 .279 
ภายในกลุ่ม   234.979 95 2.473   
รวม   244.626 98    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

8. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงสามารถเก็บค่าสมัคร 
ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุ
อุปกรณ์การส่งเสริมการ
ขายหรือค่าธรรมเนียม 
อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ 
(มาตรา 22) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

9.3750 1.30247 
     

อนุปริญญา 9.3750 1.50000      
ปริญญาตร ี 8.8065 1.77264      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

8.5833 1.78164 
     

รวม 8.9184 1.69702      
ระหว่างกลุ่ม   7.128 3 2.376 .820 .486 
ภายในกลุ่ม   272.219 94 2.896   
รวม   279.347 97    

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิ
คืนสินค้า วัสดุการ
ส่งเสริมการขาย ที่ซื้อ
จากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงภายใน 15 วันนับจาก
วันที่แจ้งอย่างเป็น
ทางการแก่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรง (มาตรา 
25) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

9.6250 1.59799 
     

อนุปริญญา 9.6250 1.40831      
ปริญญาตร ี 9.4762 1.25540      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.1667 1.80067 
     

รวม 9.4747 1.36534      
ระหว่างกลุ่ม   1.681 3 .560 .294 .830 
ภายในกลุ่ม   181.006 95 1.905   
รวม   182.687 98    

10. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขาย
ตรง เป็นบุคคลธรรมดา
หรือนิติบุคคลก็ได้ 
(มาตรา 20) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

10.250
0 

1.03510 
     

อนุปริญญา 9.1250 1.89297      
ปริญญาตร ี 9.2063 1.63785      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.6667 1.61433 
     

รวม 9.3333 1.64751      
ระหว่างกลุ่ม   9.766 3 3.255 1.207 .312 
ภายในกลุ่ม   256.234 95 2.697   
รวม   266.000 98    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

11. การเข้าไปเสนอขาย
สินค้าให้กับผู้บริโภค 
ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือ
ที่ทํางานของผู้บริโภค 
โดยต้องได้รับคํายินยอม
จากผู้บริโภคเท่านั้น 
(มาตรา 26) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

10.375
0 

.74402 
     

อนุปริญญา 9.3750 1.50000      
ปริญญาตร ี 9.0159 1.80047      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.7500 1.42223 
     

รวม 9.2727 1.68316      
ระหว่างกลุ่ม   16.777 3 5.592 2.037 .114 
ภายในกลุ่ม   260.859 95 2.746   
รวม   277.636 98    

12. ในการทําสัญญา
ระหว่างตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระกับ
ผู้บริโภค ต้องมีข้อความ
เป็นภาษาไทยอย่าง
ชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของ
ผู้บริโภคในการเลิก
สัญญา (มาตรา 51) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

10.250
0 

1.03510 
     

อนุปริญญา 9.6875 1.49304      
ปริญญาตร ี 9.7500 1.62324      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.7500 1.28806 
     

รวม 9.7800 1.51478      
ระหว่างกลุ่ม   1.973 3 .658 .280 .839 
ภายในกลุ่ม   225.188 96 2.346   
รวม   227.160 99    

13. การรับประกันสินค้า
ต้องระบุเป็นภาษาไทยที่
เข้าใจง่ายและชัดเจน 
(มาตรา 37) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

10.375 1.0607 
     

อนุปริญญา 9.625 1.6683      
ปริญญาตร ี 9.859 1.4999      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

10.083 1.5050 
     

รวม 9.890 1.4900      
ระหว่างกลุ่ม   3.514 3 1.171 .520 .670 
ภายในกลุ่ม   216.276 96 2.253   
รวม   219.790 99    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

14. การจ่ายค่าตอบแทน
ให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ ต้อง ไม่ใช่
การจ่ายค่าตอบแทนที่มา
จากการแนะนําบุคคลอื่น
ให้มาสมัครเข้าร่วมเป็น
เครือข่ายกับตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น 
ๆ (มาตรา 21) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

10.000
0 

1.06904 
     

อนุปริญญา 8.9375 1.56924      
ปริญญาตร ี 9.5625 1.66070      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

10.250
0 

1.54479 
     

รวม 9.5800 1.61546      

ระหว่างกลุ่ม   13.423 3 4.474 1.754 .161 
ภายในกลุ่ม   244.937 96 2.551   
รวม   258.360 99    

15. ผลตอบแทนที่
ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระได้รับต้อง
มาจากการขายสินค้าหรือ
บริการหรือการซื้อสินค้า
หรือบริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น (มาตรา 21) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

9.8750 .83452 
     

อนุปริญญา 9.0625 1.65202      
ปริญญาตร ี 9.3906 1.57980      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.6667 1.92275 
     

รวม 9.4100 1.58334      
ระหว่างกลุ่ม   4.476 3 1.492 .588 .624 
ภายในกลุ่ม   243.714 96 2.539   
รวม   248.190 99    

16. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขาย
ตรงต้องแสดงวิธีคิด
คํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับ
ความเป็นจริง เปิดเผย
และชัดเจน (มาตรา 21) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

10.500
0 

.53452 
     

อนุปริญญา 10.062
5 

1.06262 
     

ปริญญาตร ี 9.7031 1.66838      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.7500 1.71226 
     

รวม 9.8300 1.53119      
ระหว่างกลุ่ม   5.563 3 1.854 .786 .505 
ภายในกลุ่ม   226.547 96 2.360   
รวม   232.110 99    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

17. รัฐได้แต่งตั้ง 
คณะกรรมการขายตรง
และตลาดแบบตรง เพื่อมี
อํานาจหน้าที่ในการ
กํากับดูแลผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรง  (มาตรา 
13(3)) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

10.500
0 

.53452 
     

อนุปริญญา 10.062
5 

1.06262 
     

ปริญญาตร ี 9.7031 1.66838      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.7500 1.71226 
     

รวม 9.8300 1.53119      
ระหว่างกลุ่ม   5.563 3 1.854 .786 .505 
ภายในกลุ่ม   226.547 96 2.360   
รวม   232.110 99    

18. หากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงไม่มาตามคําสั่ง
คณะกรรมการขายตรง
และตลาดแบบตรงเพื่อ
อธิบายเก่ียวกับหลักฐาน
ที่ใช้พิจารณาในการทํา
ผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 
เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือทั้งจํา
ทั้งปรับ (มาตรา 45) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

9.1250 1.55265 
     

อนุปริญญา 8.3750 1.78419      
ปริญญาตร ี 9.0938 1.70637      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.1667 1.69670 
     

รวม 8.9900 1.70261      
ระหว่างกลุ่ม   7.261 3 2.420 .831 .480 
ภายในกลุ่ม   279.729 96 2.914   
รวม   286.990 99    

19.  หากตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับ
อนุญาตจากผู้บริโภคให้
เข้าไปเสนอขายสินค้า
หรือบริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภค
เกิดความรําคาญมีโทษ
ปรับไม่เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

9.3750 1.18773 
     

อนุปริญญา 8.4375 1.45917      
ปริญญาตร ี 8.6406 1.67491      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.4167 1.83196 
     

รวม 8.7600 1.63991      
ระหว่างกลุ่ม   10.776 3 3.592 1.350 .263 
ภายในกลุ่ม   255.464 96 2.661   
รวม   266.240 99    
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พระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

20. หากตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซื้อขายให้
ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่
เกิน 30,000 บาท (มาตรา 
51) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

8.7500 1.38873 
     

อนุปริญญา 8.4375 1.50416      
ปริญญาตร ี 8.7188 1.72257      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.7500 1.54479 
     

รวม 8.8000 1.66363      
ระหว่างกลุ่ม   13.375 3 4.458 1.642 .185 
ภายในกลุ่ม   260.625 96 2.715   
รวม   274.000 99    

21. หากตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซื้อขายให้
ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิ
หรือการรับประกันสินค้า
อย่างชัดเจน มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

9.3750 1.30247 
     

อนุปริญญา 8.9375 1.65202      
ปริญญาตร ี 8.9531 1.73141      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.8333 1.52753 
     

รวม 9.0900 1.67027      
ระหว่างกลุ่ม   8.851 3 2.950 1.060 .370 
ภายในกลุ่ม   267.339 96 2.785   
รวม   276.190 99    

22. หากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรง/บริษัทขายตรง 
ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลง
แผนการจ่ายค่าตอบแทน
ให้แก่นายทะเบียนของ
รัฐได้ทราบ มีโทษปรับ
ไม่เกิน 300,000 บาท 
(มาตรา 52) 

มัธยมศึกษา  
หรือต่ํากว่า 

8.1250 3.09089 
     

อนุปริญญา 6.0625 3.35596      
ปริญญาตร ี 7.7969 3.15313      
สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

9.6667 1.92275 
     

รวม 7.7700 3.16820      
ระหว่างกลุ่ม   90.871 3 30.290 3.221 .026 
ภายในกลุ่ม   902.839 96 9.405   
รวม   993.710 99    
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* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่างกัน จะได้รับผลจาก
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรงแตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี ้

22. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.026 

 
ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่างกันจะได้รับผลจากพระราชบัญญัติขายตรง

และตลาดแบบตรงส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี้ 
1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้

จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.866 
2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน 

นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.647 
3.หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค 

เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.413 

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 
21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.152 

5. เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้อง
ชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.244 

6. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.073 

7. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกิน
ความจําเป็น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.279 

8. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ 
เท่ากับ 0.486 

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) ซึ่ง
มีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.830 
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10. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็
ได้ (มาตรา 20) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.312 

11. การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของ
ผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.114 

12. ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความ
เป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.839 

13. การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) ระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.670 

14. การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21)  ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.161 

15. ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือ
บริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.624 

16. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.505 

17. รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับ
ดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.505 

18. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง
เพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ (มาตรา 45)ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.480 

19.  หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขาย
สินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.263 

20. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.185 

21. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุ
สิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.370 
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สรุปจากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่างกันจะได้รับผลจาก

พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง  ส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
ตารางที่  4  การวิเคราะห์ ห์ความแปรปรวนของผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
พระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

1. ตัวแทนขายตรงหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระต้อง
แสดงบัตรประชาชน 
และบัตรประจําตัวผู้
จําหน่ายอิสระหรือ
ตัวแทนขายตรงทุกครั้ง 
(มาตรา 26) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.8833 1.45079      
25,001-55,000 บาท 9.7931 1.47308      
55,001-75,000 บาท 8.6000 2.07364      
75,001-100,000 บาท 7.6667 2.88675      
100,001-300,000 
บาท 

9.0000 1.00000 
     

รวม 9.7000 1.56670      
ระหว่างกลุ่ม   22.191 4 5.548 2.387 .056 
ภายในกลุ่ม   220.809 95 2.324   
รวม   243.000 99    

2. ผู้บริโภคมีสิทธิ
ยกเลิกสัญญาการขาย
หากไม่พอใจในสินค้า
หรือบริการ  ภายใน 7 
วัน นับตั้งแต่ได้รับ
สินค้าหรือบริการ 
(มาตรา 33) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.6833 1.34658      
25,001-55,000 บาท 10.000

0 
1.33631 

     

55,001-75,000 บาท 10.400
0 

.89443 
     

75,001-100,000 บาท 8.6667 2.51661      
100,001-300,000 
บาท 

8.3333 2.08167 
     

รวม 9.7400 1.40432      
ระหว่างกลุ่ม   13.723 4 3.431 1.796 .136 
ภายในกลุ่ม   181.517 95 1.911   
รวม   195.240 99    
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พระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

3. หากผู้บริโภคบอก
เลิกสัญญาแล้ว ตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระไม่คืนเงินให้
ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 
วัน ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระต้องเสีย
ค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค 
(มาตรา 36) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.2333 1.45400      
25,001-55,000 บาท 10.069

0 
1.09971 

     

55,001-75,000 บาท 9.0000 2.34521      
75,001-100,000 บาท 7.3333 1.52753      
100,001-300,000 
บาท 

9.0000 .00000 
     

รวม 9.4000 1.47024      
ระหว่างกลุ่ม   28.738 4 7.184 3.684 .008 
ภายในกลุ่ม   185.262 95 1.950   
รวม   214.000 99    

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วต้อง
ส่งคืนสินค้าหรือเก็บ
รักษาไว้สินค้านั้นไว้
ไม่เกิน 21 วัน หากไม่
เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่
มารับสินค้า ผู้บริโภค
จะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ 
(มาตรา 34) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 8.8833 1.62701      
25,001-55,000 บาท 9.2759 1.79078      
55,001-75,000 บาท 7.8000 1.30384      
75,001-100,000 บาท 7.3333 .57735      
100,001-300,000 
บาท 

8.3333 2.08167 
     

รวม 8.8800 1.68343      
ระหว่างกลุ่ม   18.450 4 4.613 1.672 .163 
ภายในกลุ่ม   262.110 95 2.759   
รวม   280.560 99    

5. เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วแต่
ทําให้สินค้านั้นบุบ
สลายหรือเสียหาย 
ผู้บริโภคต้องชดเชย
ค่าเสียหายให้แก่
ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.2759 1.60911      
25,001-55,000 บาท 9.2759 1.64526      
55,001-75,000 บาท 8.0000 1.22474      
75,001-100,000 บาท 8.0000 2.00000      
100,001-300,000 
บาท 

8.6667 2.30940 
     

รวม 9.1531 1.63941      
ระหว่างกลุ่ม   12.658 4 3.165 1.186 .322 
ภายในกลุ่ม   248.046 93 2.667   
รวม   260.704 97    

 
 



 

   

76 

พระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

6. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงต้องไม่บังคับผู้
จําหน่ายอิสระซื้อ
สินค้า (มาตรา 21) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.7119 1.61940      
25,001-55,000 บาท 10.034

5 
1.61428 

     

55,001-75,000 บาท 9.8000 2.16795      
75,001-100,000 บาท 10.333

3 
1.15470 

     

100,001-300,000 
บาท 

11.000
0 

.00000 
     

รวม 9.8687 1.60768      
ระหว่างกลุ่ม   6.759 4 1.690 .644 .632 
ภายในกลุ่ม   246.534 94 2.623   
รวม   253.293 98    

7. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงต้องไม่โน้มน้าว
หรือชักจูงให้ผู้จําหน่าย
อิสระซื้อสินค้ามากเกิน
ความจําเป็น (มาตรา 
21) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.4576 1.60088      
25,001-55,000 บาท 9.8966 1.44778      
55,001-75,000 บาท 9.2000 1.30384      
75,001-100,000 บาท 9.6667 1.52753      
100,001-300,000 
บาท 

8.0000 2.64575 
     

รวม 9.5354 1.57993      
ระหว่างกลุ่ม   11.826 4 2.956 1.194 .319 
ภายในกลุ่ม   232.800 94 2.477   
รวม   244.626 98    

8. ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงสามารถเก็บค่า
สมัคร ค่าฝึกอบรม 
และค่าวัสดุอุปกรณ์
การส่งเสริมการขาย
หรือค่าธรรมเนียม อื่น 
ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ 
(มาตรา 22) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.0000 1.65050      
25,001-55,000 บาท 9.0714 1.76233      
55,001-75,000 บาท 7.8000 1.30384      
75,001-100,000 บาท 9.0000 1.00000      
100,001-300,000 
บาท 

7.6667 2.88675 
     

รวม 8.9184 1.69702      
ระหว่างกลุ่ม   12.023 4 3.006 1.046 .388 
ภายในกลุ่ม   267.324 93 2.874   
รวม   279.347 97    
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พระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

9. ผู้จําหน่ายอิสระมี
สิทธิคืนสินค้า วัสดุการ
ส่งเสริมการขาย ที่ซื้อ
จากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงภายใน 15 วัน
นับจากวันที่แจ้งอย่าง
เป็นทางการแก่
ผู้ประกอบการธุรกิจ
ขายตรง (มาตรา 25) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.3220 1.33185      
25,001-55,000 บาท 10.000

0 
1.25357 

     

55,001-75,000 บาท 9.0000 1.87083      
75,001-100,000 บาท 9.3333 1.15470      
100,001-300,000 
บาท 

8.3333 1.52753 
     

รวม 9.4747 1.36534      
ระหว่างกลุ่ม   14.472 4 3.618 2.022 .098 
ภายในกลุ่ม   168.215 94 1.790   
รวม   182.687 98    

10. ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรง/บริษัทที่ทํา
ธุรกิจขายตรง เป็น
บุคคลธรรมดาหรือนิติ
บุคคลก็ได้ (มาตรา 20) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 8.9492 1.70621      
25,001-55,000 บาท 9.6897 1.51430      
55,001-75,000 บาท 10.800

0 
.44721 

     

75,001-100,000 บาท 10.666
7 

.57735 
     

100,001-300,000 
บาท 

9.6667 1.15470 
     

รวม 9.3333 1.64751      
ระหว่างกลุ่ม   28.812 4 7.203 2.855 .028* 
ภายในกลุ่ม   237.188 94 2.523   
รวม   266.000 98    

11. การเข้าไปเสนอ
ขายสินค้าให้กับ
ผู้บริโภค ต้องเสนอขาย
ที่บ้าน หรือที่ทํางาน
ของผู้บริโภค โดยต้อง
ได้รับคํายินยอมจาก
ผู้บริโภคเท่านั้น 
(มาตรา 26) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.1695 1.63108      
25,001-55,000 บาท 9.4138 1.78320      
55,001-75,000 บาท 8.4000 2.19089      
75,001-100,000 บาท 10.666

7 
.57735 

     

100,001-300,000 
บาท 

10.000
0 

1.00000 
     

รวม 9.2727 1.68316      
ระหว่างกลุ่ม   12.430 4 3.108 1.101 .361 
ภายในกลุ่ม   265.206 94 2.821   
รวม   277.636 98    
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พระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง  
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12. ในการทําสัญญา
ระหว่างตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระ
กับผู้บริโภค ต้องมี
ข้อความเป็นภาษาไทย
อย่างชัดเจนเกี่ยวกับ
สิทธิของผู้บริโภคใน
การเลิกสัญญา (มาตรา 
51) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.5000 1.69246      
25,001-55,000 บาท 10.206

9 
1.17654 

     

55,001-75,000 บาท 10.200
0 

.83666 
     

75,001-100,000 บาท 10.000
0 

1.00000 
     

100,001-300,000 
บาท 

10.333
3 

1.15470 
     

รวม 9.7800 1.51478      
ระหว่างกลุ่ม   11.935 4 2.984 1.317 .269 
ภายในกลุ่ม   215.225 95 2.266   
รวม   227.160 99    

13. การรับประกัน
สินค้าต้องระบุเป็น
ภาษาไทยที่เข้าใจง่าย
และชัดเจน (มาตรา 37) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.583 1.6395      
25,001-55,000 บาท 10.276 1.2217      
55,001-75,000 บาท 10.400 .8944      
75,001-100,000 บาท 10.667 .5774      
100,001-300,000 
บาท 

10.667 .5774 
     

รวม 9.890 1.4900      
ระหว่างกลุ่ม   14.880 4 3.720 1.725 .151 
ภายในกลุ่ม   204.910 95 2.157   
รวม   219.790 99    
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พระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

14. การจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่
ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ ต้อง
ไม่ใช่ การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจาก
การแนะนําบุคคลอื่น
ให้มาสมัครเข้าร่วม
เป็นเครือข่ายกับ
ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ 
(มาตรา 21) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.2667 1.65567      
25,001-55,000 บาท 10.103

4 
1.49630 

     

55,001-75,000 บาท 10.000
0 

1.73205 
     

75,001-100,000 บาท 10.666
7 

.57735 
     

100,001-300,000 
บาท 

9.0000 1.00000 
     

รวม 9.5800 1.61546      

ระหว่างกลุ่ม   19.270 4 4.818 1.914 .114 
ภายในกลุ่ม   239.090 95 2.517   
รวม   258.360 99    

15. ผลตอบแทนที่
ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระได้รับ
ต้องมาจากการขาย
สินค้าหรือบริการหรือ
การซื้อสินค้าหรือ
บริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น (มาตรา 21) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.0333 1.59413      
25,001-55,000 บาท 10.069

0 
1.41247 

     

55,001-75,000 บาท 10.000
0 

1.73205 
     

75,001-100,000 บาท 9.6667 1.15470      
100,001-300,000 
บาท 

9.3333 1.52753 
     

รวม 9.4100 1.58334      
ระหว่างกลุ่ม   23.061 4 5.765 2.433 .053 
ภายในกลุ่ม   225.129 95 2.370   
รวม   248.190 99    
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พระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

16. ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรง/บริษัทผู้ทํา
ธุรกิจขายตรงต้อง
แสดงวิธีคิดคํานวณ
การจ่ายค่าตอบแทนที่
ตรงกับความเป็นจริง 
เปิดเผยและชัดเจน 
(มาตรา 21) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.7167 1.61656      
25,001-55,000 บาท 10.103

4 
1.39757 

     

55,001-75,000 บาท 10.000
0 

.70711 
     

75,001-100,000 บาท 10.333
3 

.57735 
     

100,001-300,000 
บาท 

8.6667 2.51661 
     

รวม 9.8300 1.53119      
ระหว่างกลุ่ม   7.904 4 1.976 .837 .505 
ภายในกลุ่ม   224.206 95 2.360   
รวม   232.110 99    

17. รัฐได้แต่งตั้ง 
คณะกรรมการขายตรง
และตลาดแบบตรง 
เพื่อมีอํานาจหน้าที่ใน
การกํากับดูแล
ผู้ประกอบการธุรกิจ
ขายตรง  (มาตรา 
13(3)) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 9.7167 1.61656      
25,001-55,000 บาท 10.103

4 
1.39757 

     

55,001-75,000 บาท 10.000
0 

.70711 
     

75,001-100,000 บาท 10.333
3 

.57735 
     

100,001-300,000 
บาท 

8.6667 2.51661 
     

รวม 9.8300 1.53119      
ระหว่างกลุ่ม   7.904 4 1.976 .837 .505 
ภายในกลุ่ม   224.206 95 2.360   
รวม   232.110 99    
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พระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

18. หากผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงไม่มา
ตามคําสั่ง
คณะกรรมการขายตรง
และตลาดแบบตรงเพื่อ
อธิบายเก่ียวกับ
หลักฐานที่ใช้พิจารณา
ในการทําผิด มีโทษ
จําคุกไม่เกิน 1 เดือน
หรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือทั้งจํา
ทั้งปรับ (มาตรา 45) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 8.6667 1.63299      
25,001-55,000 บาท 9.7586 1.64002      
55,001-75,000 บาท 8.0000 2.00000      
75,001-100,000 บาท 9.6667 .57735      
100,001-300,000 
บาท 

9.0000 2.00000 
     

รวม 8.9900 1.70261      
ระหว่างกลุ่ม   29.680 4 7.420 2.739 .033* 
ภายในกลุ่ม   257.310 95 2.709   
รวม   286.990 99    

19.  หากตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระ
ไม่ได้รับอนุญาตจาก
ผู้บริโภคให้เข้าไป
เสนอขายสินค้าหรือ
บริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้
ผู้บริโภคเกิดความ
รําคาญมีโทษปรับไม่
เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 8.5667 1.59837      
25,001-55,000 บาท 9.1724 1.73347      
55,001-75,000 บาท 8.8000 1.78885      
75,001-100,000 บาท 9.6667 1.15470      
100,001-300,000 
บาท 

7.6667 1.15470 
     

รวม 8.7600 1.63991      
ระหว่างกลุ่ม   13.235 4 3.309 1.242 .298 
ภายในกลุ่ม   253.005 95 2.663   
รวม   266.240 99    

20. หากตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่
ส่งเอกสารการซื้อขาย
ให้ผู้บริโภค มีโทษ
ปรับไม่เกิน 30,000 
บาท (มาตรา 51) 
 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 8.3333 1.63299      
25,001-55,000 บาท 9.7241 1.46132      
55,001-75,000 บาท 9.2000 1.30384      
75,001-100,000 บาท 9.0000 2.00000      
100,001-300,000 
บาท 

8.3333 1.15470 
     

รวม 8.8000 1.66363      
ระหว่างกลุ่ม   39.407 4 9.852 3.990 .005* 
ภายในกลุ่ม   234.593 95 2.469   
รวม 

  
274.000 

 
99    
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พระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง  

Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

21. หากตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่
ส่งเอกสารการซื้อขาย
ให้ผู้บริโภค โดยระบุ
สิทธิหรือการ
รับประกันสินค้าอย่าง
ชัดเจน มีโทษปรับไม่
เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 8.7500 1.69371      
25,001-55,000 บาท 9.6552 1.54170      
55,001-75,000 บาท 9.2000 1.92354      
75,001-100,000 บาท 10.000

0 
1.00000 

     

100,001-300,000 
บาท 

9.3333 1.52753 
     

รวม 9.0900 1.67027      
ระหว่างกลุ่ม   18.922 4 4.730 1.747 .146 
ภายในกลุ่ม   257.268 95 2.708   
รวม   276.190 99    

22. หากผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรง/บริษัท
ขายตรง ไม่แจ้งการ
เปลี่ยนแปลงแผนการ
จ่ายค่าตอบแทนให้แก่
นายทะเบียนของรัฐได้
ทราบ มีโทษปรับไม่
เกิน 300,000 บาท 
(มาตรา 52) 

ต่ํากว่า 25,000 บาท 7.1500 3.25641      
25,001-55,000 บาท 9.1724 2.42117      
55,001-75,000 บาท 6.6000 3.64692      
75,001-100,000 บาท 8.3333 2.08167      
100,001-300,000 
บาท 

8.0000 5.19615 
     

รวม 7.7700 3.16820      
ระหว่างกลุ่ม   88.055 4 22.014 2.309 .063 
ภายในกลุ่ม   905.655 95 9.533   
รวม   993.710 99    

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน จะได้รับผลจาก
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี ้

3.หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค 
เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.008 

10. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็
ได้ (มาตรา 20) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.028 
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18. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง
เพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ (มาตรา 45)ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.033 

20. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.005 

ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันจะได้รับผลจากพระราชบัญญัติ
ขายตรงและตลาดแบบตรงส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี้ 

1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้
จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.056 

2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน 
นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.136 

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 
21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.163 

5. เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้อง
ชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.322 

6. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.632 

7. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกิน
ความจําเป็น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ 0.319 

8. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ 
เท่ากับ 0.388 

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) ซึ่ง
มีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.098 

11. การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของ
ผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.361 

12. ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความ
เป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.269 
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13. การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) ระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.151 

14. การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21)  ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.114 

15. ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือ
บริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.053 

16. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.505 

17. รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับ
ดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.505 

19.  หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขาย
สินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.298 

21. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุ
สิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.146 

22. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.063 

 
สรุปจากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน จะได้รับผลจาก

พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง ส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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ตารางที่ 5  การวิเคราะห์ความแปรปรวนของผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบ
ตรง จ าแนกตามสถานภาพ 
 
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาด

แบบตรง 
 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่าย
อิสระต้องแสดงบัตรประชาชน 
และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระ
หรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง 
(มาตรา 26)  
  

โสด 9.6452 1.68013      
สมรส 9.6970 1.44665      
หม้าย 10.2500 .50000      
หย่าร้าง 11.0000 .      
รวม 9.7000 1.56670      
ระหว่างกลุ่ม   3.087 3 1.029 .412 .745 
ภายในกลุ่ม   239.913 96 2.499   
รวม   243.000 99    

2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญา
การขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือ
บริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่
ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 
33)  
  
  
  

โสด 9.6129 1.38321      
สมรส 9.8788 1.51570      
หม้าย 10.5000 .57735      
หย่าร้าง 10.0000 .      
รวม 9.7400 1.40432      
ระหว่างกลุ่ม   4.015 3 1.338 .672 .571 
ภายในกลุ่ม   191.225 96 1.992   
รวม   195.240 99    

3. หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญา
แล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อ
ครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับ
ให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36)  
  
  

โสด 9.4355 1.43288      
สมรส 9.2727 1.62544      
หม้าย 10.0000 .81650      
หย่าร้าง 9.0000 .      
รวม 9.4000 1.47024      
ระหว่างกลุ่ม   2.213 3 .738 .334 .801 
ภายในกลุ่ม   211.787 96 2.206   
รวม   214.000 99    
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พระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง 

 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญา
แล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บ
รักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน 
หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มา
รับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือ
ทิ้งก็ได้ (มาตรา 34)   
  

โสด 8.9516 1.67359      
สมรส 8.7273 1.75486      
หม้าย 9.0000 1.82574      
หย่าร้าง 9.0000 .      
รวม 8.8800 1.68343      
ระหว่างกลุ่ม   1.160 3 .387 .133 .940 
ภายในกลุ่ม   279.400 96 2.910   
รวม   280.560 99    

5. เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญา
แล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลาย
หรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชย
ค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ  
  
  

โสด 9.4333 1.48856      
สมรส 8.7576 1.75054      
หม้าย 8.0000 2.30940      
หย่าร้าง 10.0000 .      
รวม 9.1531 1.63941      
ระหว่างกลุ่ม   15.910 3 5.303 2.036 .114 
ภายในกลุ่ม   244.794 94 2.604   
รวม   260.704 97    

6. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่
บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า 
(มาตรา 21)  
  
  
  

โสด 9.8197 1.63817      
สมรส 9.9697 1.64858      
หม้าย 10.0000 1.15470      
หย่าร้าง 9.0000 .      
รวม 9.8687 1.60768      
ระหว่างกลุ่ม   1.307 3 .436 .164 .920 
ภายในกลุ่ม   251.986 95 2.652   
รวม   253.293 98    

7. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่
โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่าย
อิสระซื้อสินค้ามากเกินความ
จําเป็น (มาตรา 21)  
  
  
  

โสด 9.4098 1.68698      
สมรส 9.8182 1.44600      
หม้าย 9.2500 .95743      
หย่าร้าง 9.0000 .      
รวม 9.5354 1.57993      
ระหว่างกลุ่ม   4.213 3 1.404 .555 .646 
ภายในกลุ่ม   240.413 95 2.531   
รวม 

  244.626 
98 
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พระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง 

 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

8. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง
สามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม 
และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริม
การขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ 
แก่ผู้จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22)   
  
  

โสด 9.1667 1.58560      
สมรส 8.4848 1.88946      
หม้าย 8.5000 1.29099      
หย่าร้าง 10.0000 .      
รวม 8.9184 1.69702      
ระหว่างกลุ่ม   11.771 3 3.924 1.378 .254 
ภายในกลุ่ม   267.576 94 2.847   
รวม   279.347 97    

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า 
วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจาก
ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 
วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็น
ทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจ
ขายตรง (มาตรา 25)  
  
  

โสด 9.4262 1.30969      
สมรส 9.6364 1.47517      
หม้าย 9.0000 1.63299      
หย่าร้าง 9.0000 .      
รวม 9.4747 1.36534      
ระหว่างกลุ่ม   2.132 3 .711 .374 .772 
ภายในกลุ่ม   180.554 95 1.901   
รวม   182.687 98    

10. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/
บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็น
บุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ 
(มาตรา 20)  
  
  
  

โสด 9.2787 1.63433      
สมรส 9.3636 1.74675      
หม้าย 10.0000 1.41421      
หย่าร้าง 9.0000 .      
รวม 9.3333 1.64751      
ระหว่างกลุ่ม   2.101 3 .700 .252 .860 
ภายในกลุ่ม   263.899 95 2.778   
รวม   266.000 98    

11. การเข้าไปเสนอขายสินค้า
ให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่
บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค 
โดยต้องได้รับคํายินยอมจาก
ผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26)   
  
  

โสด 9.1803 1.73693      
สมรส 9.4242 1.71447      
หม้าย 9.5000 .57735      
หย่าร้าง 9.0000 .      
รวม 9.2727 1.68316      
ระหว่างกลุ่ม   1.559 3 .520 .179 .910 
ภายในกลุ่ม   276.077 95 2.906   
รวม 

  277.636 
98 
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พระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง 

 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

12. ในการทําสัญญาระหว่าง
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
กับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็น
ภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับ
สิทธิของผู้บริโภคในการเลิก
สัญญา (มาตรา 51)  
  
  

โสด 9.7742 1.54091      
สมรส 9.7576 1.58174      
หม้าย 10.0000 .81650      
หย่าร้าง 10.0000 .      
รวม 9.7800 1.51478      
ระหว่างกลุ่ม   .261 3 .087 .037 .991 
ภายในกลุ่ม   226.899 96 2.364   
รวม   227.160 99    

13. การรับประกันสินค้าต้องระบุ
เป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและ
ชัดเจน (มาตรา 37)  
  
  
  

โสด 9.839 1.5385      
สมรส 10.000 1.4577      
หม้าย 10.000 1.4142      
หย่าร้าง 9.000 .      
รวม 9.890 1.4900      
ระหว่างกลุ่ม   1.403 3 .468 .206 .892 
ภายในกลุ่ม   218.387 96 2.275   
รวม   219.790 99    

14. การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ 
ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มา
จากการแนะนําบุคคลอื่นให้มา
สมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับ
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
นั้น ๆ (มาตรา 21) 
  
  

โสด 9.5323 1.71510      
สมรส 9.7273 1.54662      
หม้าย 9.2500 .50000      
หย่าร้าง 9.0000 .      
รวม 9.5800 1.61546      
ระหว่างกลุ่ม   1.629 3 .543 .203 .894 
ภายในกลุ่ม   256.731 96 2.674   
รวม   258.360 99    

15. ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจาก
การขายสินค้าหรือบริการหรือการ
ซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น (มาตรา 21) 
  
  

โสด 9.3710 1.62192      
สมรส 9.5455 1.60255      
หม้าย 9.2500 .95743      
หย่าร้าง 8.0000 .      
รวม 9.4100 1.58334      
ระหว่างกลุ่ม   2.790 3 .930 .364 .779 
ภายในกลุ่ม   245.400 96 2.556   
รวม 

  248.190 
99 
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พระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง 

 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

16. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/
บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดง
วิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทน
ที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผย
และชัดเจน (มาตรา 21)   
  
  

โสด 9.6774 1.63741      
สมรส 10.1212 1.36376      
หม้าย 10.2500 .50000      
หย่าร้าง 8.0000 .      
รวม 9.8300 1.53119      
ระหว่างกลุ่ม   8.296 3 2.765 1.186 .319 
ภายในกลุ่ม   223.814 96 2.331   
รวม   232.110 99    

17. รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการ
ขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมี
อํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแล
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  
(มาตรา 13(3))  
  
  
  

โสด 9.6774 1.63741      
สมรส 10.1212 1.36376      
หม้าย 10.2500 .50000      
หย่าร้าง 8.0000 .      
รวม 9.8300 1.53119      
ระหว่างกลุ่ม   8.296 3 2.765 1.186 .319 
ภายในกลุ่ม   223.814 96 2.331   
รวม   232.110 99    

18. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง
ไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขาย
ตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบาย
เกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาใน
การทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 
เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท 
หรือทั้งจําทั้งปรับ (มาตรา 45)   
  

โสด 9.0161 1.72248      
สมรส 9.0000 1.75000      
หม้าย 8.7500 1.50000      
หย่าร้าง 8.0000 .      
รวม 8.9900 1.70261      
ระหว่างกลุ่ม   1.256 3 .419 .141 .935 
ภายในกลุ่ม   285.734 96 2.976   
รวม   286.990 99    

19. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระไม่ได้รับอนุญาตจาก
ผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้า
หรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซึ่ง
ทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมี
โทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51)  
  
  

โสด 8.5323 1.70551      
สมรส 9.3030 1.40278      
หม้าย 8.2500 1.70783      
หย่าร้าง 7.0000 .      
รวม 8.7600 1.63991      
ระหว่างกลุ่ม   17.085 3 5.695 2.194 .094 
ภายในกลุ่ม   249.155 96 2.595   
รวม 

  266.240 
99 
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พระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง 

 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

20. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้
ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 
30,000 บาท (มาตรา 51)  
  
  
  

โสด 8.6613 1.78283      
สมรส 9.0909 1.37758      
หม้าย 9.2500 1.50000      
หย่าร้าง 6.0000 .      
รวม 8.8000 1.66363      
ระหว่างกลุ่ม   12.636 3 4.212 1.547 .207 
ภายในกลุ่ม   261.364 96 2.723   
รวม   274.000 99    

21. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้
ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการ
รับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มี
โทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51)  
  
  

โสด 8.9194 1.75834      
สมรส 9.3939 1.43482      
หม้าย 10.0000 1.15470      
หย่าร้าง 6.0000 .      
รวม 9.0900 1.67027      
ระหว่างกลุ่ม   17.714 3 5.905 2.193 .094 
ภายในกลุ่ม   258.476 96 2.692   
รวม   276.190 99    

22. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/
บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการ
เปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียน
ของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 
300,000 บาท (มาตรา 52)   

โสด 8.1129 2.96485      
สมรส 7.5758 3.32632      
หม้าย 4.5000 4.04145      
หย่าร้าง 6.0000 .      
รวม 7.7700 3.16820      
ระหว่างกลุ่ม   54.440 3 18.147 1.855 .142 
ภายในกลุ่ม   939.270 96 9.784   
รวม   993.710 99    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ที่มีสถานภาพต่างกัน จะได้รับผลจาก
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี ้

1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้
จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.745 

2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน 
นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.571 
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3.หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค 
เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.801 

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 
21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.940 

5. เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้อง
ชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.114 

6. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.920 

7. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกิน
ความจําเป็น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.646 

8. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ 
เท่ากับ 0.254 

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) ซึ่ง
มีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.772 

10. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็
ได้ (มาตรา 20) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.860 

11. การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของ
ผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.910 

12. ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความ
เป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.991 

13. การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) ระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.982 

14. การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21)  ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.894 
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15. ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือ
บริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.779 

16. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.319 

17. รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับ
ดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.319 

18. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง
เพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ (มาตรา 45)ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.935 

19.  หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขาย
สินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.094 

20. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.207 

21. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุ
สิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.094 

22. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.142 

 
สรุปจากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพต่างกัน จะได้รับผลจาก

พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง ส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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ตารางที่ 6 การวิเคราะห์ความแปรปรวนของผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบ
ตรง จ าแนกตามอาชีพหลัก 
 
พระราชบัญญัติขายตรงและ

ตลาดแบบตรง 
 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้
จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตร
ประชาชน และบัตร
ประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระ
หรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง 
(มาตรา 26)   

ขายตรงอย่างเดียว 
9.4706 

1.5857
8 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.7470 
1.5683

1 
     

รวม 
9.7000 

1.5667
0 

     

ระหว่างกลุ่ม   1.078 1 1.078 .437 .510 
ภายในกลุ่ม   241.922 98 2.469   
รวม   243.000 99    

2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิก
สัญญาการขายหากไม่พอใจ
ในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 
7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้า
หรือบริการ (มาตรา 33)   

ขายตรงอย่างเดียว 
9.0000 

2.0310
1 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.8916 
1.1997

2 
     

รวม 
9.7400 

1.4043
2 

     

ระหว่างกลุ่ม   11.216 1 11.216 5.973 .016 * 
ภายในกลุ่ม   184.024 98 1.878   
รวม   195.240 99    

3. หากผู้บริโภคบอกเลิก
สัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้
ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน 
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่
ผู้บริโภค (มาตรา 36) 

ขายตรงอย่างเดียว 
9.2353 

1.5219
0 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.4337 
1.4666

4 
     

รวม 
9.4000 

1.4702
4 

     

ระหว่างกลุ่ม   .556 1 .556 .255 .615 
ภายในกลุ่ม   213.444 98 2.178   
รวม   214.000 99    
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พระราชบัญญัติขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิก
สัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้า
หรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้
ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 
วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า 
ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็
ได้ (มาตรา 34)  

ขายตรงอย่างเดียว 
8.7059 

1.4476
1 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

8.9157 
1.7334

9 
     

รวม 
8.8800 

1.6834
3 

     

ระหว่างกลุ่ม   .621 1 .621 .217 .642 
ภายในกลุ่ม   279.939 98 2.857   
รวม   280.560 99    

5. เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิก
สัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้น
บุบสลายหรือเสียหาย 
ผู้บริโภคต้องชดเชย
ค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระ 

ขายตรงอย่างเดียว 
9.0588 

1.5194
8 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.1728 
1.6717

5 
     

รวม 
9.1531 

1.6394
1 

     

ระหว่างกลุ่ม   .183 1 .183 .067 .796 
ภายในกลุ่ม   260.521 96 2.714   
รวม   260.704 97    

6. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง
ต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระ
ซื้อสินค้า (มาตรา 21)  
  

ขายตรงอย่างเดียว 
9.8824 

1.5764
8 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.8659 
1.6236

1 
     

รวม 
9.8687 

1.6076
8 

     

ระหว่างกลุ่ม   .004 1 .004 .001 .970 
ภายในกลุ่ม   253.289 97 2.611   
รวม   253.293 98    
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พระราชบัญญัติขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

7. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง
ต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้
ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามาก
เกินความจําเป็น (มาตรา 21)  

ขายตรงอย่างเดียว 
9.3529 

1.5387
2 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.5732 
1.5949

8 
     

รวม 
9.5354 

1.5799
3 

     

ระหว่างกลุ่ม   .683 1 .683 .272 .603 
ภายในกลุ่ม   243.943 97 2.515   
รวม   244.626 98    

8. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง
สามารถเก็บค่าสมัคร ค่า
ฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์
การส่งเสริมการขายหรือ
ค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้
จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22)   

ขายตรงอย่างเดียว 
8.3750 

1.8211
7 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.0244 
1.6627

8 
     

รวม 
8.9184 

1.6970
2 

     

ระหว่างกลุ่ม   5.646 1 5.646 1.980 .163 
ภายในกลุ่ม   273.701 96 2.851   
รวม   279.347 97    

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืน
สินค้า วัสดุการส่งเสริมการ
ขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงภายใน 15 วัน
นับจากวันที่แจ้งอย่างเป็น
ทางการแก่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรง (มาตรา 25)  

ขายตรงอย่างเดียว 
9.3529 

1.4552
1 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.5000 
1.3540

1 
     

รวม 
9.4747 

1.3653
4 

     

ระหว่างกลุ่ม   .305 1 .305 .162 .688 
ภายในกลุ่ม   182.382 97 1.880   
รวม   182.687 98    
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พระราชบัญญัติขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

10. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/
บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็น
บุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคล
ก็ได้ (มาตรา 20) 
  

ขายตรงอย่างเดียว 
9.4706 

1.5857
8 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.3049 
1.6680

7 
     

รวม 
9.3333 

1.6475
1 

     

ระหว่างกลุ่ม   .387 1 .387 .141 .708 
ภายในกลุ่ม   265.613 97 2.738   
รวม   266.000 98    

11. การเข้าไปเสนอขาย
สินค้าให้กับผู้บริโภค ต้อง
เสนอขายที่บ้าน หรือที่
ทํางานของผู้บริโภค โดยต้อง
ได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภค
เท่านั้น (มาตรา 26)  

ขายตรงอย่างเดียว 
9.0000 

1.8027
8 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.3293 
1.6633

7 
     

รวม 
9.2727 

1.6831
6 

     

ระหว่างกลุ่ม   1.527 1 1.527 .536 .466 
ภายในกลุ่ม   276.110 97 2.846   
รวม   277.636 98    

12. ในการทําสัญญาระหว่าง
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระกับผู้บริโภค ต้องมี
ข้อความเป็นภาษาไทยอย่าง
ชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของ
ผู้บริโภคในการเลิกสัญญา 
(มาตรา 51) 

ขายตรงอย่างเดียว 
9.9412 

1.2485
3 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.7470 
1.5683

1 
     

รวม 
9.7800 

1.5147
8 

     

ระหว่างกลุ่ม   .532 1 .532 .230 .633 
ภายในกลุ่ม   226.628 98 2.313   
รวม   227.160 99    

13. การรับประกันสินค้าต้อง
ระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่าย
และชัดเจน (มาตรา 37)  
  

ขายตรงอย่างเดียว 10.118 1.2187      
ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.843 1.5419      

รวม 9.890 1.4900      
ระหว่างกลุ่ม   1.061 1 1.061 .476 .492 
ภายในกลุ่ม   218.729 98 2.232   
รวม   219.790 99    
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พระราชบัญญัติขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

14. การจ่ายค่าตอบแทน
ให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การ
จ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการ
แนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัคร
เข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับ
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระนั้น ๆ (มาตรา 21) 

ขายตรงอย่างเดียว 
9.6471 

1.6179
1 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.5663 
1.6244

5 
     

รวม 
9.5800 

1.6154
6 

     

ระหว่างกลุ่ม   .092 1 .092 .035 .852 
ภายในกลุ่ม   258.268 98 2.635   
รวม   258.360 99    

15. ผลตอบแทนที่ตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ได้รับต้องมาจากการขาย
สินค้าหรือบริการหรือการซื้อ
สินค้าหรือบริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น (มาตรา 21)  

ขายตรงอย่างเดียว 10.176
5 

1.1311
1 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.2530 
1.6218

3 
     

รวม 
9.4100 

1.5833
4 

     

ระหว่างกลุ่ม   12.033 1 12.033 4.993 .028 * 
ภายในกลุ่ม   236.157 98 2.410   
รวม   248.190 99    

16. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/
บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้อง
แสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความ
เป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน 
(มาตรา 21)  

ขายตรงอย่างเดียว 
9.5294 

1.7362
9 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.8916 
1.4899

0 
     

รวม 
9.8300 

1.5311
9 

     

ระหว่างกลุ่ม   1.851 1 1.851 .788 .377 
ภายในกลุ่ม   230.259 98 2.350   
รวม   232.110 99    
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พระราชบัญญัติขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

17. รัฐได้แต่งตั้ง 
คณะกรรมการขายตรงและ
ตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจ
หน้าที่ในการกํากับดูแล
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  
(มาตรา 13(3))   

ขายตรงอย่างเดียว 
9.5294 

1.7362
9 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.8916 
1.4899

0 
     

รวม 
9.8300 

1.5311
9 

     

ระหว่างกลุ่ม   1.851 1 1.851 .788 .377 
ภายในกลุ่ม   230.259 98 2.350   
รวม   232.110 99    

18. หากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงไม่มาตามคําสั่ง
คณะกรรมการขายตรงและ
ตลาดแบบตรงเพื่ออธิบาย
เกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้
พิจารณาในการทําผิด มีโทษ
จําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือ
ปรับไม่เกิน 10,000 บาท 
หรือทั้งจําทั้งปรับ (มาตรา 
45) 

ขายตรงอย่างเดียว 
9.0588 

1.6382
4 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

8.9759 
1.7248

3 
     

รวม 
8.9900 

1.7026
1 

     

ระหว่างกลุ่ม   .097 1 .097 .033 .856 
ภายในกลุ่ม   286.893 98 2.927   
รวม   

286.990 99    

19. หากตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระไม่ได้รับ
อนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้า
ไปเสนอขายสินค้าหรือ
บริการที่บ้านหรือที่ทํางาน 
ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความ
รําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 
30,000 บาท (มาตรา 51) 

ขายตรงอย่างเดียว 
8.7647 

1.6019
3 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

8.7590 
1.6571

4 
     

รวม 
8.7600 

1.6399
1 

     

ระหว่างกลุ่ม   .000 1 .000 .000 .990 
ภายในกลุ่ม   266.240 98 2.717   
รวม   266.240 99    
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พระราชบัญญัติขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

 Mean SD SS df MS ค่า F Sig 

20. หากตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสาร
การซื้อขายให้ผู้บริโภค มี
โทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51)  

ขายตรงอย่างเดียว 
8.5882 

1.6605
3 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

8.8434 
1.6710

0 
     

รวม 
8.8000 

1.6636
3 

     

ระหว่างกลุ่ม   .918 1 .918 .330 .567 
ภายในกลุ่ม   273.082 98 2.787   
รวม   274.000 99    

21. หากตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสาร
การซื้อขายให้ผู้บริโภค โดย
ระบุสิทธิหรือการรับประกัน
สินค้าอย่างชัดเจน มีโทษ
ปรับไม่เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51) 

ขายตรงอย่างเดียว 
9.2353 

1.4374
2 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

9.0602 
1.7203

9 
     

รวม 
9.0900 

1.6702
7 

     

ระหว่างกลุ่ม   .432 1 .432 .154 .696 
ภายในกลุ่ม   275.758 98 2.814   
รวม   276.190 99    

22. หากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้ง
การเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นาย
ทะเบียนของรัฐได้ทราบ มี
โทษปรับไม่เกิน 300,000 
บาท (มาตรา 52) 

ขายตรงอย่างเดียว 
9.4118 

1.8391
2 

     

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

7.4337 
3.2840

8 
     

รวม 
7.7700 

3.1682
0 

     

ระหว่างกลุ่ม   55.207 1 55.207 5.765 .018 * 
ภายในกลุ่ม   938.503 98 9.577   
รวม   993.710 99    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพหลักต่างกัน จะได้รับผลจากพระราชบัญญัติ
ขายตรงและตลาดแบบตรงแตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี้ 

2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน 
นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.016 
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15. ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือ
บริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.028 

22. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.018 

 
ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพหลักต่างกันจะได้รับผลจากพระราชบัญญัติขายตรงและ

ตลาดแบบตรง ส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี้ 
1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้

จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.510 
3.หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค 

เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.615 

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 
21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) ซึ่งมี
ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.642 

5. เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้อง
ชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.796 

6. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.970 

7. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกิน
ความจําเป็น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.603 

8. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ 
เท่ากับ 0.163 

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) ซึ่ง
มีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.688 

10. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็
ได้ (มาตรา 20) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.708 
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11. การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของ
ผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.466 

12. ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความ
เป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.633 

13. การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) ระดับ
นัยสําคัญ 0.492 

14. การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21)  ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.852 

16. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.377 

17. รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับ
ดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.377 

18. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง
เพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ (มาตรา 45)ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.856 

19.  หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขาย
สินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.990 

20. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.567 

21. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุ
สิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.696 

 
สรุปจากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีหลักต่างกัน จะได้รับผลจาก

พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง ส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและก ากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงในประเทศไทย  
(กรณีศึกษา ผู้บริโภค) 

 
การวิเคราะห์ห์เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างเกี่ยวกับพระราชบัญญัติขายในมาตราต่าง ๆ ที่

ส่งผลกระทบต่อการการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบขายตรงของผู้บริโภค  โดยใช้ค่าความ ได้
ผลการวิจัยดังนี้ 
 
ตารางที ่ 7  แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่างความรู้ด้านหน่วยงานราชการที่
ส านักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคสังกัดอยูก่ับการส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .857 .034  25.327 .000 
ความรู้ด้านหน่วยงานราชการที่ 
สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครอง
ผู้บริโภคสังกัดอยู ่

.257 .102 .125 2.5519 .012 

สถิติทดสอบ ที 6.344 
P - value .012 
R .125 
R2 .016 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้ด้าน
หน่วยงานราชการที่ สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคสังกัดอยู่ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่ง
เป็นผู้ซ้ือสินค้าผ่านระบบการขายตรง  ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า   ได้อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = 6.334  มีค่า P-value = 0.12) จากการศึกษาพบว่า ตัวแปรอิสระด้าน
ความรู้เกี่ยวกับหน่วยงานที่สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคสังกัดอยู่  มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อสินค้า   ร้อยละ 12.50  (R = 0.125) ตัวแปรอิสระนี้ สามารถอธิบายการ
เปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมการซื้อสินค้า ได้ร้อยละ 1.6 (R2 = 0.016) และจากการศึกษาพบว่า ปัจจัย
ความรู้ด้านหน่วยงานราชการที่ สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคสังกัดอยู่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบขายตรง  เนื่องจากมีค่า P-value ของ t น้อยกว่า  .05 
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ตารางที่   8  แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่าง ความรู้ด้านชื่อของเว็บไซต์ของ
ส านักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคสังกัดอยู่ กับการส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .894 .014  21.808 .000 
ความรู้เกี่ยวกับชื่อเว็บไซด์ของ
สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครอง
ผู้บริโภค 

-2.418E-02 .066 -.018 .134 .0715 

สถิติทดสอบ ที .134 
P - value .715 
R .018 
R2 .000 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้ด้าน ชื่อเว็บ
ไซด์ของสํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคของผู้ตอบแบบสอบถามซ่ึงเป็น ผู้บริโภค ส่งผล
ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบขายตรง   ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = 
.134  มีค่า P-value = .715) จากการศึกษาพบว่า ตัวแปรอิสระด้านความรู้ความรู้ด้าน ชื่อเว็บไซด์ของ
สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค   มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื้อ  ร้อยละ 1.8  (R = 
0.018) ตัวแปรอิสระนี้ สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของผล ของพฤติกรรมการซ้ือ  ได้ร้อยละ 
0.00  (R2 = 0.000) และจากการศึกษาพบว่า ปัจจัยความรู้ด้าน ชื่อเว็บไซด์ของ สํานักงาน
คณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค ไม่มีอิทธิพลต่อผล พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขาย ตรง  
เนื่องจากมีค่า P-value ของ t มากกว่า  .05 
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ตารางที่  9  แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่าง ความรู้ด้านรูปแบบการน าเสนอขาย
สินค้าในระบบการขายตรงกับการส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .876 .058  14.980 .000 
ความรู้เกี่ยวกับลักษณะการดําเนิน
ธุรกิจขายตรง คือ การนําเสนอขาย
สินค้าหรือบริการต่อลูกค้า
โดยตรง ในที่อยู่อาศัยหรือสถานที่
ทํางาน 

1.286E-02 .070 .009 .184 .854 

สถิติทดสอบ ที .034 
P - value .854 
R .009 
R2 .000 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ
ลักษณะการดําเนินธุรกิจขายตรง คือ การนําเสนอขายสินค้าหรือบริการต่อลูกค้าโดยตรง ในที่อยู่
อาศัยหรือสถานที่ทํางานของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภค ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า
ผ่านระบบขายตรง  ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = .034  มีค่า P-value = .854) 
จากการศึกษาพบว่า ตัวแปรอิสระด้านความรู้เกี่ยวกับลักษณะการดําเนินธุรกิจขายตรง คือ การ
นําเสนอขายสินค้าหรือบริการต่อลูกค้าโดยตรง ในที่อยู่อาศัยหรือสถานที่ทํางาน  มีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมการซื้อ  ร้อยละ 0.9  (R = 0.009) ตัวแปรอิสระนี้ สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของ
ผลของพฤติกรรมการซ้ือ  ได้ร้อยละ 0.00 (R2 = 0.000) และจากการศึกษาพบว่า ปัจจัยความรู้
เกี่ยวกับลักษณะการดําเนินธุรกิจขายตรง คือ การนําเสนอขายสินค้าหรือบริการต่อลูกค้าโดยตรง ใน
ที่อยู่อาศัยหรือสถานที่ทํางานของผู้ตอบแบบสอบถาม ไม่มีอิทธิพลต่อผล พฤติกรรมการซื้อสินค้า
ผ่านระบบการขายตรง  เนื่องจากมีค่า P-value ของ t มากกว่า  .05 
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ตารางที่  10  แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่าง ความรู้ด้านการขออนุญาตเสนอขาย
สินค้าหรือบริการให้กับผู้บริโภค กับการส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .903 .050  18.036 .000 
ความรู้เกี่ยวกับตัวแทนขายตรง
หรือผู้จําหน่ายอิสระ สามารถเดิน
เข้ามาที่บ้านหรือที่ทํางานของ
ลูกค้าเพื่อนําเสนอขายสินค้าหรือ
บริการ โดยไม่จําเป็นต้องมีการขอ
อนุญาติหรือนัดหมายล่วงหน้า 

-3.069E-02 .065 -.024 -.470 .639 

สถิติทดสอบ ที .221 
P - value .639 
R .024 
R2 .001 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ
ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ สามารถเดินเข้ามาที่บ้านหรือที่ทํางานของลูกค้าเพื่อนําเสนอ
ขายสินค้าหรือบริการ โดยไม่จําเป็นต้องมีการขออนุญาติหรือนัดหมายล่วงหน้าของผู้ตอบ
แบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภค ส่งผลต่อ พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบขายตรง   ได้อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = .221  มีค่า P-value = .639) จากการศึกษาพบว่า ตัวแปร
อิสระด้านความรู้เกี่ยวกับลักษณะการดําเนินธุรกิจขายตรง คือ การนําเสนอขายสินค้าหรือบริการต่อ
ลูกค้าโดยตรง ในที่อยู่อาศัยหรือสถานที่ทํางาน  มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื้อ   ร้อยละ 2.4  
(R = 0.024) ตัวแปรอิสระนี้ สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของผล ของพฤติกรรมการซ้ือ  ได้ร้อย
ละ 1.0 (R2 = 0.001) และจากการศึกษาพบว่า ปัจจัยความรู้เกี่ยวกับตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่าย
อิสระ สามารถเดินเข้ามาที่บ้านหรือที่ทํางานของลูกค้าเพื่อนําเสนอขายสินค้าหรือบริการ โดยไม่
จําเป็นต้องมีการขออนุญาติหรือนัดหมายล่วงหน้าของผู้ตอบแบบสอบถาม ไม่มีอิทธิพลต่อผล
พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง  เนื่องจากมีค่า P-value ของ t มากกว่า  .05 
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ตารางที่  11   แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่าง ความรู้ด้านการแจ้งความต้องการใน
การยกเลิกสัญญาการซ้ือขายสินค้าของผู้บริโภคเป็นลายลักษณ์อักษรกับการส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .871 .049  17.715 .000 
ความรู้เกี่ยวกับระยะเวลาในการ
แจ้งยกเลิกสัญญาของผู้บริโภค
อย่างเป็นลายลักษณ์อักษรต่อ
ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่าย
อิสระ 

2.385E-02 .065 .018 .367 .714 

สถิติทดสอบ ที .135 
P - value .714 
R .018 
R2 .000 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ
ระยะเวลาในการแจ้งยกเลิกสัญญาของผู้บริโภคอย่างเป็นลายลักษณ์อักษรต่อตัวแทนขายตรงหรือผู้
จําหน่ายอิสระของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็นผู้บริโภค ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบ
ขายตรง  ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = .135  มีค่า P-value = .714) จาก
การศึกษาพบว่า ตัวแปรอิสระด้านความรู้เกี่ยวกับ ระยะเวลาในการแจ้งยกเลิกสัญญาของผู้บริโภค
อย่างเป็นลายลักษณ์อักษรต่อตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น
ผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ  ร้อยละ 1.8  (R = 0.018) ตัวแปรอิสระนี้ สามารถ
อธิบายการเปลี่ยนแปลงของผล ของพฤติกรรมการซ้ือ  ได้ร้อยละ 1.00 (R2 = 0.001) และจาก
การศึกษาพบว่า ความรู้เกี่ยวกับระยะเวลาในการแจ้งยกเลิกสัญญาของผู้บริโภคอย่างเป็นลายลักษณ์
อักษรต่อตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภคไม่มีอิทธิพล
ต่อผลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง  เนื่องจากมีค่า P-value ของ t มากกว่า  .05 
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ตารางที ่ 12 แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่างความรู้ด้านระยะเวลาที่ตัวแทนขายหรือ
ผู้จ าหน่ายอิสระต้องคืนเงินให้กับผู้บริโภค กรณีที่ผู้บริโภคยกเลิกสัญญาการซ้ือขาย กับการส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .912 .043  21.439 .000 
ความรู้เกี่ยวกับระยะเวลาในการ
คืนเงินให้กับผู้บริโภคของตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระในกรณีที่
ผู้บริโภคต้องการยกเลิกสัญญาการ
ซื้อขาย 

-6.344E-02 .065 -.049 -.978 .329 

สถิติทดสอบ ที .956 
P - value .329 
R .049 
R2 .002 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ
ระยะเวลาในการคืนเงินให้กับผู้บริโภคของตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระในกรณีที่ผู้บริโภค
ต้องการยกเลิกสัญญาการซื้อขาย ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภค ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อสินค้าผ่านระบบขายตรง   ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = .956  มีค่า P-value 
= .329) จากการศึกษาพบว่า ตัวแปรอิสระความรู้เกี่ยวกับ ระยะเวลาในการคืนเงินให้กับผู้บริโภค
ของตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระในกรณีที่ผู้บริโภคต้องการยกเลิกสัญญาการซ้ือขาย  มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ  ร้อยละ 4.9  (R = 0.049) ตัวแปรอิสระนี้ สามารถอธิบายการ
เปลี่ยนแปลงของผลของพฤติกรรมการซ้ือ  ได้ร้อยละ 2.00 (R2 = 0.002) และจากการศึกษาพบว่า 
ความรู้เกี่ยวกับระยะเวลาในการคืนเงินให้กับผู้บริโภคของตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระในกรณี
ที่ผู้บริโภคต้องการยกเลิกสัญญาการซ้ือขายของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็นผู้บริโภคไม่มีอิทธิพลต่อ
ผลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง  เนื่องจากมีค่า P-value ของ t มากกว่า  .05 
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ตารางที่  13  แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่าง ความรู้ด้านระยะเวลาที่ผู้บริโภคต้อง
คืนสินค้าให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระ กรณีที่ผู้บริโภคยกเลิกสัญญาการซื้อขาย กับการ
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .877 .036  24.631 .000 
ความรู้เกี่ยวกับระยะเวลาในการ
คืนสินค้าของผู้บริโภค ให้แก่
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ในกรณียกเลิกสัญญาซ้ือขาย 

4.162E-02 .083 .025 .503 .616 

สถิติทดสอบ ที .253 
P - value .616 
R .025 
R2 .001 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ
ระยะเวลาในการคืนสินค้าของผู้บริโภค ให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระในกรณียกเลิกสัญญา
ซื้อขายของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็นผู้บริโภค ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบขายตรง  
ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = .253  มีค่า P-value = .616) จากการศึกษาพบว่า 
ตัวแปรอิสระความรู้เกี่ยวกับความรู้เกี่ยวกับ ระยะเวลาในการคืนสินค้าของผู้บริโภค ให้แก่ตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระในกรณียกเลิกสัญญาซื้อขาย  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ  ร้อยละ 
2.5  (R = 0.025) ตัวแปรอิสระนี้ สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของผล ของพฤติกรรมการซ้ือ  ได้
ร้อยละ 1.00 (R2 = 0.001) และจากการศึกษาพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ ระยะเวลาในการคืนสินค้าของ
ผู้บริโภค ให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระในกรณียกเลิกสัญญาซื้อขาย ของผู้ตอบ
แบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภคไม่ มีอิทธิพลต่อผล พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขาย ตรง  
เนื่องจากมีค่า P-value ของ t มากกว่า  .05 
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ตารางที่   14  แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่าง ความรู้ด้านการโน้มน้าวชักจูงให้
ผู้บริโภคเข้าร่วมเป็นเครือข่ายของผู้ประกอบธุรกิจขายตรงกับการส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า
ของผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .907 .035  25.901 .000 
ความรู้เกี่ยวกับรูปแบบการโน้ม
น้าว ชักชวน ให้ผู้บริโภคทั่วไป
เข้าร่วมเป็นเครือข่ายในการ
ประกอบธุรกิจขายตรง โดยบริษัท
เหล่านั้น สัญญาว่าจะให้
ผลประโยชน์จากการที่ผู้บริโภค
เหล่านั้นไปชักชวนบุคคลอื่น ๆ 
ให้เข้าร่วมเครือข่ายของผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรง 

-.138 .087 -.079 -1.590 .113 

สถิติทดสอบ ที 2.529 
P - value .113 
R .079 
R2 .006 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ
รูปแบบการโน้มน้าว ชักชวน ให้ผู้บริโภคทั่วไปเข้าร่วมเป็นเครือข่ายในการประกอบธุรกิจขายตรง 
โดยบริษัทเหล่านั้น สัญญาว่าจะให้ผลประโยชน์จากการที่ผู้บริโภคเหล่านั้นไปชักชวนบุคคลอื่น ๆ 
ให้เข้าร่วมเครือข่ายของผู้ประกอบธุรกิจขายตรง ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภค ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบขายตรง   ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = 
2.529 มีค่า P-value = .113) จากการศึกษาพบว่า ตัวแปรอิสระความรู้เกี่ยวกับรูปแบบการโน้มน้าว 
ชักชวน ให้ผู้บริโภคทั่วไปเข้าร่วมเป็นเครือข่ายในการประกอบธุรกิจขายตรง โดยบริษัทเหล่านั้น 
สัญญาว่าจะให้ผลประโยชน์จากการที่ผู้บริโภคเหล่านั้นไปชักชวนบุคคลอ่ืน ๆ ให้เข้าร่วมเครือข่าย
ของผู้ประกอบธุรกิจขายตรงมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ  ร้อยละ 7.9 (R = 0.079) ตัวแปร
อิสระนี้ สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของผล ของพฤติกรรมการซ้ือ  ได้ร้อยละ 6.00 (R2 = 0.006) 
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และจากการศึกษาพบว่า  ความรู้เกี่ยวกับรูปแบบการโน้มน้าว ชักชวน ให้ผู้บริโภคทั่วไปเข้าร่วม
เป็นเครือข่ายในการประกอบธุรกิจขายตรง โดยบริษัทเหล่านั้น สัญญาว่าจะให้ผลประโยชน์จากการ
ที่ผู้บริโภคเหล่านั้นไปชักชวนบุคคลอื่น ๆ ให้เข้าร่วมเครือข่าย ของผู้ประกอบธุรกิจขายตรง ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภคไม่ มีอิทธิพลต่อผล พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขาย
ตรง  เนื่องจากมีค่า P-value ของ t มากกว่า  .05 
 

ตารางที่  15 แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่าง ความรู้การเรียกเก็บเงินค่าธรรมเนียม
การสมัคร การฝึกอบรม และค่าวัสดุอื่นๆ ที่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงมีต่อผู้จ าหน่ายอิสระ กับการ
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .864 .048  17.772 .000 
ความรู้เกี่ยวกับการที่ผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงมีสิทธิที่จะเรียกเก็บ
เงินค่าธรรมเนียมการสมัคร การฝึ
ออบรม ค่าวสัดุอ่ืน ๆ ในการ
ส่งเสริมการขาย จากผู้จําหน่าย
อิสระ 

7.128E-02 .064 .055 1.105 .270 

สถิติทดสอบ ที 1.221 
P - value .270 
R .055 
R2 .003 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้เกี่ยวกับการที่
ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงมีสิทธิที่จะเรียกเก็บเงินค่าธรรมเนียมการสมัคร การฝึออบรม ค่าวัสดุอื่น ๆ 
ในการส่งเสริมการขาย จากผู้จําหน่ายอิสระของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภค  ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบขายตรง   ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = 
1.221 มีค่า P-value = .270) จากการศึกษาพบว่า ตัวแปรอิสระความรู้เกี่ยวกับการที่ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงมีสิทธิที่จะเรียกเก็บเงินค่าธรรมเนียมการสมัคร การฝึออบรม ค่าวัสดุอื่น ๆ ในการส่งเสริม
การขาย จากผู้จําหน่ายอิสระมีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื้อ  ร้อยละ 5.5 (R = 0.055) ตัวแปร
อิสระนี้ สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของผล ของพฤติกรรมการซ้ือ  ได้ร้อยละ 3.00 (R2 = 0.003) 
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และจากการศึกษาพบว่า ความรู้เกี่ยวกับการที่ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงมีสิทธิที่จะเรียกเก็บเงิน
ค่าธรรมเนียมการสมัคร การฝึออบรม ค่าวัสดุอื่น ๆ ในการส่งเสริมการขาย จากผู้จําหน่ายอิสระของ
ผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภคไม่ มีอิทธิพลต่อผล พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขาย
ตรง  เนื่องจากมีค่า P-value ของ t มากกว่า  .05 
 

ตารางที ่16  แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่างความรู้เก่ียวกับพระราชบัญญัติคุ้มครอง
ผู้บริโภคด้านสัญญา กับการส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .781 .060  13.018 .000 
ความรู้เกี่ยวกับพระราชบัญญัติ
คุ้มครองผู้บริโภคด้านสัญญา 

9.572E-02 .047 .102 2.046 .041 

สถิติทดสอบ ที 4.186 
P - value .041 
R .102 
R2 .010 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ
พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคด้านสัญญา ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภค  ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบขายตรง   ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = 
4.186  มีค่า P-value = .041) จากการศึกษาพบว่า ตัวแปรอิสระความรู้เกี่ยวกับ พระราชบัญญัติ
คุ้มครองผู้บริโภคด้านสัญญามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ  ร้อยละ 41.0 (R = 0.041) ตัวแปร
อิสระนี้ สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของผล ของพฤติกรรมการซ้ือ  ได้ร้อยละ 10.0 (R2 = 0.010) 
และจากการศึกษาพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคด้านสัญญา ของผู้ตอบ
แบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภค มีอิทธิพลต่อผล พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขาย ตรง  
เนื่องจากมีค่า P-value ของ t น้อยกว่า  .05 
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ตารางที่  17  แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่าง ความรู้เก่ียวกับลักษณะของลากสินค้า
กรณีที่เป็นสินค้าน าเข้าจากต่างประเทศ กับการส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .835 .058  14.292 .000 
ความรู้เกี่ยวกับลักษณะฉลากของ
สินค้ากรณีเป็นสินค้าท่ีนําเข้าจาก
ต่างประเทศ 

7.210E-02 .070 .052 1.031 .303 

สถิติทดสอบ ที 1.063 
P - value .303 
R .052 
R2 .003 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ
ลักษณะฉลากของสินค้ากรณีเป็นสินค้าที่นําเข้าจากต่างประเทศ ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น
ผู้บริโภค ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบขายตรง   ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 (ได้ค่า F = 1.063 มีค่า P-value = .303) จากการศึกษาพบว่า ตัวแปรอิสระความรู้เกี่ยวกับ ลักษณะ
ฉลากของสินค้ากรณีเป็นสินค้าที่นําเข้าจากต่างประเทศ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ   ร้อย
ละ 5.2 (R = 0.052) ตัวแปรอิสระนี้ สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของผล ของพฤติกรรมการซ้ือ  
ได้ร้อยละ 3.00 (R2 = 0.003) และจากการศึกษาพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ ลักษณะฉลากของสินค้ากรณี
เป็นสินค้าที่นําเข้าจากต่างประเทศ ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภคไม่ มีอิทธิพลต่อผล
พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง  เนื่องจากมีค่า P-value ของ t มากกว่า  .05 
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ตารางที่  18  แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่าง ความรู้เก่ียวกับเมื่อผู้ประกอบการไม่
ปฏิบัติตามพระราชบัญญัติด้านฉลากจะท าให้ห้การซ้ือขายเป็นโมฆะ กับการส่งผลต่อพฤติกรรม
การซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .821 .053  15.406 .000 
ความรู้เกี่ยวกับลักษณะในการซื้อ
ขายสินค้า หากผู้ประกอบการไม่
ปฏิบัติตามพระราชบัญญัติด้าน
ฉลากสินค้า ทําให้การซื้อขายเป็น
โมฆะ 

.101 .067 .076 1.512 .131 

สถิติทดสอบ ที 2.286 
P - value .131 
R .076 
R2 .006 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ
ลักษณะในการซื้อขายสินค้า หากผู้ประกอบการไม่ปฏิบัติตามพระราชบัญญัติด้านฉลากสินค้า ทํา
ให้การซ้ือขายเป็นโมฆะ ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภค ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า
ผ่านระบบขายตรง  ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = 2.286 มีค่า P-value = .131) 
จากการศึกษาพบว่า ตัวแปรอิสระความรู้เกี่ยวกับลักษณะในการซื้อขายสินค้า หากผู้ประกอบการไม่
ปฏิบัติตามพระราชบัญญัติด้านฉลากสินค้า ทําให้การซื้อขายเป็นโมฆะ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อ  ร้อยละ 7.6 (R = 0.076) ตัวแปรอิสระนี้ สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของผล
ของพฤติกรรมการซ้ือ ได้ร้อยละ 6.00 (R2 = 0.006) และจากการศึกษาพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ ลักษณะ
ในการซื้อขายสินค้า หากผู้ประกอบการไม่ปฏิบัติตามพระราชบัญญัติด้านฉลากสินค้า ทําให้การซื้อ
ขายเป็นโมฆะ ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภคไม่มีอิทธิพลต่อผล พฤติกรรมการซื้อสินค้า
ผ่านระบบการขายตรง  เนื่องจากมีค่า P-value ของ t มากกว่า  .05 
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ตารางที่   19  แสดงผลการวิเคราะห์ห์ถดถอยเชิงเส้นระหว่าง ความรู้เก่ียวกับพระราชบัญญัติ
คุ้มครองผู้บริโภค กับการส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
 

ความรู้เก่ียวกับพรบ. ขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 

B Std.Error Beta สถิติทดสอบ ที P-value 

(Constant) .819 .054  15.043 .000 
ความรู้เกี่ยวกับพระราชบัญญัติ
คุ้มครองผู้บริโภค 

6.187E-02 .042 .074 1.490 .137 

สถิติทดสอบ ที 2.219 
P - value .137 
R .074 
R2 .006 
 

ผลจากการศึกษา ข้อกําหนดเบื้องต้นของการวิเคราะห์ห์ถดถอยพบว่า ความรู้เกี่ยวกับ
พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภค ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อสินค้าผ่านระบบขายตรง   ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (ได้ค่า F = 2.219   มีค่า P-
value = .137) จากการศึกษาพบว่า ตัวแปรอิสระความรู้เกี่ยวกับ พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ  ร้อยละ 7.4 (R = 0.074) ตัวแปรอิสระนี้ สามารถอธิบายการ
เปลี่ยนแปลงของผลของพฤติกรรมการซ้ือ  ได้ร้อยละ 6.00 (R2 = 0.006) และจากการศึกษาพบว่า 
ความรู้เกี่ยวกับ พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น ผู้บริโภคไม่ มี
อิทธิพลต่อผล พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขาย ตรง  เนื่องจากมีค่า P-value  ของ t   
มากกว่า  .05 
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บทที่ 5 
บทสรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
บททสรุป 
 
 นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและกํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงในประเทศไทย  โดย
ใช้การวิจัยผ่านแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ ด้วยกัน ได้แก่ การสอบถามถึงนโยบาย
ภาครัฐที่ส่งผลต่อการดําเนินงานของตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ จํานวน 100 ชุด และการ
สอบถามถึงนโยบายภาครัฐที่มีต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรงของผู้บริโภค 
จํานวน 400 ชุด ได้ผลการวิจัยดังนี ้
 

นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและก ากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงในประเทศไทย    
(กรณีศึกษา ตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระ) 

 
ตอนที่ 1  การวิเคราะห์ห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 68.0 และ 
32.0 ส่วนใหญ่อายุ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.0 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 64.0 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนประมาณ ต่ํากว่า 25,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 60.0  สถานภาพโสด คิด
เป็นร้อยละ 62.0 อาชีพส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท คิดเป็นร้อยละ 66.0 โดย
อาชีพหลักในปัจจุบันได้แก่ อาชีพขายตรงและทําอาชีพอื่น ๆ ประกอบ คิดเป็นร้อยละ 83.0 ที่ผ่าน
มาผู้ตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพขายตรงมาแล้วเป็นเวลา 1 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.0 โดยเป็นผู้
จําหน่ายอิสระ คิดเป็นร้อยละ 100.0 โดยส่วนใหญ่เป็นผู้จําหน่ายอิสระสินค้าประเภทอาหารเสริม 
คิดเป็นร้อยละ 20.6 แรงจูงใจสําคัญท่ีประกอบอาชีพขายตรงได้แก่รายได้ คิดเป็นร้อยละ 46.0 เมื่อ
ถามถึงความรู้ด้านหน้าที่ของคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงปรากฏว่า ส่วนใหญ่มองว่า 
คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงมีหน้าที่ในการรับเรื่องราวร้องทุกข์จากผู้บริโภค คิดเป็น
ร้อยละ 51.0  
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ตอนที่ 2 การแสดงความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต่อพระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรงที่มีต่อการด าเนินธุรกิจขายในปัจจุบัน 
 
 ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรงมี
ผลอย่างไรในการดําเนินธุรกิจผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่  

พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง ท่ีส่งผลดีมากต่อผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง 
ได้แก่ การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มา
จากการแนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ
(มาตรา 21) ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่ต้องโน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกิน
จําเป็น(มาตรา 21 ) รัฐได้แต่งตั้งคณะกรรมการการตรงและตลาดแบบตรงเพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการ
กํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง(มาตรา 13(3)) หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่ง
คณะกรรมการขายตรงและตลาดขายตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มี
โทษจําคุกไม่เกิน1เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,00 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ(มาตรา 45 ) การรับประกัน
สินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยเข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขาย
หากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ ภายใน 7 วันนับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ(มาตรา 33 )   
ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชนและบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระ
หรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง (มาตรา 26)  ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับมา
จากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซ้ือสินค้าหรือการบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น(มาตรา 21)    ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงสามมารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรมและค่าวัสดุอุปกรณ์ส่งเสริมการขายหรือ
ค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ(มาตรา 22 ) ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขาย
ตรงเป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ (มาตรา 20) ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขาย
ตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริงเปิดเผยและชัดเจน(มาตรา
21) หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้วตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อ
ครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค(มาตรา 36) การเข้าไป
เสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภคต้องเสนอขายให้ที่บ้านหรือที่ทํางานของผู้บริโภคโดยต้องได้รับคํา
ยินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26)  ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
กับผู้บริโภคต้องมีข้อความเป็นไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 
51 )  
 พระราชบัญญัติที่ส่งผลในระดับปานกลางได้แก ่เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทํา
ให้สินค้าบุบสลายหรือเสียหายผู้บริโภคต้องชดใช้ค่าเสียหายให้กับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่ต้องบังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า(มาตรา 21) หากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทขายตรงไม่แจ้งการเปล่ียนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้
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ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับ
อนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางานซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิด
ความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51 ) ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้าวัสดุการ
ส่งเสริมการขายที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่
ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง (มาตรา 25 ) เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บ
รักษาสินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้าผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือ
ทิ้งก็ได้(มาตรา 34) หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการขายให้ผู้บริโภคโดยระบุ
สิทธิหรือการรับประกันอย่างชัดเจนมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) หากตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระ ไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภคมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 
51 )  
 
ตอนที่ 3  การเปรียบเทียบระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง
ในการส่งผลดีต่อการด าเนินธุรกิจขายตรง 
  

1.  ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้
จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26)  

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง ทั้ง
เพศชายและเพศหญิง ผู้ท่ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี และ มากกว่า 50 ปี การศึกษาใน
ระดับมัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า อนุปริญญา ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่ํากว่า 25,000 
บาท 25,001-55,000 บาท และ55,001-75,000 บาท สถานภาพโสด สมรส และหย่าร้าง ประกอบ
อาชีพขายตรงอย่างเดียว และอาชีพขายตรงและทําอาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก่ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ รับจ้าง พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท เกษียณ/ว่างงาน และ อื่น ๆ  

2.  ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน 
นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง ท้ัง
เพศชายและเพศหญิง มีอายุต่ํากว่า 20 ปี  21-30 ปี 31-40 ปี และ41-50 ปี มีการศึกษาระดับ
อนุปริญญา ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี มีรายได้ต่ํากว่า 25,000 บาท 25,001-55,000 บาท 
55,001-75,000 บาท และ75,001-100,000 บาท มีสถานภาพสมรสและหม้าย ประกอบอาชีพขายตรง
อย่างเดียว และอาชีพขายตรงและทําอาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก่ พนักงานรัฐวิสาหกิจ  รับจ้าง  
พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท และแม่บ้าน 

3.  หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค 
เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) 
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ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่เพศชาย อายุต่ํากว่า 20 ปี และ 31-40 ปี มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า ปริญญาตรี
และสูงกว่าปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ย 25,001-55,000 บาท และ 55,001-75,000 บาท มีสถานภาพโสด
และสมรส ประกอบอาชีพขายตรงอย่างเดียว และอาชีพขายตรงและทําอาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ 
ได้แก ่พนักงานรัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ รับจ้าง พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท และอื่น ๆ  

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 
21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่เพศชาย อายุ 31-40 ปี มีระดับการศึกษาอนุปริญญา และสูงกว่าปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ย 
25,001-75,000 บาท สถานภาพโสด สมรส และหม้าย ประกอบอาชีพอ่ืน ๆ ได้แก่ อาชีพพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ และรับจ้าง 

5.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภค
ต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ผู้ที่มีการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า และสูงกว่าปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ย 25,001-
55,000 บาท และประกอบอาชีพอ่ืนๆ  ได้แก่ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และข้าราชการ 

6.  ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 

ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุช่วงต่ํากว่า 20 ปี  21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี และมากกว่า 50 ปี 
ระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า อนุปริญญา ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี รายได้เฉลี่ย
ต่ํากว่า 25,000 บาท 25,001-55,000 บาท 55,001-75,000 บาท 75,001-100,000 บาท และ100,001-
300,000 บาท สถานภาพโสด สมรส และหม้าย  ประกอบอาชีพขายตรงอย่างเดียว และอาชีพขาย
ตรงและทําอาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก ่อาชีพนักเรียน/นักศึกษา พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ข้าราชการ พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท และประกอบธุรกิจส่วนตัว 

7.  ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกิน
ความจําเป็น (มาตรา 21) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี และ 31-40 ปี มีการศึกษาในระดับปริญญา
ตรีและสูงกว่าปริญญาตรี  รายได้เฉลี่ย 25,001-55,000 บาท 75,001-100,000 บาท และ 100,001-
300,000 บาท สถานภาพโสดและสมรส ประกอบอาชีพขายตรงและอาชีพอื่น  ๆ โดยอาชีพอื่น 
ได้แก่ นักเรียน/นักศึกษา พนักงานรัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ และพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท 
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8.  ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุ 31-40 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี  
รายได้เฉลี่ยต่ํากว่า 25,000 บาท และ25,001-55,000 บาท สถานภาพโสด  ประกอบอาชีพขายตรง
และอาชีพอื่นๆ  โดยอาชีพอื่น ๆ ได้แก่ พนักงานรัฐวิสาหกิจและพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท 

9.  ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25)  

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ ผู้ที่มีอายุ ต่ํากว่า 20 ปี และ 31-40 ปี การศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี รายได้เฉลี่ย 25,001-
55,000 บาท  ประกอบอาชีพขายตรงอย่างเดียว  และอาชีพอ่ืนๆ ได้แก่อาชีพข้าราชการ 

10.  ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็
ได้ (มาตรา 20) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุ 31-40 ปี และ 41-50 ปี  การศึกษาระดับมัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า 
อนุปริญญา และปริญญาตรี  รายได้เฉลี่ย 25,001-55,000 บาท 55,001-75,000 บาท และ 75,001-
100,000 บาท สถานภาพโสดและหม้าย ประกอบอาชีพขายตรงอย่างเดียว และอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก่ รับราชการ พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท และประกอบธุรกิจส่วนตัว 

11.  การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของ
ผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุ 21-30 ปี และ 31-40 ปี การศึกษาระดับมัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า 
และระดับปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่ํากว่า 25,000 บาท 25,001-55,000 บาท และ75,001-100,000 
บาท มีสถานภาพโสดและสมรส ประกอบอาชีพขายตรงอย่างเดียว และอาชีพขายตรงและทําอาชีพ
อื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก่ อาชีพนักเรียน/นักศึกษา  พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท 
และประกอบธุรกิจส่วนตัว 

12.  ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความ
เป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี และมากกว่า 50 ปี  
การศึกษาระดับมัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  อนุปริญญา  ปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี รายได้ต่ํากว่า 
25,000 บาท 25,001-55,000 บาท 55,001-75,000 บาท 75,001-100,000 บาท และ 100,001-300,000 
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บาท สถานภาพโสดและสมรส  ประกอบอาชีพขายตรงอย่างเดียว และอาชีพขายตรงและทําอาชีพ
อื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก่ อาชีพนักเรียน/นักศึกษา พนักงานรัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ รับจ้าง 
พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัว และอื่นๆ  

14.  การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 

ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี และมากกว่า 50 ปี  
การศึกษาระดับมัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  อนุปริญญา  ปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตร ีรายได้ต่ํากว่า 
25,000 บาท 25,001-55,000 บาท 55,001-75,000 บาท 75,001-100,000 บาท และ 100,001-300,000 
บาท สถานภาพโสด สมรสและหม้าย  ประกอบอาชีพขายตรงอย่างเดียว และอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก ่อาชีพนักเรียน/นักศึกษา พนักงานรัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ พนักงาน/
เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัวและแม่บ้าน  

15.  การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี และมากกว่า 50 ปี  
มัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  ปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี รายได้ต่ํากว่า 25,000 บาท 25,001-55,000 
บาท 55,001-75,000 บาท  และ 75,001-100,000 บาท สถานภาพโสดและสมรส ประกอบอาชีพขาย
ตรงอย่างเดียว และอาชีพขายตรงและทําอาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก ่อาชีพนักเรียน/นักศึกษา 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ  พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท และประกอบธุรกิจส่วนตัว 

16.  ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือ
บริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี และมากกว่า 50 ปี  มีระดับ
การศึกษาในระดับปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตร ีรายได้เฉลี่ย 25,001-55,000 บาท 55,001-
75,000 บาท และ 100,001-300,000 บาท บาท สถานภาพโสดและสมรส  ประกอบอาชีพขายตรง
อย่างเดียว และอาชีพขายตรงและทําอาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก่  อาชีพนักเรียน/นักศึกษา 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัวและอื่นๆ  

17.  ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี และมากกว่า 50 ปี  มัธยมศึกษา
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หรือต่ํากว่า  ปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี  รายได้เฉลี่ย 25,001-55,000 บาท 55,001-75,000 
บาท และ 100,001-300,000 บาท สถานภาพโสดและสมรส  ประกอบอาชีพขายตรงอย่างเดียว และ
อาชีพขายตรงและทําอาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก่  อาชีพนักเรียน/นักศึกษา พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ  รับจ้าง  พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัว และอื่น ๆ  

18.  รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการ
กํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี และ31-40 ปี มัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  
ปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตร ี รายได้เฉลี่ย 25,001-55,000 บาท 55,001-75,000 บาท และ 
100,001-300,000 บาท สถานภาพโสดและสมรส  ประกอบอาชีพขายตรงอย่างเดียว และอาชีพขาย
ตรงและทําอาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก ่อาชีพนักเรียน/นักศึกษา พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ข้าราชการ รับจ้าง พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัว และอื่นๆ  

19.  หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง
เพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ (มาตรา 45) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุต่ํากว่า 20 ปี และ31-40 ปี ปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตร ี 
รายได้เฉลี่ย 25,001-55,000 บาท และ 100,001-300,000 บาท  สถานภาพโสดและสมรส  ประกอบ
อาชีพขายตรงและทําอาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก่ นักเรียน/นักศึกษา และพนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

20.  หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขาย
สินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท (มาตรา 51) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่เพศชาย มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี รายได้เฉลี่ย 25,001-55,000 บาท  ประกอบอาชีพ
อื่น ๆ ได้แก่ อาชีพนักเรียน/นักศึกษา และพนักงานรัฐวิสาหกิจ 

21.  หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุต่ํากว่า 20 ปี และ 31-40 ปี  รายได้เฉลี่ย ต่ํากว่า 25,000 บาท 
และ 75,001-100,000 บาท สถานภาพ โสด สมรสและหม้าย ประกอบอาชีพขายตรงและทําอาชีพ
อื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก่ ได้แก่ อาชีพนักเรียน/นักศึกษา และพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท 
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22.  หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มาตรานี้ส่งผลดีมากต่อการประกอบอาชีพขายตรง 
ได้แก่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี และมากกว่า 50 ปี   ศึกษาใน
ระดับปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี รายได้เฉลี่ย 25,001-55,000 บาท 55,001-75,000 บาทและ
100,001-300,000 บาท สถานภาพโสดและสมรส ประกอบอาชีพขายตรงอย่างเดียว และอาชีพขาย
ตรงและทําอาชีพอื่น  โดยอาชีพอื่นๆ ได้แก ่นักเรียน/นักศึกษา ข้าราชการ และประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 
 
ตอนที่ 4  การทดสอบสมมติฐาน 
 จากการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติเชิงอนุมานได้แก่ การใช้ Corelation  Analysis  สรุป
ได้ดังนี ้

1.  ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศต่างกัน จะได้รับผลจากพระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรงแตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี ้

1.1  หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้
ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค 
(มาตรา 36) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.038 

1.2  ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์
การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.047 

 2.  ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศต่างกันจะได้รับผลจากพระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง ส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ในเรื่องดังต่อไปนี ้

  ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตร
ประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ 
เท่ากับ 0.625 

 ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  
ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 
0.420 

 เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้
สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้
หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.058 
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 เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือ
เสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.705 

 ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 
21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.614 

 ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อ
สินค้ามากเกินความจําเป็น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.699 

 ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.900 

 ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือ
นิติบุคคลก็ได้ (มาตรา 20) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.260 

 การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่
ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.637 

 ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค 
ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา 
(มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.486 

 การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน 
(มาตรา 37) ระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.619 

 การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การ
จ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21)  ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.954 

 ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขาย
สินค้าหรือบริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.880 

 ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณ
การจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) ซึ่งมีระดับ
นัยสําคัญ เท่ากับ 0.938 

 รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจ
หน้าที่ในการกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ 
เท่ากับ 0.938 
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 หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและ
ตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 
เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ (มาตรา 45)ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ 
เท่ากับ 0.336 

 หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้า
ไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษ
ปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.259 

 หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค 
มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.281 

 หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค 
โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 
51) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.621 

 หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลง
แผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 
บาท (มาตรา 52) ซึ่งมีระดับนัยสําคัญ เท่ากับ 0.938 

 
นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและก ากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงในประเทศไทย    

(กรณีศึกษา ผู้บริโภค) 
 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.5 และ
เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 39.5  อายุ 21-30 ปี อาชีพนกัเรียน/นักศึกษา และอาชีพพนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 26.5 และ 26.3 ตามลําดับ  การศึกษาอยู่ในระดับปริญญา
ตรี  คิดเป็นร้อยละ 45.2 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ํากว่า 15,000 บาท และสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 
66.5 
 
ส่วนที่ 2  ความรู้เก่ียวกับสิทธิและการคุ้มครองผู้บริโภค 
 ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคยังมีควมเข้าใจคลาดเคลื่อนในการเรื่องของหน่วยงานที่
สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค สังกัดอยู่ โดยส่วนใหญ่ตอบว่า สังกัดองค์การอาหารและ
ยา ซึ่งความเป็นจริงแล้วสังกัดสํานักนายกรัฐมนตรี  แต่ส่วนใหญ่รู้จักชื่อเว็บไซด์ของสํานักงา
คุ้มครองผู้บริโภค ได้แก่ www.ecpd.go.th คิดเป็นร้อยละ 38.5  เมื่อสอบถามถึงลักษณะการดําเนิน
ธุรกิจขายตรง คือ การนําเสนอขายสินค้าหรือบริการต่อลูกค้าโดยตรง ในที่อยู่อาศัยหรือสถานที่

http://www.ecpd.go.th/
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ทํางาน สามารถทําได้และผู้บริโภคเข้าใจถูกต้อง  คิดเป็นร้อยละ 69.8  ด้านวิธีที่ตัวแทนขายตรงหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระเข้าสามารถเข้ามาเสนอขายสินค้าโดยไม่ต้องนัดหมายล่วงหน้า ปรากฏว่า ผู้บริโภค
ให้ความคิดเห็นว่า ไม่สามารถทําได้ คิดเป็นร้อยละ 58.8 ซึ่งเป็นการเข้าใจที่ถูกต้อง  ด้านระยะเวลาที่
ผู้บริโภคสามารถแจ้งยกเลิกสัญญาการซื้อขายกรณีไม่พอใจ โดยต้องแจ้งเป็นลายลักษณ์อักษร โดย
ส่วนใหญ่ตอบว่า ต้องแจ้งภายใน 7 วัน  ซึ่งเป็นการเข้าใจที่ถูกต้อง ด้านระยะเวลาที่ตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระต้องคืนเงินเต็มจํานวนให้แก่ผู้บริโภคกรณีแจ้งยกเลิกสัญญา ส่วนใหญ่ตอบว่าต้อง
คืนภายใน7 วัน คิดเป็นร้อยละ 57.0 แต่ในความเป็นจริงต้องคืนภายในเวลา 15  วัน  ด้านระยะเวลาที่
ผู้บริโภค ต้องคืนสินค้าให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ พบว่า ส่วนใหญ่ตอบว่าต้องคืนสินค้า
ภายในเวลา 14  วัน คิดเป็นร้อยละ 81.5  แต่ในความเป็นจริงแล้ว สามารถคืนได้ภายในเวลา 21 วัน  
ในกรณีที่ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถโน้มน้าว ชักชวน ให้ผู้บริโภคทั่วไปเข้าร่วมเป็นเครือข่าย
ในการประกอบธุรกิจขายตรง โดยบริษัทเหล่านั้น สัญญาว่าจะให้ผลประโยชน์จากการที่ผู้บริโภค
เหล่านั้นไปชักชวนบุคคลอื่น ๆ ให้เข้าร่วมเครือข่ายเหมือนตนเอง ส่วนใหญ่ตอบว่า ได้ คิดเป็นร้อย
ละ 83.8 ซึ่งความเป็นจริงแล้วไม่สามารถทําได้  ในกรณีที่ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงมีสิทธิที่จะเรียก
เก็บเงินค่าธรรมเนียมการสมัคร การฝึออบรม ค่าวัสดุอื่น ๆ ในการส่งเสริมการขาย จากผู้จําหน่าย
อิสระได้หรือไม่ ส่วนใหญ่ตอบว่า ได้ คิดเป็นร้อยละ 54.5 ซึ่งแสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใจ
สิทธิในการเข้าร่วมเป็นผู้จําหน่ายอิสระ  

 ในด้านของพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคด้านสัญญา ปรากฏว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคด้านสัญญา
ทุกข้อ  ด้านพระราชบัญญัติด้านฉลากสินค้า ให้ความเห็นว่า หากสินค้าที่ซ้ือจากผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรงเป็นสินค้านําเข้าจากต่างประเทศ ดังนั้น ฉลากสินค้าที่ดีต้องเป็นภาษาประเทศต้น
กําเนิดสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ห้ามไม่ให้มีภาษาไทยนั้น ส่วนใหญ่ตอบว่า ไม่ได้ คิดเป็นร้อยละ 
69.8  ซึ่งเป็นความเข้าใจที่ถูกต้อง และหากว่าหากการซื้อขายสินค้า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่ได้
ปฏิบัติตาม พระราชบัญญัติด้านฉลากสินค้า ดังนั้น การซื้อขายสินค้าชนิดนั้นถือว่าเป็นโมฆะ ซึ่ง
ส่วนใหญ่เข้าใจถูกต้อง คิดเป็นร้อยละ 63.8  และพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค  ส่วนใหญ่เข้าใจ
ได้ถูกต้องทุกข้อ ยกเว้นมีเพียงร้อยละ 14.9 ที่เข้าใจว่า ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะสั่งตรวจสอบสินค้าหรือ
บริการของผู้ประกอบธุรกิจขายตรงได้กรณีที่เกิดข้อสังสัย ซึ่งความเป็นจริง ต้องเป็นเจ้าหน้าที่ที่
ได้รับแต่งตั้งอย่างถูกกฏหมายเท่านั้น จึงมีสิทธิสั่งตรวจสอบสินค้าหรือบริการของผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงได ้
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ตอนที่ 3  พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรงของผู้บริโภค 

 จากผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ลูกค้าซื้อสินค้าประเภทเครื่องสําอาง ผ่านระบบการขาย
ตรงมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 35.7 และเมื่อจําแนกตรา/ยี่ห้อสินค้าที่ผู้บริโภคซ้ือมากที่สุด ในแต่ละ
ประเภทสินค้า ได้ผลสรุปดังนี้ ประเภทอาหาร ได้แก่ ยี่ห้อ แอมเวย์  ประเภทยา ได้แก่ ยี่ห้อ แอมเวย์ 
ประเภทเครื่องใช้ไฟฟ้า ได้แก่ โตชิบ้า ประเภทเครื่องสําอาง ได้แก่ ยี่ห้อ แอมเวย์ ประเภท
เครื่องประดับได้แก่ยี่ห้อ มิสทิน ประเภทเสื้อผ้าเคร่ืองนุ่งหุ่ม ได้แก่ ยี่ห้อ ซาติน  ประเภทเครื่องครัว 
ได้แก่ยี่ห้อ แคตตาล็อคฟรายเดย์  ประเภทหนังสือ ได้แก่ ร้านนายอินทร์  ประเภทการอบรมสัมมนา 
ได้แก่ แอมเวย์  ประเภทสินค้าเกษตร ได้แก่ เจริญโอสถ  ประเภทอุปกรณ์ออกกําลังกายได้แก่ ทีวีได
เร็ค ประเภทการบริการได้แก่ บัตรเครดิต กสิกรไทย และประเภทสินค้าอื่นๆ ได้แก่ แอมเวย ์

 จากการศึกษายังพบว่า แหล่งข้อมูลที่ทําให้ผู้บริโภครู้จักสินค้าหรือบริการได้แก่ จากสื่อ 
เช่น วิทยุ โทรทัศน์ คิดเป็นร้อยละ 43.9 สถานที่ที่ผู้บริโภคนิยมซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง
ได้แก่ ร้านตัวแทนขายหรือตัวแทนจําหน่าย คิดเป็นร้อยละ 39.4 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ได้แก่ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 57.3 ส่วนใหญ่ชําระเงินโดยวิธี จ่ายเงินสด คิดเป็นร้อยละ 62.5 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการซื้อผ่านระบบขายตรงได้แก่ ได้ส่วนลด คิดเป็นร้อยละ 51.9  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง โดยที่ไม่ได้เป็นสมาชิกของธุรกิจขาย
ตรง คิดเป็นร้อยละ 87.5  ส่วนผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นสมา
รชิกได้แก่ บริษัท แอมเวย์ คิดเป็นร้อยละ 46.0 และเหตุผลในการซื้อสินค้าหรือบริการผ่านระบบ
การขายได้ตรงด้แก่ ตัวผลิตภัณฑ์ เช่น คุณภาพ การใช้เป็นประจํา ความชื่นชอบในตัวผลิตภัณฑ์ คิด
เป็นร้อยละ 48.7 

 

ตอนที่ 4  การทดสอบสมมติฐาน 

 จากการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติเชิงอนุมานได้แก่ การใช้ Regression   Analysis  
สรุปได้ดังนี ้
 1.  ความรู้ด้านพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภค ในระดับนัยสําคัญ  0.05 ดังนี ้

 1.1  ความรู้ด้านหน่วยงานราชการที่ สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค
สังกัดอยู่ ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง   ซ่ึงมีระดับ
นัยสําคัญเท่ากับ 0.012 
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 1.2  ความรู้เกี่ยวกับพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคด้านสัญญา ส่งผลต่อ
พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง   ซึ่งมีระดับนัยสําคัญเท่ากับ 
0.041 

  
2.  ความรู้ด้านพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค ที่ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าของผู้บริโภค ในระดับนัยสําคัญ  0.05 ดังนี ้
2.1  ความรู้เกี่ยวกับชื่อเว็บไซด์ของสํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค  

0.715 
2.2  ความรู้เกี่ยวกับลักษณะการดําเนินธุรกิจขายตรง คือ การนําเสนอขายสินค้า

หรือบริการต่อลูกค้าโดยตรง ในที่อยู่อาศัยหรือสถานที่ทํางาน  ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมใน
การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง   ซ่ึงมีระดับนัยสําคัญเท่ากับ 0.854 

2.3  ความรู้เกี่ยวกับตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ สามารถเดินเข้ามาที่บ้าน
หรือที่ทํางานของลูกค้าเพื่อนําเสนอขายสินค้าหรือบริการ โดยไม่จําเป็นต้องมีการขอ
อนุญาติหรือนัดหมายล่วงหน้า  ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบ
การขายตรง   ซ่ึงมีระดับนัยสําคัญเท่ากับ 0.639 

2.4  ความรู้เกี่ยวกับระยะเวลาในการแจ้งยกเลิกสัญญาของผู้บริโภคอย่างเป็นลาย
ลักษณ์อักษรต่อตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ  0.714 

2.5  ความรู้เกี่ยวกับระยะเวลาในการคืนเงินให้กับผู้บริโภคของตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระในกรณีที่ผู้บริโภคต้องการยกเลิกสัญญาการซื้อขาย ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรม
ในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง   ซึ่งมีระดับนัยสําคัญเท่ากับ  0.329 

2.6  ความรู้เกี่ยวกับระยะเวลาในการคืนสินค้าของผู้บริโภค ให้แก่ตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระในกรณียกเลิกสัญญาซ้ือขาย ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านระบบการขายตรง   ซึ่งมีระดับนัยสําคัญเท่ากับ  0.616 

2.7 ความรู้เกี่ยวกับรูปแบบการโน้มน้าว ชักชวน ให้ผู้บริโภคทั่วไปเข้าร่วมเป็น
เครือข่ายในการประกอบธุรกิจขายตรง โดยบริษัทเหล่านั้น สัญญาว่าจะให้ผลประโยชน์
จากการที่ผู้บริโภคเหล่านั้นไปชักชวนบุคคลอื่น ๆ ให้เข้าร่วมเครือข่ายของผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรง ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง   ซ่ึงมี
ระดับนัยสําคัญเท่ากับ  0.113 

2.8  ความรู้เกี่ยวกับการที่ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงมีสิทธิที่จะเรียกเก็บเงิน
ค่าธรรมเนียมการสมัคร การฝึออบรม ค่าวัสดุอื่น ๆ ในการส่งเสริมการขาย จากผู้จําหน่าย
อิสระ  ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง   ซ่ึงมีระดับ
นัยสําคัญเท่ากับ  0.270 
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2.9  ความรู้เกี่ยวกับลักษณะฉลากของสินค้ากรณีเป็นสินค้าที่นําเข้าจาก
ต่างประเทศ ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง   ซ่ึงมี
ระดับนัยสําคัญเท่ากับ  0.303 

2.10  ความรู้เกี่ยวกับลักษณะในการซื้อขายสินค้า หากผู้ประกอบการไม่ปฏิบัติตาม
พระราชบัญญัติด้านฉลากสินค้า ทําให้การซื้อขายเป็นโมฆะ ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรง   ซ่ึงมีระดับนัยสําคัญเท่ากับ 0.131 

2.11  ความรู้เกี่ยวกับพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านระบบการขายตรง   ซึ่งมีระดับนัยสําคัญเท่ากับ 0.137 

 
อภิปรายผล 
  

จากการศึกษาถึงนโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและกํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงใน
ประเทศไทยในครั้งนี้ เป็นการศึกษาถึงบทบาทและนโยบายของรัฐที่มีต่อการสนับสนุนหรือการ
กํากับดูแลต่อผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ผ่านพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง  พ.ศ. 
2545  โดยทําการศึกษาถึงผลกระทบที่ฝ่ายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับพระราชบัญญัตินี้ ทั้งใน
ส่วนของผู้บริหารบริษัทขายตรง ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง และผู้บริโภคคนสุดท้ายที่บริโภค
สินค้าหรือบริการผ่านระบบการขายตรง ซึ่งจากการศึกษาดังกล่าว สามารถแบ่งข้อมูลในการศึกษา
ออกเป็น  2 ประเภทใหญ่ ๆ ได้แก่  

1. ข้อมูลทุติยภูมิ นั่นคือ การศึกษาถึงนโยบายในการสนับสนุนและการกํากับดูแลของ
หน่วยงานต่าง ๆ ของภาครัฐที่มีผลต่อการดําเนินธุรกิจการขายตรง โดยทําการศึกษาจากนโยบาย 
กฎหมาย ระเบียบข้อบังคับต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนหน่วยงานอื่น ๆ ที่มีผลต่อการดําเนินธุรกิจ  

2. ข้อมูลปฐมภูมิ ซึ่งได้จากการทําวิจัยเชิงปริมาณ ผ่านแบบสอบถามเพื่อสัมภาษณ์ผู้ที่มี
ส่วนเกี่ยวข้องกับผลกระทบที่ได้รับจากนโยบายในการสนับสนุนและการกํากับดูแลด้านการขาย
ตรงและตลาดแบบตรงของหน่วยงานภาครัฐ โดยข้อมูลปฐมภูมิดังกล่าว ได้จากการสัมภาษณ์ผ่าน
แบบสอบถามไปยัง ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ จํานวน 100 คน และจากการสัมภาษณ์ผ่าน
แบบสอบถามไปยังผู้บริโภคที่มีประสบการณ์ในการซื้อและใช้สินค้าหรือบริการผ่านระบบการขาย
ตรงในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน 

จากผลการศึกษา สามารถมีข้อเสนอแนะเพิ่มเติมได้ 3 ประเด็นใหญ่  ๆ ดังนี้   
1. หน่วยงานภาครัฐ ได้แก่ หน่วยงานที่หน้าที่กํากับดูแล ส่งเสริม และสนับสนุนด้านการ

ขายตรงและตลาดแบบตรง 
2. หน่วยงานภาคเอกชน ได้แก่ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง  ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ 
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3. ผู้บริโภค ที่บริโภคสินค้าหรือบริการต่าง ๆ  
 
1.  หน่วยงานภาครัฐ จากการศึกษาพบว่า หน่วยงานภาครัฐมีหลายหน่วยงานที่ได้มีส่วน

เกี่ยวกับข้องกับการขายตรง โดยเฉพาะการกําหนดผ่านนโยบาย เนื่องจากระบบการขายตรง เป็น
รูปแบบการนําเสนอขายสินค้า โดยใช้วิธีการกระจายสินค้าด้วยวิธีการโดยบุคคลบุคคลท่ีเป็นผู้ขาย 
หรือผู้แทนขายเป็นผู้แสดงสรรพคุณ คุณสมบัติ สมรรถนะของสินค้า ต่อผู้บริโภค ณ ที่อยู่ของ
ผู้บริโภค แทนการเสนอของผ่านสื่อโฆษณาต่างๆ การขายตรงแตกต่างจาการเสนอขายสินค้า หรือ
บริการด้วยวิธีการส่งเอกสารทางไปรษณีย์ ซึ่งเป็นวิธีทําการตลาดโดยเจาะจงตัวกลุ่มเป้าหมาย อัน
เป็นวิธีที่นัการตลาดใช้แทนการโฆษณาผ่านสื่อสารมวลชน (สุษม ศุภนิตย์, 2541) เมื่อการขายตรง
เกี่ยวข้องกับบุคคลหลายฝ่ายด้วยกัน ทําให้หน่วยงานภาครัฐจําเป็นอย่างยิ่งต้องกําหนดนโยบาย    
ต่าง ๆ เพื่อคุ้มครองผู้บริโภคที่บริโภคสินค้าหรือบริการผ่านระบบการขายตรง ขณะเดียวกันก็เพื่อ
ดูแลการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการขายตรงไม่ให้เกิดความเอารัดเอาเปรียบผู้บริโภค ตลอดจนผู้
จําหน่ายอิสระ โดยพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคได้ถูกตราไว้เมื่อ พ.ศ. 2522  เพื่อเป็นประโยชน์
แก่ประชาชนผู้บริโภคโดยเฉพาะ คือ สามารถให้ความคุ้มครองได้ครบถ้วนสมบูรณ์ โดยรัฐมี
นโยบายเพื่อทห้ให้ประชาชนได้รับความปลอดภัย เป็นธรรม ประหยัด ไม่ถูกเอารัดเอาเปรียบจากผู้
ประกอบธุรกิจ รวมทั้งดําเนินคดีเพื่อเรียกร้องค่าเสียหายแทนผู้บริโภค พร้อมทั้งเผยแพร่วิชาการ
และให้ความรู้แก่ผู้บริโภคนั้น ก็เพื่อให้ผู้บริโภคได้รู้จักระมัดระวังในการซื้อหาสินค้า หรือบริการ 
นอกจากนี้ รัฐบาลยังให้ความสําคัญกับการคุ้มครองผู้บริโภคเกี่ยวกับการบริโภคสินค้าผ่านระบบ
การขายตรงและตลาดแบบตรง ในวันที่ 23  เมษายน  พ.ศ.  2545  โดยใช้ชื่อว่า พระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545  โดยในพระราชบัญญัตินี้ได้ให้ความหมายบุคคลต่าง ๆ ที่
เกี่ยวข้องในการขายตรงและตลาดแบบตรง รวมทั้งคณะกรรมขายตรงและตลาดแบบตรง การ
ดําเนินธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง ซึ่งจากการวิจัยพบว่า พระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง นั้น ประกอบไปด้วย 

-  ความหมายของธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อช่วยให้ฝ่ายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง
สามารถแยกแยะลักษณะเฉพาะของธุรกิจขายตรงที่มีความแตกต่างจากธุรกิจการตลาดแบบตรง 

-  บุคคลที่กฏหมายให้ความคุ้มครองภายใต้พระราชบัญญัตินี ้ซึ่งหลัก ๆ แล้วมีอยู่ 2 กลุ่ม
ด้วยกันได้แก่  ผู้บริโภค และผู้จําหน่ายอิสระ 

-  บุคคลที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจการขายตรง ซ่ึงได้แก่ ผู้จําหน่ายอิสระและตัวแทนขายตรง 
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง และผู้ประกอบการธุรกิจการตลาดแบบตรง 

-  ลักษณะการประกอบธุรกิจขายตรง เป็นการให้ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ที่สนใจดําเนินธุรกิจการ
ขายตรง รวมถึงกฎระเบียบข้อบังคับในการก่อตั้งกิจการ รวมถึงการจัดทํากฎระเบียบในการจ่าย
ผลตอบแทนให้แก่ ผู้จําหน่ายอิสระและตัวแทนขายตรงของผู้ประกอบการที่ดําเนินธุรกิจการขาย
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ตรง ค่าธรรมเนียมต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้น รวมทั้งการคุ้มครองด้านการจัดทําสัญญาระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย
ในการขายสินค้าผ่านระบบการขายตรง  วิธีการนําเสนอขายสินค้าหรือบริการผ่านระบบการขาย
ตรง รวมทั้งกรณีการคืนเงินเมื่อผู้บริโภคไม่พอใจในสินค้าและบริการ และการคุ้มครองด้านการ
โฆษณาไปยังผู้บริโภคซึ่งเป็นผู้ซ้ือผ่านระบบการขายตรง  

 -  การดูเรื่องในการของแชร์ลูกโซ่ ซ่ึงเป็นการระดมเครือข่ายที่ผิดกฏหมาย เพื่อไม่ให้
ผู้บริโภคถูกชักชวนให้เข้าร่วมธุรกิจได้โดยง่าย 

-  ลักษณะการคุ้มครองผู้บริโภค ด้านสัญญา การคืนเงิน การยกเลิกสัญญาของผู้บริโภค ใน
การซื้อสินค้าหรือบริการผ่านระบบการขายตรง 

-  หน่วยงานที่มีหน้าที่ในการกํากับดูแล คณะกรรมการ รวมถึงเจ้าหน้าที่ที่มีอํานาจและ
หน้าที่ต่าง ๆ ในการคุ้มครองผู้บริโภคในด้านการขายตรงและตลาดแบบตรง 

-  นอกจากนี้ยังรวมถึงบทลงโทษ สําหรับผู้ฝ่าฝืนกฎหมายนี้ และการยื่นอุทธรณ์  
ซึ่งจากการศึกษาทําให้ได้ทราบว่า นอกจากหน่วยงานต่าง ๆ ที่รัฐได้กําหนดขึ้นเพื่อเป็น

หน่วยงานที่มีหน้าที่โดยตรงในการกํากับและดูแลระบบการขายตรงและตลาดแบบตรงแล้ว ยังมี
หน่วยงานภาคเอกชน โดยก่อตั้งเป็นสมาคมต่าง ๆ เพื่ออํานวยความสะดวก ส่งเสริมและสนับสนุน
ให้กับผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงด้วยเช่นเดียวกัน 

 
2.  หน่วยงานภาคเอกชน โดยเฉพาะตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรงนั้น 

หมายถึง ผู้ที่ได้รับมอบหมายจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงให้นําสินค้าหรือบริการไปเสนอขายให้กับ
ผู้ซ้ือหรือผู้บริโภค ส่วนผู้จําหน่ายอิสระ หมายถึง ผู้ที่ได้รับมอบกรรมสิทธ์ิในตัวสินค้าหรือบริการ
จากผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงในการนําสินค้าหรือบริการไปยังผู้ซื้อหรือผู้บริโภค ซึ่งจากการวิจัย
พบว่า โดยส่วนใหญ่พบว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ ให้ความคิดเห็นว่า นโยบายภาครัฐ
ที่สนับสนุนและกํากับดูแลธุรกิจขายตรง โดยส่งผ่านพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง 
ส่งผลดีหรือมีส่วนส่งเสริมและสนับสนุน การดําเนินธุรกิจ เนื่องจาก จากการสอบถามถึงกฎหมายที่
เกี่ยวข้องในมาตราต่าง ๆ โดยรวมนั้น ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจขายตรง  นอกจากนี้ยังพบว่า 
โดยส่วนใหญ่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระมีวามรู้และความเข้าใจในเรื่องของกฎหมายมาตรา
ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องในการดําเนินธุรกิจการขายตรง โดยตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระที่มีปัจจัย
ส่วนบุคคลต่างกัน เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได้ สถานภาพ และระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผล
ต่อความคิดด้านพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรงส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจขายตรงที่
แตกต่างกัน  

3.  ผู้บริโภค  จากการศึกษาเป็นที่น่าพอใจอย่างยิ่งที่ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่มีความรู้เกี่ยวกับ
สิทธิของผู้บริโภค รวมถึงพระราชบัญญัติบางประการที่เกี่ยวข้องกับการขายตรงและตลาดแบบ
ตรงที่ผู้บริโภคมีความรู้และความเข้าใจเป็นอย่างดี ซึ่งจากการศึกษาพบว่า ความรู้ของผู้บริโภคที่
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เกี่ยวขัองกับการขายตรงและตลาดแบบตรงส่งผลต่อพฤติกรรมในการซื้อสินค้าหรือบริการผ่าน
ระบบการตลาดแบบตรง  เพราะทําให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นในคุณภาพ และความไว้วางใจใน
การระบบการขายตรง ที่มีหน่วยงานภาครัฐให้การกํากับดูแลอย่างใกล้ชิด ดังจะเห็นได้จาก ยอดขาย
ที่เพิ่มสูงข้ึนทุก ๆ ปี ในตลาดธุรกิจขายตรง โดยข้อมูลด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ได้รับจาก
การศึกษาในครั้งนี้ ส่งผลต่อหน่วยงานภาครัฐ ท่ีควรมีการรณรงค์เพิ่มเติมเกี่ยวกับการให้ความรู้ด้าน
สิทธิต่าง ๆ ของผู้บริโภค ให้มีความเข้าใจมากขึ้น ขณะเดียวกันสิทธิบางประการที่ผู้บริโภคยังมี
ความเข้าใจคลาดเคล่ือน นอกจากหน่วยงานภาครัฐจะให้ความรู้แล้ว ด้วยจรรยาบรรณของตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ซึ่งมีความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับ พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบ
ตรงมากกว่า ผู้บริโภค ควรให้ความรู้อย่างครบถ้วนแก่ผู้บริโภค เพื่อให้ปกป้องสิทธิและประโยชน์
ให้แก่ผู้บริโภค  อันเนื่องจากแนวโน้มและทิศทางในการบริโภคสินค้าหรือบริการผ่านระบบการ
ขายตรงได้มีความสําคัญเพิ่มขึ้นตลอดเวลาในสังคมไทย  

จากการศึกษายังพบว่า วิวัฒนาการด้านการคุ้มครองผู้บริโภค การคุ้มครองผู้บริโภคด้านการ
ขายตรงและตลาดแบบตรง การคุ้มครองผู้บริโภคด้านสัญญา ด้านฉลากสินค้า ด้านการโฆษณา ได้มี
การปรับปรุงเปล่ียนแปลงให้มีความทันสมัยและสอดคล้องกับการเปลี่ยนเปลงในการดําเนินธุรกิจ
ด้วยเช่นเดียวกัน ซึ่งส่งผลดีต่อภาพรวมในระบบทางสังคมและเศรษฐกิจของประเทศ อันเนื่องจาก
มากจากการเติบโตของตลาดขายตรงมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องทั้งในมุมมองระดับโลกและใน
ประเทศไทยเช่นเดียวกัน  

 
ข้อเสนอแนะ 
 

จากการศึกษาวิจัยดังกล่าว ทําให้ได้รับข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อบุคคลที่เกี่ยวข้องหลาย
หน่วยงาน ทั้งหน่วยงานภาครัฐ เอกชน รวมถึงผู้บริโภค ซึ่งจะส่งผลให้เกิดการพัฒนาด้านการ
ประกอบธุรกิจขายตรงในประเทศไทย เพื่อให้เกิดการพัฒนาที่ยั่งยืนทั้งด้านการบริการ การนําเสนอ
ผลิตภัณฑ์ รวมถึงวิธีการต่าง ๆ ในการนําเสนอสินค้าหรือบริการไปยังกลุ่มผู้บริโภคคนสุดท้าย และ
ในท้ายที่สุดนี้ หากผู้สนใจจะทําการศึกษาวิจัยในเรื่องนี้ ควรจะให้ความสําคัญกับเรื่องดังต่อไปนี ้

1. การสอบถามข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้ประกอบธุรกิจขายตรง หากผู้สนใจ
ศึกษาวิจัย มีเวลามีงบประมาณเพียงพอ ควรศึกษาวิธีโดยแบ่งตามประเภทของสินค้าที่
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงจําหน่ายให้ครอบคลุมทุกประเภท เนื่องจากจะทําให้สามารถ
เปรียบเทียบวิธีการในการประกอบธุรกิจขายตรงสําหรับสินค้าแต่ละประเภทได้อย่างชัดเจน 

2. ในการศึกษาวิจัยในอนาคตเนื่องจากกลุ่มผู้บริโภคที่บริโภคสินค้าหรือบริการผ่าน
ระบบการขายตรงจะมีวิธีการพัฒนารูปแบบการบริโภค รวมทั้งวิธีในการติดต่อส่ือสารรูปแบบใหม่ 
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ๆ ตามการเปลี่ยนเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีต่าง ๆ ซ่ึงอาจเป็นปัจจัยที่สําคัญท่ีจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคสินค้าหรือบริการผ่านระบบการขายตรงได ้

3. หน่วยงานภาครัฐควรให้ความสําคัญต่อความรู้ ความเข้าใจ ทั้งในด้านผู้ประกอบธุรกิจ
ขาย ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระสินค้าผ่านระบบขายตรง และความรู้ความเข้าใจในสิทธิและ
พระราชบัญญัติต่าง ๆ ของผู้บริโภค ทั้งนี้เพื่อทําให้เกิดการพัฒนารูปแบบการดําเนินธุรกิจประเภทนี้
ในประเทศไทยอย่างยั่งยืน เนื่องจากเป็นอาชีพอิสระที่จะก่อให้เกิดรายได้และความมั่งคั่งของ
ประเทศชาติได ้

4. จากผลการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ได้มีการศึกษาวิจัยเฉพาะผลที่เกิดขึ้นต่อผู้ที่เกี่ยวข้อง
เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเท่านั้น ดังนั้น หากผู้ที่สนใจจะศึกษาวิจัยในเรื่องนี้จะ
ทําการศึกษาในภูมิภาคอื่นๆ ของประเทศ จะทําให้ได้รับข้อมูลท่ีหลากหลายเพิ่มมากยิ่งขึ้น อันเนื่อง
มากจาก การรับรู้ และพฤติกรรมของผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ 
และผู้บริโภคจะมีความแตกต่างกันนั่นเอง 
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ภาคผนวก ก. 
 

ธุรกิจขายตรงและข้อมูลเกี่ยวกับบริษัทขายตรงในประเทศไทย
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 ธุรกิจขายตรงและข้อมูลเกี่ยวกับบริษัทขายตรงในประเทศไทย 
 

1. ความสําคัญของธุรกิจขายตรงที่มีต่อการพัฒนาประเทศ 
2. วิวัฒนาการการขายตรงของประเทศไทย 
3. องค์กรภาคเอกชนที่เกี่ยวข้องในการประกอบธุรกิจการขายตรง 
4. ลักษณะของธุรกิจขายตรง 
5. ตัวอย่างข้อมูลเกี่ยวกับบริษัทขายตรงในประเทศไทย  

 
1.  ความส าคัญของธุรกิจขายตรงที่มีต่อการพัฒนาประเทศ 
 มีนักวิชาการได้กล่าวถึงความสําคัญของธุรกิจขายตรงที่มีต่อการพัฒนาประเทศไว้ดังนี้ การ
ประกอบธุรกิจขายตรงทําให้เกิดการขยายตัวทางเศรษฐกิจในระดับชุมชนและระดับชาติในรูปของ
ธุรกิจต่างๆ เช่น กิจการขนาดเล็ก ธุรกิจขนาดย่อม เป็นต้น กระจายตัวอยู่ในท้องถิ่นทั่วไปเป็นฐาน
กําลังการผลิตวัตถุดิบ และปัจจัยพื้นฐานให้ธุรกิจอุตสาหกรรมขนาดใหญ่อาจกล่าวได้ว่าธุรกิจ
อุตสาหกรรมขนาดใหญ่ ซึ่งเป็นตัวกําหนดและชี้วัดเศรษฐกิจของประเทศจะต้องพึ่งพาอาศัยการ
ประกอบธุรกิจขนาดเล็กซึ่งเป็นการประกอบอาชีพอิสระด้วยเสมอ นอกจากนี้ผู้ประกอบอาชีพ
อิสระจะทําให้เกิดความคิดและสิส่งประดิษฐ์แปลกๆใหม่ๆเกิดการแข่งขันกันในระบบเศรษฐกิจ
การค้าเสรีอันนําไปสู่การพัฒนาประเทศการประกอบอาชีพอิสระก็จะขยายตัวเป็นส่วนสัมพันธ์กับ
การขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศตามไปด้วย เป็นการสร้างงานมากขึ้น ประชากรมีงานทํา 
พึ่งตนเองได้ ลดการนําเข้าวัตถุดิบจากต่างประเทศ(เชาว์ โรจน์แสง 2534 : 26)การประกอบอาชีพ
อิสระยังมีความสําคัญต่อการพัฒนาประเทศ ดังนี ้

1. เป็นการสร้างงานให้มากขึ้น 
2. แก้ปัญหาการว่างงาน 
3. เป็นการเปลี่ยนเจตคติจากลูกจ้าง หรือข้าราชการมาเป็นนายจ้าง 
4. มีสถานที่ฝึกอาชีพมากขึ้น 
5. มีการกระจายรายได้มากขึ้น 
6. พัฒนาชนบท 
7. ลดการย้ายถิ่นฐานไปทํางานในเมืองใหญ่หรือเมืองเล็ก 
8. พัฒนาอุตสาหกรรม 
9. เพิ่มคุณค่าวัตถุดิบ 
10. เพิ่มความสามารถในการส่งออก 
11. ทําให้รักษาการขยายตัวทางเศรษฐกิจที่สูงของประเทศชาติได ้
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พงษ์วุฒิ สิทธิผล (2536 : 7) ให้ทัศนะว่า บทบาทของธุรกิจขายตรง เป็นอาชีพอิสระที่มีต่อ
ระบบเศรษฐกิจที่สําคัญๆ ดังนี ้

1. ทําให้เกิดการแข่งขันในระบบเศรษฐกิจการค้าแบบเร็ว เพราะเป็นธุรกิจที่ลงทุน
และกระจายตัวได้ง่ายทั่วไป ไม่ผูกขาด ทําให้เกิดประโยชน์ซึ่งเป็นผลดีต่อผู้บริโภค 

2. ทําให้เกิดการสะพัดงาน และจ้างงานจํานวนมากขึ้น 
3. ทําให้เกิดแนวความคิดในสิ่งประดิษฐ์คิดค้นแปลกๆ และใหญ่ๆ ทั้งนี้เพื่อ

ตอบสนองความต้องการของมนุษย์ที่ชอบการเปล่ียนแปลง ต้องการทําความสะดวกสบาย ต้องการ
พัฒนาไปสู่ส่ิงที่ดีกว่า 

4. ทําให้เกิดการกระจายรายได้ เพราะธุรกิจประเภทนี้มีการกระจายตัวทั่วไป 
5. ทําให้เกิดการพัฒนาความสามารถของผู้ประกอบการ ทั้งนี้เพื่อเป็นการแข่งขันและ

ความอยู่รอด 
6. ทําให้เกิดการกระจายพัฒนา ทั้งทางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง ไปสู่ส่วนต่างๆ ของ

ประเทศ ซึ่งทําให้เกิดการพัฒนาไปทั่วท้องถิ่น เป็นการสกัดกั้นไม่ให้แรงงานเข้าสู่เมืองอีกทางหนึ่ง 
 

สมบูรณ์ ขันธิโชติ (2538 : 4 – 5) ให้ความสําคัญของการขายตรง มีดังนี ้
 
1. สร้างรายได้ให้กับประชาชน การประกอบธุรกิจการขายตรง เป็นธุรกิจที่ต้องใช้

พนักงานขายเสนอขายสินค้าแบบตัวต่อตัว จึงจําเป็นต้องมีพนักงานขายจํานวนมากให้ใกล้เคียงกับ
จํานวนของผู้บริโภค ผู้บริโภคจํานวนมากเท่าไร ก็จําเป็นต้องใช้พนักงานขายตรงมากตามไปด้วย 
เมื่อมีการจ้างพนนักงานขายตรงเป็นจํานวนมาก ทําให้ประชาชนมีรายได้มากขึ้น ทั้งรายได้ที่ได้จาก
งานประจําและงานขายตรงนอกเวลา ซึ่งเป็นการหารายได้เพิ่มเติม 

2. สร้างรายได้ให้กับรัฐบาล ผลพลอยได้จากการที่ประชาชนมีรายได้จากธุรกิจการ
ขายตรงทําให้รัฐบาลมีรายได้จากภาษีที่เก็บจากพนักงานขายตรง เพราะการรับคํานายหน้า  หรือรับ
รายได้จากเจ้าของกิจการจะต้องหักภาษี ณ ที่จ่าย ทําให้รัฐบาลมีรายได้จากภาษีเงินได้  ยิ่งมีการ
ประกอบอาชีพธุรกิจการขายตรงมากเท่าไร รัฐบาลก็จะมีรายได้จากการเก็บภาษีมากขึ้นตามจํานวน
ของพนักงานขาย ด้วยเหตุนี้ การประกอบอาชีพการขายตรงมีส่วนช่วยทําให้รัฐบาลมีรายได้จากากร
เก็บภาษีเงินได้ การพัฒนาประเทศจะมีประสิทธิภาพหรือไม่ ส่วนหนึ่งขึ้นอยู่กับรายได้ที่เก็บภาษี
จากประชาชน ถ้าเก็บภาษีได้มาก รัฐบาลก็จะสามารถนําเงินจํานวนนั้นไปพัฒนาประเทศให้
ประชาชนมีความเป็นอยู่ที่ดี ธุรกิจการขายตรงจึงมีส่วนในการทําให้ประชาชนอยู่ดีกินด ี

3. ผู้บริโภคมีความเข้าใจสินค้ามากขึ้น การขายตรงเป็นการเสนอขายสินค้าโดยตรง
กับผู้บริโภคแบบตัวต่อตัว ทําให้สามารถอธิบายคุณสมบัติของสินค้าให้ผู้บริโภคได้ฟังอย่างละเอียด 
และหากผู้บริโภคมีข้อสงสัยอะไรสามารถสอบถามจากพนักงานขายตรงที่เสนอขายได้ทันที
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โดยเฉพาะสินค้าบางอย่างที่มีคุณสมบัติพิเศษที่ไม่สามารถใช้การโฆษณา หรือการเสนอขายใน
ลักษณะอื่นๆได้อย่างมีประสิทธิภาพจําเป็นต้องใช้การขายตรงแบบตัวต่อตัว และใช้เวลาในการ
อธิบายรายละเอียดของสินค้าให้ผู้บริโภคเข้าใจได ้

4. ช่วยกระจายสินค้าโดยเสียค่าใช้จ่ายต่ํา การขายตรงเป็นช่องทางการจัดจําหน่ายที่
ประหยัดค่าใช้จ่าย 2 ส่วน คือ ค่าใช้จ่ายผ่านคนกลาง และค่าโฆษณาสินค้า ประหยัดค่าใช้จ่ายคน
กลาง และค่าโฆษณาสินค้า ประหยัดค่าใช้จ่ายคนกลางหรือการตัดคนกลาง(ตัวแทน ผู้ค้าส่ง ผู้ค้า
ปลีก) ที่มีส่วนที่ทําให้ราคาสินค้าสูงข้ึน เพราะแต่ละระดับของคนกลางจะสูงมากเท่าไร ราคาสินค้า
ก็จะสูงมากเท่านั้น เช่น สินค้ามีต้นทุนหน่วยละ 10 บาท ตัวแทนบวกกําไร 3 บาท ผู้ค้าส่งบวกกําไร 
3 บาท ผู้ค้าปลีกบวกกําไร 3 บาท รวมกําไรที่คนกลาง 3 ระดับ เท่ากับ บวก กําไร 3+3+3 = 9 บาท 
แต่ ถ้าขายผ่านพนักงานขายตรง 1 ระดับ จะบวกกําไรเพียง 3 บาท 

สรุป ความสําคัญของธุรกิจขายตรงสามารถสร้างรายได้ให้กับบุคคลท่ัวไป อีกทั้งเป็นการ
ให้บริการและสินค้าที่ดีกับผู้บริโภคทําให้ประโยชน์เกิดกับผู้บริโภคโดยตรงอีกทั้งยังเป็นช่อง
ทางการจัดจําหน่ายที่ดีลดขั้นตอนในการใช้จ่ายของผู้ประกอบการ เช่น ค่าโฆษณาสินค้า พ่อค้าคน
กลางทําให้ต้นทุนสินค้ามีราคาต่ํา ผลประโยชน์ก็จะเกิดกับผู้บริโภคโดยตรง 
 
2.  วิวัฒนาการการขายตรงของประเทศไทย 
 ประเทศไทยได้มีวิวัฒนาการด้านการขายตรง ดังนี ้
 พ.ศ. 2526  สมาคมการขายตรงไทย หรือ THAI DIRECT SELLING ASSOCIATION 
(TDSA)  ก่อตั้งขึ้นเมื่อวันที่ 13 ตุลาคม พ.ศ. 2526   โดยสมาคมการขายตรงไทยเป็นสมาคม
ระดับชาติซึ่งมีบริษัทต่างๆ  ที่ประกอบธุรกิจขายตรงเป็นสมาชิก ทําหน้าที่เป็นตัวแทนพิทักษ์
ผลประโยชน์ของผู้บริโภค  ตลอดจนร่วมมือกับภาครัฐในการส่งเสริมนโยบายการค้า อุตสาหกรรม 
เศรษฐกิจ หน้าที่การเสียภาษี และสนับสนุนให้ประชาชนมีรายได้เพื่อส่งเสริมครอบครัว  ด้วยเหตุนี้
บรรดาบริษัทซึ่งเป็นสมาชิกของสมาคมต่างยอมรับด้วยเกียรติว่า  ตนจะต้องดําเนินธุรกิจอย่าง
ยุติธรรมและตรงไปตรงมา  รวมถึงการรับฟังและปรับปรุงวิธีการของตนให้ดีขึ้นหากได้รับการ
ร้องเรียนจากผู้บริโภค  อีกทั้งเพื่อส่งเสริมการแข่งขันอย่างยุติธรรมในขอบเขตของธุรกิจการค้าเสรี
และเพื่อยกระดับภาพลักษณ์ของธุรกิจขายตรงในสายตาของสาธารณชนทั่วไป  

 ปณิธาน (Objective)  
ยึดมั่นจรรยาบรรณ สร้างสรรค์สังคมไทย  

 วิสัยทัศน์ ( Our Vision)  
สมาคมการขายตรงไทยเป็นสมาคมซ่ึงเป็นที่ยอมรับนับถือว่า มีสมาชิกที่ดําเนินธุรกิจขาย
ตรงอย่างมีจรรยาบรรณ ตลอดจนร่วมกันส่งเสริมและพัฒนาให้ธุรกิจขายตรงเติบโตอย่างมี
คุณภาพ 
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 วัตถุประสงค์ ( Mission )  
o ส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจขายตรงให้เป็นที่ยอมรับมากขึ้นของผู้บริโภค 

สาธารณชน และภาครัฐ  
o ให้คําปรึกษาและสนับสนุนภาครัฐในการร่างกฎหมายให้ผู้ประกอบอาชีพขายตรง

ปฏิบัติภายใต้ขอบเขตที่รัฐยอมรับ  
o พัฒนาความรู้และแลกเปลี่ยนข้อมูลและความคิดเห็นระหว่างสมาชิกเกี่ยวกับ

จรรยาบรรณธุรกิจขายตรง  
o ส่งเสริมให้สมาชิกทุกบริษัทมีการปฏิบัติและการทํางานเพื่อประโยชน์ของ

ผู้บริโภค  
 
 พ.ศ. 2545  ในสมัย พันตํารวจโท ดร.ทักษิณ ชินวัตร นายกรัฐมนตรี ได้มีพระราชบัญญัติ
ขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 ขึ้นเมื่อวันที่ 23  เมษายน  2545 โดยพระราชบัญญัตินี้มี
สาระสําคัญที่เกี่ยวข้องกับผู้บริโภคและผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ดังนี ้
  1. คําจํากัดความ 
              “ขายตรง” หมายความว่า การทําตลาดสินค้าหรือบริการในลักษณะของการ
นําเสนอขายต่อผู้บริโภคโดยตรง ณ ที่อยู่อาศัยหรือสถานที่ทํางานของผู้บริโภคหรือของผู้อื่น หรือ
สถานที่อื่นที่มิใช่สถานที่ประกอบการค้าเป็นปกติธุระ โดยผ่านตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ชั้นเดียวหรือหลายชั้นแต่ไม่รวมถึงนิติกรรมตามที่กําหนดในกฎกระทรวง 
               “ตลาดแบบตรง” หมายความว่า การทําตลาดสินค้าหรือบริการในลักษณะของการ
สื่อสารข้อมูลเพื่อเสนอขายสินค้าหรือบริการโดยตรงต่อผู้บริโภคซึ่งอยู่ห่างโดยระยะทางและ
มุ่งหวังให้ผู้บริโภคแต่ละรายตอบกลับเพื่อซ้ือสินค้าหรือบริการจากผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง
นั้น 
               “ผู้บริโภค” หมายความว่า ผู้ซ้ือหรือผู้ได้รับบริการจากผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขาย
ตรง ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง หรือผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง หรือผู้ซ่ึงได้รับการเสนอหรือการ
ชักชวนจากผู้จําหน่ายอิสระ ตัวแทนขายตรง ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงหรือผู้ประกอบธุรกิจตลาด
แบบตรงเพื่อให้ซื้อสินค้าหรือรับบริการ 
               “ผู้จําหน่ายอิสระ” หมายความว่า บุคคลที่ได้รับโอนกรรมสิทธ์ิในสินค้าหรือ
บริการจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงและนําสินค้าหรือบริการดังกล่าวไปเสนอขายตรงต่อผู้บริโภค 
               “ตัวแทนขายตรง” หมายความว่า บุคคลซึ่งได้รับมอบอํานาจจากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงให้นําสินค้าหรือบริการไปเสนอขายตรงต่อผู้บริโภค 
               “ซื้อ” หมายความรวมถึง เช่า เช่าซ้ือ หรือได้มาไม่ว่าด้วยประการใด ๆ โดยให้
ค่าตอบแทนเป็นเงินหรือผลประโยชน์อย่างอื่น 
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               “ขาย” หมายความรวมถึง ให้เช่า ให้เช่าซื้อ หรือจัดหาให้ไม่ว่าด้วยประการใด ๆ
โดยเรียกค่าตอบแทนเป็นเงินหรือผลประโยชน์อย่างอื่น ตลอดจนการเสนอหรือการชักชวนเพื่อการ
ดังกล่าวด้วย 
               “สินค้า” หมายความว่า สิ่งของที่ผลิตหรือมีไว้เพื่อขาย 
               “บริการ” หมายความว่า การรับจัดทําการงาน การให้สิทธิใด ๆ หรือการให้ใช้
หรือให้ประโยชน์ในทรัพย์สินหรือกิจการใด ๆ โดยเรียกค่าตอบแทนเป็นเงินหรือผลประโยชน์อื่น 
แต่ไม่รวมถึงการจ้างแรงงานตามกฎหมายแรงงาน 
               “คณะกรรมการ” หมายความว่า คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง 
               “กรรมการ” หมายความว่า กรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง 
               “นายทะเบียน” หมายความว่า เลขาธิการคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค 
               “พนักงานเจ้าหน้าที”่ หมายความว่า ผู้ซ่ึงรัฐมนตรีแต่งตั้งให้ปฏิบัติการตาม
พระราชบัญญัตินี ้
               “รัฐมนตร”ี หมายความว่า รัฐมนตรีผู้รักษาการตามพระราชบัญญัตินี ้
  5.2  อํานาจหน้าที่ของพนักงานที่เกี่ยวข้องกับการขายตรงและตลาดแบบตรง 
  5.3  การดําเนินงานตามหน้าที่ของคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง 
  5.4  ลักษณะและผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
  5.5  มาตรการการคุ้มครองผู้บริโภคในการซื้อสินค้าหรือบริการจาก
ผู้ประกอบการธรุกิจขายตรง 
  5.6  การจดทะเบียนการประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
  5.7  การกําหนดบทลงโทษ 
  เหตุผลในการประกาศใช้พระราชบัญญัติฉบับนี้ คือ  โดยที่การประกอบธุรกิจ
จําหน่ายสินค้าหรือบริการในปัจจุบันได้ใช้วิธีการทําตลาดในลักษณะที่เข้าถึงผู้บริโภค  โดยการ
เสนอขายสินค้าหรือบริการแก่ผู้บริโภคโดยตรง ณ ที่อยู่อาศัย  หรือสถานที่ทํางานของผู้บริโภคหรือ
ของบุคคลอ่ืน หรือสถานที่อื่นที่ไม่ใช่สถานที่ประกอบการค้า โดยการอธิบายหรือการสาธิตสินค้า
ผ่านผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรง  การเสนอขายสินค้าหรือบริการในลักษณะดังกล่าวทําให้
ผู้บริโภคอยู่ในสภาวการณ์ที่ไม่อาจตัดสินใจตกลงซื้อสินค้าหรือรับบริการได้อย่างอิสระและ
รอบคอบนอกจากนี้  ยังมีการประกอบธุรกิจจําหน่ายสินค้าหรือบริการในลักษณะของการสื่อสาร
ข้อมูลเพื่อเสนอขายสินค้าหรือบริการโดยตรงต่อผู้บริโภค  เช่น โดยอาศัยสื่อสิ่งพิมพ์และสื่อ 
อิเลคทรอนิกส์ โดยมุ่งหวังให้ผู้บริโภคตอบกลับเพื่อซื้อสินค้าหรือบริการดังกล่าวนั้น  ซึ่งในกรณีนี้
สินค้าหรือบริการดังกล่าวอาจไม่ตรงกับคํากล่าวอ้างตามที่ได้โฆษณาไว้  อีกทั้งการทําตลาดขายตรง
และตลาดแบบตรงในปัจจุบันได้มีการใช้วิธีการชักชวนและจัดให้ประชาชนทั่วไปเข้าร่วมเป็น
เครือข่ายในธุรกิจดังกล่าว  โดยตกลงจะให้ผลประโยชน์ตอบแทนจากการหาผู้เข้าร่วมเครือข่าย
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ดังกล่าว  ซึ่งคํานวณจากจํานวนผู้เข้าร่วมเครือข่ายที่เพิ่มขึ้น  อันมีลักษณะเป็นการหลอกลวง
ประชาชน  การทําตลาดสินค้าหรือบริการในลักษณะของการขายแบบเชิงรุกดังกล่าว  ทําให้
ประชาชนโดยทั่วไปในฐานะผู้บริโภคตกอยู่ในฐานะที่เสียเปรียบและก่อให้เกิดความไม่เป็นธรรม
และไม่สงบสุขในสังคม ดังนั้น รัฐบาลจึงได้ได้กําหนดพระราชบัญญัตินี้ขึ้นมา 
 พ.ศ.  2547  ได้มีประกาศเกี่ยวกับระเบียบคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง ว่าด้วย
หลักเกณฑ์และเงื่อนไขการเปรียบเทียบตามพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 
พ.ศ. 2547   โดยมีแนวทางปฏิบัติดังนี ้
 ข้อ 1 ระเบียบนี้เรียกว่า “ระเบียบคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง ว่าด้วย
หลักเกณฑ์และเงื่อนไขการเปรียบเทียบตามพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 
พ.ศ. 2547   
 ข้อ 2  ในระเบียบนี ้
 “ผู้มีอํานาจเปรียบเทียบ” หมายความว่า ผู้ซ่ึงได้รับมอบหมายจากคณะกรรมการขายตรง
และตลาดแบบตรง ให้ดําเนินการเปรียบเทียบบรรดาความผิดตามพระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง พ.ศ. 2545 ได ้
 “ผู้ต้องหา”  หมายความว่า ผู้ถูกกล่าวหาว่ากระทําผิดตามพระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง พ.ศ. 2545 
 ข้อ  3  ผู้ที่มีอํานาจเปรียบเทียบสามารถปฏิบัติการได้ดังนี ้

1. ชี้แจงให้ผู้ต้อหาเข้าใจว่าความผิดที่ถูกกล่าวหาเป็นคดีที่เปรียบเทียบได้ในกรณีที่
ผู้ต้องหายินดีให้ผู้มีอํานาจเปรียบเทียบบันทึกชื่อ อายุ ที่อยู่ ตลอดจนรายละเอียดอื่น ๆ  

2. บรรดาคดีที่ผู้มีอํานาจเปรียบเทียบเห็นว่าไม่อาจเปรียบเทียบหรือไม่สมควร
เปรียบเทียบให้ส่งพนักงานสอบสวนดําเนินคดีต่อไป 

ข้อ 4  ในการเปรียบเทียบ ให้ผู้มีอํานาจเปรียบเทียบกําหนดเงินค่าปรับตามควรแก่
พฤติการณ์และความร้ายแรงแห่งความผิด 

ข้อ 5  ถ้าคดีเปรียบเทียบมีของกลางท่ีจะต้องจัดการอย่างใดอย่างหนึ่งให้ผู้มีอํานาจ
เปรียบเทียบบันทึกความยินยอมของเจ้าของส่ิงนั้น ๆ  

ข้อ  6  เมื่อผู้ต้องหาชําระเงินค่าปรับแล้วให้ผู้มีอํานาจเปรียบเทียบออกใบเสร็จรับเงินให้แก่
ผู้ต้องหา 

ข้อ  7  เมื่อรับชําระค่าปรับเสร็จแล้ว ให้ผู้มีอํานาจเปรียบเทียบบันทึกการเปรียบเทียบและ
ส่งสํานวนภายเดือนถัดไป 

ข้อ 8  การเก็บรักษาเงินค่าปรับและการนําเงินค่าปรับส่งคลังให้เป็นไปตามระเบียบนั้น ๆ  
ข้อ 9  ให้สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคเก็บรักษาสํานวนเปรียบเทียบจนกว่าจะ

ครบอายุความจึงสามารถทําลายได ้
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ข้อ 10  ให้ประธานกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเป็นผู้ดําเนินการ  
ข้อ 11 ระเบียบนี้มีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่ 6 กุมภาพันธ์  2547  เป็นต้นไป     
 
พ.ศ.  2548  ได้มีประกาศจากสํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคเพื่อเป็นการ

เปลี่ยนแปลงหลักเกณฑ์และวิธีการเสนอชื่อผู้แทนสมาคมหรือมูลนิธิกรรมการขายตรงและตลาด
แบบตรง พ.ศ. 2548  โดยให้ยกเลิกมาตรา 8 (3) และมาตรา 8 วรรคท้าย  โดยมาตราดังกล่าวได้
ประกาศคุณสมบัติของผู้มีสิทธิได้รับการคัดเลือกเป็นกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง โดย
คณะกรรมการในการคัดเลือก “กรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง ” ได้แก่ ผู้แทนสํานักอัยการ
สูงสุด เป็นประธานกรรมการ ผู้แทนสํานักงานตํารวจแห่งชาติ ผู้แทนสํานักงานคณะกรรมการ
กฤษฎีกา  ผู้แทนสภาทนายความ ผู้แทนสมาคมนักข่าวนักหนังสือพิมพ์แห่งประเทศไทย เป็น
กรรมการ และผู้แทนของสํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผุ้บริโภคเป็นเลขานุการ  โดยให้คณะ
กรรมดังกล่าวเป็นผู้คัดเลือกบุคคลซึ่งจะเข้ามาดํารงตําแหน่งเป็น “กรรมการขายตรงและตลาดแบบ
ตรง” โดยบุคคลดังกล่าต้องมีคุณสมบัติดังนี้ 

1. มีสัญชาติไทย 
2. มีอายุไม่ต่ํากว่าสามสิบปีบริบูรณ์ 
3. มีความประพฤติเรียบร้อย ไม่บกพร่องในศีลธรรมอันดี และไม่มีประวัติเสียหาย 
4. ไม่เป็นบุคคลล้มละลาย 
5. ไม่เป็นคนไร้ความสามารถหรือคนเสมือนไร้ความสามารถ 
6. ไม่เคยได้รับโทษจําคุก โดยคําพิพากษาถึงที่สุดให้จําคุก เว้นแต่เป็นโทษสําหรับ

ความผิดที่ได้กระทําโดยประมาทหรือความผิดลหุโทษ 
7. การศึกษาไม่ต่ํากว่าปริญญาตรี 
8. เป็นสมาชิกหรือกรรมการของสมาคมหรือมูลนิธิและเป็นผู้ที่มีประสบการณ์และมี

ผลงานด้านการดําเนินธุรกิจขายตรงหรือตลาดแบบตรง หรือมีผลงานเกี่ยวกับการ
คุ้มครองผู้บริโภคเป็นทีประจักษ์ไม่น้อยกว่าสามปีนับถึงวันได้รับการเสนอชื่อเป็น
ผู้แทน 

พ.ศ. 2550  ซึ่งเป็นปีที่  2 ของการดํารงตําแหน่งของ พลเอก สุรยุทธ์  จุลานนท์ 
นายกรัฐมนตรีหลังจากเกิดการปฏิวัติเมื่อปี พ.ศ. 2549  ได้มีพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบ
ตรงเพิ่มเติมเป็นฉบับที่ 2  โดยมีสาระสําคัญดังนี ้

มาตรา 1 พระราชบัญญัตินี้เรียกว่า “พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง (ฉบับที่ 2) 
พ.ศ. 2550” 

มาตรา 2 พระราชบัญญัตินี้ให้ใช้บังคับตั้งแต่วันถัดจากวันประกาศในราชกิจจนุเบกษาเป็น
ต้นไป 
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มาตรา 3 ให้ยกเลิกความในมาตรา 45 แห่งพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 
2545 และให้ใช้ความต่อไปนี้แทน 

“มาตรา 45  ผู้ใดขัดขวางหรือไม่อํานวยความสะดวกแก่พนักงานเจ้าหนาที่ซึ่งปฏิบัติการ
ตามมาตรา 5 หรือไม่ปฏิบัติตามคําสั่งของคณะกรรมการหรือคณะอนุกรรมการตามมาตรา 16 ต้อง
ระวางโทษจําคุกไม่เกินหนึ่งเดือน หรือปรับไม่เกินหนึ่งหมื่นบาท หรือทั้งจําทั้งปรับ” 

ทั้งนี้เนื่องจากมาตราที่ 5  แห่งพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 ได้
กําหนดให้พนักงานเจ้าที่มีออํานาจในการปฏิบัติหน้าที่แต่ไม่ได้บัญญัติไว้เป็นความผิดและไม่ได้
กําหนดบทลงโทษสําหรับผู้ที่ขัดขวางการทํางานของเจ้าหน้าที่ไว ้

ปัจจุบัน  ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงได้มีการปรับเปลี่ยนนโยบายและรูปแบบการดําเนิน
ธุรกิจให้มีความสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบัน ทั้งนี้เนื่องจากนับตั้งแต่ปี 2545 จะ
เห็นว่ามีผู้จดทะเบียนการค้า 267 ราย และเพิ่มต่อเนื่องทุกปี ในปี 2546 เพิ่มเป็น 336 ราย ปี 2547 
เป็น 407 ราย ปี 2548 เป็น 437 ราย ปี 2549 เป็น 468 และ ปี 2550 เป็น 479 ราย ส่วนผู้ประกอบ การ
ขายตรงที่ยังคงอยู่ในปี 2550 เหลือ อยู่ 420 ราย  เมื่อไปดูสัดส่วนจํานวนผู้ประกอบการที่ผ่านการ จด
ทะเบียนขายตรงในปี 2550 ที่แยกตามขนาดบริษัทพบว่า ธุรกิจขนาดย่อมมีจํานวนสูงถึง  92% หรือ 
384 ราย ธุรกิจขนาดกลาง 3% หรือ 13 ราย และที่เหลือเป็นธุรกิจขนาดใหญ่เพียง 5% จํานวน 19 
ราย  โดยส่วนแบ่งการตลาดที่สามารถรวบรวมข้อมูลท่ีเป็นทางการของปี 2549 พบว่าธุรกิจขนาด
ใหญ่ที่มีอยู่แค่ 19 รายมีส่วนแบ่งสูงถึง 84% ธุรกิจขนากลาง มีส่วนแบ่ง 5% โดยธุรกิจขนาดย่อมที่มี
จํานวนมากที่สุดในระบบขายตรงมีส่วนแบ่งการตลาดเพียง 11%  

นอกจากนี้ ในระหว่างปี 2550-2551  สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค (สคบ.) 
เปิดเผย ถึงผลจากการจัดให้มีศูนย์รับเรื่องราวร้องทุกข์สําหรับให้บริการรับเรื่อง  ร้องเรียนจาก
ประชาชนที่ไม่ได้รับความเป็นธรรมจากการซื้อสินค้าหรือบริการ  รวมทั้งให้บริการรับเร่ือง
ร้องเรียนผ่านช่องทางต่างๆ ทั้งทางไปรษณีย์ เว็บไซต์  และโทรศัพท์ รวมถึงการส่ง แบบฟอร์มคํา
ร้องเรียนผ่านร้านเซเว่น อีเลฟเว่น นั้น  มีเรื่องร้องเรียนรวมทั้งสิ้น 4,210 ราย  ในจํานวนดังกล่าว 
จําแนก เป็น เรื่องร้องเรียนเกี่ยวกับการโฆษณา จํานวน 785 ราย หรือคิดเป็นสัดส่วน 18.58% เรื่อง
ร้องเรียนเกี่ยวกับสินค้าและบริการทั่วไป จํานวน 1,280 ราย คิดเป็น 30.40% เรื่องร้องเรียนเกี่ยวกับ
สัญญา/อสังหาริมทรัพย์ จํานวน 1,901 ราย หรือ 45.15% และเรื่องร้องเรียนเกี่ยวกับการขายตรงและ
ตลาดแบบตรง จํานวน 247 ราย หรือ  5.87%  โดยเฉพาะเรื่องร้องเรียนเกี่ยวกับการขายตรงนั้น  
พบว่าส่วนใหญ่จะเป็นปัญหาที่ผู้ประกอบธุรกิจไม่จ่ายผลประ  โยชน์ตามแผนการตลาดที่แจ้งไว้  
หรือไม่ก็เปลี่ยนแปลงผลประโยชน์ตามแผนโดยไม่บอกกล่าวสมาชิกล่วงหน้า  รวมถึงการไม่รับคืน
สินค้าจากสมาชิก โดยในระหว่างปีดังกล่าว สคบ.ได้เข้าทําการตรวจสอบและรับจดทะเบียนการ
ประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  รวมทั้งสิ้น 1,216 ราย แบ่งเป็นการตรวจสอบ ให้
คําปรึกษา และ ให้คําแนะนําการประกอบธุรกิจ จํานวน 1,012 ราย ส่วนผู้ที่ยื่นคําขอจดทะเบียนการ
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ประกอบธุรกิจในช่วงเวลาดังกล่าว รวมทั้งส้ิน 122 ราย   โดยสคบ.ได้รับจดทะเบียนการประกอบ
ธุรกิจขายตรงรวม 32 ราย ส่วน การแจ้งยกเลิกการจดทะเบียนการประกอบธุรกิจมีเพียง 2 ราย และ
ให้ผู้ประกอบธุรกิจชี้แจงข้อเท็จจริง รวม 16 ราย   ขณะที่การดําเนินการในเรื่องเดียวกันกับธุรกิจ
ตลาดแบบตรง จําแนกเป็น การตรวจสอบ ให้คําปรึกษา และคําแนะ  นําการประกอบธุรกิจ รวม 26 
ราย และมีผู้ยื่นขอจดทะเบียนการประกอบธุรกิจ ทั้งหมดเพียง  6 รายเท่านั้น   ส่วนการเปรียบเทียบ
ความผู้ประกอบธุรกิจที่ละเมิดสิทธิผู้บริโภค สคบ.  ได้ดําเนินการตามพระราชบัญญัติคุ้มครอง 
ผู้บริโภค พ.ศ.2522 และแก้ไขเพิ่มเติม  (ฉบับที่ 2) พ.ศ.2541 และพระราชบัญญัติ ขายตรงและตลาด
แบบตรง พ.ศ. 2545 ในช่วงเวลาดังข้างต้น ได้ดําเนินการเปรียบเทียบความผิดผู้ประกอบธุรกิจที่
ละเมิดสิทธิผู้บริโภค จํานวน 66 ราย เปรียบเทียบ  ปรับเป็นเงินรวม 1.98 ล้านบาท  ในจํานวนที่ว่า 
แบ่งเป็น ความผิด  กรณีกระความผิดเกี่ยวกับการโฆษณา มีผู้ประกอบธุรกิจละเมิดสิทธิผู้บริโภค 
รวม 46 ราย เปรียบเทียบปรับเป็นเงิน 1.78 ล้านบาท    ส่วนกรณีขัดหนังสือเรียก  (ไม่มาเจรจาไกล่
เกลี่ยตามหนังสือเรียก) มีผู้ประกอบธุรกิจที่ละเมิดสิทธิผู้บริโภค  จํานวน 20 ราย เปรียบเทียบปรับ
เป็นเงิน 2 แสนบาท  

มีการคาดการณ์มูลค่าตลาดขายตรงทั่วโลกในป ี2551 จะมีมูลค่าสูงถึง 111,000 ล้านเหรียญ
สหรัฐ โดยมีตัวแทนหรือนักขายตรงทั่วโลกกว่า 67 ล้านคน หรือประมาณเท่ากับคนไทยทั้งประเทศ 
แต่จุดที่น่าสนใจ ซึ่งได้รวบรวมข้อมูลมาจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ ซึ่งเป็น
ข้อมูลที่เป็นทางการ โดยมีผู้ประกอบการทั้งหมด 417 รายที่ส่งงบการเงิน และจากข้อมูลตลาดรวม
ในป ี2547-2549 พบว่าตลาดขายตรงไทยปี 2547 มีมูลค่าสูงถึง 78,212 ล้านบาท ปี 2548 มูลค่ารวม 
100,417 ล้านบาท และปี 2549 มูลค่า 93,099 ล้านบาท ซึ่งจะสังเกตได้ว่า ธุรกิจขายตรงของไทยมี
ยอดขายเกือบ 100,000 ล้านบาท  แต่ในบางบริษัทก็เป็นลักษณะตัวเลขที่ไม่ใช่ขายตรงแฝงอยู ่
เนื่องจากบริษัทเหล่านั้นเปิดการขายตรงเป็นแค่แผนกหรือส่วนหนึ่งในบริษัท และที่มียอดขายสูง
มากจนทําให้ตัวเลขดังกล่าวสูงตามไปด้วยนั้นก็คือ ยอดขายของบริษัท ยูนิลีเวอร์ ไทยเทรดดิ้ง จํากัด 
ที่มียอดขายในปี 2548 สูงถึง 30,000 ล้านบาทเศษ ในขณะที่บริษัทในเครือสหฟาร์ม คือบริษัท 
ผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ จํากัด ก็มียอดขายจากช่องทางอ่ืนเป็นหลัก โดยมียอดขายรวมในปี 
2548 กว่า 1,800 ล้านบาท ส่วนที่เป็นขายตรง ซึ่งมียอดขายรวมกับช่องทางอื่นไม่ได้มีการแยก
ออกมาให้เห็น ทําให้มียอดขายที่แฝงรวมอยู่ดังกล่าว  ส่วนอีกบริษัทที่มียอดขายต่อปีสูงไม่น้อย
ทีเดียว โดยมีแผนกขายตรงรวมอยู่ด้วยนั้นคือบริษัท ศรีไทยซุปเปอร์แวร์ จํากัด ซึ่งบริษัทศรีไทยฯ มี
ยอดขายรวมของปี 2548 อยู่ที่ กว่า 4,000 ล้านบาท ตัวเลขของท้ัง 3 บริษัทดังกล่าวจึงมีส่วนโดย
ตรงที่ทําให้มูลค่ารวมของทุกบริษัทที่ประกอบธุรกิจขายตรงสูงเกิน 1 แสนล้านบาทต่อป ี

จุดที่น่าสนใจสําหรับผู้ที่อยู่ในธุรกิจนี้และผู้สนใจทั่วไปจึงอยู่ที่ว่าหากไม่รวมยอดขายของ 
3 บริษัทดังกล่าวที่รวมกันได้ประมาณ 36,000 ล้านบาทเศษ เท่ากับ ว่ามูลค่าตลาดขายตรงรวมในปี 
2548 มีมากกว่า 60,000 ล้านบาท ซึ่งเป็นตัวเลขที่นับว่าสูงมากทีเดียว ยิ่งนับรวมยอดขายของทั้ง 3 
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บริษัทในส่วนที่เกี่ยวกับขายตรง ที่ไม่มีการเปิดเผยในส่วนนี ้แต่ก็พอจะมองภาพที่ชัดเจนได้ว่า
ตัวเลขเมื่อปี 2548 นั้น มูลค่าขายตรงทั้งระบบมีมากกว่า 60,000 ล้านบาท 

ในปี 2549 มูลค่าตลาดลดลงเล็กน้อย แต่หากดูจากสถานการณ์ทีก่่อนหน้านีพ้บว่าปัจจุบัน
ในปี 2551 มีการอนุมัติการจดทะเบียนขายตรงไปแล้ว 515 ราย และการเติบโตในธุรกิจนี้ยังมีอยู่
อย่างสม่ําเสมอ คาดว่าถึงส้ินปีนี้มูล ค่าตลาดยิ่งเข้าใกล้แสนล้านบาทต่อปีมากขึ้น 

นอกจากมูลค่าตลาดโดยรวมที่มีการรวบรวมข้อมูลไว้อย่างละเอียดแล้ว  ยังมีข้อมูลอื่นๆ ท่ี
น่าสนใจเช่นจํานวนผู้ประกอบการที่จดทะเบียนขายตรงกับสํานักงานคณะกรรมการคุ้มครอง
ผู้บริโภคในแต่ละปี  ที่มีการบังคับให้ผู้ประกอบการต้องไปยื่นจดทะเบียนตาม พ.ร.บ.ขายตรงฯ 
ตั้งแต่ปี 2545 พบว่าจํานวนจดทะเบียนมีทิศทางที่สอดคล้องกับการเติบโตของผลิตภัณฑ์มวลรวม
ของประเทศหรือจีดีพีโดยในปี 2545 มีผู้ประกอบการใหม่ยื่นจดทะเบียน 63 ราย ปี 2546 จํานวน 69 
ราย ปี 2547 จํานวน 71 ราย ปี 2548 ลดลงมาเหลือ 30 ราย ปี 2549 ทรงๆ อยู่ที่ 31 ราย และปี 2550 
ลดไปอยู่ที่ 11 ราย เมื่อดูเปรียบเทียบจากกราฟก็จะเห็นว่าเป็นไปในทิศทางเดียวกับจีดีพี 

ส่วนข้อมูลที่น่าสนใจอีกด้านหนึ่งก็เห็นจะเป็นลักษณะการทําธุรกิจขายตรงในไทยรวมทั้ง
พฤติกรรมผู้บริโภคที่อาจจะต่างกับตลาดในหลายประเทศ  เนื่อง จากเมื่อดูข้อมูลตลาดในปี 2547 ท่ี
สมาคมการขายตรงไทยและสํานักวิจัยเอแบคโพลล์ มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ  พบว่าสัดส่วนของ
สมาชิกที่สมัครเพื่อซื้อสินค้าใช้อย่างเดียวมีสูงถึง 61% ในขณะที่การสมัครสมาชิกเพื่อทําธุรกิจมี
สัดส่วน 39% เป็นตัวเลขที่ต่างไปจากในอดีตที่วันนี้ผู้บริโภคเดินเข้าหาบริษัทเพื่อซ้ือสินค้าใช้มาก
ขึ้น  

กล่าวโดยสรุป จากมาตรการต่าง ๆ ของภาครัฐท่ีมีต่อการประกอบธุรกิจขายตรง ซ่ึงมีความ
ใกล้ชิดกับประชาชนซึ่งเป็นผู้บริโภคนั้น รัฐได้มีการนํามาตรการและนโยบายต่าง ๆ ออกมาใช้อย่าง
ต่อเนื่องเพื่อแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นหรืออาจจะเกิดขึ้นแก่กลุ่มลูกค้า โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อทําให้
ผ ู ้บริโภคได้รับความเป็นธรรมจากการซื้อสินค้าหรือบริการผ่านระบบการขายตรง ประกอบกับเป็น
การจัดระเบียบและสร้างเกมส์การแข่งขันให้แก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงให้ได้รับความเป็น
ธรรมและความเสมอภาคในการประกอบธุรกิจให้มากที่สุด  ซ่ึงในท้ายที่สุดก็จะส่งผลดีต่อผู้บริโภค
นั่นเอง 

 
3.  องค์กรภาคเอกชนที่เก่ียวข้องในการประกอบธุรกิจการขายตรง 

สมาพันธ์การขายตรงโลก   WORLD FEDERATION OF DIRECT SELLING 
ASSOCIATIONS (WFDSA)  

สมาพันธ์การขายตรงโลกเป็นองค์กรเอกชนที่จัดตั้งขึ้นโดยมิได้มุ่งหวังการหากําไรในเชิง
ธุรกิจ แต่ต้องการเผยแพร่ธุรกิจขายตรงให้เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวางในระดับนานาชาติ 
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สมาพันธ์การขายตรงโลกก่อตั้งขึ้นเมื่อปี พ.ศ.  2521 ประกอบด้วยสมาชิกสมาคมการขาย
ตรงจากประเทศต่างๆ ทั่วโลกมากกว่า 50 ประเทศ โดยมีสํานักงานใหญ่ตั้งอยู่ที่ กรุงวอชิงตัน ดี.ซี. 
ประเทศสหรัฐอเมริกา  หน้าที่หลักของสมาพันธ์คือ ให้การสนับสนุนสมาคมการขายตรงในแต่ละ
ประเทศทั่วโลก  โดยจัดให้มีการแลกเปลี่ยนข้อมูลท้ังในภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคการศึกษา การ
สื่อสาร  การคุ้มครองและรักษาสิทธิประโยชน์ของผู้บริโภค  ตลอดจนการมุ่งยกระดับของ
อุตสาหกรรมการขายตรงให้มีมาตรฐานและมีจรรยาบรรณในการดําเนินธุรกิจขายตรง 

จรรยาบรรณธุรกิจขายตรงโลกบัญญัติข้ึน  โดยสมาพันธ์การขายโดยตรงแห่งโลก ( World 
Federation of Direct Selling Associations) ร่วมกับสมาคมการขายโดยตรงในประเทศต่างๆ ที่เป็น
สมาชิกของสมาพันธ์  โดยถือเป็นข้อปฏิบัติข้อหนึ่งของการสมัครเป็นสมาชิกและการดํารงสมาชิก
ภาพในสมาพันธ์ ซึ่งบริษัทที่เป็นสมาชิกของสมาคมการขายโดยตรง ต้องยอมรับและให้สัญญาว่าจะ
ปฏิบัติตามข้อบังคับของจรรยาบรรณทุกประการ 

จรรยาบรรณนี้ไม่ใช่กฎหมายแต่ถือเป็นมาตรการดูแลควบคุมตนเองท่ีวงการธุรกิจขายตรง
บัญญัติขึ้นมา ซึ่งสมาชิกต้องปฏิบัติตนอย่างมีมาตรฐานทางจริยธรรมในการดําเนินธุรกิจ 

 
การขายตรงเป็นวิธีการที่มีมาตั้งแต่ยุคโบราณ โดยเริ่มจากพ่อค้าเร่ท่ีใช้วิธีการเดินเข้าไปหา

ลูกค้า เพื่อการซ้ือขายหรือแลกเปลี่ยนสินค้า ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นสินค้าเบ็ดเตล็ดที่ใช้ในชีวิตประจําวัน 
เช่น หวี เข็ม ด้าย   ต่อมาเมื่อการคมนาคมมีความสะดวกสบายมากขึ้น  ยกตัวอย่าง เช่น บทบาทของ
พ่อค้าเร่ในสหรัฐอเมริกา (Yankee Peddlers) ก็เพิ่มความสําคัญมากขึ้นเช่นกัน พ่อค้าบางคนที่พอมี
ฐานะก็เริ่มใช้เกวียนหรือม้าในการเดินทางเพื่อไปขายสินค้าและขยายไปสู่การเดินทางโดยทางเรือ
ไปในหลายๆ ประเทศ  การขายตรง โดยพ่อค้าตรงถึงผู้บริโภคจึงกระจายไปยังทั่วทุกภูมิภาคของ
โลก เช่น แอฟริกา ฝร่ังเศส อังกฤษ ยุโรป เยอรมัน ฮังการี และจีน  

ในปี พ.ศ.2429 เดวิด แมคคอนแนล เซลล์แมนผู้ขายสินค้าตามบ้านได้ค้นพบความจริงว่า
ตัวอย่างน้ําหอมที่ให้ลูกค้าผู้หญิงทดลองใช้เป็นที่นิยมมากกว่าหนังสือท่ีเขาเสนอขาย  จึงได้ก่อตั้ง
บริษัท แคลิฟอร์เนีย เพอร์ฟูม ขึ้นในรัฐนิวยอร์ค และในเวลาต่อมา บริษัทได้เปลี่ยนชื่อเป็นบริษัท  
เอวอน โปรดักส์  ในปี พ.ศ. 2482 โดยเขาต้องการยกย่องสรรเสริญนักประพันธ์ วิลเลียม เช็คสเปียร์ 
ในบทประพันธ์ที่เขาชื่นชอบเรื่อง Stratford upon Avon   มิสซิส พีเอฟพี แอลบี้ แห่งวินเชสเตอร์  
รัฐนิวแฮมเชียร์ เป็นผู้บุกเบิกระบบการขายตรงของเอวอน ซ่ึงมี   ชื่อเสียงเป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลาย
ในปัจจุบัน  เธอได้เป็นสมาชิกคนแรกของบริษัท เมื่อแมคคอนแนลจ้างเธอให้ขายน้ําหอม ลิตเติ้ล 
ดอท เพอร์ฟูม แก่เพื่อนและเพื่อนบ้าน  เธอได้รับสมัครผู้หญิงอีกมากมายให้มาทําหน้าที่แบบ
เดียวกันและได้ขยายอาณาเขตของธุรกิจออกไปครอบคลุมภาคตะวันออกเฉียงเหนือทั้งหมด  นับว่า
ได้สร้างกลุ่มนักบริหารธุรกิจหญิงที่ประสบความสําเร็จให้เกิดขึ้น  ดังนั้นจึงถือได้ว่า เอวอนเป็น
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บริษัทขายตรงรายแรกในด้านผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางและผลิตภัณฑ์เพื่อความงาม และเป็นต้นแบบ
ของการขายตรงแบบชั้นเดียว (Single - level Marketing หรือ SLM) 

จนกระทั่งปี พ.ศ.2489 ระบบการสาธิตที่เรียกว่า Home Party ได้เข้ามามีบทบาทในวงการ
ขายตรงเมื่อ บริษัท ทัพเพอร์แวร์ โดย Earl Tupper ซึ่งเป็นผู้ผลิตชิ้นส่วนพลาสติกส่งให้กับบริษัท
ผลิตเครื่องบินตั้งแต่สมัยสงครามโลกครั้งที่ 2  ภายหลังจากที่สงครามสงบจึงได้ผลิตกล่องเก็บอาหาร
พลาสติกซึ่งเป็นการปฏิวัติการนําพลาสติกมาใช้เพื่อเก็บอาหารแบบสุญญากาศแล้วนําออกวาง
จําหน่ายบนชั้นวางสินค้าในห้างสรรพสินค้า แต่ปรากฏว่าไม่ประสบความสําเร็จเพราะลูกค้าไม่มี
ความเข้าใจในวิธีการใช้ ทัพเพอร์แวร์   จึงได้เปลี่ยนมาใช้กลยุทธ์ใหม่ในปี พ .ศ.2491 โดยการใช้นัก
ขายผู้หญิงและนัดหมายลูกค้าผู้หญิงกลุ่มเป้าหมายมายังบ้านของบุคคลที่เรียกว่าเป็น “เจ้าภาพ” ของ
การนัดหมายนี้ เพื่อทําการสาธิตการใช้สินค้าและเป็นการสังสรรค์ในหมู่ผู้หญิงด้วยกัน ปรากฏว่า
วิธีการดังกล่าวประสบความสําเร็จเป็นอย่างดีและการสาธิตก็เข้ามามีบทบาทมากขึ้น แต่ก็ยังใช้
วิธีการจ่ายผลตอบแทนให้แก่นักขายแบบชั้นเดียว 

ปี พ.ศ.2477 คาร์ล เอฟ เรห์นบอร์ก ผู้ริเริ่มค้นคว้าพัฒนาผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนิวทริไลท์
และได้เริ่มใช้ระบบการจ่ายผลตอบแทนแบบใหม่ให้แก่นักขายของนิวทริไลท์ โดยนักขายจะได้
ผลตอบแทนจากยอดขายของตนและจากยอดขายของผู้ที่ตนแนะนํามาทําธุรกิจด้วย 

ต่อมาในปี พ .ศ.2492 เจย์ แวน แอนเดล และริช เดอโวส หนุ่มน้อยสองคนได้เข้ามาเป็นผู้
จําหน่ายผลิต-ภัณฑ์เสริมอาหารนิวทริไลท์และประสบความสําเร็จในอาชีพอย่างมากมาย ดังนั้น ใน
ปี พ.ศ.2502 ทั้งสองคนจึงได้ตัดสินใจก่อตั้ง แอมเวย์ คอร์ปอร์เรชั่น ขึ้น และได้ผลิตผลิตภัณฑ์ใหม่
ขึ้นมาภายใต้ชื่อแอมเวย์ โดยเน้นที่ผลิตภัณฑ์ในครัวเรือนประเภทอุปโภคบริโภคและเป็นผลิตภัณฑ์
ธรรมดาๆ ที่ใครๆ ก็สามารถขายได้ โดยยังคงทําตลาดแบบขายตรงอยู่ และแอมเวย์ก็ได้พัฒนาระบบ
การตลาดแบบหลายชั้น (Multi - level Marketing  หรือ MLM ) อย่างเต็มรูปแบบ ขึ้น จนต่อมาท้ัง
สองได้ซ้ือกิจการนิวทริไลท์เข้ามารวมเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มผลิตภัณฑ์ของแอมเวย์ 

การพัฒนาของระบบ MLM ได้ผ่านช่วงเวลามาหลายยุคหลายสมัยด้วยกัน 
Wave 1 ช่วงปี พ.ศ.2488 – พ.ศ.2522 เข้าสู่ยุคสร้างฐาน 
Wave 2 ช่วงปี พ.ศ. 2523 - พ.ศ. 2532 การเติบโตอย่างก้าวกระโดด 
Wave 3 ช่วงปี พ.ศ. 2533 - พ.ศ. 2542 เริ่มการกระจายตลาดสู่มวลชน 
Wave 4 ช่วงปี พ.ศ. 2543 เป็นต้นมา ก้าวสูกระแสโลกาภิวัฒน์   โลกทั้งโลกเชื่อมโยงไว้

ด้วยกัน 
ในระยะเวลา 60 ปีของการเติบโตของระบบ MLM นั้น ในช่วง 25 ปีแรกเป็นช่วงที่ไม่มี

กฎหมายควบคุมและเป็นช่วงที่มีทั้งคนที่ตั้งใจทําธุรกิจด้วยเจตนาที่ดีและไม่ดีเข้ามาสู่ธุรกิจขายตรง 
จนกระทั่งปี พ.ศ.2533 จึงเริ่มกระจายธุรกิจสู่มวลชน (Mass Marketing) 
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การใช้อินเทอร์เน็ตเริ่มเข้ามามีบทบาทในทุกวงการมากขึ้นรวมทั้งวงการขายตรง ทําให้
ธุรกิจขายตรงสามารถเติบโตอย่างไม่หยุดยั้ง บริษัทผู้ประกอบการ นักขายอิสระ และผู้บริโภค
สามารถติดต่อสื่อสารและทําธุรกิจกันได้อย่างอิสระบนโลกอินเทอร์เน็ต โดยเฉพาะนักขายตรงผู้มี
ส่วนสําคัญมากขึ้นทุกขณะใน  การปฏิวัติวิธีการช้อปปิ้งแบบส่งตรงถึงบ้านโดยไม่ต้องไป
ห้างสรรพสินค้า 

ธุรกิจขายตรงในประเทศไทย เริ่มเข้ามามีบทบาทต่อวงการตลาดเมื่อราว 40 ปีที่แล้ว โดย
บริษัท ทัพเพอร์แวร์ (ประเทศไทย) จํากัดซึ่งเป็นผู้จําหน่ายผลิตภัณฑ์เก็บอาหารแบบ สุญญากาศที่
ทําจากพลาสติก ได้เป็นผู้ริเริ่มนําวิธีการที่เรียกว่า Home Party เข้ามาใช้เป็นครั้งแรกในการขาย ซึ่ง
เป็นรูปแบบการขายตรงที่เปิดโอกาสท้ังด้านการขาย  ความสะดวก ในการซื้อ และเป็นการสร้าง
สังคมเฉพาะสําหรับผู้หญิงไทย ในช่วงนั้นการสาธิตเข้ามามีบทบาทในวงการขายตรงไทยมาก
ทีเดียว ในระยะเวลาต่อมา ธุรกิจขายตรงในประเทศไทยก็ขยายตัวแพร่หลายยิ่งขึ้น  มีบริษัทจาก
ต่างประเทศและในประเทศทยอยเปิดตัวและนําเสนอสินค้าใหม่ๆ สู่ผู้บริโภค อาทิ เครื่องสําอาง 
หนังสือ เครื่องใช้ไฟฟ้า เป็นต้น 

ต่อมาในปี พ.ศ.2521 บริษัท เอวอน คอสเมติคส์ (ประเทศไทย) จํากัด ได้ก่อตั้งขึ้น นับเป็น
สาขาที่ 22  ของเอวอน โปรดักส์ อิงค์ และเป็นต้นแบบของการขายตรงแบบชั้นเดียว (Single - level 
Marketing หรือ SLM) อย่างเต็มรูปแบบในเมืองไทยที่ให้บริการลูกค้าด้านผลิตภัณฑ์เครื่องสําอาง
และผลิตภัณฑ์เพื่อความงามด้วยระบบขายตรง โดยจัดทําผ่านผู้จําหน่ายอิสระซึ่งเป็นผู้แทนของ
บริษัทในการออกไปเยี่ยมเยียนลูกค้าในเขตของตนเองเพื่อแนะนําและจําหน่ายผลิตภัณฑ์ถึงบ้าน
โดยตรง 

ระบบขายตรงแบบชั้นเดียวได้รับความนิยมเรื่อยมา และในระยะเวลาเกือบ 10 ปีต่อมา กมี็
บริษัทขายตรงระบบการตลาดหลายชั้นเริ่มเข้ามาดําเนินธุรกิจในประเทศไทย  จนกระทั่งในปี 2530 
บริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย ) จํากัด ได้เข้ามาในธุรกิจขายตรงในประเทศไทยทําการตลาดด้วย
ระบบการตลาดแบบหลายชั้น (Multi - level Marketing หรือ MLM) อย่างเต็มรูปแบบ โดยจําหน่าย
สินค้าอุปโภคบริโภค ซึ่งนอกจากมีรายได้ขายปลีกจากการจําหน่ายผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้าแล้ว ผู้
จําหน่ายยังมีรายได้เพิ่มจากเงินอัตราส่วนจากยอดขายรวมของผู้จําหน่ายที่ตนให้การสปอนเซอร์เข้า
มาในองค์กรด้วย รายได้ประเภทนี้จะมากหรือน้อยแปรผันไปกับระดับขั้นของความมานะพยายาม
ทั้งในการขายและการสปอนเซอร์ของผู้จําหน่ายนั้นๆ ผู้ที่มีความขยันและทํางานมีผลงานมากจะ
ได้รับผลตอบแทนในระดับที่สูงเป็นขั้นๆ ไป  

ธุรกิจขายตรงในเมืองไทยเติบโตอย่างรวดเร็ว มูลค่าการซื้อขายเพิ่มมากขึ้นทุกๆ ปี มีบริษัท
ต่างๆ เกิดขึ้นอย่างมากมาย จึงได้เกิดการรวมตัวของผู้ประกอบการและก่อตั้ง สมาคมการขายตรง
ไทย  (Thai Direct Selling Association  หรือ TDSA) ขึ้นเมื่อวันที่ 13 ตุลาคม 2526 และสมาคมได้
เข้าร่วมเป็น สมาชิกของสมาพันธ์การขายตรงโลก (World Federation of Direct Selling 
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Associations หรือ WFDSA) ท่ีมีประเทศต่างๆ เข้าร่วมเป็นสมาชิกมากกว่า 50 ประเทศทั่วโลก  
สมาคมมีบทบาทสําคัญต่อวงการขายตรงไทยเรื่อยมา ทั้งต่อภาครัฐ ผู้ประกอบการ ผู้จําหน่าย และ
ผู้บริโภคโดยเฉพาะการมีส่วนร่วมให้ข้อมูลและสนับสนุนให้เกิดพระราชบัญญัติขายตรงและตลาด
แบบตรง พ.ศ. 2545  

 
สมาคมขายตรงไทย   
จากอดีตผ่านมาในปี พ.ศ. 2526  ได้มีการก่อตั้งสมาคมการขายตรง(ไทย) จดทะเบียนก่อตั้ง

เมื่อ วันที่ 13 ตุลาคม พ.ศ. 2526  โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ ส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจขายตรงให้เป็นที่
ยอมรับมากขึ้นของผู้บริโภค สาธารณชน และภาครัฐ การให้คําปรึกษาและสนับสนุนภาครัฐในการ
ร่างกฎหมายให้ผู้ประกอบอาชีพขายตรงปฏิบัติภายใต้ขอบเขตที่รัฐยอมรับ  การพัฒนาความรู้และ
แลกเปลี่ยนข้อมูลและความคิดเห็นระหว่างสมาชิกเกี่ยวกับจรรยาบรรณธุรกิจขายตรง  และส่งเสริม
ให้สมาชิกทุกบริษัทมีการปฏิบัติและการทํางานเพื่อประโยชน์ของผู้บริโภค โดยมีนายกสมาคมคน
แรกได้แก่ คุณอมรเทพ ดีโรจนวงศ ์ จากบริษัท เอวอน คอสเมติคส์ ( ประเทศไทย) จํากัด  จนกระทั่ง
ถึงปี พ.ศ. 2545 เมื่อรัฐบาลได้ประกาศใช้ พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545  
เมื่อวันที่  23  เมษายน  2545  สมาคมการขายตรง(ไทย)  ได้จดทะเบียนเปลี่ยนชื่อและโลโก้เป็น " 
สมาคมการขายตรงไทย" เมื่อวันที่ 13 ธันวาคม 2545   โดยสรุปได้แผนการดําเนินงานตลอดจน 
ผู้บริหารสมาคมได้ดังนี้ 
 

นโยบายการบริหารงานของสมาคมการขายตรงไทย  ( กรกฎาคม 2551 – มิถุนายน 2553 ) 

1. ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการขายตรง และนักธุรกิจอิสระยึดมั่นในจรรยาบรรณของธุรกิจขาย
ตรง  

2. สร้างให้สมาคมเป็นศูนย์กลางของข้อมูลแห่งการเรียนรู้ที่ถูกต้อง                                      
เกี่ยวกับธุรกิจขายตรงให้กับผู้ที่สนใจทั้งในกลุ่มของผู้ประกอบการและสาธารณชนทั่วไป  

3. เสริมสร้างและรักษาไว้ซึ่งชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของสมาคม  
4. เผยแพร่ความรู ้ความเข้าใจที่ถูกต้องในธุรกิจขายตรง และสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ

หน่วยงานภาครัฐ  
5. นําเสนอความแตกต่างระหว่างธุรกิจขายตรงที่ถูกต้องกับธุรกิจที่ผิดกฎหมายให้แก่

สาธารณชนทั่วไป  
6. สร้างโอกาสและความเจริญก้าวหน้าในการประกอบธุรกิจขายตรง ให้เกิดกับบริษัทสมาชิก

ของสมาคม  
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7. สนับสนุนการทําธุรกิจให้นักธุรกิจอิสระสามารถสร้างการเติบโตและความมั่นคงใน
วิชาชีพได้ในระยะยาว  

8. ปกป้องและดูแลสิทธิประโยชน์อันชอบธรรมตามกฎหมายของบริษัทสมาชิกและนักธุรกิจ
อิสระที่ดําเนินธุรกิจอย่างถูกต้อง  

9. สร้างความสัมพันธ์ที่ดีในกลุ่มบริษัทสมาชิกของสมาคมและกลุ่มบริษัทผู้มุ่งหวัง  
10. ร่วมมือและประสานงานกับองค์กรภายในประเทศ ทั้งภาครัฐและเอกชนรวมถึง 

องค์กรในระดับต่างประเทศเช่น สมาพันธ์การขายตรงโลก ( World Federation  
of Direct Selling  Association หรือ WFDSA )  
มูลนิธิเพื่อการศึกษาการขายตรง ( Direct Selling Education Foundation หรือ DSEF )  

11. เป็นสื่อกลางในการนําเสนอข้อมูลเกี่ยวกับอุตสาหกรรมขายตรงที่เป็นประโยชน์ต่อ
หน่วยงานภาครัฐ  

12. เพิ่มพูนศักยภาพการบริหารจัดการสมาคมเพื่อรองรับการเติบโตของธุรกิจขายตรงใน
อนาคต 

รายชื่อที่ปรึกษากิตติมศักดิ์และคณะกรรมการบริหารสมาคม  (วาระ ก.ค. 51 - มิ.ย. 53) 

1 พ.ญ. นลิน ีไพบูลย ์ นายกสมาคม  

2 คุณปรีชา  ประกอบกิจ อุปนายกฝ่ายการศึกษา 

3 คุณภคพรรณ  ลีวุฒินันท ์ อุปนายกฝ่ายรัฐสัมพันธ ์

4 คุณเสริมสุข บูรณพันธ ์ ที่ปรึกษากิตติมศักดิ์และเลขาธิการ 

5 คุณปราณ ีพุทธิพิพัฒน์ขจร เหรัญญิก 

6 คุณอิทธิศักดิ ์ อําพันยุทธ ์ กรรมการฝ่ายประชาสัมพันธ ์

7 คุณศุภราภรณ์ เอสซี เปา กรรมการฝ่ายประชาสัมพันธ ์

8 คุณสุเทพ  ยืนยงค์วิทยากุล กรรมการฝ่ายสมาชิกสัมพันธ ์

9 คุณโสภาวรรณ มงคลธรรมากุล กรรมการฝ่ายสมาชิกสัมพันธ ์

 10 คุณสุรเชษฐ ์ เชื้อศร ี กรรมการฝ่ายกิจกรรมพิเศษ 

 11 คุณธรรมนูญ  สมบูรณ์สิน กรรมการฝ่ายกิจกรรมพิเศษ 

 12 คุณเต้ เพีย เซง กรรมการฝ่ายกิจกรรมพิเศษ 

ท่ีมา :  สมาคมการขายตรงแห่งประเทศไทย 
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นอกจากนี้สมาคมยังไม่การปรับเปล่ียนตําแหน่งนายกสมาคมจากอดีตจึงถึงปัจจุบัน  ดังนี ้
 

ช่วงวาระ ชื่อนายกสมาคม บริษัท 

ต.ค . 2526 - มิ.ย. 2529  คุณอมรเทพ ดีโรจนวงศ ์ บริษัท เอวอน คอสเมติคส์  
( ประเทศไทย) จํากัด  

ก.ค . 2529 - ก.ย. 2530  คุณสุริยะ สุกุล  บริษัท เบสท์ บุ๊คส์ จํากัด  

 ต.ค 2530 - พ.ค 2531 คุณภาคภูมิ โอภาศิริโฆษิต  บริษัท เซฟตี้คัต จํากัด  

ส.ค. 2531 - เม.ย. 2532 คุณเซายู ดัลกริซ บริษัท คอนสแตน อินดัสตรีส์ (ประเทศ
ไทย) จํากัด 

ต.ค . 2532 - มิ.ย. 2533  คุณเกรียงศักดิ์ แสงทอง  บริษัท เอวอน คอสเมติคส์  
( ประเทศไทย) จํากัด 

ก.ค . 2533 - มิ.ย. 2535   คุณสุริยะ สุกุล   บริษัท เบสท์ บุ๊คส์ จํากัด  

ก.ค. 2535 - ม.ค. 2536 คุณเกรียงศักดิ์ แสงทอง  บริษัท เอวอน คอสเมติคส์  
( ประเทศไทย) จํากัด 

ก.พ . 2536 - มิ.ย. 2537  คุณปรีชา ประกอบกิจ  บริษัท แอมเวย์ ( ประเทศไทย) จํากัด  

ก.ค . 2537 - มิ.ย. 2539  คุณปรีชา ประกอบกิจ  บริษัท แอมเวย์ ( ประเทศไทย) จํากัด  

ก.ค . 2539 - มิ.ย. 2541  คุณเสริมสุข บูรณพันธ ์ บริษัท เพื่อนสตรี จํากัด  

ก.ค . 2541 - ธ.ค. 2541  คุณเซายู ดัลกลิช  บริษัท นูทรีเมติคส์ อินเตอร์เนชั่นแนล      
( ประเทศไทย) จํากัด  

ธ.ค . 2541 - มิ.ย. 2543  คุณสิทธิศักดิ ์หาพุฒพงษ ์ บริษัท เอวอน คอสเมติคส์  
 ประเทศไทย) จํากัด 

ก.ค . 2543 - มิ.ย. 2545  คุณ ปรีชา ประกอบกิจ  บริษัท แอมเวย์ ( ประเทศไทย) จํากัด  

ก.ค . 2545 - มิ.ย. 2547  คุณชนาธิป ครองชนม ์ บริษัท ยูนิไลฟ์ อินเตอร์เนชั่นแนล จํากัด  

ก.ค . 2547 - มิ.ย. 2549  คุณปรีชา ประกอบกิจ  บริษัท แอมเวย์ ( ประเทศไทย) จํากัด  

ก.ค . 2549 - มิ.ย. 2551 พ.ญ.นลินี ไพบูลย ์ บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี ้จํากัด 
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รายชื่อสมาชิกสามัญของสมาคมขายตรงไทย  
ได้แก ่นิติบุคคลที่ประกอบการจําหน่ายสินค้าหรือให้บริการโดยตรงเป็นกิจกรรมหลักแก่

ผู้บริโภคนอกสํานักงานของผู้ประกอบการและได้เปิดดําเนินการมาไม่น้อยกว่า 6 เดือน กับได้เป็น
สมาชิกวิสามัญมาแล้วไม่น้อยกว่า 1 ปี  ซึ่งมีรายชื่อ ดังนี้ 

 

1 บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ์ยูนิตี้ จํากัด  

2 บริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จํากัด  

3 บริษัท คามิโอเฮ้าส์ จํากัด  

4 ซันไรด์เดอร์ ไทยแลนด,์ อิ้งค ์ 

5 บริษัท ซูเลียน ( ประเทศไทย ) จํากัด  

6 บริษัท แซทิส จํากัด 

 7  บริษัท ดีเอ็นเอ็มซี (ประเทศไทย) จํากัด 

8 บริษัท เดอะไร้ท์ พาวเวอร ์จํากัด 

9 บริษัท แด๊กซิน (ประเทศไทย) จํากัด 

10 บริษัท ตาฮิเตียน โนน ิอินเตอร์เนชั่นแนล (ประเทศไทย) จํากัด 

11 บริษัท นูทรีเมติคส ์อินเตอร์เนชั่นแนล (ประเทศไทย) จํากัด 

12 บริษัท นู สกิน เอ็นเตอร์ไพร์ส (ประเทศไทย) จํากัด  

13 บริษัท นู ไลฟ ์อินเตอร์เนชั่นแนล (ไทยแลนด์) จํากัด  

14 บริษัท เบสไฟว์ อินเตอร์เทรด จํากัด  

15 บริษัท ผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ จํากัด 

16 บริษัท เพอร์เฟค รีซอร์สเซส (ประเทศไทย) จํากัด 

17 บริษัท ไมเนอร์ คอร์ปอเรชั่น จํากัด (มหาชน) 

18 บริษัท ยูนิลีเวอร์ ไทย เทรดดิ้ง จํากัด  

19 บริษัท ยูนิไลฟ ์อินเตอร์เนชั่นแนล จํากัด 

20 บริษัท ลาชูเล ่คอสเมติคส์ ( ประเทศไทย ) จํากัด  

21 บริษัท สปอร์ตทรอน ฟู้ดแมทริกซ์ เอเชีย จํากัด  

22 บริษัท สุพรีเดอร์ม อินเตอร์เนชั่นแนล จํากัด  

23 บริษัท ออริเฟลม คอสเมติกส์ (ประเทศไทย) จํากัด  

http://www.tdsa.org/tdsa_client_skyline.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_kungsen.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_friend.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_sunrider.html
http://www.tdsa.org/tdsa_zhulian.html
http://www.tdsa.org/zatiss.html
http://www.tdsa.org/myadmin/ContentMgt/dnmc_tdsa.html
http://www.tdsa.org/tdsa_rightpower.html
http://www.tdsa.org/tdsa_daxin.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_morinda.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_nutremetic.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_nutremetic.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_nutremetic.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_nuskin.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_nulifeinter.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_nulifeinter.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_nulifeinter.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_bestfive.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_food.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_food.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_food.html
http://www.tdsa.org/perfect.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_minor.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_uniriver.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_uniriver.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_uniriver.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_unilife.html
http://www.tdsa.org/tdsa_lachule.html
http://www.tdsa.org/tdsa_sportron.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_supredurm.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_supredurm.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_supredurm.html
http://www.tdsa.org/tdsa_oriflame.html
http://www.tdsa.org/tdsa_oriflame.html
http://www.tdsa.org/tdsa_oriflame.html
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24 บริษัท เอลเคน ( ประเทศไทย ) จํากัด  

25 บริษัท เอวอน คอสเมติคส์ ( ประเทศไทย ) จํากัด  

26 บริษัท แอมเวย์ ( ประเทศไทย ) จํากัด  

27  เฮอร์บาไลฟ์ อินเตอร์เนชั่นแนล ( ไทยแลนด์ ) ลิมิเต็ด  

 
รายชื่อสมาชิกวิสามัญ 

ได้แก ่สมาชิกที่เป็นนิติบุคคลท่ีประกอบวิสาหกิจอันเกี่ยวเนื่องกับธุรกิจขายตรง และบุคคล
ธรรมดาที่สนใจในธุรกิจขายตรงรวมถึงนิติบุคคลผู้ประกอบธุรกิจขายตรงด้วย  ได้แก่ 

1 บริษัท ยูโรพีทูพี ไดเรคท์ (ประเทศไทย) จํากัด 

2 บริษัท ฟรีไล้ฟ์ อินเตอร์เนชั่นแนล (ประเทศไทย) จํากัด  

 ดังนั้น ในปัจจุบัน สมาคมขายตรงแห่งประเทศไทย จึงมีจํานวนสมาชิกทั้งส้ิน 29  บริษัท 
 
4.  ลักษณะของธุรกิจขายตรง 
 มีนักวิชาการได้กล่าวถึงลักษณะของธุรกิจขายตรง  
 สมบูรณ์  ขันธิโชติ ( 2538 : 6 – 8) ได้กล่าวถึงลักษณะของธุรกิจขายตรงว่า งานขายเป็นงาน
ขายที่มีลักษณะเหมือนกับการขายสินค้าทั่วไป แต่มีการพัฒนารูปแบบให้เหมาะสมกับภาวะ
เศรษฐกิจที่ต้องการจะลดค่าใช้จ่าย เพื่อให้ต้นทุนสินค้าต่ําที่สุด ส่งผลทําให้บริษัทได้รับกําไรสูง
หรือทําให้สินค้ามีต้นทุนต่ํา และกําหนดสินค้าได้ในราคาต่ํากว่า คู่แข่งขัน พนักงานขายตรงควรที่
จะได้ศึกษาลักษณะของการขายตรง เพื่อจะได้วางแผนปรับกลยุทธ์การขายให้เหมาะสมกับลักษณะ
การขายตรง  ลักษณะการขายตรง มีดังนี ้

1. งานสร้างรายได้ไม่มีข้อจํากัด ธุรกิจขายตรงเป็นงานสร้างรายได้ให้กับพนักงาน
ขายอย่างไม่มีขีดจํากัด ข้นอยู่กับผลงานที่ทํา ผู้ใดมีผลงานจากงานขายมากก็จะได้รับรายได้มากตาม
ยอดขาย ลักษณะงานที่สร้างรายได้ไม่มีขีดจํากัดให้กับธุรกิจการขายตรงนี้เอง เป็นตัวจูงใจให้ผู้ที่มี
ความขยัน ความอดทนต่องานขาย ปฏิงานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุดเท่าที่จะทําได้ และมีส่วน
ที่ทําให้พนักงานขายตรงบางคนมีความเป็นอยู่ที่ดีขึ้นในเวลาอันรวดเร็ว มีฐานะทางการเงินที่มั่นคง 

2. ธุรกิจที่ไม่เน้นการโฆษณา ธุรกิจขายตรงเป็นธุรกิจที่ต้องการตัดค่าใช้จ่ายด้านการ
โฆษณา เพื่อนําเงินที่เป็นค่าใช้จ่ายในการโฆษณา ไม่ว่าจะเป็นการทําชิ้นงานโฆษณา การเช่าส่ือ
โฆษณา ซึ่งค่าใช้จ่ายเหล้านี้เป็นค่าใช้จ่ายสูงมากไปจ่ายให้กับพนักงานขายตรง ทําให้พนักงานขาย
ตรงมีรายได้เพิ่มมากขึ้น การเสนอขายได้ที่สูงเป็นแรงจูงใจที่สําคัญอย่างหนึ่งสําหรับผู้ประกอบ
อาชีพการขายตรง 

http://www.tdsa.org/tdsa_glken.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_avon.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_avon.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_avon.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_amway.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_amway.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_amway.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_herbalife.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_herbalife.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_herbalife.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_eatten.html
http://www.tdsa.org/tdsa_member_fareast.html
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3.  งานสนามที่ต้องออกพบลูกค้านอกสถานที่ ธุรกิจการขายตรงเป็นธุรกิจที่พนักงาน
ขายจะต้องออกไปเสนอขายสินค้า ณ ที่อาศัยหรือที่ทํางานของผู้บริโภค งานที่ปฏิบัติจึงเป็นงานออก
นอกสถานที่ ไม่สะดวกสบายเหมือนการทํางานภายในบริษัทที่อยู่ในสํานักงาน ผู้ประกอบอาชีพ
ขายตรง จึงต้องมีความอดทนต่อความลําบากอย่างมาก ทั้งยังอาจจะต้องทํางานนอกเวลาปกติซ่ึงเป็น
เวลาที่คนอื่นๆ พักผ่อน 

4. งานอิสระที่ต้องควบคุมตัวเอง งานขายตรงเป็นงานอิสระ พนักงานขายตรงส่วน
ใหญ่ไม่ต้องเข้าทํางานที่บริษัทประจําทุกวัน ทําให้มีอิสระในการทํางาน ในระหว่างการปฏิบัติงาน
ไม่มีใครมาคอยควบคุมการทํางาน จะไปทํางานที่ไหนก็ได้ ไม่ทํางานก็ได้ ซึ่งเป็นสิ่งท่ีอันตรายมาก
สําหรับพนักงานขายตรงที่ไม่สามารถควบคุมตัวเองให้ปฏิบัติงานได้ เพื่อควบคุมการปฏิบัติงานด้วย
ตนเองไม่ได้ก็ไม่มียอดขาย รายได้ก็ไม่เกิดขึ้น เพราะรายได้ของพนักงานขายตรงส่วนใหญ่จะขึ้นอยู่
กับยอดขาย คือ จ่ายเป็นค่านายหน้าหรือค่าคอมมิชชั่น(Commission) ความมีอิสระในงานขายเหมาะ
สําหรับผู้ที่ชอบทํางานที่ไม่มีคนคอยควบคุม หรือ ผู้ที่ควบคุมตัวเองในการปฏิบัติงานตาม
แนวความคิดที่ตนเองสร้างสรรค์ข้ึน มีกําลังใจในการทํางานเพราะเป็นผลงานที่ตนเองสร้างขึ้นมา 

5. งานให้บริการธุรกิจขายตรง เป็นงานให้บริการแก่ผู้บริโภคในเรื่องของการให้
ความรู้เกี่ยวกับสินค้าของบริษัทท่ีช่วยแก้ไขปัญหาของลูกค้าได้ รวมถึงให้คําแนะนําการใช้สินค้าที่
ถูกต้องที่สามารถทําให้ผู้บริโภคมีความเป็นอยู่ที่ดีขึ้น นอกการบริการให้ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับ
ตัวสินค้าของบริโภคพนักงานขายตรงยังต้องให้บริการหลังการขายเกี่ยวกับการใช้สินค้า เพราะการ
ให้บริการหลังการขายเป็นจุดเริ่มต้นของการขายในโอกาสต่อไป 

6. งานที่ต้องลงทุนด้านเวลา การขายตรงเป็นงานที่พนักงานขายตรงจะต้องพบลูกค้า
ที่เคยซื้อสินค้าไปแล้ว รวมถึงการหาผู้มุ่งหวังรายใหม่ต่อไป จึงเป็นงานที่ต้องใช้เวลามาก คือเวลาที่
ต้องให้บริการลูกค้าเก่าที่มีจํานวนมากขึ้นตามเวลาที่ผ่านไป เวลาที่ต้องใช้ในการแสวงหาลูกค้าเพื่อ
เสนอขายสินค้า ผู้ที่จะประกอบอาชีพการขายตรงจะต้องมีเวลามากเพียงพอสําหรับการให้บริการ
ลูกค้าเก่า และการแสวงหาลูกค้าใหม่เพื่อเสนอขาย จึงเป็นการลงทุนด้านเวลามากกว่าเงินทุน เพราะ
ด้านเงินทุนในการผลิตสินค้าเป็นเรื่องของเจ้าของกิจการหรือผู้ผลิตสินค้าเป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายเอง 
ฉะนั้นงานขายตรงจึงเป็นงานที่เหมาะสมสําหรับผู้ที่ต้องการเป็นเจ้าของกิจการแต่ไม่มีเงินทุน
เพียงพอ 

7. งานสังคม ผลงานขายตรงของพนักงานขายขึ้นอยู่กับจํานวนลูกค้าที่พนักงานขายมี
ชีวิตที่มีอยู่ ยิ่งมีลูกค้าจํานวนมากเท่าไร นั่นหมายความว่าพนักงานขายจะมีรายได้มากขึ้นด้วย 
พนักงานขายหลายรายที่ไม่สามารถอยู่ในอาชีพขายตรงได้ ส่วนหนึ่งเกิดจากลูกค้าหมดไม่ว่าจะขาย
ให้ใคร การท่ีจะมีลูกค้าเพิ่มขึ้นเรื่อยๆนั้น พนักงานขายตรงจะต้องเป็นผู้ที่ชอบเข้าสังคม คือพบปะ
กับผู้คนตลอดเวลา มีโอกาสเข้าสังคมใดก็ควรเข้าสังคมนั้น เพื่อสร้างเพื่อนในสังคมให้มีจํานวนมาก
และมีตลอดเวลา ผู้ท่ีจะเป็นพนักงานขายตรงที่ประสบความสําเร็จและอยู่ในอาชีพขายในระยะยาว
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จําเป็นจะต้องเป็นผู้ที่ชอบเข้าสังคม ผู้ใดที่ไม่ชอบเข้าสังคมโอกาสที่ได้รับความก้าวหน้าในอาชีพ
การขายตรงจะมีน้อย 

สรุป ลักษณะของธุรกิจขายตรงเป็นการสร้างรายได้ให้กับบุคคลไม่มีข้อจํากัดขึ้นอยู่กับ
ความสามารถเป็นงานอิสระผู้ที่ประกอบอาชีพขายตรงต้องสามารถควบคุมการปฏิบัติงานของ
ตนเองให้ได้ รวมทั้งต้องมุ่งเน้นไปทางด้านบริการเป็นสําคัญ 
 
5.   ตัวอย่างข้อมูลเกี่ยวกับบริษัทขายตรงในประเทศไทย (กรณีศึกษา :  บริษัท แอมเวย์ (ประเทศ
ไทย) จ ากัด 
 1.สํานักงานใหญ่ของแอมเวย ์

สํานักงานใหญ่ อัลติคอร์ อิงค์ ซ่ึงเป็นบริษัทแม่ของแอมเวย์ คอร์ปอเรชั่น ตั้งอยู่ที่เมืองเอด้า 
รัฐมิชิแกน สหรัฐอเมริกา ริช เดอโวส และเจ แวน แอนเดล ได้ก่อตั้งธุรกิจแอมเวย์ขึ้นภายในห้องใต้
ดินที่บ้านของเขาทั้งสองเมื่อ พ.ศ. 2502 หลังจากนั้นไม่นานนัก แอมเวย์ก็เริ่มผลิตผลิตภัณฑ์ทําความ
สะอาดอเนกประสงค์ ซ่ึงมีสูตรย่อยสลายได้ทางชีวภาพ ไม่ก่อนให้เกิดความเสียหายต่อ
สภาพแวดล้อมชื่อ แอล.โอ.ซี.ขึ้นภายในอาคารขนาด 2,400 ตารางฟุตใกล้ๆ กับบ้านนั่นเอง และ
เพียงชั่วระยะเวลา 3 เดือน ต่อมาบริษัทก็ได้เริ่มโครงการขยายงานครั้งแรกขึ้นอันเป็นผลสืบเนื่อง
จากการขยายกิจการของบริษัทนับแต่นั้นเป็นต้นมา 

ผู้สถาปนาแอมเวย์ทั้งสองท่าน คือ ริช เดอโวส และเจย์ แวน แอนเดล มีความมุ่งมั่นในการ
ที่จะมอบโอกาสทางธุรกิจให้แก่ผู้คนทุกหนแห่ง เพื่อให้สามารถชื่นชมกับผลตอบแทนจากการมี
ธุรกิจเป็นของตนเอง พร้อมกันนั้นทั้งสองยังได้นําประสบการณ์ส่วนตัวอย่างกว้างขวางในด้านการ
ขายตรงมาเป็นเวลากว่า 60 ปีเพื่อช่วยผู้คนจากทุกสาขาวิชาชีพให้เป็นนักธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ 
การที่ทั้งสองมีความเข้าใจเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคทั่วไปของการขายตรงนี้เอง จึงทําให้แอมเวย์
มีข้อได้เปรียบที่เด่นชัดอันจะเป็นประโยชน์อย่างหาค่ามิได้ต่อนักธุรกิจแอมเวย์แต่ละท่าน 

หลังจากเริ่มก่อตั้งธุรกิจใน พ.ศ. 2502 โดยการผลิตผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดภายในบ้าน
เพียงชนิดเดียวภายในอาคารท่ีมีเนื้อที่เพียง 223 ตารางเมตร แอมเวย์ก็ได้ขยายกิจการต่อไปอย่าง
รวดเร็ว ปัจจุบันศูนย์วิจัยค้นคว้าและพัฒนาผลิตภัณฑ์โรงงานผลิต คลังสินค้า ตลอดจนอาคาร
สํานักงานใหญ่ของแอมเวย์มีเนื้อที่แผ่ครอบคลุมรวมกันถึง  200,000 ตลอดจนอาคารสํานักงานใหญ่
ของแอมเวย์ที่แผ่ครอบคลุมรวมกันถึง 220,000 ตารางเมตรในเมืองเอด้า รัฐมิชิแกน สหรัฐอเมริกา 
ซึ่งตั้งอยู่ชานเมืองแกรนด์ แรฟิดส์  

ศูนย์วิจัยคนคว้าและพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าหลายล้านเหรียญสหรัฐฯ นั้นประกอบด้วย
ห้องวิจัย 28 ห้อง ซึ่งใช้สําหรับการปฎิบัติงานพัฒนาและทดลองผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ของบริษัท ภายใน
สํานักงานใหญ่ของแอมเวย์ยังประกอบด้วยสตูดิโอเพื่องานศิลป์ โรงพิมพ์ที่สมบูรณ์แบบ ศูนย์
คอมพิวเตอร์ คลังสินค้า ฝ่ายควบคุมคุณภาพ และเครื่องมือผลิตผลิตภัณฑ์ในรูปของเหลว ครีม 
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โลช่ัน สเปรย์และผงแม่พิมพ์การผลิตขวดพลาสติกและอุปกรณ์ในการฉีดพลาสติกเข้าสู่แม่พิมพ์ 
ตลอดจนการผลิตกล่องบรรจุภัณฑ์นอกจากนนี้ แอมเวย์ยังมีฝ่ายผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนิวท
รีไลท์ท่ีเมืองบูเอน่า พาร์ค รัฐแคลิฟอร์เนีย ซึ่งทําการพัฒนาผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ใหญ่ที่สุด
แห่งหนึ่งของโลก รวมทั้งฟาร์มและปลูกพืชชนิดต่างๆ อีกหลายแห่ง และโรงแรม แอมเวย์ แกรนด์
พลาซ่า ในเมืองแกรนด์ แรฟิดส์ รัฐมิชิแกน 

แอมเวย์ คอร์ปอเรชั่น เป็นองค์กรระหว่างประเทศที่มีศักยภาพสูงและกําลังเจริญเติบโต
ก้าวหน้า แอมเวย์เป็นหนึ่งในบริษัทที่ใหญ่ที่สุดและประสบความสําเร็วสูงสุดแห่งหนึ่งของโลกใน
ด้านการขายผลิตภัณฑ์แบบบุคคลต่อบุคคล โดยมีนักธุรกิจแอมเวย์นับล้านคนในกว่า 80 ประเทศ
และเดินแดนต่างๆ ทั่วโลกที่ดําเนินการขายผลิตภัณฑ์ของแอมเวย์ แอมเวย์ องค์กรอันมั่นคงที่มี
เครือข่ายทั่วโลกละไว้วางใจได้ 

2. สํานักงานใหญ่ของแอมเวย์ประเทศไทย 
แอมเวย์ประเทศไทยก่อตั้งขึ้นเมื่อวันที่ 4 พฤษภาคม พ.ศ. 2530 ภายใต้การสนับสนุนจาก

สํานักงานใหญ่ของแอมเวย์ที่สหรัฐอเมริกาในด้านความรู้และข้อมูลต่างๆ แก่พนักงานและนักธุรกิจ
แอมเวย์ชาวไทย ด้วยความกระตือรือร้นและความขยันขันแข็งของนักธุรกิจแอมเวย์ทั่วประเทศไทย
และผลิตภัณฑ์อันทรงประสิทธิภาพ จึงทําให้แอมเวย์เจริญก้าวหน้าอย่างน่าภาคภูมิใจ จากวันที่แอม
เวย์ได้เริ่มวางรากฐานของธุรกิจในประเทศไทยจนถึงทุกวันนี้ได้สะท้อนให้เห็นถึงศักยภาพของ
บริษัทตลอดระยะเวลาที่ผ่านมาเป็นอย่างดี   ทุกหนทุกแห่งที่คุณมองดูในแอมเวย์ประเทศไทย 
สัญลักษณ์แห่งการเจริญเติบโตขอแอมเวย์ที่คุณคุ้นเคยจะปรากฏอยู่ทั่วไป ไม่ว่าจะเป็นองค์กรของ
นักธุรกิจแอมเวย์ที่เติบโตก้าวหน้าและอุปกรณ์อันทันสมัยสิ่งเหล่านี้ล้วนเป็นผลมาจากพันธะสัญญา
ท่ีมอบโอกาสท่ีดท่ีีสุดของธุรกิจแอมเวย์ให้เกิดข้ึนทุกแหง่ นับตัง้แต่เร่ิมดาํเนนิกจิการเป็นต้นมา 
แอมเวย์ประเทศไทยประสบความเจริญก้าวหน้าเป็นอย่างยิ่งและได้กลายเป็นสาขาหนึ่งในโลกของ
แอมเวย์ที่มีการเจริญเติบโตเร็วที่สุด ในฐานะนักธุรกิจแอมเวย์รายใหม่ คุณเองก็สามารถได้รับการ
เอื้อเฟื้อแบ่งปัน ความเจริญก้าวหน้าและความรุ่งโรจน์ในธุรกิจนี้เช่นเดียวกัน 
 สํานักงานใหญ่แห่งแรกของแอมเวย์ประเทศไทยตั้งอยู่ที่ถนนเพชรบุรีตัดใหม่ คลองตัน 
ด้วยเนื้อที่ 700 ตารางเมตร ขณะนั้นมีเพียง 10 คนและมีผลิตภัณฑ์ของแอมเวย์เข้าสู่ตลาดเมืองไทย
เพียง 7 ชนิดเท่านั้นแต่ในปี 2546 แอมเวย์มีผลิตภัณฑ์ที่จําหน่ายด้วยระบบขายตรงแบบบุคคลต่อ
บุคคลมากกว่า 100 ชนิด รวมกว่า 500 รายการ พร้อมด้วยพนักงานประมาณ 440 คน 
 ด้วยความเจริญเติบโตขององค์กร ในปี 2535 แอมเวย์จึงได้ทําการเปิดสํานักงานใหญ่แห่ง
ใหม่ขึ้นในถนนรามคําแหงมีเนื้อที่ถึง 9,440 ตารางเมตร ภายใต้ได้รับการออกแบบเพื่ออํานวยความ
สะดวกแก่ผู้มาใช้บริการทั้งในส่วนอาคารสํานักงานและคลังสินค้า 

บริษัทได้เร่งการสนับสนุนการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วและต่อเนื่องขององค์กรและนัก
ธุรกิจแอมเวย์โดยรวม โดยขยายและจัดตั้งคลังสินค้าและร้านสะดวกซื้อ แอมเวย์ พิค แอนด์ เพลย์
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ทั้งในกรุงเทพฯ และต่างจังหวัด รวม 34 แห่งทั่วประเทศในปี 2546  ทั้งยังพัฒนาระบบการจัด
จําหน่าย การให้บริการด้วยระบบคอมพิวเตอร์ออนไลน์ การส่ังซื้อสินค้าและการสื่อสารผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ต การส่ังซื้อสินค้าด้วยระบบตอบรับอัตโนมัติตลอด 24 ชม. เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและ
ขีดความสามารถในการให้บริการแก่นักธุรกิจแอมเวย์อันเป็นหลักประกันถึงความก้าวหน้าต่อไป
อย่างไม่หยุดยั้ง 

ความสําเร็จของแอมเวย์ในประเทศไทยเป็นเครื่องยืนยันถึงความเชื่อของปรัชญาใน การ
ดําเนินธุรกิจนี้ว่า ผู้คนทุกคนแห่งความต้องการโอกาสที่จะประสบความสําเร็จตามเป้าหมายของ
ตนเองและต้องการปรับปรุงชีวิตความเป็นอยู่ของตนเองให้ดีขึ้นไม่ว่าเขาเหล่านั้นจะเป็นพนักงาน
นักธุรกิจแอมเวย์ผู้บริโภค หรือใครก็ตาม โดยแอมเวย์ได้มีส่วนส่งเสริมมาตรฐานการดํารงชีวิตที่ดี
ขึ้น การใฝ่หาประสบการณ์และการเรียนรู้สิ่งใหม่ การปฎิบัติตนเป็นอย่างดี และการทําธุรกิจอย่างมี
จรรยาบรรณด้วยแผ่นธุรกิจที่ยุติธรรมของแอมเวย์ โดยแอมเวย์ได้เข้าร่วมเป็นสมาชิกของสมาคม
ขายตรงไทยหรือ  Thai Direct Selling Association (TDSA) ซึ่งเป็นสมาชิกของสมาพันธ์การขาย
โดยตรงแห่งโลก มาตั้งแต่ปี 2531 

3. ระบบการตลาด/การขายตรงหลายชั้น 
ระบบการตลาดของบริษัท แอมเวย์ เป็นระบบการขายตรงหลายชั้น ( Multi Level 

Marketing  หรือ  MLM) หรือระบบการตลาดแบบเครือข่าย เป็นวิธีการขายปลีกที่ได้รับความนิยม
กันมากระบบหนึ่งเป็นการขายปลีกผลิตภัณฑ์ใหม่ให้แก่ลูกค้าโดยนักธุรกิจทั้งหญิงชาย มิใช่การขาย
ผลิตภัณฑ์ภายในห้างร้านพนักงานขายประจํา วิธีการขายแบบนี้เป็นการขายผลิตภัณฑ์และ
ให้บริการแก่ลูกค้าถึงบ้าน ซ่ึงในฐานะผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงมีโอกาสที่จะจัดเวลาทํางานของ
ตนเองและหารายได้จากความพยายามในการแนะนําและขายผลิตภัณฑ์ในโครงสร้างของระบบนี้ 
นักธุรกิจยังมีโอกาสสร้างและบริหารงานด้วยตนเองโดยการหานักธุรกิจในองค์กรเพิ่มเติม 

ระบบการตลาดหลายชั้น เป็นระบบการขายต่อๆกัน นักขายเป็นผู้ประกอบการธุรกิจอิสระไม่ใช่
ลูกจ้างของบริษัท โดยผู้ประกอลการมีโอกาสสร้างรายได้จากการทํางาน 2 วิธีรวมกันคือ  

1. ผลกําไรจากการขายปลีก ซึ่งเป็นผลต่างระหว่างต้นทุนสินค้าท่ีซื้อมาจากบริษัทกับราคาขาย

ปลีกที่ขายสินค้าหรือบริการให้กับผู้บริโภค 
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ตารางท่ี 2.1 ความแตกต่างระหว่างการขายตรงระบบการตลาดหลายชั้นกับระบบปิระมิด 
ระบบการตลาดหลายชั้น ระบบปิระมิด 

1.ค่าธรรมเนียมในการเริ่มต้นธุรกิจใช้เงินทุนต่ํา
โดยเป็นค่าสมัคและชุดคู่มือการดําเนินธุรกิจ
เท่านั้น 
 

1.ค่าธรรมเนียมในการสมัครใช้เงินลงทุนสูง
ผู้สมัครจะถูกหลอกให้จ่ายเงินค่าฝึกอบรมและ
ซื้อสินค้าเกินความต้องการ ผลกําไรส่วนใหญ่
มาจากค่าสมัครเป็นสมาชิก 

2.จําหน่ายสินค้าหลากหลายชนิดที่มีคุณภาพสูง 
ยอดขายจะมาจากการจําหน่ายสินค้าได้ซ้ําอีก
เรื่อยๆ และความพึงพอใจของลูกค้าเป็นสําคัญ 
บริษัทจะใช้งบประมาณจํานวนมากเพื่อการวิจัย
และพัฒนาสุขภาพสินค้า 

2.ไม่สนใจที่จะจําหน่ายสินค้าคุณภาพ ส่วน
ใหญ่มักจะเป็นสินค้าคุณภาพต่ําและได้ผล
กําไรตอบแทนสูง รายได้จะมาจากการรับ
สมัครสมาชิกใหม่ซึ่งจะต้องถูกบังคับซ้ือสินค้า
ท่ีมีราคาสูงเป็นจํานวนมาก 

3.รับประกันคุณภาพความพอใจในตัวสินค้าโดย
การคืนเงินหรือคืนสินค้าได้เมื่อต้องการภายใน
ระยะเวลาที่เหมาะสม 

3.ไม่มีนโยบายรับซื้อสินค้ากลับคืน เพราะอาจ
ทําให้ปิระมิดสั้นได้ 

4.ตระหนักถึงการดําเนินธุรกิจในระยะยาวใน
ทุกสาขาทุกประเทศสิ่งท่ีสําคัญมาก เพราะ
บริษัทมีความรับผิดชอบต่อผู้ขายซึ่งเป็นผู้
ดําเนินธุรกิจอย่างแท้จริง 

4.ร่ํารวยในเวลาอันรวดเร็ว ผู้เข้าร่วมจํานวน
มากที่ฐานของปิระมิดจะเป็นผู้จ่ายเงินให้แก่คน
เพียงไม่กี่คนที่อยู่ในระดับจุดยอดของปิระมิด 
ซึ่งธุรกิจรูปแบบนี้ไม่สามารถอยู่ได้ยาวนาน 

5.การจ่ายผลตอบแทนรายได้และตําแหน่งจะ
ขึ้นอยู่กับการทํางานของผู้ขาย นั่นคือรายได้จะ
มาจากยอดขายสินค้าได้ 

5.ตําแหน่งในระบบสารถซ้ือได้ 

6.การก่อตั้งธุรกิจขึ้นอยู่กับการขายสินค้า
คุณภาพ ซึ่งคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป ผู้ขายจะให้
ความสนใจในการขยายตลาดให้กว้างออกไป 

6.ระบบนี้จะไม่เน้นการขายสินค้าให้กับ
ผู้บริโภค แต่ผลกําไรจะมาจากสมาชิกที่สมัค
ใหม่ ซึ่งจะต้องซื้อสินค้าตุน มิใช่เพระสินค้ามี
ประโยชน์หรือคุ้มค่าราคาแต่ถูกบังคับให้ซื้อ
ตามระบบ สมาชิกใหม่จะต้องแบบรับภาระกับ
สินค้าท่ีตนขายไม่ได้และเมื่อระบบปิระมิดนี้
ล้มพัง ตนก็จะไม่ได้รับเงินกลับคืนมาเลย 

7.มีนักขายที่อาศัยการขายสินค้าเพื่อสร้างรายได้ 7.ฉ้อโกงกลอกลวงให้คนเข้ามาในระบบ 
8.มีกฎระเบียบที่เข้มงวดในการดําเนินธุรกิจ
โดยเฉพาะมีข้อห้ามมิให้ผู้ขายกักตุนสินค้า 

8.ผู้เข้าร่วมจะต้องจ่ายค่าธรรมเนียมในการ
สมัครสูง หรือจ่ายค่าสินค้าโดยถูกบังคับให้ซื้อ
ในตอนที่สมัคร 
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9.ผู้ขายจะเน้นในเรื่องการขายสินค้าและการ
ให้บริการหลังกาขายอย่างต่อเนื่อง 

9.ในระบบนี้จะเน้นการรับสมัครสมาชิกใหม่
เป็นหลักและบังคับให้ซื้อสินค้าเมื่อเริ่มสมัคร
แต่จะไม่สนใจในการขายสินค้าจริงๆ หรือการ
ให้บริการหลังการขายแก่ลูกค้า 

10.ธุรกิจถูกต้องตามกฎหมายและเป็นการขาย
สินค้าอีกรูปแบบหนึ่ง นอกเหนือจากการขาย
ตามห้างหรือร้านค้าปลีกซ่ึงผู้บริโภคและบริษัท
ขายตรงก็ได้รับการคุ้มครองตามกฎหมาย 

10.เป็นระบบที่ผิดกฎหมายในสหรัฐอเมริกา 
ยุโรป และหลายประเทศในเอเชีย 

 
 ระบบการตลาด/ การขายตรงหลายชั้น (Multi- Level Marketing หรือ MLM)  เป็นการ
ขายต่อๆกันเป็นเครือข่ายหลายชั้น ผู้ขายเป็นนักขายอิสระ ไม่ใช่ลูกจ้างของบริษัท โดยนักขาย
สามารถสร้างรายได้จากการทํางาน 2 วิธีรวมกัน คือ  

1.  ผลกําไรจากการขายปลีก ซึ่งเป็นผลต่างระหว่างต้นทุนสินค้าท่ีซื้อมาจากบริษัท  
กับราคาขายปลีกที่ได้ขายสินค้าหรือบริการให้กับผู้บริโภค  

2.  คอมมิชชั่นหรือส่วนลดตามระดับยอดขายของสินค้าหรือบริการที่มีการส่ังซื้อ  
(เพื่อบริโภคหรือเพื่อขายให้กับผู้ขายคนอื่นต่อๆไป) จากผู้ขายที่ได้ชักชวนเข้ามาสมัครร่วมธุรกิจใน
ทีมขาย หรือที่เรียกว่า "สปอนเซอร"์ ในระดับเป็นชั้นต่อๆไป 
             จะเห็นได้ว่า หลักการของระบบการตลาดหลายชั้นคือ การที่นักขายได้รับผลตอบแทนทั้ง
จากที่ตนเองขายปลีก และผลตอบแทนจากการขายซ่ึงเกิดขึ้นเมื่อนักขายในกลุ่มของตนชวนมา
ร่วมกันขาย จนมียอดขายรวมเป็นก้อนใหญ ่จากปัจจัยดังกล่าวทําให้เกิดโอกาสในการสร้างรายได้
อย่างต่อเนื่องและไม่มีขีดจํากัด ซึ่งเกิดจากการสปอนเซอร์หรือชักชวนผู้อื่นมาเข้าร่วมธุรกิจอันทํา
ให้ระบบการตลาดหลายชั้นเป็นระบบที่มีศักยภาพสูงสุดในธุรกิจขายตรงปัจจุบัน 
ในขณะที่การขายตรงแบบปิระมิด หรือที่หลาย ๆ คนรู้จักในนามของ  แชร์ลูกโซ่ ในหลายๆประเทศ
ทั่วโลกมีกฎหมายห้ามกระทําโดยเด็ดขาดเพราะเป็นภัยร้ายแรงต่อระบบการเงินเศรษฐกิจ และ
สังคมของประเทศระบบปิระมิดหรือแชร์ลูกโซ่นี้เริ่มต้นโดยการชักชวนเพื่อนฝูงหรือญาติพี่น้อง
มาร่วมลงทุน โดยคนที่เข้ามาร่วมทําตอนแรกจะต้องจ่ายเงิน (หรือซื้อสินค้า)ให้กับคนที่ชวนเป็นเงิน
จํานวนหนึ่ง เพื่อที่ตนจะได้มีสิทธิไปชวนเพื่อนให้มาสมัครต่อและลงทุน (หรือซื้อสินค้า) และคน
ชวนจะได้ผลตอบแทนจากค่าสมัครหรือจากการที่คนสมัครซ้ือสินค้า  การชักชวนจะมุ่งเน้นไปยัง
ประเด็นที่ว่า หากคุณไปชวนเพื่อนสมัครต่อจากคุณได้อีก 2 คน คุณจะได้ทุนคืน หากชวนคนที่ 3, 
4..ถัดไป คุณก็ได้กําไร ซึ่งตอนนั้นคุณก็ไม่ต้องทําอะไรแล้ว เพียงแต่นั่งเฉยๆรอให้คนที่คุณชวนมา
แต่แรกออกไปทําหน้าที่แทนคุณ แล้วก็ทําต่อกันไปเรื่อยๆ แต่ระบบปิระมิดนี้จะล้มทลายลงเมื่อมีคน
มาร่วมต่อลูกโซ่หรือเพิ่มฐานปิระมิดน้อยลง ระบบนี้คนที่เข้าตอนแรกก่อนที่ระบบจะพังก็จะได้
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รายได้มหาศาล ในขณะที่คนจํานวนมากที่มาภายหลังจะได้รับผลกระทบอย่างร้ายแรง  ดังจะเห็นได้
จากกรณีแชร์ข้าวสาร (หนังสือไทยรัฐ ฉบับวันที่ 21  กุมภาพันธ์  2551)  โดยบริษัท อีซี่เน็ตเวิร์ค 
มาร์เก็ตติ้ง จํากัด และนายปฐม อัญสกุล อายุ 28 ปี ประธานกรรมการผู้จัดการ เป็นจําเลยที่ 1 และ 2 
ในความผิดฐานร่วมกันฉ้อโกงประชาชน ร่วมกันกู้ยืมเงิน ที่ฉ้อโกงประชาชน และไม่ดําเนินกิจการ
ให้เป็นไปตามแผนการจ่ายผลตอบแทนที่ยื่นจดต่อนายทะเบียน อันเป็นความผิดตามพระราช
กําหนดการกู้ยืมเงิน พ.ศ.2527 และ พ.ร.บ.ขายตรงและตลาด แบบขายตรง พ.ศ.2545 ประกอบ 
ประมวลกฎหมายอาญา มาตรา 83  โดยผู้ฟ้องร้องได้แก่ พนักงานอัยการฝ่ายคดีพิเศษ ทั้งนี้ รูปแบบ
การดําเนินธุรกิจของบริษัทดังกล่าว เป็นลักษณะของการขายตรงแบบปิระมิดหรือแชร์ลูกโซ่ ซึ่งทํา
ให้ประชาชนได้รับความเสียหายถึง 449  คน คิดเป็นมูลค่าถึงกว่า 100 ล้านบาท โดยกรณีแชร์ข้าสาร 
เป็นเพียงกรณีตัวอย่าง ซึ่งสํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคได้รับข้อร้องเรียนจากผู้บริโภค 
อันเกิดจากระบบขายตรงและปิระมิหรือแชร์ลูกโซ่ 

 
4. เกียรติรางวัลและเงินรางวัล 
แอมเวย์มีระบบการประกาศเกียรติคุณให้กับนักธุรกิจแอมเวย์อย่างเหมาะสม เพื่อเป็นการ

ยกย่องในความสําเร็จของนักธุรกิจแอมเวย์ระดับต่างๆ เข็มและโล่เกียรติคุณจะมอบให้นักธุรกิจแอม
เวย์เพื่อเป็นเครื่องหมายแห่งความสําเร็จในการสร้างธุรกิจนอกจากนั้นในขั้นตอนต่างๆ เงินรางวัล
หรือสิ่งเชิดชูเกียรติอื่นๆจะมอบให้กับผู้ประสบความสําเร็จได้กล่าวมาบ้างเพื่อที่จะได้รับเกียรติ
รางวัลและเงินรางวัลนั้นๆ นักธุรกิจแอมเวย์จะต้องเป็นผู้ที่ดําเนินธุรกิจตามจรรยาบรรณและ
ระเบียบปฎิบัติในการดําเนินธุรกิจแอมเวย์เข็มและโล่เกียรติคุณหลายรางวัลนั้นผู้สปอนเซอร์หรือ
นักธุรกิจแอมเวย์ระดับแพลตินัมของคุณจะทําการมอบในพิธีประกาศเกียรติคุณ 

 
เกียรติรางวัลที่ผู้สปอนเซอร์จะเป็นผู้มอบให้ในความสําเร็จของคุณ 

1. เข็มเงินนักสปอนเซอร์ 

2. เข็มทองนักสปอนเซอร์ 

3. เข็มนักขาย  5,000   พีวี 

4. เข็มนักธุรกิจแอมเวย์ระดับ    12% 

5. เข็มนักธุรกิจแอมวย์ระดับ    15% 

6. เข็มนักธุรกิจแอมเวย์ระดับ     18% 

7. เข็มผู้ใช้ผลิตภัณฑ์แอมเวย์     100% 

8. โล่นักขายดีเด่น 
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เกียรติรางวัลที่แอมเวย์จะเป็นผู้มอบให้ในความสําเร็จของคุณ 
1. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับเข็มเงิน 

2. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับเข็มทอง 

3. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับแพลตินัม 

4. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับแพลตินัมสองผู้สถาปนา 

5. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับทับทิม 

6. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับทับทิมสองผู้สถาปนา 

7. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับไพลิน 

8. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับไพลินสองผู้สถาปนา 

9. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับมรกต 

10. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับมรกตสองผู้สถาปนา 

11. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับเพชร 

12. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับเพชรสองผู้สถาปนา 

13. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับเพชรบริหาร 

14. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับเพชรบริหารสองผู้สถาปนา 

15. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับเพชรคู่ 

16. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับเพชรคู่สองผู้สถาปนา 

17. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับตรีเพชร 

18. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับตรีเพชรสองผู้สถาปนา 

19. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับมงกุฏ 

20. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับมงกุฏสองผู้สถาปนา 

21. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับมงกุฏฑูต 

22. นักธุรกิจแอมเวย์ระดับมงกุฎทูตสองผู้สถาปนา 

จากการประสบความสําเร็จของนักธุรกิจแอมเวย์ในระดับต่าง ๆ ส่งผลต่อยอดขายสินค้า
ต่าง ๆ ของบริษัทแอมเวย์ ได้รับความนิยมมากยิ่งขึ้น ไม่ว่าจะเป็น กลุ่มผลิตภัณฑ์เครื่องสําอาง อาร์
ทริสทรี หรือกลุ่มผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ นิวทริไลท์  รวมทั้งจํานวนนักธุรกิจแอมเวย์ที่มี
จํานวนสมาชิกเพิ่มสูงขึ้น  โดยพิจารณาจากนโยบายของบริษัทที่ได้เพิ่มงบประมาณเพื่อใช้ในการ
โฆษณาประชาสัมพันธ์กลุ่มสินค้าประเภทเครื่องสําอางอาร์ทริสทรีกว่า 100 ล้านบาท (ท่ีมา : 
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หนังสือพิมพ์กรุงเทพธุรกิจ ฉบับวันที่  8  กรกฎาคม 2552)  บริษัทแอมเวย์ ประเทศไทย จํากัด ได้
เล็งเห็นถึงศักยภาพของตลาดเครื่องสําอางและอาหารเสริม โดยสัดส่วนของยอดขายของบริษัทฯ 
ผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางเกือบ 10% เฉพาะไตรมาสแรก และกลุ่มอาหารเสริมการเติบโตมากกว่า 10% 
เนื่องจากกระแสการรักษาสุขภาพของผู้บริโภค  

จากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันตลาดเครื่องสําอางต่างได้รับผลกระทบไม่ว่าจะเป็นเครื่อง 
สําอางในประเทศหรือต่างประเทศ โดยเฉพาะเครื่องสําอางจากประเทศเกาหลี ซึ่งกําลังได้รับความ
นิยมจากกระแสละครเกาหลี ส่งผลให้ผู้ผลิตและจําหน่ายเครื่องสําอางต่างทุ่มงบประมาณเพื่อใช้ใน
การทํากลยุทธ์ทางการตลาดไม่ว่าจะเป็นการนําเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การ
บรรจุภัณฑ์  การจัดจําหน่าย รวมถึงการส่งเสริมการตลาด โดยในปัจจุบันเครื่องสําอางขายตรงใน
ประเทศมีหลากหลายยี่ห้อไม่ว่าจะเป็น กิฟฟารีน คังเซน-เคนโก  เอวอน มิสทีน นูสกิน ฯลฯ แต่
ขณะเดียวกัน ตลาดเครื่องสําอางขายตรง นอกจากจะได้รับผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจ การ
แข่งขันแล้ว ยังได้รับผลกระทบจากข่าวอันตรายจากเครื่องสําอางขายตรงที่ไม่ได้มาตรฐานส่งผลต่อ
ผู้บริโภค ซึ่งทําให้เกิดภาพลักษณ์ที่ไม่ดีต่อเครื่องสําอางขายตรง ทําให้ผู้บริโภคมีการพิจารณาอย่างถี่
ถ้วนมากยิ่งขึ้นในการตัดสินใจซื้อ 
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ภาคผนวก ข. 
 
 

แบบสอบถาม



 

   

165 

แบบสอบถามตัวแทนจ าหน่ายและตัวแทนจ าหน่ายอิสระ 
เลขที่แบบสอบถาม….................... 

 
แบบสอบถาม 

 
แบบสอบถามเรื่อง     นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและกํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงใน

ประเทศไทย  
ค าชี้แจง  แบบสอบถามชุดนี้ ประกอบด้วยคําถามปลายปิด และคําถามปลายเปิด โดยมีวัตถุประสงค์
เพื่อให้ผู้ประกอบการ ได้แสดงความคิดเห็นที่เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจ โดยใส่
เครื่องหมาย (  ) หน้าข้อความที่เลือก และเติมคําลงในช่องว่าง 
 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลท่ัวไป (ตัวแทนจ าหน่ายและตัวแทนจ าหน่ายอิสระ) 
1.  เพศ 
 1. (     )  ชาย  2. (     ) หญิง  
2.  อายุ 
 1. (     )  ต่ํากว่า 20 ปี 2. (     ) 21-30 ปี  3. (     ) 31-40 ปี 
 4. (     ) 41-50 ปี  5. (     ) 50 ปีขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 
 1. (     )  มัธยมศึกษา หรือต่ํากว่า  2. (     ) อนุปริญญา 
 3. (     ) ปริญญาตรี   4. (     ) สูงกว่าปริญญาตรี 
4.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน 
 1. (     )  ต่ํากว่า 25,000 บาท  2. (     ) 25,001-55,000 บาท  

3. (     )  55,001-75,000 บาท  4. (     ) 75,001-100,000 บาท   
5. (     )  100,001-300,000 บาท  6. (     ) มากกว่า  300,000 บาท 

5.  สถานภาพ 
 1. (     )  โสด    2. (     ) สมรส  

3. (     )  หม้าย    4. (     ) หย่าร้าง 
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6.  อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน  
 1. (     )  ขายตรงอย่างเดียว    

2. (     ) ขายตรงและทําอาชีพอื่น ๆได้แก่ 
2.1 (     )  นักเรียน/นักศึกษา  2.2 (     ) พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
2.3 (     ) ข้าราชการ   2.4 (     ) รับจ้าง    
2.5 (     )  พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท 2.6 (     ) ประกอบธุรกิจส่วนตัว  
2.7 (     )  แม่บ้าน   2.8 (     ) เกษียณ/ว่างงาน    
2.9 (     ) อื่น ๆ โปรดระบ.ุ................................................................ 

7. ระยะเวลาในการประกอบอาชีพขายตรง............................... ปี 
8.  ปัจบันท่านเป็นตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ 
 1. (     )  ตัวแทนขายตรง  บริษัท........................................................................................... 

2. (     ) ผู้จําหน่ายอิสระ   บริษัท........................................................................................... 
9.  ปัจจุบันท่านเป็นตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระสินค้าประเภทใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 
ข้อ) 
 1. (     )  เครื่องสําอาง  2. (     ) อาหารเสริม 

3. (     )  เครื่องกรองน้ํา  4. (     ) เครื่องกรองอากาศ  
5. (     )  เครื่องใช้ส่วนตัว  6. (     )  เครื่องใช้ไฟฟ้า 
7. (     )  สื่อการเรียนการสอน 8. (     )  เครื่องใช้ในครัว 
9.(     )  สินค้า IT   10. (     )  ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาด 
11. (     )  อุปกรณ์ช่าง/ประดับยนต์   
12. (     )  เครื่องนอนและอุปกรณ์ห้องน้ํา 
13. (     )  เบ็ดเตล็ด 
14. (     )  อื่น ๆ โปรดระบ.ุ.......................................................................................... 

10.  แรงจูงใจทีส่ าคัญที่สุดที่ทําให้ท่านตัดสินใจเป็นตัวแทนขายตรงหรือตัวแทนจําหน่ายอิสระ
ได้แก่อะไรบ้าง (กรุณาตอบข้อส าคัญท่ีสุดเพียงข้อเดียว)  
 1. (     )  รายได้   

2. (     ) ความเป็นอิสระ 
3. (     )  ความท้าทายในการทํางาน  
4. (     ) ความเชื่อมั่นในตราสินค้า 
5. (     )  ความเชื่อมั่นในคุณภาพสินค้า    
6. (     )  การได้ท่องเที่ยวและพบปะผู้คน 

 7. (     )  อื่น ๆ โปรดระบ.ุ......................................................................................... 
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11. ท่านคิดว่า ข้อใดต่อไปนี้ คือหน้าที่ของคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง (ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 
 1. (     )  รับเรื่องราวร้องทุกข์จากผู้บริโภค     

2. (     ) ชี้แจงหรือโฆษณาข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่อาจก่อให้เกิดความ
เสียหายแก่ผู้บริโภค  

3. (     )  ดูแลและกํากับผู้ประกอบธุรกิจขายตรง    
4. (     ) กําหนดระเบียบหรือประกาศเกี่ยวกับการขายตรงและตลาดแบบตรง 
5. (     ) พิจารณาการตัดสินใจของนายทะเบียนเกี่ยวกับการขายตรงและตลาดแบบตรง 
6. (     ) เสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับการส่งเสริมและสนับสนุนการประกอบธุรกิจขายตรง

และตลาดแบบตรงให้แก่คณะรัฐมนตร ี
7. (     ) เป็นผู้เสนอแนะในเวลาที่คณะรัฐบาลได้ออกกฎกระทรวงในพระราชบัญญัติขาย

ตรงและตลาดแบบตรง 
8. (     ) ดูแลให้พนักงานหรือเจ้าหน้าที่จากส่วนราชการอื่นให้ปฏิบัติตามอํานาจและหน้าที่

ที่เกี่ยวข้องกับการขายตรงและตลาดแบบตรงตามที่กฎหมายกําหนด 
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ตอนที่ 2    กรุณาแสดงความคิดเห็นของท่านต่อพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง ที่มีต่อ
การด าเนินธุรกิจขายตรงของท่าน โดย  

5 หมายถึง ส่งผลดีมากที่สุด   -5  หมายถึง ส่งผลเสียต่อท่านมากที่สุด 
 4 หมายถึง ส่งผลดีมาก    -4 หมายถึง  ส่งผลเสียต่อท่านมาก 
 3 หมายถึง ส่งผลดีปานกลาง   -3 หมายถึง  ส่งผลเสียปานกลาง 
 2 หมายถึง ส่งผลดีน้อย    -2 หมายถึง  ส่งผลเสียน้อย 
 1 หมายถึง ส่งผลดีน้อยที่สุด   -1 หมายถึง  ส่งผลเสียน้อยที่สุด 
 0 หมายถึง ไม่ส่งผลใด ๆ ในการดําเนินธุรกิจ 
 

พระราชบัญญัติขายตรงและ 
ตลาดแบบตรง 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

5 4 3 2 1 0 -1 -2 -3 -4 -5 
1. ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตร
ประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทน
ขายตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26) 

           

2. ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขาย
หากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  
ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือ
บริการ (มาตรา 33) 

           

3. หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว 
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืน
เงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับ
ให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) 

           

4.  เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้อง
ส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้
ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยัง
ไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้ง
ก็ได้ (มาตรา 34) 
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พระราชบัญญัติขายตรงและ 
ตลาดแบบตรง 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

5 4 3 2 1 0 -1 -2 -3 -4 -5 
5. เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่
ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย 
ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ 

           

6. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) 

           

7. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้ม
น้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อ
สินค้ามากเกินความจําเป็น (มาตรา 21) 

           

8. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่า
สมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์
การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม 
อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ (มาตรา 22) 

           

9. ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุ
การส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่
แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) 

           

10. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทํา
ธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติ
บุคคลก็ได้ (มาตรา 20) 

           

11. การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับ
ผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่
ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํา
ยินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) 
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พระราชบัญญัติขายตรงและ 
ตลาดแบบตรง 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

5 4 3 2 1 0 -1 -2 -3 -4 -5 
12. ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมี
ข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจน
เกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิก
สัญญา (มาตรา 51) 

           

13. การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็น
ภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 
37) 

           

14. การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใชก่ารจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืน
ให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับ
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ 
(มาตรา 21) 

           

15. ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขาย
สินค้าหรือบริการหรือการซื้อสินค้าหรือ
บริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) 

           

16. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทํา
ธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการ
จ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง 
เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) 

           

17. รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรง
และตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ใน
การกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขาย
ตรง  (มาตรา 13(3)) 
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พระราชบัญญัติขายตรงและ 
ตลาดแบบตรง 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

5 4 3 2 1 0 -1 -2 -3 -4 -5 
18. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มา
ตามคําส่ังคณะกรรมการขายตรงและ
ตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับ
หลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มี
โทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ (มาตรา 
45) 

           

19.  หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไป
เสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญ
มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 
51) 

           

20. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มี
โทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 

           

21. หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค โดย
ระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่าง
ชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51) 

           

22. หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัท
ขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการ
จ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐ
ได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท 
(มาตรา 52) 
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ท่านคิดว่า ปัจจุบัน หน่วยงานภาครัฐควรให้การส่งเสริมและสนับสนุนผู้ประกอบธุรกิจขายตรง 
ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระเพิ่มเติมในเรื่องใดบ้าง 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
 

 ขอบขอบคุณทุกท่านที่เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม  
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แบบสอบถามผู้บริโภค 
แบบสอบถามเลขที่….............. 

แบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามเรื่อง     นโยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและกํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงใน
ประเทศไทย  

ค าชี้แจง  แบบสอบถามชุดนี้ ประกอบด้วยคําถามปลายปิด และคําถามปลายเปิด โดยมีวัตถุประสงค์
เพื่อให้ผู้ประกอบการ ได้แสดงความคิดเห็นที่เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจ โดย เติม
เครื่องหมาย (  ) หน้าข้อความที่เลือก และเติมคําลงในช่องว่าง 
 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลท่ัวไป (ส าหรับผู้บริโภค) 

1.  เพศ 

 1. (     )  ชาย  2. (     ) หญิง  

2.  อายุ 

 1. (     )  ต่ํากว่า 20 ปี 2. (     ) 21-30 ปี  3. (     ) 31-40 ปี 

 4. (     ) 41-50 ปี  5. (     ) 50 ปีขึ้นไป 

3.  อาชีพ 

 1. (     )  นักเรียน/นักศึกษา  2. (     ) พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

3. (     ) ข้าราชการ   4. (     ) รับจ้าง    

5. (     )  พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท  6. (     ) ประกอบธุรกิจส่วนตัว  

7. (     )  แม่บ้าน    8. (     ) เกษียณ/ว่างงาน    

9. (     ) อื่น ๆ โปรดระบ.ุ..................... 

4. ระดับการศึกษา 

 1. (     )  มัธยมศึกษา หรือต่ํากว่า  2. (     ) อนุปริญญา 

 3. (     ) ปริญญาตรี   4. (     ) สูงกว่าปริญญาตรี 
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5.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน 

 1. (     )  ต่ํากว่า 15,000 บาท  2. (     ) 15,001-25,000 บาท  

3. (     )  25,001-35,000 บาท  4. (     ) 35,001-45,000 บาท   

5. (     )  45,001-55,000 บาท  6. (     ) มากกว่า  55,000 บาท 

6.  สถานภาพ 

 1. (     )  โสด    2. (     ) สมรส  

3. (     )  หม้าย    4. (     ) หย่าร้าง 

 

ตอนที่ 2  ความรู้เก่ียวกับสิทธิและการคุ้มครองผู้บริโภค (แยกตัวแปรตาม พรบ.) 

1.   ท่านคิดว่า สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค (สคบ.) สังกัดหน่วยงานใด 

 1. (     )  องค์การอาหารและยา  2. (     ) กระทรวงพาณิชย์  

3. (     )  กระทรวงอุตสาหกรรม  4. (     ) สํานักนายกรัฐมนตร ี

2.  ท่านคิดว่า เว็บไซด์ใดต่อไปนี้ คือเว็บไซด์ ของ สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค 
(สคบ.) 

 1. (     )  www.dbd.go.th   2. (     ) www.ecpd.go.th 

3. (     )  www.dit.go.th   4. (     ) www.fda.moph.go.th 

3.  ท่านคิดว่า ลักษณะการดําเนินธุรกิจขายตรง คือ การนําเสนอขายสินค้าหรือบริการต่อลูกค้า
โดยตรง ในที่อยู่อาศัยหรือสถานที่ทํางาน ใช่หรือไม่ใช่  

 1. (     ) ใช่    2. (     ) ไม่ใช่ 

4.  ท่านคิดว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ สามารถเดินเข้ามาที่บ้านหรือที่ทํางานของลูกค้า
เพื่อนําเสนอขายสินค้าหรือบริการ โดยไม่จําเป็นต้องมีการขออนุญาติหรือนัดหมายล่วงหน้าได้
หรือไม่ 

 1. (     ) ได้    2. (     ) ไม่ได ้

5.  หากท่านซื้อสินค้าหรือบริการจากธุรกิจขายตรงแล้วต้องการบอกเลิกสัญญาการซื้อขาย ท่านต้อง
แจ้งเป็นลายลักษณ์อักษรให้แก่ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระภายในกี่วัน 

1. (     ) 7 วัน    2. (     ) 15  วัน 

http://www.dbd.go.th/
http://www.dit.go.th/
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6.  หากท่านตัดสินใจจะยกเลิกสัญญาการซื้อขายสินค้าผ่านระบบการขายตรง และได้แจ้งแก่ตัวแทน
ขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระแล้ว ดังนั้น ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องคืนเงินเต็มจํานวน
ให้ท่านภายในระยะเวลากี่วัน 

 1. (     ) 7 วัน    2. (     ) 15  วัน 

7.  หากท่านแจ้งตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระว่าต้องการยกเลิกสัญญาซื้อขายสินค้าแล้ว ท่าน
ต้องคืนสินค้าดังกล่าวภายในกี่วัน 

  1. (     )  14 วัน    2. (     ) 21  วัน 

8.  ท่านคิดว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถโน้มน้าว ชักชวน ให้ผู้บริโภคทั่วไปเข้าร่วมเป็น
เครือข่ายในการประกอบธุรกิจขายตรง โดยบริษัทเหล่านั้น สัญญาว่าจะให้ผลประโยชน์จากการที่
ผู้บริโภคเหล่านั้นไปชักชวนบุคคลอื่น ๆ ให้เข้าร่วมเครือข่ายเหมือนตนเองได้หรือไม ่

 1. (     ) ได้    2. (     ) ไม่ได ้

9.  ท่านคิดว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงมีสิทธิที่จะเรียกเก็บเงินค่าธรรมเนียมการสมัคร การฝึออบรม 
ค่าวัสดุอื่น ๆ ในการส่งเสริมการขาย จากผู้จ าหน่ายอิสระได้หรือไม่ 

 1. (     ) ได้    2. (     ) ไม่ได ้

10.  ท่านคิดว่า ข้อใดต่อไปนี้ได้ถูกบัญญัติไว้ใน พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคด้านสัญญา 
(เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 1. (     )  เนื้อหาหรือข้อความในการโฆษณาต้องไม่เกินความจริง   

2. (     ) เนื้อหาหรือข้อความในการโฆษณาต้องอธิบายถึงคุณสมบัติหรือสาระสําคัญของ
สินค้าหรือบริการอย่างชัดเจน 

3. (     )  เนื้อหาหรือข้อความในการโฆษณาต้องไม่สนับสนุนให้เกิดการกระทําผิดกฏหมาย
หรือศีลธรรม  

4. (     ) เนื้อหาหรือข้อความในการโฆษณาจะต้องไม่ก่อให้เกิดความแตกแยกสามัคคี 

11.  หากสินค้าที่ท่านซ้ือจากผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงเป็นสินค้านําเข้าจากต่างประเทศ ดังนั้น 
ฉลากสินค้าที่ดีต้องเป็นภาษาประเทศต้นกําเนิดสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ห้ามไม่ให้มีภาษาไทยใช่
หรือไม่ 

 1. (     ) ใช่    2. (     ) ไม่ใช่ 

 

http://0.0.0.7/
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12.  หากการซื้อขายสินค้า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่ได้ปฏิบัติตาม พระราชบัญญัติด้านฉลาก
สินค้า ดังนั้น การซ้ือขายสินค้าชนิดนั้นถือว่าเป็นโมฆะใช่หรือไม ่

 1. (     ) ใช่    2. (     ) ไม่ใช่ 

13.  ท่านคิดว่า ข้อใดต่อไปนี้ได้ถูกบัญญัติไว้ใน พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค (ตอบได้มากกว่า 
1 ข้อ) 

 1. (     )  ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการอย่างเพียงพอ 

2. (     ) ผู้บริโภคมีอิสระในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ 

3. (     )  ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะใช้สินค้าหรือบริการด้วยความปลอดภัย  

4. (     ) ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะได้ค่าชดเชยหรือค่าเสียหายที่เกิดจากการใช้หรือบริโภคสินค้า
หรือบริการนั้น ๆ  

5. (     )  ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะสั่งตรวจสอบสินค้าหรือบริการของผู้ประกอบธุรกิจขายตรงได้
กรณีที่เกิดข้อสังสัย 

 

ตอนที่ 3  พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบการขายตรงของผู้บริโภค   

1.  ท่านเคยซื้อสินค้าหรือบริการผ่านระบบการขายตรงประเภทใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

1. (     ) อาหาร   ยี่ห้อ/บริษัท ……………………………………………. 

2.  (     ) ยา   ยี่ห้อ/บริษัท ……………………………………………. 

3. (     ) เครื่องใช้ไฟฟ้า  ยี่ห้อ/บริษัท……………………………………………. 

4.  (     ) เครื่องสําอาง  ยี่ห้อ/บริษัท ……………………………………………. 

5.  (     ) เครื่องประดับ  ยี่ห้อ/บริษัท ……………………………………………. 

6. (     ) เสื้อผ้าเครื่องนุ่มห่ม ยี่ห้อ/บริษัท……………………………………………. 

7.  (     ) เครื่องครัว  ยี่ห้อ/บริษัท ……………………………………………. 

8.  (     ) หนังสือ   ยี่ห้อ/บริษัท …………………………………………….
 9.  (     ) สื่อการศึกษา  ยี่ห้อ/บริษัท……………………………………………. 

10.  (     ) การอบรม/สัมมนา ยี่ห้อ/บริษัท ……………………………………………. 

11.  (     ) สินค้าการเกษตร ยี่ห้อ/บริษัท ……………………………………………. 
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12.  (     ) อุปกรณ์ออกกําลังกาย ยี่ห้อ/บริษัท ……………………………………………. 

13. (     ) การบริการ  ยี่ห้อ/บริษัท……………………………………………. 

14. (     ) อื่น ๆ โปรดระบ.ุ.................................................................................... 

2.  ท่านรู้จักสินค้าหรือบริการที่เสนอขายผ่านระบบการขายจากแหล่งใด 

 1. (     ) จากสื่อ เช่น โทรทัศน์ วิทย ุ 2. (     ) จากพนักงานขาย 

3. (     ) จากอินเตอร์เน็ต (เว็บไซด์) 4. (     ) จากจดหมายที่ส่งถึงผู้บริโภคโดยตรง
 5. (     )  จากเพื่อน   6. (     ) จากพ่อแม่ ญาติ พี่น้อง 

7. (     ) อื่น ๆ โปรดระบ.ุ....................................................................................................... 

3.  สถานที่ที่ท่านเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการผ่านระบบการขายตรงได้แก่แหล่งใด 

 1. (     ) จากที่บ้านตนเอง   2. (     ) จากที่ทํางาน 

3. (     ) จากอินเตอร์เน็ต (เว็บไซด์) 4. (     ) จากจดหมายส่งถึงผู้ขายโดยตรง 

5. (     )  จากโทรศัพท์โทรถึงผู้ขายโดยตรง  

6. (     ) จากโทรสาร (แฟกซ์) ส่งถึงผู้ขายโดยตรง 

7. (     ) จากร้านตัวแทนขายหรือตัวแทนจําหน่าย 

8. (     ) อื่น ๆ โปรดระบ.ุ....................................................................................................... 

4.  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการผ่านระบบการขายตรงได้แก่บุคคลใด 

 1. (     ) ตนเอง    2. (     ) พ่อแม่ 

3. (     ) ญาติ พี่น้อง   4. (     ) สาม/ีภรรยา 

5. (     )  เพื่อน    6. (     ) พนักงานขาย 

7. (     )  สื่อต่าง ๆ    8. (     ) ดารา นักร้อง บุคคลท่ีมีชื่อเสียง 

9. (     )  อื่น ๆ โปรดระบ.ุ..................................................................................................... 

5. ท่านสามารถชําระค่าสินค้าหรือบริการในการซื้อขายผ่านระบบขายตรงในรูปแบบใดได้บ้าง 
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 1. (     ) จ่ายเงินสด   2. (     ) โอนเงินข้าบัญชีธนาคาร 

3. (     ) บัตรเครดิต/บัตรเดบิต  4. (     ) อื่น ๆ โปรดระบ.ุ................................. 
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6.  โดยปกติท่านในการซ้ือสินค้าผ่านระบบการขายตรง ผลประโยชน์อื่น ๆ เพิ่มเติมจากสินค้าหรือ
บริการหลักที่ท่านได้รับคืออะไร 

 1. (     ) ได้ส่วนลด   2. (     ) สามารถผ่อนชําระได้ 

3. (     ) ได้รับของแถม   4. (     ) สามารถสะสมแต้มเพื่อแลกของรางวัล 

5. (     ) นําชิ้นส่วนไปชิงโชค  6. (     ) อื่น โปรดระบุ....................................... 

7.  ปัจจุบันท่านเป็นสมาชิกผู้ประกอบธุรกิจขายตรงอยู่หรือไม ่

 1. (     ) ไม่เป็นสมาชิก    

2. (     ) เป็นสมาชิก ได้แก่ บริษัท........................................................................................... 

    เหตุผลท่ีท่านเป็นสมาชิกเนื่องจาก...................................................................................... 

...............................................................................................................................................
 ............................................................................................................................................... 

 
 
 
ชื่อผู้ตอบแบบสอบถาม.................................................................................................................... 
 
เบอร์โทรศัพท.์................................................................................................................................. 
 
 
 

 
 ขอขอบคุณที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม  
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ภาคผนวก ข. 
 
 

1.  ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา เรื่อง “การวิเคราะหน์โยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและ
กํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงในประเทศไทย (กรณีศึกษา ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ)” 
 
2.  ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา เรื่อง “การวิเคราะหน์โยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและ

กํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงในประเทศไทย (กรณีศึกษา ผู้บริโภค)”
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ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา เรื่อง “การวิเคราะหน์โยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและ
กํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงในประเทศไทย (กรณีศึกษา ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ)” 

 
ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
 
ตารางที่ 1 แสดงจ านวนร้อยละเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
  จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 
68.0 และเป็นเพศชายจํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 
 
ตารางที่ 2  แสดงจ านวนร้อยละอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 

 
 
 
 
 
 
 

จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมา
อายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 40.0 และอายุ 41 -50 ปี คิดเป็นร้อยละ 13.0 ตามลําดับ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 32 32.0 
หญิง 68 68.0 
รวม 100 100.0 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
21-30 ปี 40 40.0 
31-40 ปี 45 45.0 
41-50 ปี 13 13.0 

มากกว่า 50 ปี 2 2.0 
รวม 100 100.0 



 

   

181 

ตารางที่ 3 แสดงจ านวนร้อยละระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

  จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี คิดเป็นร้อย
ละ 64.0 รองลงมา อนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 16.0  และสูงกว่า ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 12.0 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4 แสดงจ านวนร้อยละรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
               จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ํากว่า 25,000 บาท  
คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมา 25,001-55,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.0  และ 55,001-75,000 บาท  
คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามลําดับ 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
มัธยมศึกษา หรือต่ํากว่า 8 8.0 

อนุปริญญา 16 16.0 
ปริญญาตรี 64 64.0 

สูงกว่าปริญญาตรี 12 12.0 
รวม 100 100.0 

รายได ้ จ านวน ร้อยละ 
ต่ํากว่า 25,000 บาท 60 60.0 
25,001-55,000 บาท 29 29.0 
55,001-75,000 บาท 5 5.0 
75,001-100,000 บาท 3 3.0 
100,001-300,000 บาท 3 3.0 

รวม 100 100.0 
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ตารางที่ 5 แสดงจ านวนร้อยละสถานภาพของผู้สอบแบบสอบถาม 

 
                      จาตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพ โสด คิดเป็นร้อยละ 62.0 
รองลงมา สมรส คิดเป็นร้อยละ 33.0  และ หม้าย คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 6 แสดงจ านวนร้อยละอาชีพหลักของผู้ตอบแบบสอบถามในปัจจุบัน 
 

      จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพขายตรงในปัจจุบัน ได้แก่ พนักงาน/
เจ้าหน้าที่บริษัทคิดเป็นร้อยละ 66.0 รองลงมา ข้าราชการ คิดเป็นร้อย 9.0  และอันดับที่ 3 ได้แก่ 
อาชีพรับจ้างและประกอบธุรกิจส่วนตัวในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามลําดับ 
 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
โสด 62 62.0 

สมรส 33 33.0 
หม้าย 4 4.0 

หย่าร้าง 1 1.0 
รวม 100 100.0 

อาชีพในปัจจุบัน จ านวน ร้อยละ 
นักเรียน/นักศึกษา 3 3.0 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 2 2.0 
ข้าราชการ 9 9.0 

รับจ้าง 6 6.0 
พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท 66 66.0 

ประกอบธุรกิจส่วนตัว 6 6.0 
แม่บ้าน 3 3.0 

เกษียณ/ว่างงาน 1 1.0 
อื่น ๆ 4 4.0 
รวม 100 100.0 



 

   

183 

ตารางที่ 7 แสดงจ านวนร้อยละอาชีพหลักในปัจจุบันของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
 จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีอาชีพหลักในปัจจุบัน ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น คิดเป็นร้อยละ 83.0 และขายตรงอย่างเดียว คิดเป็นร้อยละ 17.0  
 
ตารางที่ 8 แสดงจ านวนร้อยละระยะเวลาในการประกอบอาชีพขายตรงของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 
 จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการประกอบอาชีพขายตรงใน
ปัจจุบันมีระยะเวลา 1 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.0  รองลงมา 3 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.0  และ 4 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 12.0ตามลําดับ 
 
 
 
 

อาชีพหลักในปัจจุบัน จ านวน ร้อยละ 
ขายตรงอย่างเดียว 17 17.0 

ขายตรงและทําอาชีพอื่น  83 83.0 
รวม 100 100.0 

ระยะเวลา (ปี) จ านวน ร้อยละ 
1 37 37.0 
2 3 3.0 
3 25 25.0 
4 12 12.0 
5 8 8.0 
6 5 5.0 
7 2 2.0 
8 4 4.0 
9 1 1.0 
10 1 1.0 
รวม 100 100.0 
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ตารางที่ 9 แสดงจ านวนร้อยละเป็นตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นผู้จําหน่ายอิสระ คิดเป็นร้อยละ 100.00 
 
ตารางที่ 10 แสดงจ านวนร้อยละตัวแทนขายตรงของบริษัทของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 
 จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่บริษัท ซูเหลียน คิดเป็นร้อยละ 15.0  
รองลงมา ได้แก่บริษัท เอเจล  คิดเป็นร้อยละ 10.0  และบริษัท แอมเวย์ จํากัด คิดเป็นร้อยละ 9.0 
ตามลําดับ 
 

ตัวแทนขายตรง จ านวน ร้อยละ 
ตัวแทนขายตรง 0 0 
ผู้จําหน่ายอิสระ 100 100.0 

รวม 95 100.0 

ตัวแทนขายตรงของบริษัท จํานวน ร้อยละ 
ไม่ระบุ 47 47.0 
ซูเลียน 15 15.0 
เอเจล 10 10.0 

แอมเวย์ 9 9.0 
กิฟฟารีน 4 4.0 

เฮอร์บาไลฟ์ 4 4.0 
อาวียองซ์ 3 3.0 
นู  สกิน 2 2.0 

เอมสตาร ์ 2 2.0 
ยูนิซิตี้ 1 1.0 

สยามนิวตร้า 1 1.0 
สุพรีเดอร์ม 1 1.0 

รวม 100 100.0 
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ตารางที่ 11 แสดงจ านวนร้อยละผู้จ าหน่ายอิสระของบริษัทของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 
 จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่บริษัท แอมเวย์ จําดั คิดเป็นร้อยละ 18.0 
รองลงมาได้แก่บริษัท ซูเหลียน คิดเป็นร้อยละ 11.0  และเอเจล เอวอน มีสทีน และยูนิซีตี้ ใน
สัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็นร้อยละ 2.0  

ผู้จําหน่ายอิสระ จ านวน ร้อยละ 
ไม่ระบ ุ 58 58.0 
แอมเวย์ 18 18.0 
ซูเลียน 11 11.0 
เอเจล 2 2.0 
เอวอน 2 2.0 
มิสทีน 2 2.0 
ยูนิซิตี้ 2 2.0 
นู สกิน 1 1.0 

กิฟฟารีน 1 1.0 
คลอโรฟิลล์ 1 1.0 

ดรีมทีม 1 1.0 
เอมสตาร์ 1 1.0 

รวม 100.0 100.0 
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ตารางที่ 12  แสดงจ านวนร้อยละผู้จ าหน่ายอิสระของบริษัทของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายสินค้า
ประเภทอาหารเสริม คิดเป็นร้อยละ 20.6 รองลงมาได้แก่ เครื่องสําอาง คิดเป็นร้อยละ 15.2 และ
ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาด คิดเป็นร้อยละ 10.6 ตามลําดับ 
 
 
 

ประเภทสินค้า จ านวน ร้อยละ 
เครื่องสําอาง 56 15.2 
อาหารเสริม 76 20.6 
เครื่องกรองน้ํา 30 8.1 
เครื่องกรองอากาศ 29 7.9 
เครื่องใช้ส่วนตัว  38 10.3 
เครื่องใช้ไฟฟ้า 18 4.9 
สื่อการเรียนการสอน 8 2.2 
เครื่องใช้ในครัว 25 6.8 
สินค้า IT  3 0.8 
ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาด 39 10.6 
อุปกรณ์ช่าง/ประดับยนต์ 5 1.4 
เครื่องนอนและอุปกรณ์ห้องน้ํา 15 4.1 
สินค้าเบ็ดเตล็ด 21 5.7 
สินค้าอ่ืน ๆ  6 1.6 

รวม 369 100.0 
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ตารางที่ 13 แสดงจ านวนร้อยละแรงจูงใจท่ีส าคัญที่สุดที่ท าให้ท่านตัดสินใจเป็นตัวแทนขายตรงหรือ
ตัวแทนจ าหน่ายอิสระของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
  
 
 
 
 
 
 
 

จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีแรงจูงใจที่สําคัญท่ีสุดที่ตัดสินใจเป็น
ตัวแทนขายตรงหรือตัวแทนจําหน่ายอิสระได้แก่ รายได้ คิดเป็นร้อยละ 46.0  รองลงมา ความเป็น
อิสระ คิดเป็นร้อยละ 18.0  และความเชื่อมั่นในคุณภาพสินค้า คิดเป็นร้อยละ 16.0  ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 14 แสดงจ านวนร้อยละหน้าที่ของคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง 

 

แรงจูงใจ จ านวน ร้อยละ 
รายได้ 46 46.0 

ความเป็นอิสระ 18 18.0 
ความเชื่อมั่นในตราสินค้า 12 12.0 

ความเชื่อมั่นในคุณภาพสินค้า 16 16.0 
การได้ท่องเที่ยวและพบปะผู้คน 2 2.0 

อื่น ๆ 6 6.0 
รวม 100 100.0 

หน้าที่ของคระกรรมการ จ านวน ร้อยละ 
รับเรื่องราวร้องทุกข์จากผู้บริโภค 51 51.0 
ชี้แจงหรือโฆษณาข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ 20 20.0 
ดูแลและกํากับผู้ประกอบธุรกิจขายตรง 16 16.0 
กําหนดระเบียบหรือประกาศเกี่ยวกับการขายตรงและตลาดแบบตรง 6 6.0 
พิจารณาการตัดสินใจของนายทะเบียนเกี่ยวกับการขายตรงและตลาดแบบ
ตรง 

1 1.0 

เสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับการส่งเสริมและสนับสนุนการประกอบธุรกิจ 2 2.0 
เป็นผู้เสนอแนะในเวลาที่คณะรัฐบาลได้ออกกฎกระทรวงใน
พระราชบัญญัติ 

2 2.0 

ดูแลให้พนักงานหรือเจ้าหน้าที่จากส่วนราชการอื่นให้ปฏิบัติตาม 2 2.0 
รวม 100 100.0 
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จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เชื่อว่า หน้าที่ของคณะกรรมการขายตรงและ
ตลาดแบบตรงได้แก่ การรับเร่ืองราวร้องทุกข์จากผู้บริโภค คิดเป็นร้อยละ 51.0 รองลงมาได้แก่ 
หน้าที่ชี้แจงหรือโฆษณาข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ คิดเป็นร้อยละ 20.0 และมีหน้าที่
ดูแลและกํากับผู้ประกอบธุรกิจขายตรง คิดเป็นร้อยละ 16.0 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 15 แสดงค่าเฉลี่ยความคิดเห็นของตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระที่มีต่อ
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรงที่มีผลต่อการด าเนินธุรกิจ 

 

 
ความคิดเห็นของตัวแทนขายตรงหรือผู้

จ าหน่ายอิสระ 

ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ผลที่ได้รับจาก
พระราชบัญญัติขาย

ตรง 
และตลาดแบบตรง 

การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทน
ที่มาจากการแนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้า
ร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ(มาตรา 21) 

9.890 1.4900 ส่งผลดีมาก 

ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่ต้องโน้มน้าวหรือ
ชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกิน
จําเป็น(มาตรา 21 ) 

9.8687 1.60768 ส่งผลดีมาก 

รัฐได้แต่งตั้งคณะกรรมการการตรงและตลาด
แบบตรงเพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแล
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง(มาตรา 13(3)) 

9.8300 1.53119 ส่งผลดีมาก 

หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่ง
คณะกรรมการขายตรงและตลาดขายตรงเพื่อ
อธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการ
ทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน1เดือนหรือปรับไม่
เกิน 10,00 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ(มาตรา 45 ) 

9.8300 1.53119 ส่งผลดีมาก 

การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทย
เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) 
 

9.7800 1.51478 ส่งผลดีมาก 
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ความคิดเห็นของตัวแทนขายตรงหรือผู้

จ าหน่ายอิสระ 

ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ผลที่ได้รับจาก
พระราชบัญญัติขาย

ตรง 
และตลาดแบบตรง 

ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่
พอใจในสินค้าหรือบริการ ภายใน 7 วัน
นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ(มาตรา 33 ) 

9.7400 1.40432 ส่งผลดีมาก 

ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดง
บัตรประชาชนและบัตรประจําตัวผู้จําหน่าย
อิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26) 

9.7000 1.56670 ส่งผลดีมาก 

ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ได้รับมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการ
ซื้อสินค้าหรือการบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น
(มาตรา 21) 

9.5800 1.61546 ส่งผลดีมาก 

ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามมารถเก็บค่า
สมัคร ค่าฝึกอบรมและค่าวัสดุอุปกรณ์ส่งเสริม
การขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่าย
อิสระ(มาตรา 22 ) 

9.5354 1.57993 ส่งผลดีมาก 

ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขาย
ตรงเป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ 
(มาตรา 20) 

9.4747 1.36534 ส่งผลดีมาก 

ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขาย
ตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริงเปิดเผยและ
ชัดเจน(มาตรา21) 

9.4100 1.58334 ส่งผลดีมาก 

หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้วตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อ
ครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค(มาตรา 36) 

9.4000 1.47024 ส่งผลดีมาก 

การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภคต้อง
เสนอขายให้ที่บ้านหรือที่ทํางานของผู้บริโภค 

9.3333 1.64751 ส่งผลดีมาก 
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ความคิดเห็นของตัวแทนขายตรงหรือผู้

จ าหน่ายอิสระ 

ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ผลที่ได้รับจาก
พระราชบัญญัติขาย

ตรง 
และตลาดแบบตรง 

โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น 
(มาตรา 26) 

   

ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภคต้องมีข้อความเป็น
ไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคใน
การเลิกสัญญา (มาตรา 51 ) 

9.2727 1.68316 ส่งผลดีมาก 

เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้
สินค้าบุบสลายหรือเสียหายผู้บริโภคต้องชดใช้
ค่าเสียหายให้กับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่ต้องบังคับผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า(มาตรา 21) 

9.1531 1.63941 ส่งผลดีปานกลาง 

หากผู้ประกบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรงไม่
แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทน
ให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับ
ไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) 

9.0900 1.67027 ส่งผลดีปานกลาง 

หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับ
อนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้า
หรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางานซึ่งทําให้
ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 
30,000 บาท (มาตรา 51 ) 

8.9900 1.70261 ส่งผลดีปานกลาง 

ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้าวัสดุการ
ส่งเสริมการขายที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็น
ทางการแก่ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง (มาตรา  
25 ) 
 
 

8.9184 1.69702 ส่งผลดีปานกลาง 
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ความคิดเห็นของตัวแทนขายตรงหรือผู้

จ าหน่ายอิสระ 

ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ผลที่ได้รับจาก
พระราชบัญญัติขาย

ตรง 
และตลาดแบบตรง 

เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืน
สินค้าหรือเก็บรักษาสินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน 
หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า
ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้(มาตรา 34) 

8.8800 1.68343 ส่งผลดีปานกลาง 

หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการขายให้ผู้บริโภคโดยระบุสิทธิหรือ
การรับประกันอย่างชัดเจนมีโทษปรับไม่เกิน 
30,000 บาท (มาตรา 51) 

8.8000 1.66363 ส่งผลดีปานกลาง 

หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภคมีโทษปรับไม่
เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51 ) 

8.7600 1.63991 ส่งผลดีปานกลาง 

ค่าเฉลี่ยรวม 9.3922 1.58151 ส่งผลดีมาก 

 
 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดับความคิดเห็นต่อพระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรงเฉล่ียในระดับส่งผลดีมาก (ค่าเฉล่ีย 9.3922)  โดยแยกพิจารณาตามระดับ
ความคิดเห็นได้แก่ พระราชบัญญัติท่ีส่งผลในระดับดีมากได้แก่ การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาสมัครเข้า
ร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ(มาตรา 21) (ค่าเฉล่ีย 9.890)  ผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงไม่ต้องโน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินจําเป็น(มาตรา 21 ) 
(ค่าเฉล่ีย 9.8687)  รัฐได้แต่งตั้งคณะกรรมการการตรงและตลาดแบบตรงเพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการ
กํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง(มาตรา 13(3)) (ค่าเฉล่ีย 9.8300)  หากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงไม่มาตามคําส่ังคณะกรรมการขายตรงและตลาดขายตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้
พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน1เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,00 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ
(มาตรา 45 ) (ค่าเฉล่ีย 9.8300)  การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยเข้าใจง่ายและชัดเจน 
(มาตรา 37) (ค่าเฉล่ีย 9.7800) ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือ
บริการ ภายใน 7 วันนับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ(มาตรา 33 )  (ค่าเฉล่ีย 9.7400)  ตัวแทนขาย
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ตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชนและบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทน
ขายตรงทุกคร้ัง (มาตรา 26)  (ค่าเฉล่ีย 9.7000)  ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้
รับมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซ้ือสินค้าหรือการบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น(มาตรา 21)  
(ค่าเฉล่ีย 9.5800)  ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามมารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรมและค่าวัสดุอุปกรณ์
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ(มาตรา 22 ) (ค่าเฉล่ีย 9.5354)  ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรงเป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ (มาตรา 20) 
(ค่าเฉล่ีย 9.4747)  ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริงเปิดเผยและชัดเจน(มาตรา21) (ค่าเฉล่ีย 9.4100)  หากผู้บริโภค
บอกเลิกสัญญาแล้วตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค(มาตรา 36) (ค่าเฉล่ีย 9.4000)  การเข้าไป
เสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภคต้องเสนอขายให้ที่บ้านหรือที่ทํางานของผู้บริโภคโดยต้องได้รับคํา
ยินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) (ค่าเฉล่ีย 9.3333)  ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภคต้องมีข้อความเป็นไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการ
เลิกสัญญา (มาตรา 51 ) (ค่าเฉล่ีย 9.2727)   
 พระราชบัญญัติที่ส่งผลในระดับปานกลางได้แก ่เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทํา
ให้สินค้าบุบสลายหรือเสียหายผู้บริโภคต้องชดใช้ค่าเสียหายให้กับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่ต้องบังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า(มาตรา 21) (ค่าเฉล่ีย 9.1531) หากผู้
ประกบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรงไม่แจ้งการเปล่ียนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นาย
ทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) (ค่าเฉล่ีย 9.0900) หากตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้าน
หรือที่ทํางานซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51 ) 
(ค่าเฉล่ีย 8.9900) ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้าวัสดุการส่งเสริมการขายที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง (มาตรา 25 ) 
(ค่าเฉล่ีย 8.9184) เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาสินค้านั้นไว้ไม่
เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้าผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้(มาตรา 34) 
(ค่าเฉล่ีย 8.8800) หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการขายให้ผู้บริโภคโดยระบุ
สิทธิหรือการรับประกันอย่างชัดเจนมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) (ค่าเฉล่ีย 8.8000) 
หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภคมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท (มาตรา 51 ) (ค่าเฉล่ีย 8.7600) 
 



 

   

193 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ห์ข้อมูลโดยการเปรียบเทียบระหว่าง ตัวแปรอิสระและผลท่ีได้รับจาก
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง ที่มีต่อการด าเนินงานธุรกิจขายตรง โดย 
 

5 หมายถึง ส่งผลดีมากที่สุด   -5  หมายถึง ส่งผลเสียต่อท่านมากที่สุด 
 4 หมายถึง ส่งผลดีมาก    -4 หมายถึง  ส่งผลเสียต่อท่านมาก 
 3 หมายถึง ส่งผลดีปานกลาง   -3 หมายถึง  ส่งผลเสียปานกลาง 
 2 หมายถึง ส่งผลดีน้อย    -2 หมายถึง  ส่งผลเสียน้อย 
 1 หมายถึง ส่งผลดีน้อยที่สุด   -1 หมายถึง  ส่งผลเสียน้อยที่สุด 
 0 หมายถึง ไม่ส่งผลใด ๆ ในการดําเนินธุรกิจ 
 
ตารางที่ 16 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ ตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระต้องแสดง
บัตรประชาชน และบัตรประจ าตัวผู้จ าหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง (มาตรา 26) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 1 2 2 6 7 14 32 

3.1% 6.3% 6.3% 18.8% 21.9% 43.8% 100.0% 
หญิง 

  
8 2 1 12 17 28 68 

11.8% 2.9% 1.5% 17.6% 25.0% 41.2% 100.0% 

  
รวม 

9 4 3 18 24 42 100 

9.0% 4.0% 3.0% 18.0% 24.0% 42.0% 100.0% 
  

จากตารางพบว่า ทั้งเพศชายและเพศหญิง ให้ความเห็นว่า การแสดงบัตร ประชาชน และ
บัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกครั้งก่อนเข้าพบลูกค้า ส่งผลดีมากที่สุดต่อการ
ดําเนินงานธุรกิจขายตรง  คิดเป็นร้อยละ 43.8 และร้อยละ 41.2 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 17 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง  เพศ และ ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่
พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
3  2 2 10 15 32 

9.4%  6.3% 6.3% 31.3% 46.9% 100.0% 
หญิง 

 
2 5 4 14 21 22 68 

2.9% 7.4% 5.9% 20.6% 30.9% 32.4% 100.0% 

รวม 
 

5 5 6 16 31 37 100 

5.0% 5.0% 6.0% 16.0% 31.0% 37.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ทั้งเพศชายและเพศหญิง ให้ความเห็นว่า การที่ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิก
สัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ  
ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินงานธุรกิจขายตรง  คิดเป็นร้อยละ 46.9  และร้อยละ 32.4  ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 18 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขาย
หรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระต้องเสีย
ค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
1 1 3 7 5 15 32 

3.1% 3.1% 9.4% 21.9% 15.6% 46.9% 100.0% 
หญิง 

 
5 6 6 19 18 14 68 

7.4% 8.8% 8.8% 27.9% 26.5% 20.6% 100.0% 

รวม 
 

6 7 9 26 23 29 100 

6.0% 7.0% 9.0% 26.0% 23.0% 29.0% 100.0% 
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จากตารางพบว่า เพศชาย ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสีย
ค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค  ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินงานธุรกิจขายตรง  คิดเป็นร้อยละ 46.9  ส่วน
เพศหญิงให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืน
เงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค  
ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินงานธุรกิจขายตรง  คิดเป็นร้อยละ 27.9 

 
ตารางที่ 19 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืน
สินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า 
ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือท้ิงก็ได้ (มาตรา 34) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
2 4 3 6 6 11 32 

6.3% 12.5% 9.4% 18.8% 18.8% 34.4% 100.0% 
หญิง 

 
10 8 14 10 15 11 68 

14.7% 11.8% 20.6% 14.7% 22.1% 16.2% 100.0% 

รวม 
 

12 12 17 16 21 22 100 

12.0% 12.0% 17.0% 16.0% 21.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า เพศชาย ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืน
สินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า 
ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินงานธุรกิจขายตรง  คิดเป็นร้อยละ 34.4   
ส่วนเพศหญิงให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้
สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้  
ส่งผลดีมากต่อการดําเนินงานธุรกิจขายตรง  คิดเป็นร้อยละ 22.1 
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ตารางที่ 20 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ท าให้
สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่าย
อิสระ 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
3 3 5 6 8 7 32 

9.4% 9.4% 15.6% 18.8% 25.0% 21.9% 100.0% 
หญิง 

 
9 4 5 9 25 14 66 

13.6% 6.1% 7.6% 13.6% 37.9% 21.2% 100.0% 

รวม 
 

12 7 10 15 33 21 98 

12.2% 7.1% 10.2% 15.3% 33.7% 21.4% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ทั้งเพศชายและเพศหญิง ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญา
แล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากต่อการดําเนินงานธุรกิจขายตรง  คิดเป็นร้อยละ 25.0  และร้อยละ 37.9  
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 22  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้
จ าหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
4 2 1 2 5 18 32 

12.5% 6.3% 3.1% 6.3% 15.6% 56.3% 100.0% 
หญิง 

 
5 1 4 9 13 35 67 

7.5% 1.5% 6.0% 13.4% 19.4% 52.2% 100.0% 

รวม 
 

9 3 5 11 18 53 99 

9.1% 3.0% 5.1% 11.1% 18.2% 53.5% 100.0% 
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จากตารางพบว่า ทั้งเพศชายและเพศหญิง ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่
บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า  ส่งผลดีมากต่อการดําเนินงานธุรกิจขายตรง  คิดเป็นร้อยละ 56.3   
และร้อยละ 52.2   ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 23 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือ
ชักจูงให้ผู้จ าหน่ายอิสระซ้ือสินค้ามากเกินความจ าเป็น (มาตรา 21) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
2 2 3 4 9 12 32 

6.3% 6.3% 9.4% 12.5% 28.1% 37.5% 100.0% 
หญิง 

 
6 3 9 6 20 23 67 

9.0% 4.5% 13.4% 9.0% 29.9% 34.3% 100.0% 

รวม 8 5 12 10 29 35 99 

8.1% 5.1% 12.1% 10.1% 29.3% 35.4% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ทั้งเพศชายและเพศหญิง ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่
โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดีมากต่อการดําเนินงาน
ธุรกิจขายตรง  คิดเป็นร้อยละ 37.5   และร้อยละ 34.3    ตามลําดับ 
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ตารางที่ 24 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร 
ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จ าหน่ายอิสระ 
(มาตรา 22) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
6 6 4 5 4 6 31 

19.4% 19.4% 12.9% 16.1% 12.9% 19.4% 100.0% 
หญิง 

 
7 4 9 16 14 17 67 

10.4% 6.0% 13.4% 23.9% 20.9% 25.4% 100.0% 

รวม 
 

13 10 13 21 18 23 98 

13.3% 10.2% 13.3% 21.4% 18.4% 23.5% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า เพศชาย ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่า
ฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ 
ส่งผลดีมาก ส่งผลดีน้อยที่สุด และไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็น
ร้อยละ 19.4 ส่วนเพศหญิง ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่า
ฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ 
ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินงานธุรกิจขายตรง  คิดเป็นร้อยละ 25.4 
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ตารางที่ 25 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ ผู้จ าหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการ
ส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการ
แก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
1 4 1 6 12 8 32 

3.1% 12.5% 3.1% 18.8% 37.5% 25.0% 100.0% 
หญิง 

 
4 1 9 15 22 16 67 

6.0% 1.5% 13.4% 22.4% 32.8% 23.9% 100.0% 

 
รวม 

5 5 10 21 34 24 99 

5.1% 5.1% 10.1% 21.2% 34.3% 24.2% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ทั้งเพศชาย และเพศหญิงให้ความเห็นว่า ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า 
วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็น
ทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 37.0 และ 
32.8 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 26 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทท่ีท าธุรกิจขาย
ตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ (มาตรา 20) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
3 6 2 6 5 10 32 

9.4% 18.8% 6.3% 18.8% 15.6% 31.3% 100.0% 
หญิง 

 
6 4 5 11 20 21 67 

9.0% 6.0% 7.5% 16.4% 29.9% 31.3% 100.0% 

รวม 
 

9 10 7 17 25 31 99 

9.1% 10.1% 7.1% 17.2% 25.3% 31.3% 100.0% 
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จากตารางพบว่า ทั้งเพศชาย และเพศหญิงให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่
ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ใน
สัดส่วนที่เท่ากัน  คิดเป็นร้อยละ 31.3 
 
ตารางที่ 27 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้อง
เสนอขายที่บ้าน หรือที่ท างานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับค ายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 
26) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
4 4 1 7 6 10 32 

12.5% 12.5% 3.1% 21.9% 18.8% 31.3% 100.0% 
หญิง 

 
8 4 2 17 16 20 67 

11.9% 6.0% 3.0% 25.4% 23.9% 29.9% 100.0% 

รวม 
 

12 8 3 24 22 30 99 

12.1% 8.1% 3.0% 24.2% 22.2% 30.3% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ทั้งเพศชาย และเพศหญิงให้ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับ
ผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภค
เท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 31.3 และ 29.9 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 28 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ ในการท าสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้
จ าหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคใน
การเลิกสัญญา (มาตรา 51) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
1 5 1 5 6 14 32 

3.1% 15.6% 3.1% 15.6% 18.8% 43.8% 100.0% 
หญิง 

 
5 2 2 11 17 31 68 

7.4% 2.9% 2.9% 16.2% 25.0% 45.6% 100.0% 

รวม 
 

6 7 3 16 23 45 100 

6.0% 7.0% 3.0% 16.0% 23.0% 45.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ทั้งเพศชาย และเพศหญิงให้ความเห็นว่า ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของ
ผู้บริโภคในการเลิกสัญญา ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 43.8  และ 45.6  
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 29 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่
เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
2 2 4 3 3 18 32 

6.3% 6.3% 12.5% 9.4% 9.4% 56.3% 100.0% 
หญิง 

 
3 2 5 12 10 36 68 

4.4% 2.9% 7.4% 17.6% 14.7% 52.9% 100.0% 

รวม 
 

5 4 9 15 13 54 100 

5.0% 4.0% 9.0% 15.0% 13.0% 54.0% 100.0% 
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จากตารางพบว่า ทั้งเพศชาย และเพศหญิงให้ความเห็นว่า การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็น
ภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 56.3   และ 
52.9   ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 30 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จ าหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะน าบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็น
เครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
3 2 1 6 7 13 32 

9.4% 6.3% 3.1% 18.8% 21.9% 40.6% 100.0% 
หญิง 

 
4 7 4 14 9 30 68 

5.9% 10.3% 5.9% 20.6% 13.2% 44.1% 100.0% 

 
รวม 

7 9 5 20 16 43 100 

7.0% 9.0% 5.0% 20.0% 16.0% 43.0% 100.0% 

 
จากตารางพบว่า ทั้งเพศชาย และเพศหญิงให้ความเห็นว่า การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่

ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอื่นให้มา
สมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 40.6   และ 44.1   ตามลําดับ 
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ตารางที่  31 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่าย
อิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซ้ือสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น 
(มาตรา 21) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
3 3 4 4 5 13 32 

9.4% 9.4% 12.5% 12.5% 15.6% 40.6% 100.0% 
หญิง 

 
4 5 7 16 14 22 68 

5.9% 7.4% 10.3% 23.5% 20.6% 32.4% 100.0% 

 
รวม 

7 8 11 20 19 35 100 

7.0% 8.0% 11.0% 20.0% 19.0% 35.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ทั้งเพศชาย และเพศหญิงให้ความเห็นว่า ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 40.66   และ 32.4   ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 32 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ท าธุรกิจขาย
ตรงต้องแสดงวิธีคิดค านวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 
21) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
3 3  2 7 17 32 

9.4% 9.4%  6.3% 21.9% 53.1% 100.0% 
หญิง 

 
4 3 2 12 17 30 68 

5.9% 4.4% 2.9% 17.6% 25.0% 44.1% 100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
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จากตารางพบว่า ทั้งเพศชาย และเพศหญิงให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัท
ผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและ
ชัดเจน  ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 53.1  และ 44.1  ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 33 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาด
แบบตรง เพื่อมีอ านาจหน้าที่ในการก ากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
3 3  2 7 17 32 

9.4% 9.4%  6.3% 21.9% 53.1% 100.0% 
หญิง 

 
4 3 2 12 17 30 68 

5.9% 4.4% 2.9% 17.6% 25.0% 44.1% 100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ทั้งเพศชาย และเพศหญิงให้ความเห็นว่า รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขาย
ตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง    ส่งผลดี
มากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 53.1  และ 44.1  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 34 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามค าสั่ง
คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเก่ียวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการท าผิด มี
โทษจ าคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือทั้งจ าทั้งปรับ (มาตรา 45) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
5 6 1 9 2 9 32 

15.6% 18.8% 3.1% 28.1% 6.3% 28.1% 100.0% 
หญิง 

 
8 3 12 13 15 17 68 

11.8% 4.4% 17.6% 19.1% 22.1% 25.0% 100.0% 

 
รวม 

13 9 13 22 17 26 100 

13.0% 9.0% 13.0% 22.0% 17.0% 26.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า เพศชาย ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่ง
คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มี
โทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ ส่งผลดีมากที่สุด และ
ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน  คิดเป็นร้อยละ 28.1 และเพศหญิงให้ความเห็น
ว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําส่ังคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่อ
อธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 25.0 
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ตารางที่ 35 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่ได้รับ
อนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการท่ีบ้านหรือท่ีท างาน ซึ่งท าให้ผู้บริโภคเกิด
ความร าคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
4 4 3 6 6 9 32 

12.5% 12.5% 9.4% 18.8% 18.8% 28.1% 100.0% 
หญิง 

 
8 11 10 17 13 9 68 

11.8% 16.2% 14.7% 25.0% 19.1% 13.2% 100.0% 

รวม 
 

12 15 13 23 19 18 100 

12.0% 15.0% 13.0% 23.0% 19.0% 18.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า เพศชาย ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับ
อนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิด
ความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
28.1 และเพศหญิงให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจาก
ผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญ
มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 25.0 
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ตารางที่ 36  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 

 
3 3 4 10 3 9 32 

9.4% 9.4% 12.5% 31.3% 9.4% 28.1% 100.0% 
หญิง 

 
9 10 12 13 11 13 68 

13.2% 14.7% 17.6% 19.1% 16.2% 19.1% 100.0% 

รวม 12 13 16 23 14 22 100 

12.0% 13.0% 16.0% 23.0% 14.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า เพศชาย ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลาง ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 31.3 และเพศหญิงให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท  ส่งผลดีมากที่สุด และส่งผลดีปาน
กลางต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 19.1 
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ตารางที่ 37 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง เพศ และ หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง 
ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่
เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) 
 

เพศ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

-5.00 -4.00 -3.00 -2.00 -1.00 .00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ชาย 1 1 1 2 1 3 2 2 7 1 11 32 

3.1% 3.1% 3.1% 6.3% 3.1% 9.4% 6.3% 6.3% 21.9% 3.1% 34.4% 100.0% 
หญิง 5 5 1 1 3 9 4 4 11 9 16 68 

7.4% 7.4% 1.5% 1.5% 4.4% 13.2% 5.9% 5.9% 16.2% 13.2% 23.5% 100.0% 
รวม 6 6 2 3 4 12 6 6 18 10 27 100 

6.0% 6.0% 2.0% 3.0% 4.0% 12.0% 6.0% 6.0% 18.0% 10.0% 27.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ทั้งเพศชายและเพศหญิง ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/
บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ 
มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 34.4 และ ร้อย
ละ 23.5 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 38 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ ตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระต้องแสดง
บัตรประชาชน และบัตรประจ าตัวผู้จ าหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง (มาตรา 26) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
1      1 

100.0%      100.0% 
21-30 ปี 

 
3 1 2 11 9 13 39 

7.7% 2.6% 5.1% 28.2% 23.1% 33.3% 100.0% 
31-40  ปี 

 
5 1 1 5 9 24 45 

11.1% 2.2% 2.2% 11.1% 20.0% 53.3% 100.0% 
41-50  ปี 

 
 2  2 6 3 13 
 15.4%  15.4% 46.2% 23.1% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

     2 2 
     100.0% 100.0% 

 
รวม 

9 4 3 18 24 42 100 
9.0% 4.0% 3.0% 18.0% 24.0% 42.0% 100.0% 

 
จากตารางพบว่า ช่วงอาย ุ21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี และมากกว่า 50 ปี  ให้ความเห็นว่า 

ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระ
หรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.3  53.3  23.1 
และ 100.0 ตามลําดับ ส่วนช่วงอายุ ต่ํากว่า 20 ปี ให้ความเห็นว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่าย
อิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง ไม่
ส่งผลใด ๆ  ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0   
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ตารางที่ 39  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่
พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี      1 1 

     100.0% 100.0% 
21-30 ปี 2 4 3 9 9 12 39 

5.1% 10.3% 7.7% 23.1% 23.1% 30.8% 100.0% 
31-40  ปี 2  2 7 16 18 45 

4.4%  4.4% 15.6% 35.6% 40.0% 100.0% 
41-50  ปี 1 1   5 6 13 

7.7% 7.7%   38.5% 46.2% 100.0% 
มากกว่า 50 ปี   1  1  2 

  50.0%  50.0%  100.0% 

รวม 5 5 6 16 31 37 100 

5.0% 5.0% 6.0% 16.0% 31.0% 37.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ช่วงอายุต่ํากว่า 20 ปี  21-30 ปี 31-40 ปี และ41-50 ปี ให้ความเห็นว่า 
ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่
ได้รับสินค้าหรือบริการ ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 30.8 40.0 และ 
46.2   ตามลําดับ ส่วนช่วงอายุมากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง ส่งผลดี
ปานกลาง และส่งผลดีน้อย  ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0    
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ตารางที่ 40 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขาย
หรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระต้องเสีย
ค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
     1 1 
     100.0% 100.0% 

21-30 ปี 
 

2 4 5 15 2 11 39 
5.1% 10.3% 12.8% 38.5% 5.1% 28.2% 100.0% 

31-40  ปี 
 

3 2 3 8 14 15 45 
6.7% 4.4% 6.7% 17.8% 31.1% 33.3% 100.0% 

41-50  ปี 
 

1 1  2 7 2 13 
7.7% 7.7%  15.4% 53.8% 15.4% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

  1 1   2 
  50.0% 50.0%   100.0% 

 
รวม 

6 7 9 26 23 29 100 

6.0% 7.0% 9.0% 26.0% 23.0% 29.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ช่วงอายุ ต่ํากว่า 20 ปี และช่วงอายุ 31-40 ปี ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภค
บอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 100.0 และ 33.3 ส่วนช่วงอายุ 21-30 ปีให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว 
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 38.5 ช่วง
อายุ 41-50 ปี ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่
คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค 
ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 53.8 และช่วงอายุ มากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่า หาก
ผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน 
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ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีน้อย 
ต่อการดําเนินธุรกิจในสัดส่วนที่เท่ากัน  คิดเป็นร้อยละ 50.0 
 
ตารางที่ 41 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืน
สินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า 
ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือท้ิงก็ได้ (มาตรา 34) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
1      1 

100.0%      100.0% 
21-30 ปี 

 
5 4 7 9 8 6 39 

12.8% 10.3% 17.9% 23.1% 20.5% 15.4% 100.0% 
31-40  ปี 

 
4 5 8 5 9 14 45 

8.9% 11.1% 17.8% 11.1% 20.0% 31.1% 100.0% 
41-50  ปี 

 
2 2 2 1 4 2 13 

15.4% 15.4% 15.4% 7.7% 30.8% 15.4% 100.0% 
มากกว่า 50 ปี 

 
 1  1   2 
 50.0%  50.0%   100.0% 

รวม 
 

12 12 17 16 21 22 100 

12.0% 12.0% 17.0% 16.0% 21.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ช่วงอาย ุต่ํากว่า 20 ปี ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้ว
ต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับ
สินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้  ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 ช่วง
อายุ 21-30 ปี ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้
สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้  
ส่งผลดีปานกลาง ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 23.1 อายุ 31-40 ปี  ปี ให้ความเหน็วา่ เม่ือ
ผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่
เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้  ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนิน
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ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 31.1 อายุ 41-50 ปี  ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้อง
ส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า 
ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้  ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 30.8 และอายุ
มากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้
สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้  
ส่งผลดีส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีน้อยที่สุด  ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0  

 
ตารางที่ 42 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ท าให้
สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่าย
อิสระ 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
 1     1 
 100.0%     100.0% 

21-30 ปี 
 

4 2 3 6 15 8 38 
10.5% 5.3% 7.9% 15.8% 39.5% 21.1% 100.0% 

31-40  ปี 
 

5 2 6 4 15 12 44 
11.4% 4.5% 13.6% 9.1% 34.1% 27.3% 100.0% 

41-50  ปี 
 

3 2 1 4 2 1 13 
23.1% 15.4% 7.7% 30.8% 15.4% 7.7% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

   1 1  2 
   50.0% 50.0%  100.0% 

รวม 
 

12 7 10 15 33 21 98 

12.2% 7.1% 10.2% 15.3% 33.7% 21.4% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีน้อยที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 100.0  ช่วง
อายุ 21-30 ปี และ 31-40 ปี เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือ
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เสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมาก ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 39.5 และ 34.1 ช่วงอายุ 41-50 ปี เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่
ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีปานกลาง ต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 30.8  และช่วงอายุมากกว่า 50 
ปี ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย 
ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดี
มาก ต่อการดําเนินธุรกิจ  ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0  
 
ตารางที่ 43 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้
จ าหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
     1 1 
     100.0% 100.0% 

21-30 ปี 
 

2 2 4 3 6 21 38 
5.3% 5.3% 10.5% 7.9% 15.8% 55.3% 100.0% 

31-40  ปี 
 

6 1 1 7 6 24 45 
13.3% 2.2% 2.2% 15.6% 13.3% 53.3% 100.0% 

41-50  ปี 
 

1    6 6 13 
7.7%    46.2% 46.2% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี    1  1 2 
    50.0%  50.0% 100.0% 
 9 3 5 11 18 53 99 

รวม 9.1% 3.0% 5.1% 11.1% 18.2% 53.5% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี 21-30  ปี  31-40  ปี ให้ความเห็นว่าผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 100.0   ร้อยละ 55.3  และร้อยละ 55.3  ตามลําดับ ช่วงอายุ 41-50 ปี ให้ความเห็นว่าผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า ส่งผลดีมากที่สุด และส่งผลดีมาก ต่อ
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การดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 46.2  และช่วงอายุมากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่า
ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า ส่งผลดีปานกลาง  และส่งผลดีมาก
ที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 
 
ตารางที่ 44 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือ
ชักจูงให้ผู้จ าหน่ายอิสระซ้ือสินค้ามากเกินความจ าเป็น (มาตรา 21) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี      1 1 

     100.0% 100.0% 
21-30 ปี 4 2 6 4 11 11 38 

10.5% 5.3% 15.8% 10.5% 28.9% 28.9% 100.0% 
31-40  ปี 4 2 6 5 9 19 45 

8.9% 4.4% 13.3% 11.1% 20.0% 42.2% 100.0% 
41-50  ปี  1   8 4 13 

 7.7%   61.5% 30.8% 100.0% 
มากกว่า 50 ปี    1 1  2 

   50.0% 50.0%  100.0% 

รวม 8 5 12 10 29 35 99 

8.1% 5.1% 12.1% 10.1% 29.3% 35.4% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี 21-30  ปี  31-40  ปี ให้ความเห็นว่าผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น  
ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0   ร้อยละ 28.9  และร้อยละ 42.2  
ตามลําดับ ช่วงอายุ 41-50 ปี ให้ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น  ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 61.5 
และช่วงอายุมากกว่า 50 ปี  ให้ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น  ส่งผลดีปานกลาง  และส่งผลดีมาก ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 
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ตารางที่ 45 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร 
ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จ าหน่ายอิสระ 
(มาตรา 22) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
 1     1 
 100.0%     100.0% 

21-30 ปี 
 

7 3 6 8 7 7 38 
18.4% 7.9% 15.8% 21.1% 18.4% 18.4% 100.0% 

31-40  ปี 
 

5 3 6 9 6 15 44 
11.4% 6.8% 13.6% 20.5% 13.6% 34.1% 100.0% 

41-50  ปี 
 

1 2 1 4 4 1 13 
7.7% 15.4% 7.7% 30.8% 30.8% 7.7% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

 1   1  2 
 50.0%   50.0%  100.0% 

รวม 
 

13 10 13 21 18 23 98 

13.3% 10.2% 13.3% 21.4% 18.4% 23.5% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี ให้ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม 
อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ  ส่งผลดีน้อย ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0   ช่วงอายุ 21-30 ปี  
ให้ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ  ส่งผลปานกลาง ต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 21.1 ช่วงอาย ุ  31-40 ปี ให้ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร 
ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ  
ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 34.1  ช่วงอาย ุ41-50 ปี ปี ให้ความเห็นว่าผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขาย
หรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ  ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมาก  ต่อการดําเนินธุรกิจ 
ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 30.8  และช่วงอายุมากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจ
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ขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือ
ค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ  ส่งผลดีน้อยที่สุดและส่งผลดีมาก  ต่อการดําเนินธุรกิจ ใน
สัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0   
 
ตารางที่ 46 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ ผู้จ าหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการ
ส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการ
แก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี      1 1 

     100.0% 100.0% 
21-30 ปี 2 2 3 11 15 5 38 

5.3% 5.3% 7.9% 28.9% 39.5% 13.2% 100.0% 
31-40  ปี 2 1 6 9 12 15 45 

4.4% 2.2% 13.3% 20.0% 26.7% 33.3% 100.0% 
41-50  ปี 1 2 1  6 3 13 

7.7% 15.4% 7.7%  46.2% 23.1% 100.0% 
มากกว่า 50 ปี    1 1  2 

   50.0% 50.0%  100.0% 

รวม 5 5 10 21 34 24 99 

5.1% 5.1% 10.1% 21.2% 34.3% 24.2% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี ให้ความเห็นว่าผู้จําหน่ายอิสระมี
สิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่
แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ส่งผลดีมากที่สุด  ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 100.0  ช่วงอายุ 21-30 ปีและช่วงอาย ุ41-50 ปี ปี ให้ความเห็นว่าผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืน
สินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้ง
อย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
39.5 และ ร้อยละ 46.2 ตามลําดับ ช่วงอายุ 31-40 ปี ให้ความเห็นว่าผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า 
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วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็น
ทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ส่งผลดีมากที่สุด  ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.3 
และช่วงอายุมากว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่
ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรง ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมาก  ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็น
ร้อยละ 50.0   
 
ตารางที่ 47 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทท่ีท าธุรกิจขาย
ตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ (มาตรา 20) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
1      1 

100.0%      100.0% 
21-30 ปี 

 
3 4 4 7 13 7 38 

7.9% 10.5% 10.5% 18.4% 34.2% 18.4% 100.0% 
31-40  ปี 

 
5 5 2 7 9 17 45 

11.1% 11.1% 4.4% 15.6% 20.0% 37.8% 100.0% 
41-50  ปี 

 
  1 2 3 7 13 
  7.7% 15.4% 23.1% 53.8% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

 1  1   2 
 50.0%  50.0%   100.0% 

 
รวม 

9 10 7 17 25 31 99 

9.1% 10.1% 7.1% 17.2% 25.3% 31.3% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี ให้ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0  ช่วงอายุ 21-30 ปี ให้ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทํา
ธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
34.2 ช่วงอายุ 31-40 ปีและช่วงอาย ุ41-50 ปี ให้ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทํา
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ธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 37.8 และ 53.8 ตามลําดับ และช่วงอายุมากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได ้ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดี
น้อยที่สุด  ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0   

 
ตารางที่ 48 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้อง
เสนอขายที่บ้าน หรือที่ท างานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับค ายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 
26) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
1      1 

100.0%      100.0% 
21-30 ปี 

 
4 4 2 8 9 11 38 

10.5% 10.5% 5.3% 21.1% 23.7% 28.9% 100.0% 
31-40  ปี 

 
6 4  15 4 16 45 

13.3% 8.9%  33.3% 8.9% 35.6% 100.0% 
41-50  ปี 

 
1    9 3 13 

7.7%    69.2% 23.1% 100.0% 
มากกว่า 50 ปี 

 
  1 1   2 
  50.0% 50.0%   100.0% 

รวม 12 8 3 24 22 30 99 

12.1% 8.1% 3.0% 24.2% 22.2% 30.3% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี ให้ความเห็นว่าการเข้าไปเสนอขาย
สินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจาก
ผู้บริโภคเท่านั้น ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0  ช่วงอายุ 21-30 ปีและช่วง
อายุ 31-40 ปี ให้ความเห็นว่าการเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่
ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 28.9 และร้อยละ 36.6 ตามลําดับ ช่วงอายุ 41-50 ปี ให้ความเห็นว่าการเข้าไป
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เสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํา
ยินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 69.2 และช่วงอายุ
มากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าการเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่
ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีน้อย และส่งผลดีปาน
กลาง ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 
 
ตารางที่ 49 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ ในการท าสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้
จ าหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคใน
การเลิกสัญญา (มาตรา 51) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
     1 1 
     100.0% 100.0% 

21-30 ปี 
 

1 3 1 8 9 17 39 
2.6% 7.7% 2.6% 20.5% 23.1% 43.6% 100.0% 

31-40  ปี 
 

4 4 1 7 7 22 45 
8.9% 8.9% 2.2% 15.6% 15.6% 48.9% 100.0% 

41-50  ปี 
 

1  1 1 6 4 13 
7.7%  7.7% 7.7% 46.2% 30.8% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

    1 1 2 
    50.0% 50.0% 100.0% 

รวม 
 

6 7 3 16 23 45 100 

6.0% 7.0% 3.0% 16.0% 23.0% 45.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี และ 31-40 ปี ให้ความเห็น
ว่าในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็น
ภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 ร้อยละ 43.6 และร้อยละ 48.9 ตามลําดับ ช่วงอายุ 41-50 ปี ให้ความเห็น
ว่าในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็น
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ภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 46.2 และช่วงอายุมากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของ
ผู้บริโภคในการเลิกสัญญา  ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่
เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 

 
ตารางที่ 50 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่
เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
     1 1 
     100.0% 100.0% 

21-30 ปี 
 

1 2 4 6 6 20 39 
2.6% 5.1% 10.3% 15.4% 15.4% 51.3% 100.0% 

31-40  ปี 
 

3 2 4 7 6 23 45 
6.7% 4.4% 8.9% 15.6% 13.3% 51.1% 100.0% 

41-50  ปี 
 

1  1 1 1 9 13 
7.7%  7.7% 7.7% 7.7% 69.2% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

   1  1 2 
   50.0%  50.0% 100.0% 

รวม 
 

5 4 9 15 13 54 100 

5.0% 4.0% 9.0% 15.0% 13.0% 54.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี และอายุ 41-50 ปี 
ให้ความเห็นว่าการรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน ส่งผลดีมากที่สุด 
ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 ร้อยละ 51.3 ร้อยละ 51.1 และร้อยละ 69.2 ตามลําดับ และ
ช่วงอายุมากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าการรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและ
ชัดเจน ส่งผลดีมากที่สุดและส่งผลดีปานกลาง ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อย
ละ 50.0 
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ตารางที่ 51 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จ าหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะน าบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็น
เครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี      1 1 

     100.0% 100.0% 
21-30 ปี  4 3 9 8 15 39 

 10.3% 7.7% 23.1% 20.5% 38.5% 100.0% 
31-40  ปี 6 4 1 7 6 21 45 

13.3% 8.9% 2.2% 15.6% 13.3% 46.7% 100.0% 
41-50  ปี 1 1 1 3 2 5 13 

7.7% 7.7% 7.7% 23.1% 15.4% 38.5% 100.0% 
มากกว่า 50 ปี    1  1 2 

   50.0%  50.0% 100.0% 

รวม 7 9 5 20 16 43 100 

7.0% 9.0% 5.0% 20.0% 16.0% 43.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี และอายุ 41-50 ปี 
ให้ความเห็นว่าการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ คิดเป็นร้อยละ 100.0 ร้อยละ 38.5 ร้อยละ 46.7 และร้อยละ 38.5 ตามลําดับ และ
ช่วงอายุมากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ 
ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับ
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ส่งผลดีมากที่สุดและส่งผลดีปานกลาง ต่อการดําเนินธุรกิจ 
ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 
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ตารางที่ 52 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระ
ได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซ้ือสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 
21) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
     1 1 
     100.0% 100.0% 

21-30 ปี 
 

1 3 5 9 7 14 39 
2.6% 7.7% 12.8% 23.1% 17.9% 35.9% 100.0% 

31-40  ปี 
 

5 4 5 7 8 16 45 
11.1% 8.9% 11.1% 15.6% 17.8% 35.6% 100.0% 

41-50  ปี 
 

1 1  4 4 3 13 
7.7% 7.7%  30.8% 30.8% 23.1% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

  1   1 2 
  50.0%   50.0% 100.0% 

รวม 
 

7 8 11 20 19 35 100 

7.0% 8.0% 11.0% 20.0% 19.0% 35.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี และ31-40 ปี ให้ความเห็น
ว่าผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือ
การซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
100.0 ร้อยละ 35.9 และร้อยละ 35.6 ตามลําดับ ช่วงอายุ41-50 ปี ให้ความเห็นว่าผลตอบแทนที่
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซ้ือสินค้าหรือ
บริการเพื่อใช้เองเท่านั้น ส่งผลดีมาก และส่งผลดีปานกลาง ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน 
คิดเป็นร้อยละ 30.8 และช่วงอายุ มากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุด และส่งผลดีน้อย ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 
50.0  
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ตารางที่ 53 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ท าธุรกิจขาย
ตรงต้องแสดงวิธีคิดค านวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 
21) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
     1 1 
     100.0% 100.0% 

21-30 ปี 
 

2 5 1 6 10 15 39 
5.1% 12.8% 2.6% 15.4% 25.6% 38.5% 100.0% 

31-40  ปี 
 

4 1  7 7 26 45 
8.9% 2.2%  15.6% 15.6% 57.8% 100.0% 

41-50  ปี 
 

1   1 7 4 13 
7.7%   7.7% 53.8% 30.8% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

  1   1 2 
  50.0%   50.0% 100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี และ31-40 ปี ให้ความเห็น
ว่าผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่
ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 
ร้อยละ 38.5 และ ร้อยละ 57.8 ตามลําดับ ช่วงอายุ 41-50 ปี ให้ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/
บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผย
และชัดเจน ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 53.8 และช่วงอายุ มากกว่า 50 ปี  ให้
ความเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมากที่สุด และส่งผลดีน้อย ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0  
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ตารางที่ 54 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาด
แบบตรง เพื่อมีอ านาจหน้าที่ในการก ากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
     1 1 
     100.0% 100.0% 

21-30 ปี 
 

2 5 1 6 10 15 39 
5.1% 12.8% 2.6% 15.4% 25.6% 38.5% 100.0% 

31-40  ปี 
 

4 1  7 7 26 45 
8.9% 2.2%  15.6% 15.6% 57.8% 100.0% 

41-50  ปี 
 

1   1 7 4 13 
7.7%   7.7% 53.8% 30.8% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

  1   1 2 
  50.0%   50.0% 100.0% 

 
รวม 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ ต่ํากว่า 20 ปี 21-30 ปี และ31-40 ปี ให้ความเห็น
ว่ารัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแล
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 ร้อยละ 
38.5 และ ร้อยละ 57.8 ตามลําดับ ช่วงอายุ 41-50 ปี ให้ความเห็นว่ารัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขาย
ตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดี
มาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 53.8 และช่วงอายุ มากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่ารัฐได้
แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแล
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดีมากที่สุด และส่งผลดีน้อย ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่
เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0  
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ตารางที่ 55 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามค าสั่ง
คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเก่ียวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการท าผิด มี
โทษจ าคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือทั้งจ าทั้งปรับ (มาตรา 45) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
     1 1 
     100.0% 100.0% 

21-30 ปี 
 

6 2 4 10 8 9 39 
15.4% 5.1% 10.3% 25.6% 20.5% 23.1% 100.0% 

31-40  ปี 
 

5 7 6 7 6 14 45 
11.1% 15.6% 13.3% 15.6% 13.3% 31.1% 100.0% 

41-50  ปี 
 

2  2 4 3 2 13 
15.4%  15.4% 30.8% 23.1% 15.4% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

  1 1   2 
  50.0% 50.0%   100.0% 

 
รวม 

13 9 13 22 17 26 100 

13.0% 9.0% 13.0% 22.0% 17.0% 26.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากว่า 20 ปี และอายุ 31-40 ปี ให้ความเห็นว่า 
หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบาย
เกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท 
หรือทั้งจําทั้งปรับ ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 และร้อยละ 31.1 
ตามลําดับ ช่วงอายุ 21-30 ปี ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่ง
คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มี
โทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 25.6 ช่วงอายุ 41-52 ปี ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตาม
คําส่ังคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทํา
ผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ ส่งผลดีปานกลาง ต่อ
การดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 30.8 และ  ช่วงอายุ มากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าหากผู้ประกอบ
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ธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําส่ังคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐาน
ที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้ง
ปรับ ส่งผลดีปานกลาง  และส่งผลดีน้อย ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 
50.0   

 
ตารางที่ 56 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่ได้รับ
อนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการท่ีบ้านหรือท่ีท างาน ซึ่งท าให้ผู้บริโภคเกิด
ความร าคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี  1     1 

 100.0%     100.0% 
21-30 ปี 5 7 5 9 6 7 39 

12.8% 17.9% 12.8% 23.1% 15.4% 17.9% 100.0% 
31-40  ปี 6 5 6 11 8 9 45 

13.3% 11.1% 13.3% 24.4% 17.8% 20.0% 100.0% 
41-50  ปี 1 1 2 2 5 2 13 

7.7% 7.7% 15.4% 15.4% 38.5% 15.4% 100.0% 
มากกว่า 50 ปี  1  1   2 

 50.0%  50.0%   100.0% 
รวม 12 15 13 23 19 18 100 

12.0% 15.0% 13.0% 23.0% 19.0% 18.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากว่า 20 ปี ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีน้อยที่สุด ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 ช่วงอายุ 21-30 ปีและ 31-40 ปี ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลาง  ต่อการ
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ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 23.1 และร้อยละ 24.4 ตามลําดับ ช่วงอายุ 41-50 ปี ให้ความเห็นว่า หาก
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการ
ที่บ้านหรือที่ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีมาก 
ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 38.5 และช่วงอายุ มากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าหากตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาทส่งผลดีปานกลาง  และ
ส่งผลดีน้อยที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0   

 
ตารางที่ 57 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
     1 1 
     100.0% 100.0% 

21-30 ปี 
 

3 8 6 6 6 10 39 
7.7% 20.5% 15.4% 15.4% 15.4% 25.6% 100.0% 

31-40  ปี 
 

7 4 7 11 6 10 45 
15.6% 8.9% 15.6% 24.4% 13.3% 22.2% 100.0% 

41-50  ปี 
 

1 1 2 6 2 1 13 
7.7% 7.7% 15.4% 46.2% 15.4% 7.7% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

1  1    2 
50.0%  50.0%    100.0% 

รวม 
 

12 13 16 23 14 22 100 

12.0% 13.0% 16.0% 23.0% 14.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากว่า 20 ปี และ อายุ 21-30 ปี ให้ความเห็นว่า 
หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาทส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 และร้อยละ 25.6 อายุ 31-40 ปี และ
อายุ 41-50 ปี ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้
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ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลาง ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 46.2 
และช่วงอายุ มากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าหากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการ
ซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ไม่ส่งผลใด ๆ   และส่งผลดีน้อย ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0   
 
ตารางที่ 58 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 
30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
     1 1 
     100.0% 100.0% 

21-30 ปี 
 

4 2 8 8 7 10 39 
10.3% 5.1% 20.5% 20.5% 17.9% 25.6% 100.0% 

31-40  ปี 
 

6 4 3 11 6 15 45 
13.3% 8.9% 6.7% 24.4% 13.3% 33.3% 100.0% 

41-50  ปี 
 

2   7 3 1 13 
15.4%   53.8% 23.1% 7.7% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

1    1  2 
50.0%    50.0%  100.0% 

รวม 
 

13 6 11 26 17 27 100 

13.0% 6.0% 11.0% 26.0% 17.0% 27.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากว่า 20 ปี อายุ 21-30 ปี และอายุ 31-40 ปี 
ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษ
ปรับไม่เกิน 30,000 บาทส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 ร้อยละ 25.6 
และร้อยละ 33.3 ตามลําดับ ช่วงอายุ 41-50 ปี ปี ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาทส่งผลดีปานกลาง ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 53.8 และช่วงอายุ มากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้
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จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ไม่ส่งผลใด ๆ   
และส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0    

 
ตารางที่ 59 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาย ุและ หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง 
ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่
เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) 
 

อายุ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

-5.00 -4.00 -3.00 -2.00 -1.00 .00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 20 ปี 

 
          1 1 
          100.0% 100.0% 

21-30 ปี 
 

2 2 1  2 3 2 5 6 5 11 39 
5.1% 5.1% 2.6%  5.1% 7.7% 5.1% 12.8% 15.4% 12.8% 28.2% 100.0% 

31-40  ปี 
 

3 3 1 3 2 5 3 1 8 5 11 45 
6.7% 6.7% 2.2% 6.7% 4.4% 11.1% 6.7% 2.2% 17.8% 11.1% 24.4% 100.0% 

41-50  ปี 
 

1 1    3 1  4  3 13 
7.7% 7.7%    23.1% 7.7%  30.8%  23.1% 100.0% 

มากกว่า 50 ปี 
 

     1     1 2 
     50.0%     50.0% 100.0% 

รวม 
 

6 6 2 3 4 12 6 6 18 10 27 100 

6.0% 6.0% 2.0% 3.0% 4.0% 12.0% 6.0% 6.0% 18.0% 10.0% 27.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากว่า 20 ปี อายุ 21-30 ปี และอายุ 31-40 ปี 
ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท  ส่งผลดีมากที่สุด 
ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 ร้อยละ 28.2 และร้อยละ 24.4 ตามลําดับ ช่วงอายุ 41-50 ปี 
ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท  ส่งผลดีปานกลาง 
ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 30.8 และ ช่วงอายุ มากกว่า 50 ปี ให้ความเห็นว่าว่า หากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นาย
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ทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท  ไม่ส่งผลใด ๆ   และส่งผลดีมากที่สุด ต่อ
การดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0    

 
ตารางที่ 60 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ ตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่าย
อิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจ าตัวผู้จ าหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง 
(มาตรา 26) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

1   1 3 3 8 
12.5%   12.5% 37.5% 37.5% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

2   2 6 6 16 
12.5%   12.5% 37.5% 37.5% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

5 2 2 13 15 27 64 
7.8% 3.1% 3.1% 20.3% 23.4% 42.2% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

1 2 1 2  6 12 
8.3% 16.7% 8.3% 16.7%  50.0% 100.0% 

รวม 
 

9 4 3 18 24 42 100 

9.0% 4.0% 3.0% 18.0% 24.0% 42.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษา มัธยมศึกษา หรือต่ํากว่า และ
การศึกษาระดับอนุปริญญา  ให้ความเห็นว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตร
ประชาชน และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง ส่งผลดีมาก และส่งผลดี
มากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน  คิดเป็นร้อยละ 37.5 ระดับปริญญาตรี และสูงกว่า
ปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตร
ประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 42.2 
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ตารางที่ 61 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการ
ขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

   1 4 3 8 
   12.5% 50.0% 37.5% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

1   4 5 6 16 
6.3%   25.0% 31.3% 37.5% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

3 4 5 11 20 21 64 
4.7% 6.3% 7.8% 17.2% 31.3% 32.8% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

1 1 1  2 7 12 
8.3% 8.3% 8.3%  16.7% 58.3% 100.0% 

รวม 
 

5 5 6 16 31 37 100 

5.0% 5.0% 6.0% 16.0% 31.0% 37.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษา มัธยมศึกษา หรือต่ํากว่า ให้ความ
คิดเห็นว่า ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน 
นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 การศึกษา
ระดับ อนุปริญญา ปริญญาตรี และสูงกว่า ปริญญาตรี ให้ความคิดเห็นว่า ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิก
สัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ 
ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อย37.5 ร้อยละ 32.8 และร้อยละ 58.3 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 62 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว 
ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่าย
อิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

1   2 2 3 8 
12.5%   25.0% 25.0% 37.5% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

   7 4 5 16 
   43.8% 25.0% 31.3% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

3 5 8 16 16 16 64 
4.7% 7.8% 12.5% 25.0% 25.0% 25.0% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

2 2 1 1 1 5 12 
16.7% 16.7% 8.3% 8.3% 8.3% 41.7% 100.0% 

รวม 
 

6 7 9 26 23 29 100 

6.0% 7.0% 9.0% 26.0% 23.0% 29.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษา มัธยมศึกษา หรือต่ํากว่า และสูง
กว่า ปริญญาตรี ให้ความคิดเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่
ผู้บริโภค ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 37.5 และร้อยละ 41.7 ตามลําดับ 
การศึกษาระดับอนุปริญญา  ให้ความคิดเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสีย
ค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีปานกลาง ส่งผลดีมาก และส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ใน
สัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 25.0  
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ตารางที่  63 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้ว
ต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับ
สินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

1 2   3 2 8 
12.5% 25.0%   37.5% 25.0% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

 1 2 3 5 5 16 
 6.3% 12.5% 18.8% 31.3% 31.3% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

8 8 12 11 13 12 64 
12.5% 12.5% 18.8% 17.2% 20.3% 18.8% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

3 1 3 2  3 12 
25.0% 8.3% 25.0% 16.7%  25.0% 100.0% 

รวม 
 

12 12 17 16 21 22 100 

12.0% 12.0% 17.0% 16.0% 21.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับมัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า และสูงกว่า ปริญญา
ตรี ให้ความคิดเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้า
นั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ ส่งผล
ดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 37.5 และร้อยละ 20.3 ตามลําดับ การศึกษาระดับ
อนุปริญญา ให้ความคิดเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้
สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ 
ส่งผลดีมาก และส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 31.3 
การศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความคิดเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืน
สินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า 
ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ ส่งผลดีน้อย และส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่
เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 25.0 
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ตารางที่ 64 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญา
แล้วแต่ท าให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จ าหน่ายอิสระ 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

2   2 1 2 7 
28.6%   28.6% 14.3% 28.6% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

2  2  8 4 16 
12.5%  12.5%  50.0% 25.0% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

6 4 6 11 24 12 63 
9.5% 6.3% 9.5% 17.5% 38.1% 19.0% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

2 3 2 2  3 12 
16.7% 25.0% 16.7% 16.7%  25.0% 100.0% 

รวม 12 7 10 15 33 21 98 

12.2% 7.1% 10.2% 15.3% 33.7% 21.4% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า ให้ความ
คิดเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้อง
ชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีปานกลาง และส่งผลดีมากที่สุด ต่อ
การดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 28.6  ส่วนการศึกษาระดับ อนุปริญญา และ
ปริญญาตรี ให้ความคิดเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือ
เสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมาก ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ  50.0 และร้อยละ 38.1 การศึกษาระดับ สูงกว่าปริญญาตรี ให้ความ
คิดเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้อง
ชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากที่สุด และส่งผลดีน้อยที่สุด ต่อ
การดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 25.0 
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ตารางที่ 65 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่
บังคับผู้จ าหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

    3 5 8 
    37.5% 62.5% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

   4 4 8 16 
   25.0% 25.0% 50.0% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

5 3 5 5 10 35 63 
7.9% 4.8% 7.9% 7.9% 15.9% 55.6% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

4   2 1 5 12 
33.3%   16.7% 8.3% 41.7% 100.0% 

รวม 
 

9 3 5 11 18 53 99 

9.1% 3.0% 5.1% 11.1% 18.2% 53.5% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  
อนุปริญญา ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความคิดเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่
บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 62.5 ร้อยละ 
50.0 ร้อยละ 55.6 และร้อยละ 41.7 ตามลําดับ
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ตารางที่ 66 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่
โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จ าหน่ายอิสระซ้ือสินค้ามากเกินความจ าเป็น (มาตรา 21) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

    5 3 8 
    62.5% 37.5% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

 1  4 7 4 16 
 6.3%  25.0% 43.8% 25.0% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

8 2 10 6 15 22 63 
12.7% 3.2% 15.9% 9.5% 23.8% 34.9% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 2 2  2 6 12 
 16.7% 16.7%  16.7% 50.0% 100.0% 

รวม 8 5 12 10 29 35 99 

8.1% 5.1% 12.1% 10.1% 29.3% 35.4% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  และ
อนุปริญญา ให้ความคิดเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่าย
อิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 62.5 และร้อย
ละ 43.8 ตามลําดับ การศึกษาระดับปริญญาตรีและระดับสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความคิดเห็นว่า ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น 
ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 34.9 และร้อยละ 50.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 67 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถ
เก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้
จ าหน่ายอิสระ (มาตรา 22) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

  3 1 2 2 8 
  37.5% 12.5% 25.0% 25.0% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

1 1 1 6 2 5 16 
6.3% 6.3% 6.3% 37.5% 12.5% 31.3% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

11 6 6 13 13 13 62 
17.7% 9.7% 9.7% 21.0% 21.0% 21.0% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

1 3 3 1 1 3 12 
8.3% 25.0% 25.0% 8.3% 8.3% 25.0% 100.0% 

รวม 
 

13 10 13 21 18 23 98 

13.3% 10.2% 13.3% 21.4% 18.4% 23.5% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  ให้
ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีน้อย ต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 37.5 การศึกษาระดับอนุปริญญา ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่า
สมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่าย
อิสระ ส่งผลดีปานกลาง  ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 37.5 การศึกษาระดับปริญญาตรีให้
ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีปานกลาง ส่งผลดีมาก และ
ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 21.0 การศึกษาระดับสูง
กว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่า
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วัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีน้อยที่สุด 
ส่งผลดีน้อย และส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 25.0     

 
ตารางที่ 68 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ ผู้จ าหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า 
วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็น
ทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

1   1 4 2 8 
12.5%   12.5% 50.0% 25.0% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

1 1  3 7 4 16 
6.3% 6.3%  18.8% 43.8% 25.0% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

2 2 9 15 21 14 63 
3.2% 3.2% 14.3% 23.8% 33.3% 22.2% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

1 2 1 2 2 4 12 
8.3% 16.7% 8.3% 16.7% 16.7% 33.3% 100.0% 

รวม 
 

5 5 10 21 34 24 99 

5.1% 5.1% 10.1% 21.2% 34.3% 24.2% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  
อนุปริญญา และปริญญาตรี  ให้ความเห็นว่า ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการ
ขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 ร้อยละ 43.8 และ
ร้อยละ 33.3 ตามลําดับ การศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืน
สินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้ง
อย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อย
ละ 33.3 
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ตารางที่ 69 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทท่ี
ท าธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ (มาตรา 20) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

  1  3 4 8 
  12.5%  37.5% 50.0% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

3 1  4 3 5 16 
18.8% 6.3%  25.0% 18.8% 31.3% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

5 8 6 12 14 18 63 
7.9% 12.7% 9.5% 19.0% 22.2% 28.6% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

1 1  1 5 4 12 
8.3% 8.3%  8.3% 41.7% 33.3% 100.0% 

 
 

9 10 7 17 25 31 99 

9.1% 10.1% 7.1% 17.2% 25.3% 31.3% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  
อนุปริญญา และปริญญาตรี  ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็น
บุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 ร้อยละ 
31.3 และร้อยละ 28.6 ตามลําดับ การศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 41.7 
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ตารางที่ 70 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับ
ผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือท่ีท างานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับค ายินยอมจากผู้บริโภค
เท่านั้น (มาตรา 26) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

   1 3 4 8 
   12.5% 37.5% 50.0% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

2   5 6 3 16 
12.5%   31.3% 37.5% 18.8% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

10 6 3 17 8 19 63 
15.9% 9.5% 4.8% 27.0% 12.7% 30.2% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

 2  1 5 4 12 
 16.7%  8.3% 41.7% 33.3% 100.0% 

 
รวม 

12 8 3 24 22 30 99 

12.1% 8.1% 3.0% 24.2% 22.2% 30.3% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  และ
ปริญญาตรี  ให้ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่
ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 และ ร้อยละ 30.2 ตามลําดับ การศึกษาระดับอนุปริญญา และสูงกว่า
ปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่
ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 37.5 และร้อยละ 41.7 
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ตารางที่ 71 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ ในการท าสัญญาระหว่างตัวแทน
ขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของ
ผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) 
 

ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

  1  3 4 8 
  12.5%  37.5% 50.0% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

 3  2 5 6 16 
 18.8%  12.5% 31.3% 37.5% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

6 3 2 9 14 30 64 
9.4% 4.7% 3.1% 14.1% 21.9% 46.9% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

 1  5 1 5 12 
 8.3%  41.7% 8.3% 41.7% 100.0% 

รวม 
 

6 7 3 16 23 45 100 

6.0% 7.0% 3.0% 16.0% 23.0% 45.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  
อนุปริญญา ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของ
ผู้บริโภคในการเลิกสัญญา ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 ร้อยละ 37.5 
ร้อยละ 46.9  และร้อยละ 41.7  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 72 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็น
ภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

  1  2 5 8 
  12.5%  25.0% 62.5% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

 3 2 1 2 8 16 
 18.8% 12.5% 6.3% 12.5% 50.0% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

4 1 6 12 7 34 64 
6.3% 1.6% 9.4% 18.8% 10.9% 53.1% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

1   2 2 7 12 
8.3%   16.7% 16.7% 58.3% 100.0% 

รวม 
 

5 4 9 15 13 54 100 

5.0% 4.0% 9.0% 15.0% 13.0% 54.0% 100.0% 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า  

อนุปริญญา ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า และ การรับประกันสินค้าต้องระบุ
เป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจนส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 62.5 ร้อย
ละ 50.0 ร้อยละ 53.1  และร้อยละ 58.3  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 73 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทน
ขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะน าบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้า
ร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

  1 1 3 3 8 
  12.5% 12.5% 37.5% 37.5% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

2 1 1 7 2 3 16 
12.5% 6.3% 6.3% 43.8% 12.5% 18.8% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

5 6 3 12 10 28 64 
7.8% 9.4% 4.7% 18.8% 15.6% 43.8% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

 2   1 9 12 
 16.7%   8.3% 75.0% 100.0% 

รวม 
 

7 9 5 20 16 43 100 

7.0% 9.0% 5.0% 20.0% 16.0% 43.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา หรือต่ํากว่า ให้
ความเห็นว่า การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุด ต่อผลการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน 
คิดเป็นร้อยละ 37.5 การศึกษาระดับอนุปริญญา ให้ความเห็นว่า การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้า
ร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ส่งผลดีปานกลาง ต่อผลการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 43.8 การศึกษาระดับปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี  ให้ความเห็นว่า การจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการ
แนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ส่งผลดี
มากที่สุด ต่อผลการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 43.8 และร้อยละ 75.0 
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ตารางที่ 74 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้
จ าหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซ้ือสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น (มาตรา 21) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
   3 3 2 8 
   37.5% 37.5% 25.0% 100.0% 

อนุปริญญา 2 1 2 3 5 3 16 
12.5% 6.3% 12.5% 18.8% 31.3% 18.8% 100.0% 

ปริญญาตรี 4 5 9 13 10 23 64 
6.3% 7.8% 14.1% 20.3% 15.6% 35.9% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

1 2  1 1 7 12 
8.3% 16.7%  8.3% 8.3% 58.3% 100.0% 

รวม 7 8 11 20 19 35 100 

7.0% 8.0% 11.0% 20.0% 19.0% 35.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า ให้
ความเห็นว่า ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือ
บริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมาก ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 37.5 การศึกษาระดับอนุปริญญา ให้ความเห็นว่า 
ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการ
ซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 31.3 และ
การศึกษาระดับปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี  ให้ความเห็นว่า ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 35.9 และร้อยละ 58.3 
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ตารางที่ 75 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัท
ผู้ท าธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดค านวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและ
ชัดเจน (มาตรา 21) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
    4 4 8 
    50.0% 50.0% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

 1  2 7 6 16 
 6.3%  12.5% 43.8% 37.5% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

6 4 2 10 11 31 64 
9.4% 6.3% 3.1% 15.6% 17.2% 48.4% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

1 1  2 2 6 12 
8.3% 8.3%  16.7% 16.7% 50.0% 100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า ให้
ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุด ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 การศึกษาระดับอนุปริญญา ให้ความเห็นว่า ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรง
กับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 43.8 การศึกษา
ระดับปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจ
ขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน 
ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 48.4 และร้อยละ 50.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 76 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขาย
ตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอ านาจหน้าที่ในการก ากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 
13(3)) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
    4 4 8 
    50.0% 50.0% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

 1  2 7 6 16 
 6.3%  12.5% 43.8% 37.5% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

6 4 2 10 11 31 64 
9.4% 6.3% 3.1% 15.6% 17.2% 48.4% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

1 1  2 2 6 12 
8.3% 8.3%  16.7% 16.7% 50.0% 100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า ให้
ความเห็นว่า รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการ
กํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ใน
สัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 การศึกษาระดับอนุปริญญา ให้ความเห็นว่า รัฐได้แต่งตั้ง 
คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจ
ขายตรง  ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 43.8 การศึกษาระดับปริญญาตรี และสูง
กว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจ
หน้าที่ในการกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 48.4 และร้อยละ 50.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 77 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มา
ตามค าสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเก่ียวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาใน
การท าผิด มีโทษจ าคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือทั้งจ าทั้งปรับ (มาตรา 45) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
1  1 2 3 1 8 

12.5%  12.5% 25.0% 37.5% 12.5% 100.0% 
อนุปริญญา 

 
3 3 2 4 1 3 16 

18.8% 18.8% 12.5% 25.0% 6.3% 18.8% 100.0% 
ปริญญาตรี 

 
8 4 10 13 10 19 64 

12.5% 6.3% 15.6% 20.3% 15.6% 29.7% 100.0% 
สูงกว่าปริญญา

ตร ี
1 2  3 3 3 12 

8.3% 16.7%  25.0% 25.0% 25.0% 100.0% 

รวม 
 

13 9 13 22 17 26 100 

13.0% 9.0% 13.0% 22.0% 17.0% 26.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า ให้
ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง
เพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ  ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 37.5 ระดับ
อนุปริญญา  ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและ
ตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือน
หรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ  ส่งผลดีปานกลาง ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อย
ละ 25.0 ระดับปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่ง
คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มี
โทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ  ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 29.7 และระดับสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงไม่มาตามคําส่ังคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้
พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ  
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ส่งผลดีปานกลาง ส่งผลดีมาก และส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็น
ร้อยละ 25.0    

 
ตารางที่ 78 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่าย
อิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ท างาน ซึ่งท า
ให้ผู้บริโภคเกิดความร าคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 1  3 3 1 8 
 12.5%  37.5% 37.5% 12.5% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

2 2 4 4 3 1 16 
12.5% 12.5% 25.0% 25.0% 18.8% 6.3% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

9 11 7 14 13 10 64 
14.1% 17.2% 10.9% 21.9% 20.3% 15.6% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

1 1 2 2  6 12 
8.3% 8.3% 16.7% 16.7%  50.0% 100.0% 

รวม 
 

12 15 13 23 19 18 100 

12.0% 15.0% 13.0% 23.0% 19.0% 18.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า ให้
ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขาย
สินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท  ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 37.5 
ระดับอนุปริญญา และปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับ
อนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิด
ความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท  ส่งผลดีปานกลาง ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
25.0 และร้อยละ 21.9 ระดับสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซึ่งทําให้
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ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท  ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 50.0 

 
ตารางที่ 79 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่าย
อิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

 2 1 3 1 1 8 
 25.0% 12.5% 37.5% 12.5% 12.5% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

2 2 4 5 1 2 16 
12.5% 12.5% 25.0% 31.3% 6.3% 12.5% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

9 9 11 10 12 13 64 
14.1% 14.1% 17.2% 15.6% 18.8% 20.3% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

1   5  6 12 
8.3%   41.7%  50.0% 100.0% 

รวม 
 

12 13 16 23 14 22 100 

12.0% 13.0% 16.0% 23.0% 14.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า ให้
ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาทส่งผลดีน้อยที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 25.0 ระดับอนุปริญญา ให้
ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลาง ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 31.3 ระดับปริญญาตรีและ
สูงกว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้
ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาทส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 20.3 
และร้อยละ 50.0 ตามลําดับ  
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ตารางที่ 80 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่าย
อิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษ
ปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
 

 1  4 1 2 8 
 12.5%  50.0% 12.5% 25.0% 100.0% 

อนุปริญญา 
 

2 1 2 6 1 4 16 
12.5% 6.3% 12.5% 37.5% 6.3% 25.0% 100.0% 

ปริญญาตรี 
 

10 4 9 12 14 15 64 
15.6% 6.3% 14.1% 18.8% 21.9% 23.4% 100.0% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

1   4 1 6 12 
8.3%   33.3% 8.3% 50.0% 100.0% 

รวม 
 

13 6 11 26 17 27 100 

13.0% 6.0% 11.0% 26.0% 17.0% 27.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า และระดับ
อนุปริญญา ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้
ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผล
ดีปานกลาง ต่อผลการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 และ ร้อยละ 37.5 ตามลําดับ ระดับปริญญา
ตรีและระดับสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสาร
การซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 
30,000 บาท ส่งผลดีมากที่สุด ต่อผลการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 23.4  และ ร้อยละ 50.0 
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 81 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง ระดับการศึกษา และ หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/
บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ 
มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) 
 
ระดับการศึกษา ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

-5.00 -4.00 -3.00 -2.00 -1.00 .00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
มัธยมศึกษา หรือ

ต่ํากว่า 
1      1  4 1 1 8 

12.5%      12.5%  50.0% 12.5% 12.5% 100.0
% 

อนุปริญญา 
 

1 2 1 2 2 2   3 1 2 16 
6.3% 12.5% 6.3% 12.5% 12.5% 12.5%   18.8% 6.3% 12.5% 100.0

% 
ปริญญาตรี 

 
4 4 1 1 2 9 3 6 10 7 17 64 

6.3% 6.3% 1.6% 1.6% 3.1% 14.1% 4.7% 9.4% 15.6% 10.9% 26.6% 100.0
% 

สูงกว่าปริญญา
ตร ี

 

     1 2  1 1 7 12 
     8.3% 16.7%  8.3% 8.3% 58.3% 100.0

% 

รวม 
 

6 6 2 3 4 12 6 6 18 10 27 100 

6.0% 6.0% 2.0% 3.0% 4.0% 12.0% 6.0% 6.0% 18.0% 10.0% 27.0% 100.0
% 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า และระดับ

อนุปริญญา ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลง
แผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ส่งผล
ดีปานกลาง ต่อผลการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 และร้อยละ 18.8 ตามลําดับ ระดับปริญญา
ตรีและสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการ
เปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 
บาท ส่งผลดีมากที่สุด ต่อผลการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 26.6 และร้อยละ 58.3 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 82 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ ตัวแทนขายตรงหรือผู้
จ าหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจ าตัวผู้จ าหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุก
ครั้ง (มาตรา 26) 
 
รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 
ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
5 1  10 18 26 60 

8.3% 1.7%  16.7% 30.0% 43.3% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
1 2 2 6 4 14 29 

3.4% 6.9% 6.9% 20.7% 13.8% 48.3% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
1 1  1 1 1 5 

20.0% 20.0%  20.0% 20.0% 20.0% 100.0% 
75,001-100,000 

บาท 
2     1 3 

66.7%     33.3% 100.0% 
100,001-

300,000 บาท 
  1 1 1  3 
  33.3% 33.3% 33.3%  100.0% 

 
รวม 

9 4 3 18 24 42 100 

9.0% 4.0% 3.0% 18.0% 24.0% 42.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ย ต่ํากว่า 25,000 บาท และ 25,001-
55,000 บาท ให้ความเห็นว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตร
ประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 43.3 และร้อยละ 48.3 ตามลําดับ รายได้ 55,001-75,000บาท ให้ความเห็นว่า ตัวแทนขายตรง
หรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขาย
ตรงทุกคร้ัง ไม่ส่งผลใด ๆ ส่งผลดีน้อยที่สุด ส่งผลดีปานกลาง ส่งผลดีมาก และส่งผลดีมากที่สุด ต่อ
การดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 20.0 รายได้ 75,001- 100,000 บาท ให้ความเห็น
ว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระ
หรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง ไม่ส่งผลใด ๆ  ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 และรายได้
100,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตร
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ประชาชน และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง ส่งผลดีน้อย ส่งผลดีปาน
กลางและส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 

 
ตารางที่ 83 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิก
สัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ 
(มาตรา 33) 
 
รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 
ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
2 3 6 10 19 20 60 

3.3% 5.0% 10.0% 16.7% 31.7% 33.3% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
1 2  3 10 13 29 

3.4% 6.9%  10.3% 34.5% 44.8% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
   1 1 3 5 
   20.0% 20.0% 60.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

1   1  1 3 
33.3%   33.3%  33.3% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

1   1 1  3 
33.3%   33.3% 33.3%  100.0% 

 5 5 6 16 31 37 100 

5.0% 5.0% 6.0% 16.0% 31.0% 37.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ย ต่ํากว่า 25,000 บาท  25,001-55,000 
บาท และ55,001-75,000บาท ให้ความเห็นว่า ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจใน
สินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ ส่งผลดีมากที่สุด  ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.3 ร้อยละ 44.8 และร้อยละ 60.0 ตามลําดับ รายได7้5,001-100,000 บาท ให้
ความเห็นว่า ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน 
นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ ส่งผลดีไม่ส่งผลใด ๆ ส่งผลดีปานกลาง และส่งผลดีมากที่สุด  ต่อ
การดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 และรายได้ 100,001-300,000 บาท ให้
ความเห็นว่า ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน 
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นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ ส่งผลดีไม่ส่งผลใด ๆ ส่งผลดีปานกลาง และส่งผลดีมาก  ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 
 
ตารางที่ 84 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ หากผู้บริโภคบอกเลิก
สัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือ
ผู้จ าหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) 
 
รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 
ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
4 4 7 18 13 14 60 

6.7% 6.7% 11.7% 30.0% 21.7% 23.3% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
 1 2 4 9 13 29 
 3.4% 6.9% 13.8% 31.0% 44.8% 100.0% 

55,001-75,000 
บาท 

1 1   1 2 5 
20.0% 20.0%   20.0% 40.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

1 1  1   3 
33.3% 33.3%  33.3%   100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

   3   3 
   100.0%   100.0% 

รวม 
 

6 7 9 26 23 29 100 

6.0% 7.0% 9.0% 26.0% 23.0% 29.0% 100.0% 

 
จากตารางพบว่า รายได้ต่ํากว่า 25,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญา

แล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
30.0 รายได้25,001-55,000 บาทและรายได้ 55,001-75,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอก
เลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 44.8 และร้อยละ 40.0 ตามลําดับ รายได้ 75,001-100,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภค
บอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทน
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ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ไม่ส่งผลใด ๆ ส่งผลดีน้อยที่สุด และส่งผลดี
ปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 รายได้ 100,001-300,000 
บาท ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้
ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดี
ปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ  100.0 

 
ตารางที่ 85  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน 
ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) 
 
รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 
ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
6 7 13 8 14 12 60 

10.0% 11.7% 21.7% 13.3% 23.3% 20.0% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
4 2 2 5 6 10 29 

13.8% 6.9% 6.9% 17.2% 20.7% 34.5% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
1 1 1 2   5 

20.0% 20.0% 20.0% 40.0%   100.0% 
75,001-100,000 

บาท 
 2 1    3 
 66.7% 33.3%    100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

1   1 1  3 
33.3%   33.3% 33.3%  100.0% 

รวม 12 12 17 16 21 22 100 

12.0% 12.0% 17.0% 16.0% 21.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้ต่ํากว่า 25,000 บาท ให้ความเห็นว่า เมื่อ
ผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่
เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได ้ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 23.3 รายได้ 25,001-55,000 บาท ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้ว
ต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับ



 

   

257 

สินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได ้ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 34.5 
รายได้ 55,001-75,000 บาท ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือ
เก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้
หรือทิ้งก็ได้ ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 40.0 ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภค
แจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 
วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได ้ส่งผลดีน้อยที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 66.7 รายได้ 100,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้ว
ต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับ
สินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได ้ไม่ส่งผลใด ส่งผลดีน้อยที่สุด และส่งผลดีมาก ต่อการดําเนิน
ธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 
 
ตารางที่ 86 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วแต่ท าให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่
ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระ 
 
รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 
ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
8 1 5 9 23 12 58 

13.8% 1.7% 8.6% 15.5% 39.7% 20.7% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
1 6 2 4 7 9 29 

3.4% 20.7% 6.9% 13.8% 24.1% 31.0% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
1  2 2   5 

20.0%  40.0% 40.0%   100.0% 
75,001-100,000 

บาท 
1  1  1  3 

33.3%  33.3%  33.3%  100.0% 
100,001-

300,000 บาท 
1    2  3 

33.3%    66.7%  100.0% 

รวม 12 7 10 15 33 21 98 

12.2% 7.1% 10.2% 15.3% 33.7% 21.4% 100.0% 
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จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ ต่ํากว่า 25,000 บาท รายได ้100,001-300,000 
บาท ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย 
ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 39.7 และ 66.7 ตามลําดับ รายได้ 25,001-55,000 บาท ให้ความเห็นว่า เมื่อ
ผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชย
ค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อย
ละ 31.0 รายได7้5,001-100,000 บาท บาท ใหค้วามเห็นว่า เม่ือผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทํา
ให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระ ไม่ส่งผลใด ๆ ส่งผลดีน้อย และส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็น
ร้อยละ 33.3  
 
ตารางที่ 87 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงต้องไม่บังคับผู้จ าหน่ายอิสระซ้ือสินค้า (มาตรา 21) 
 
รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 
ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 

และตลาดแบบตรง 
รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
5 3 4 7 13 27 59 

8.5% 5.1% 6.8% 11.9% 22.0% 45.8% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
3  1 3 4 18 29 

10.3%  3.4% 10.3% 13.8% 62.1% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
1    1 3 5 

20.0%    20.0% 60.0% 100.0% 
75,001-100,000 

บาท 
   1  2 3 
   33.3%  66.7% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

     3 3 
     100.0% 100.0% 

รวม 9 3 5 11 18 53 99 

9.1% 3.0% 5.1% 11.1% 18.2% 53.5% 100.0% 
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จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ ต่ํากว่า 25,000 บาท รายได้ 25,001-55,000 
บาท 75,001-100,000 บาท บาท และรายได ้100,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
45.8 ร้อยละ 62.1ร้อยละ 60.0 ร้อยละ 66.7 และร้อยละ 100.0 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 88 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จ าหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจ าเป็น (มาตรา 21) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
6 2 7 6 20 18 59 

10.2% 3.4% 11.9% 10.2% 33.9% 30.5% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
1 1 4 3 5 15 29 

3.4% 3.4% 13.8% 10.3% 17.2% 51.7% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
 1  1 3  5 
 20.0%  20.0% 60.0%  100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

  1  1 1 3 
  33.3%  33.3% 33.3% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

1 1    1 3 
33.3% 33.3%    33.3% 100.0% 

รวม 8 5 12 10 29 35 99 

8.1% 5.1% 12.1% 10.1% 29.3% 35.4% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ต่ําว่า 25,000 บาท และรายได้ 55,001-75,000 
บาทให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า
มากเกินความจําเป็น ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.9 และ 60.0 ตามลําดับ 
รายได้ 25,001-55,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
51.7  รายได้ 75,001-100,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชัก
จูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดีน้อย ส่งผลดีมาก และส่งผลดีมากที่สุด
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ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 และรายได้ 100,001-300,000 บาท ให้
ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามาก
เกินความจําเป็น ไม่ส่งผลใด ๆ  ส่งผลดีน้อย และส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่
เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3  

 
ตารางที่ 89 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม 
อื่น ๆ แก่ผู้จ าหน่ายอิสระ (มาตรา 22) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
7 5 8 14 11 14 59 

11.9% 8.5% 13.6% 23.7% 18.6% 23.7% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
4 2 3 6 5 8 28 

14.3% 7.1% 10.7% 21.4% 17.9% 28.6% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
 3 1  1  5 
 60.0% 20.0%  20.0%  100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

  1 1 1  3 
  33.3% 33.3% 33.3%  100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

2     1 3 
66.7%     33.3% 100.0% 

รวม 13 10 13 21 18 23 98 

13.3% 10.2% 13.3% 21.4% 18.4% 23.5% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม รายได้ต่ํากว่า 25,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือ
ค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ 
ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 23.7 รายได้ 25,001-55,000 บาทให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือ
ค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 28.6 
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รายได5้5,001-75,000 บาทให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่า
ฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ 
ส่งผลดีน้อยที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 60.06 รายได7้5,001-100,000 บาท ให้ความเห็น
ว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการ
ขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีน้อย ส่งผลดีปานกลาง และส่งผลดีมากต่อ
การดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 และรายได้ 100,001-300,000 บาท  ให้
ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 66.7 
 
ตารางที่ 90 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ ผู้จ าหน่ายอิสระมี
สิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจาก
วันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
4 2 6 15 23 9 59 

6.8% 3.4% 10.2% 25.4% 39.0% 15.3% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
1  2 6 6 14 29 

3.4%  6.9% 20.7% 20.7% 48.3% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
 2   2 1 5 
 40.0%   40.0% 20.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

  1  2  3 
  33.3%  66.7%  100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

 1 1  1  3 
 33.3% 33.3%  33.3%  100.0% 

รวม 
 

5 5 10 21 34 24 99 

5.1% 5.1% 10.1% 21.2% 34.3% 24.2% 100.0% 
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จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ ต่ํากว่า 25,000 บาท 55,001-75,000 บาท และ
75,001-100,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่
ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรง ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 39.0 ร้อยละ 40.0 และร้อยละ 66.7 
ตามลําดับ รายได้ 25,001-55,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการ
ส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการ
แก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 48.3 และรายได้ 
100,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น  ส่งผลดีน้อยที่สุด ส่งผลดีน้อย  และส่งผลดีมากต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3  

 
ตารางที่ 91 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทท่ีท าธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ (มาตรา 20) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
7 9 5 9 17 12 59 

11.9% 15.3% 8.5% 15.3% 28.8% 20.3% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
2 1 2 6 6 12 29 

6.9% 3.4% 6.9% 20.7% 20.7% 41.4% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
    1 4 5 
    20.0% 80.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

    1 2 3 
    33.3% 66.7% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

   2  1 3 
   66.7%  33.3% 100.0% 

รวม 9 10 7 17 25 31 99 

9.1% 10.1% 7.1% 17.2% 25.3% 31.3% 100.0% 
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จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได ้ต่ํากว่า 25,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได ้ส่งผลดีมาก
ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 28.8 รายได2้5,001-55,000 บาท 55,001-75,000 บาท และ 
75,001-100,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคล
ธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 41.4 ร้อยละ 80.0  
และร้อยละ 66.7 ตามลําดับ รายได1้00,001-300,000 บาท บาท ใหค้วามเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได ้ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7  
 
ตารางที่ 92 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ การเข้าไปเสนอขาย
สินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือท่ีท างานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับค ายินยอมจาก
ผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
6 6 3 17 11 16 59 

10.2% 10.2% 5.1% 28.8% 18.6% 27.1% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
4 2  6 6 11 29 

13.8% 6.9%  20.7% 20.7% 37.9% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
2    3  5 

40.0%    60.0%  100.0% 
75,001-100,000 

บาท 
    1 2 3 
    33.3% 66.7% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

   1 1 1 3 
   33.3% 33.3% 33.3% 100.0% 

รวม 
 

12 8 3 24 22 30 99 

12.1% 8.1% 3.0% 24.2% 22.2% 30.3% 100.0% 
 

จากตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ ต่ํากว่า 25,000 บาท ให้ความเห็นว่า การเข้าไป
เสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํา
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ยินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 28.8 รายได้ 
25,001-55,000 บาท และรายได7้5,001-100,000 บาท ให้ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอขายสินค้า
ให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจาก
ผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 37.9 และ 66.7 ตามลําดับ 
รายได้ 55,001-75,000 บาท ให้ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขาย
ที่บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีมากต่อการ
ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 60.0 และรายได้ 100,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอ
ขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอม
จากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีปานกลาง สงผลดีมาก และส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ใน
สัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3   
 
ตารางที่ 93 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ ในการท าสัญญา
ระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจน
เกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
6 5 3 8 15 23 60 

10.0% 8.3% 5.0% 13.3% 25.0% 38.3% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
 2  5 5 17 29 
 6.9%  17.2% 17.2% 58.6% 100.0% 

55,001-75,000 
บาท 

   1 2 2 5 
   20.0% 40.0% 40.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

   1 1 1 3 
   33.3% 33.3% 33.3% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

   1  2 3 
   33.3%  66.7% 100.0% 

รวม 
 

6 7 3 16 23 45 100 

6.0% 7.0% 3.0% 16.0% 23.0% 45.0% 100.0% 
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จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ ต่ํากว่า 25,000 บาท รายได้ 25,001-55,000 
บาท รายได้ 55,001-75,000 บาท และ รายได้ 100,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า ในการทํา
สัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่าง
ชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อย
ละ 33.8  ร้อยละ 58.6 ร้อยละ 40.0 และร้อยละ 66.7 ตามลําดับ รายได้ 75,001-100,000 บาท ให้
ความเห็นว่า ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความ
เป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา ส่งผลดีปานกลาง ส่งผลดี
มาก และส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3   

 
ตารางที่ 94 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ การรับประกันสินค้า
ต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
4 4 8 9 7 28 60 

6.7% 6.7% 13.3% 15.0% 11.7% 46.7% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
1  1 5 3 19 29 

3.4%  3.4% 17.2% 10.3% 65.5% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
   1 1 3 5 
   20.0% 20.0% 60.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

    1 2 3 
    33.3% 66.7% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

    1 2 3 
    33.3% 66.7% 100.0% 

รวม 5 4 9 15 13 54 100 

5.0% 4.0% 9.0% 15.0% 13.0% 54.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ ต่ํากว่า 25,000 บาท รายได้ 25,001-55,000 
บาท 75,001-100,000 บาท บาท และรายได ้100,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจ
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ขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
46.7 ร้อยละ 65.5 ร้อยละ 60.0 ร้อยละ 66.7 และร้อยละ 66.7 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 95 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ การจ่ายค่าตอบแทน
ให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนท่ีมาจากการแนะน าบุคคลอื่น
ให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
5 7 4 15 9 20 60 

8.3% 11.7% 6.7% 25.0% 15.0% 33.3% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
2 1  4 4 18 29 

6.9% 3.4%  13.8% 13.8% 62.1% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
 1   1 3 5 
 20.0%   20.0% 60.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

    1 2 3 
    33.3% 66.7% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

  1 1 1  3 
  33.3% 33.3% 33.3%  100.0% 

รวม 7 9 5 20 16 43 100 

7.0% 9.0% 5.0% 20.0% 16.0% 43.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ต่ํากว่า 25,000 บาท รายได้ 25,001-55,000 บาท 
และรายได้ 75,001-100,000 บาท บาท ใหค้วามเห็นว่า การจ่ายค่าตอบแทนใหแ้กตั่วแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็น
เครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อย
ละ 33.3 ร้อยละ 62.1 ร้อยละ 60.0 และร้อยละ 66.7 ตามลําดับ รายได้ 100,001-300,000 บาท ให้
ความเห็นว่า การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่าย
ค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
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จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ส่งผลดีน้อย ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ  ในสัดส่วน
ที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3  
 
ตารางที่ 96 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ ผลตอบแทนที่ตัวแทน
ขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซ้ือสินค้าหรือบริการ
เพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
6 5 9 15 11 14 60 

10.0% 8.3% 15.0% 25.0% 18.3% 23.3% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
1 2 1 2 7 16 29 

3.4% 6.9% 3.4% 6.9% 24.1% 55.2% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
 1   1 3 5 
 20.0%   20.0% 60.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

   2  1 3 
   66.7%  33.3% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

  1 1  1 3 
  33.3% 33.3%  33.3% 100.0% 

รวม 7 8 11 20 19 35 100 

7.0% 8.0% 11.0% 20.0% 19.0% 35.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได ้ต่ํากว่า 25,000 บาท และรายได ้75,001-
100,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการ
ขายสินค้าหรือบริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น ส่งผลดีปานกลางต่อการ
ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 25.0 และ 66.7 ตามลําดับ รายได ้25,001-55,000 บาท และรายได้ 
55,001-75,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมา
จากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซ้ือสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุดต่อ
การดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 55.2  และ 60.0 ตามลําดับ และรายได้ 100,001-300,000 บาท ให้
ความเห็นว่า ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือ
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บริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น ส่งผลดีน้อย ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดี
มากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  ในสัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็นร้อยละ 33.3  

 
ตารางที่ 97 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทผู้ท าธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดค านวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง 
เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
5 4 2 8 14 27 60 

8.3% 6.7% 3.3% 13.3% 23.3% 45.0% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
1 2  4 5 17 29 

3.4% 6.9%  13.8% 17.2% 58.6% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
   1 3 1 5 
   20.0% 60.0% 20.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

    2 1 3 
    66.7% 33.3% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

1   1  1 3 
33.3%   33.3%  33.3% 100.0% 

รวม 7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ ต่ํากว่า 25,000 บาท และรายได2้5,001-55,000 
บาท ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการ
จ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  คิด
เป็นร้อยละ 45.0 และ 58.6 ตามลําดับ รายได้ 55,001-75,000 บาท และ 75,001-100,000 บาท บาท 
ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็น
ร้อยละ 60.0  และ 66.7  ตามลําดับ และรายได้ 100,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความ
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เป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ไม่ส่งผลใด ๆ  ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนิน
ธุรกิจ  ในสัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็นร้อยละ 33.3  

 
ตารางที่ 98 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ รัฐได้แต่งตั้ง 
คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอ านาจหน้าที่ในการก ากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจ
ขายตรง  (มาตรา 13(3)) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
5 4 2 8 14 27 60 

8.3% 6.7% 3.3% 13.3% 23.3% 45.0% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
1 2  4 5 17 29 

3.4% 6.9%  13.8% 17.2% 58.6% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
   1 3 1 5 
   20.0% 60.0% 20.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

    2 1 3 
    66.7% 33.3% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

1   1  1 3 
33.3%   33.3%  33.3% 100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ต่ํากว่า 25,000 บาท และรายได2้5,001-55,000 
บาท ให้ความเห็นว่า รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ใน
การกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 
45.0 และ 58.6 ตามลําดับ รายได้ 55,001-75,000 บาท และ 75,001-100,000 บาท บาท ใหค้วามเห็น
ว่า รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแล
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 60.0  และ 66.7  
ตามลําดับ และรายได้ 100,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรง
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และตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ไม่ส่งผลใด ๆ  
ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  ในสัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็นร้อยละ 33.3  
 
ตารางที่ 99 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ หากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงไม่มาตามค าสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้
พิจารณาในการท าผิด มีโทษจ าคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือทั้งจ าทั้งปรับ 
(มาตรา 45) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
9 6 10 16 9 10 60 

15.0% 10.0% 16.7% 26.7% 15.0% 16.7% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
2 2 2 4 4 15 29 

6.9% 6.9% 6.9% 13.8% 13.8% 51.7% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
2  1  2  5 

40.0%  20.0%  40.0%  100.0% 
75,001-100,000 

บาท 
   1 2  3 
   33.3% 66.7%  100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

 1  1  1 3 
 33.3%  33.3%  33.3% 100.0% 

รวม 13 9 13 22 17 26 100 

13.0% 9.0% 13.0% 22.0% 17.0% 26.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ ต่ํากว่า 25,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับ
หลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ัง
จําทั้งปรับ ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 26.7 รายได2้5,001-55,000 บาท ให้
ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง
เพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 51.7 รายได้ 
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55,001-75,000 บาท และรายได้ 75,001-100,000 บาท บาท ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงไม่มาตามคําส่ังคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้
พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ 
ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 40.0 และร้อยละ 66.7 ตามลําดับ  และรายได้ 
100,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการ
ขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่
เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ ส่งผลดีน้อย  ส่งผลดีปานกลางและ
ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  ในสัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็นร้อยละ 33.3  

 
ตารางที่ 100 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ หากตัวแทนขายหรือ
ผู้จ าหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการท่ีบ้านหรือท่ี
ท างาน ซึ่งท าให้ผู้บริโภคเกิดความร าคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
8 10 9 13 13 7 60 

13.3% 16.7% 15.0% 21.7% 21.7% 11.7% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
3 3 4 4 6 9 29 

10.3% 10.3% 13.8% 13.8% 20.7% 31.0% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
1   3  1 5 

20.0%   60.0%  20.0% 100.0% 
75,001-100,000 

บาท 
   2  1 3 
   66.7%  33.3% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

 2  1   3 
 66.7%  33.3%   100.0% 

รวม 12 15 13 23 19 18 100 

12.0% 15.0% 13.0% 23.0% 19.0% 18.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ต่ํากว่า 25,000 บาท ให้ความเห็นว่า หาก
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการ
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ที่บ้านหรือที่ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีมาก
ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 21.7 รายได2้5,001-55,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีมากที่สุดต่อการ
ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 31.0 รายได้ 55,001-75,000 บาท และรายได้ 75,001-100,000 บาท บาท 
ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอ
ขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 
30,000 บาท ส่งผลดีปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 60.0  และร้อยละ 66.7 ตามลําดับ และรายได้ 
100,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจาก
ผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญ
มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีน้อยที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 
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ตารางที่ 101 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ หากตัวแทนขายหรือ
ผู้จ าหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
 

11 9 11 15 6 8 60 
18.3% 15.0% 18.3% 25.0% 10.0% 13.3% 100.0% 

25,001-55,000 
บาท 

 

1 2 3 4 7 12 29 
3.4% 6.9% 10.3% 13.8% 24.1% 41.4% 100.0% 

55,001-75,000 
บาท 

 

  2 1 1 1 5 
  40.0% 20.0% 20.0% 20.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

 

 1  1  1 3 
 33.3%  33.3%  33.3% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

 

 1  2   3 
 33.3%  66.7%   100.0% 

รวม 
 

12 13 16 23 14 22 100 

12.0% 13.0% 16.0% 23.0% 14.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ ต่ํากว่า 25,000 บาท และรายได้ 100,001-
300,000 บาท ให้ความเห็นว่า  หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้
ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 25.0 
และร้อยละ 66.7 ตามลําดับ รายได้ 25,001-55,000 บาท ให้ความเห็นว่า  หากตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีมากที่สุด 
ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 41.4 รายได้ 55,001-75,000 บาท ให้ความเห็นว่า  หากตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผล
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ดีน้อย ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 40.0 และรายได้ 75,001-100,000 บาท ให้ความเห็นว่า  
หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท ส่งผลดีน้อยที่สุด ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่
เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 
 
ตารางที่ 102 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ หากตัวแทนขายหรือ
ผู้จ าหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่าง
ชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
9 6 9 16 7 13 60 

15.0% 10.0% 15.0% 26.7% 11.7% 21.7% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
3  1 7 7 11 29 

10.3%  3.4% 24.1% 24.1% 37.9% 100.0% 
55,001-75,000 

บาท 
1   1 2 1 5 

20.0%   20.0% 40.0% 20.0% 100.0% 
75,001-100,000 

บาท 
   1 1 1 3 
   33.3% 33.3% 33.3% 100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

  1 1  1 3 
  33.3% 33.3%  33.3% 100.0% 

รวม 
 

13 6 11 26 17 27 100 

13.0% 6.0% 11.0% 26.0% 17.0% 27.0% 100.0% 
  

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ ต่ํากว่า 25,000 บาท ให้ความเห็นว่า หาก
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการ
รับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 26.7 รายได้ 25,001-55,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มี
โทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 37.9 รายได้ 
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55,001-75,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขาย
ให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท 
ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 40.0 รายได้ 75,001-100,000 บาท ให้ความเห็นว่า 
หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการ
รับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลาง ส่งผลดีมาก และ
ส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 และรายได้ 100,001-
300,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้
ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผล
ดีน้อย ส่งผลดีปานกลาง และส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อย
ละ 33.3 
 
ตารางที่ 103 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน และ หากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐ
ได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) 
 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

-5.00 -4.00 -3.00 -2.00 -1.00 .00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ต่ํากว่า 25,000 

บาท 
5 4 2 2 4 7 3 5 12 5 11 60 

8.3% 6.7% 3.3% 3.3% 6.7% 11.7% 5.0% 8.3% 20.0% 8.3% 18.3% 100.0% 
25,001-55,000 

บาท 
 1  1  3 2  5 4 13 29 
 3.4%  3.4%  10.3% 6.9%  17.2% 13.8% 44.8% 100.0% 

55,001-75,000 
บาท 

1     1 1 1   1 5 
20.0%     20.0% 20.0% 20.0%   20.0% 100.0% 

75,001-100,000 
บาท 

     1   1 1  3 
     33.3%   33.3% 33.3%  100.0% 

100,001-
300,000 บาท 

 1         2 3 
 33.3%         66.7% 100.0% 

รวม 6 6 2 3 4 12 6 6 18 10 27 100 
6.0% 6.0% 2.0% 3.0% 4.0% 12.0% 6.0% 6.0% 18.0% 10.0% 27.0% 100.0% 
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จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรายได ้ต่ํากว่า 25,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นาย
ทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 20.0 รายได ้25,001-55,000 บาท และ รายได1้00,001-300,000 บาท ให้ความเห็นว่า หาก
ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นาย
ทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 44.8 และ ร้อยละ 66.7 ตามลําดับ รายได้ 75,001-100,000 บาท ให้ความเห็นว่า หากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นาย
ทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ไม่ส่งผลใด ๆ ส่งผลดีปานกลางและส่งผล
ดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3  

 
ตารางที่ 104 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ ตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระ
ต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจ าตัวผู้จ าหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง (มาตรา 
26) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 7 3  13 11 28 62 

11.3% 4.8%  21.0% 17.7% 45.2% 100.0% 
สมรส 2 1 3 5 10 12 33 

6.1% 3.0% 9.1% 15.2% 30.3% 36.4% 100.0% 
หม้าย     3 1 4 

    75.0% 25.0% 100.0% 
หย่าร้าง      1 1 

     100.0% 100.0% 

รวม 9 4 3 18 24 42 100 

9.0% 4.0% 3.0% 18.0% 24.0% 42.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีสถานะ โสด สมรส และหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า 
ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระ
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หรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 45.2 ร้อย
ละ 36.4 และร้อยละ 100.0 ตามลําดับ สถานะหม้าย ให้ความเห็นว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่าย
อิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง 
ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 75.0  

 
ตารางที่ 105 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขาย
หากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 2 5 5 10 21 19 62 

3.2% 8.1% 8.1% 16.1% 33.9% 30.6% 100.0% 
สมรส 3  1 6 7 16 33 

9.1%  3.0% 18.2% 21.2% 48.5% 100.0% 
หม้าย     2 2 4 

    50.0% 50.0% 100.0% 
หย่าร้าง     1  1 

    100.0%  100.0% 

รวม 5 5 6 16 31 37 100 

5.0% 5.0% 6.0% 16.0% 31.0% 37.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานะโสดและสมรส ให้ความเห็นว่า ผู้บริโภคมี
สิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้า
หรือบริการ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 30.6 และร้อยละ 48.5 ตามลําดับ ผู้
มีสถานะหม้าย ให้ความเห็นว่า ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือ
บริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุดต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 และสถานะหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า ผู้บริโภค
มีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้า
หรือบริการ ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0  
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ตารางที่ 106 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว 
ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่าย
อิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 3 5 4 18 14 18 62 

4.8% 8.1% 6.5% 29.0% 22.6% 29.0% 100.0% 
สมรส 3 2 5 6 7 10 33 

9.1% 6.1% 15.2% 18.2% 21.2% 30.3% 100.0% 
หม้าย    1 2 1 4 

   25.0% 50.0% 25.0% 100.0% 
หย่าร้าง    1   1 

   100.0%   100.0% 

รวม 6 7 9 26 23 29 100 

6.0% 7.0% 9.0% 26.0% 23.0% 29.0% 100.0% 
 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีสถานะโสด ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิก
สัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนิน
ธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 29.0 สถานะสมรส ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิก
สัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 
30.0 สถานะหม้าย ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่
ผู้บริโภค ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 50.0 และสถานะหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า 
หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 
วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนิน
ธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ100.0 
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ตารางที่ 107 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้อง
ส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า 
ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือท้ิงก็ได้ (มาตรา 34) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
7 7 10 10 14 14 62 

11.3% 11.3% 16.1% 16.1% 22.6% 22.6% 100.0% 
สมรส 

 
5 4 6 5 6 7 33 

15.2% 12.1% 18.2% 15.2% 18.2% 21.2% 100.0% 
หม้าย 

 
 1 1  1 1 4 
 25.0% 25.0%  25.0% 25.0% 100.0% 

หย่าร้าง 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

รวม 
 

12 12 17 16 21 22 100 

12.0% 12.0% 17.0% 16.0% 21.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานะโสด ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิก
สัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยัง
ไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้  ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุด ในสัดส่วนที่เท่ากัน 
คิดเป็นร้อยละ 22.6 สถานสมรส ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้า
หรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะ
เก็บไว้หรือทิ้งก็ได้  ส่งผลดีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 21.2  สถานะหม้าย ให้ความเห็นว่า เมื่อ
ผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่
เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้  ส่งผลดีน้อยที่สุด ส่งผลดีน้อย 
ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุด ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 25.0 และสถานะหย่าร้าง ให้
ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่
เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้  ส่งผลดีปาน
กลาง คิดเป็นร้อยละ 100.0  
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ตารางที่ 108 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่
ท าให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้
จ าหน่ายอิสระ 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
4 4 6 10 20 16 60 

6.7% 6.7% 10.0% 16.7% 33.3% 26.7% 100.0% 
สมรส 

 
6 3 4 5 10 5 33 

18.2% 9.1% 12.1% 15.2% 30.3% 15.2% 100.0% 
หม้าย 

 
2    2  4 

50.0%    50.0%  100.0% 
หย่าร้าง 

 
    1  1 
    100.0%  100.0% 

รวม 
 

12 7 10 15 33 21 98 

12.2% 7.1% 10.2% 15.3% 33.7% 21.4% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานะโสด สมรส และหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า เมื่อ
ผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชย
ค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
33.3 ร้อยละ 30.3 และร้อยละ 100.0 ตามลําดับ และผู้มีสถานะหม้าย ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภค
แจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ไม่ส่งผลใด ๆ และส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่
เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 
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ตารางที่ 109 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้
จ าหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
5 3 4 7 9 33 61 

8.2% 4.9% 6.6% 11.5% 14.8% 54.1% 100.0% 
สมรส 

 
4  1 1 9 18 33 

12.1%  3.0% 3.0% 27.3% 54.5% 100.0% 
หม้าย 

 
   2  2 4 
   50.0%  50.0% 100.0% 

หย่าร้าง 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

รวม 
 

9 3 5 11 18 53 99 

9.1% 3.0% 5.1% 11.1% 18.2% 53.5% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานะโสดและสมรส ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 54.1 และร้อยละ 54.5 สถานะหม้าย ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า ส่งผลดีปานกลาง และส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่
เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 และสถานะหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่
บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางที่ 110 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้ม
น้าวหรือชักจูงให้ผู้จ าหน่ายอิสระซ้ือสินค้ามากเกินความจ าเป็น (มาตรา 21) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
7 2 8 8 14 22 61 

11.5% 3.3% 13.1% 13.1% 23.0% 36.1% 100.0% 
สมรส 

 
1 3 3  13 13 33 

3.0% 9.1% 9.1%  39.4% 39.4% 100.0% 
หม้าย 

 
  1 1 2  4 
  25.0% 25.0% 50.0%  100.0% 

หย่าร้าง 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

รวม 
 

8 5 12 10 29 35 99 

8.1% 5.1% 12.1% 10.1% 29.3% 35.4% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานะโสด ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง
ต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดีมากที่สุดต่อการ
ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 36.1 สถานะสมรส ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้ม
น้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุดต่อ
การดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 39.4 สถานะหม้าย  ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดี
มากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0  และสถานะหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดีปาน
กลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางที่ 111 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่า
สมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จ าหน่าย
อิสระ (มาตรา 22) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
5 5 9 13 12 16 60 

8.3% 8.3% 15.0% 21.7% 20.0% 26.7% 100.0% 
สมรส 

 
8 4 3 7 4 7 33 

24.2% 12.1% 9.1% 21.2% 12.1% 21.2% 100.0% 
หม้าย 

 
 1 1 1 1  4 
 25.0% 25.0% 25.0% 25.0%  100.0% 

หย่าร้าง 
 

    1  1 
    100.0%  100.0% 

รวม 
 

13 10 13 21 18 23 98 

13.3% 10.2% 13.3% 21.4% 18.4% 23.5% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานะโสด ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง
สามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ 
แก่ผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 26.7 สถานะสมรสให้
ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การ
ส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 24.2 สถานะหม้าย ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่า
ฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ 
ส่งผลดีน้อยที่สุด ส่งผลดีน้อย ส่งผลดีมาก และส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่
เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 25.0 และสถานะหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถ
เก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้
จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0   
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ตารางที่ 112 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ ผู้จ าหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุ
การส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็น
ทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 รวม 
โสด 

 
3 2 7 16 20 13 61 

4.9% 3.3% 11.5% 26.2% 32.8% 21.3% 100.0% 
สมรส 

 
2 2 3 2 14 10 33 

6.1% 6.1% 9.1% 6.1% 42.4% 30.3% 100.0% 
หม้าย 

 
 1  2  1 4 
 25.0%  50.0%  25.0% 100.0% 

หย่าร้าง 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

รวม 
 

5 5 10 21 34 24 99 

5.1% 5.1% 10.1% 21.2% 34.3% 24.2% 100.0% 
 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานะโสดและสมรส ให้ความเห็นว่า ผู้จําหน่าย
อิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับ
จากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 32.8 และร้อยละ 42.4 ตามลําดับ สถานะหม้าย และหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า ผู้จําหน่าย
อิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับ
จากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 50.0 และร้อยละ 100.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 113 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทท่ีท า
ธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ (มาตรา 20) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
6 6 4 10 19 16 61 

9.8% 9.8% 6.6% 16.4% 31.1% 26.2% 100.0% 
สมรส 

 
3 4 2 6 5 13 33 

9.1% 12.1% 6.1% 18.2% 15.2% 39.4% 100.0% 
หม้าย 

 
  1  1 2 4 
  25.0%  25.0% 50.0% 100.0% 

หย่าร้าง 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

รวม 
 

9 10 7 17 25 31 99 

9.1% 10.1% 7.1% 17.2% 25.3% 31.3% 100.0% 
 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานะโสด  ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/
บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 31.1 สถานะสมรสและหม้าย ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจ
ขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
39.4 สถานะหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคล
ธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางที่ 114 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับ
ผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือท่ีท างานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับค ายินยอมจากผู้บริโภค
เท่านั้น (มาตรา 26) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
9 4 2 16 12 18 61 

14.8% 6.6% 3.3% 26.2% 19.7% 29.5% 100.0% 
สมรส 

 
3 4 1 5 8 12 33 

9.1% 12.1% 3.0% 15.2% 24.2% 36.4% 100.0% 
หม้าย 

 
   2 2  4 
   50.0% 50.0%  100.0% 

หย่าร้าง 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

รวม 
 

12 8 3 24 22 30 99 

12.1% 8.1% 3.0% 24.2% 22.2% 30.3% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานะโสดและสมรส ให้ความเห็นว่า การเข้าไป
เสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํา
ยินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 29.5 และร้อยละ 
36.4 สถานะหม้ายให้ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน 
หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีปานกลางและ
ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 และสถานะหย่าร้าง ให้
ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของ
ผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 100.0
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ตารางที่ 115 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ ในการท าสัญญาระหว่างตัวแทนขาย
หรือผู้จ าหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของ
ผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 4 4 2 11 12 29 62 

6.5% 6.5% 3.2% 17.7% 19.4% 46.8% 100.0% 
สมรส 2 3 1 4 8 15 33 

6.1% 9.1% 3.0% 12.1% 24.2% 45.5% 100.0% 
หม้าย    1 2 1 4 

   25.0% 50.0% 25.0% 100.0% 
หย่าร้าง     1  1 

    100.0%  100.0% 

รวม 6 7 3 16 23 45 100 

6.0% 7.0% 3.0% 16.0% 23.0% 45.0% 100.0% 
 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานภาพโสด และสมรส ให้ความเห็นว่า ในการทํา
สัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่าง
ชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา มีผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อย
ละ 46.8 และร้ยอละ 45.5 ตามลําดับ สถานภาพหม้าย และหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า ในการทําสัญญา
ระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจน
เกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา มีผลดีมากที่ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 
และร้อยละ 100.0 ตามลําดับ
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ตารางที่ 116 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็น
ภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
4 2 5 11 7 33 62 

6.5% 3.2% 8.1% 17.7% 11.3% 53.2% 100.0% 
สมรส 

 
1 2 3 3 5 19 33 

3.0% 6.1% 9.1% 9.1% 15.2% 57.6% 100.0% 
หม้าย 

 
  1  1 2 4 
  25.0%  25.0% 50.0% 100.0% 

หย่าร้าง 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

รวม 
 

5 4 9 15 13 54 100 

5.0% 4.0% 9.0% 15.0% 13.0% 54.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานภาพโสด สมรส และหม้าย ให้ความเห็นว่า การ
รับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 53.2 ร้อยละ 57.6 และร้อยละ 50.0 ตามลําดับ สถานภาพหย้าร้าง ให้ความเห็นว่า การ
รับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางที่ 117 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขาย
หรือผู้จ าหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนท่ีมาจากการแนะน าบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วม
เป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 21) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
5 7 3 10 9 28 62 

8.1% 11.3% 4.8% 16.1% 14.5% 45.2% 100.0% 
สมรส 

 
2 2 2 6 6 15 33 

6.1% 6.1% 6.1% 18.2% 18.2% 45.5% 100.0% 
หม้าย 

 
   3 1  4 
   75.0% 25.0%  100.0% 

หย่าร้าง 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

รวม 
 

7 9 5 20 16 43 100 

7.0% 9.0% 5.0% 20.0% 16.0% 43.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานภาพโสดและสมรสให้ความเห็นว่า การจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการ
แนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ  ส่งผลดี
มากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 45.2 และร้อยละ 45.5 ตามลําดับ สถานภาพหม้ายและ
หย่าร้าง ให้ความเห็นว่า การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การ
จ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระนั้น ๆ  ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ75.0 และร้อยละ 100.0 
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 118 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้
จ าหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซ้ือสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น (มาตรา 21) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
4 7 6 12 11 22 62 

6.5% 11.3% 9.7% 19.4% 17.7% 35.5% 100.0% 
สมรส 

 
3 1 3 7 6 13 33 

9.1% 3.0% 9.1% 21.2% 18.2% 39.4% 100.0% 
หม้าย 

 
  1 1 2  4 
  25.0% 25.0% 50.0%  100.0% 

หย่าร้าง 
 

  1    1 
  100.0%    100.0% 

รวม 
 

7 8 11 20 19 35 100 

7.0% 8.0% 11.0% 20.0% 19.0% 35.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานภาพโสดและสมรส ให้ความเห็นว่า 
ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการ
ซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น  ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 35.5 
และร้อยละ 39.4 ตามลําดับ สถานภาพหม้าย ให้ความเห็นว่า ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น  ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 และสถานภาพหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า 
ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการ
ซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น  ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0
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ตารางที่ 119 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ท า
ธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดค านวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและ
ชัดเจน (มาตรา 21) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
5 5 1 12 10 29 62 

8.1% 8.1% 1.6% 19.4% 16.1% 46.8% 100.0% 
สมรส 

 
2 1  2 11 17 33 

6.1% 3.0%  6.1% 33.3% 51.5% 100.0% 
หม้าย 

 
    3 1 4 
    75.0% 25.0% 100.0% 

หย่าร้าง 
 

  1    1 
  100.0%    100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานภาพโสดและสมรส ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความ
เป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 46.8 และร้อยละ 
51.5 ตามลําดับ สถานภาพหม้าย ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรง
ต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมาก
ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 75.0 และสถานภาพหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง 
เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0
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ตารางที ่ 120 การเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและ
ตลาดแบบตรง เพื่อมีอ านาจหน้าที่ในการก ากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
5 5 1 12 10 29 62 

8.1% 8.1% 1.6% 19.4% 16.1% 46.8% 100.0% 
สมรส 

 
2 1  2 11 17 33 

6.1% 3.0%  6.1% 33.3% 51.5% 100.0% 
หม้าย 

 
    3 1 4 
    75.0% 25.0% 100.0% 

หย่าร้าง 
 

  1    1 
  100.0%    100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานภาพโสดและสมรส ให้ความเห็นว่า ผู้รัฐได้
แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแล
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 46.8 และร้อยละ 
51.5 ตามลําดับ สถานภาพหม้าย ให้ความเห็นว่า รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบ
ตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดีมากต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 75.0 และสถานภาพหย่าร้าง ให้ความเห็นว่า รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขาย
ตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดี
น้อยต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0
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ตารางที่ 121 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตาม
ค าสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการท า
ผิด มีโทษจ าคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือทั้งจ าทั้งปรับ (มาตรา 45) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
9 4 7 16 9 17 62 

14.5% 6.5% 11.3% 25.8% 14.5% 27.4% 100.0% 
สมรส 

 
4 5 2 6 8 8 33 

12.1% 15.2% 6.1% 18.2% 24.2% 24.2% 100.0% 
หม้าย 

 
  3   1 4 
  75.0%   25.0% 100.0% 

หย่าร้าง 
 

  1    1 
  100.0%    100.0% 

รวม 
 

13 9 13 22 17 26 100 

13.0% 9.0% 13.0% 22.0% 17.0% 26.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานภาพโสดให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงไม่มาตามคําส่ังคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้
พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ 
ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 27.4 สถานภาพสมรส ให้ความเห็นว่า หากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับ
หลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ัง
จําทั้งปรับ ส่งผลดีมากที่สุดและส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 
24.2 สถานภาพหม้ายและหย้าร้าง ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่ง
คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มี
โทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 75.0 และร้อยละ 100.0 ตามลําดับ
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ตารางที่ 122 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระ
ไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ท างาน ซึ่งท าให้
ผู้บริโภคเกิดความร าคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
10 10 10 11 11 10 62 

16.1% 16.1% 16.1% 17.7% 17.7% 16.1% 100.0% 
สมรส 

 
1 4 2 11 7 8 33 

3.0% 12.1% 6.1% 33.3% 21.2% 24.2% 100.0% 
หม้าย 

 
1  1 1 1  4 

25.0%  25.0% 25.0% 25.0%  100.0% 
หย่าร้าง 

 
 1     1 
 100.0%     100.0% 

รวม 12 15 13 23 19 18 100 

12.0% 15.0% 13.0% 23.0% 19.0% 18.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานภาพโสด ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลางและ
ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 17.7 สถานภาพสมรส ให้
ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขาย
สินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.3 สถานภาพหม้าย ให้ความเห็นว่า 
หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือ
บริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ไม่
ส่งผลใด ๆ ส่งผลดีน้อย ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน 
คิดเป็นร้อยละ 25.0 และสภานภาพหย้าร้าง ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ
ไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซึ่งทําให้
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ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 100.0    

 
ตารางที่ 123 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่
ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
11 8 8 12 10 13 62 

17.7% 12.9% 12.9% 19.4% 16.1% 21.0% 100.0% 
สมรส 

 
 5 6 11 3 8 33 
 15.2% 18.2% 33.3% 9.1% 24.2% 100.0% 

หม้าย 
 

  2  1 1 4 
  50.0%  25.0% 25.0% 100.0% 

หย่าร้าง 
 

1      1 
100.0%      100.0% 

รวม 
 

12 13 16 23 14 22 100 

12.0% 13.0% 16.0% 23.0% 14.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานภาพโสด ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท  ส่งผลดีมาก
ที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 21.0 สถานภาพสมรส ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท  ส่งผลดีปาน
กลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.3 สถานภาพหม้าย ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือ
ผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท  ส่งผลดีน้อย
ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 และสถานภาพหย้าร้าง ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท  ไม่ส่งผล
ใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0   
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ตารางที่ 124 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่
ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่
เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
10 4 9 13 10 16 62 

16.1% 6.5% 14.5% 21.0% 16.1% 25.8% 100.0% 
สมรส 

 
2 2 2 11 7 9 33 

6.1% 6.1% 6.1% 33.3% 21.2% 27.3% 100.0% 
หม้าย 

 
   2  2 4 
   50.0%  50.0% 100.0% 

หย่าร้าง 
 

1      1 
100.0%      100.0% 

รวม 
 

13 6 11 26 17 27 100 

13.0% 6.0% 11.0% 26.0% 17.0% 27.0% 100.0% 
 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานภาพโสด ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่าง
ชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท  ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 25.8 
สถานภาพสมรส ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้
ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผล
ดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.3 สถานภาพหม้าย ให้ความเห็นว่า หากตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกัน
สินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากที่สุด ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็นร้อยละ 50.0 และสถานภาพหย้าร้าง ให้ความเห็นว่า หาก
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการ
รับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท  ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 100.0    
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ตารางที่ 125 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง สถานภาพ และ หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัท
ขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษ
ปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) 
 

สถานภาพ ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

-5.00 -4.00 -3.00 -2.00 -1.00 .00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
โสด 

 
3 3 1  3 8 2 6 11 8 17 62 

4.8% 4.8% 1.6%  4.8% 12.9% 3.2% 9.7% 17.7% 12.9% 27.4% 100.0% 
สมรส 

 
2 2 1 3  3 4  7 1 10 33 

6.1% 6.1% 3.0% 9.1%  9.1% 12.1%  21.2% 3.0% 30.3% 100.0% 
หม้าย 

 
1 1   1     1  4 

25.0% 25.0%   25.0%     25.0%  100.0% 
หย่าร้าง 

 
     1      1 
     100.0%      100.0% 

รวม 
 

6 6 2 3 4 12 6 6 18 10 27 100 

6.0% 6.0% 2.0% 3.0% 4.0% 12.0% 6.0% 6.0% 18.0% 10.0% 27.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสถานภาพโสดและสมรส ให้ความเห็นว่า หากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นาย
ทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 24.7 และร้อยละ 30.3 ตามลําดับ สภาพหม้าย ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้
ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ส่งผลเสียมากที่สุด ส่งผลเสียมาก ส่งผลเสียมากที่สุด และ
ส่งผลดีมาก ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 25.0 สถานภาพหย่าร้าง ให้
ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อ
การดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางที่ 126 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง าชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ ตัวแทนขายตรงหรือ
ผู้จ าหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจ าตัวผู้จ าหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรง
ทุกครั้ง (มาตรา 26) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
1 1 2 5 1 7 17 

5.9% 5.9% 11.8% 29.4% 5.9% 41.2% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

8 3 1 13 23 35 83 
9.6% 3.6% 1.2% 15.7% 27.7% 42.2% 100.0% 

รวม 
 

9 4 3 18 24 42 100 

9.0% 4.0% 3.0% 18.0% 24.0% 42.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวและอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และ
บัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 41.2 และร้อยละ 42.2 ตามลําดับ
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ตารางที่ 127 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ ผู้บริโภคมีสิทธิ
ยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือ
บริการ (มาตรา 33) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
3 2 2 2 1 7 17 

17.6% 11.8% 11.8% 11.8% 5.9% 41.2% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

2 3 4 14 30 30 83 
2.4% 3.6% 4.8% 16.9% 36.1% 36.1% 100.0% 

รวม 
 

5 5 6 16 31 37 100 

5.0% 5.0% 6.0% 16.0% 31.0% 37.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวและอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  
ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
41.2 และร้อยละ 36.1 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 128 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ หากผู้บริโภคบอก
เลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขาย
หรือผู้จ าหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
1 1 3 5 2 5 17 

5.9% 5.9% 17.6% 29.4% 11.8% 29.4% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

5 6 6 21 21 24 83 
6.0% 7.2% 7.2% 25.3% 25.3% 28.9% 100.0% 

รวม 
 

6 7 9 26 23 29 100 

6.0% 7.0% 9.0% 26.0% 23.0% 29.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียว ให้ความเห็นว่า หาก
ผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน 
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมาก
ที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน  คิดเป็นร้อยละ 29.4  อาชีพขายตรงและทําอาชีพ อื่น ๆ  
เดียว ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงิน
ให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดี
มากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 28.9
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ตารางที่ 129 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน 
ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
1 2 5 5 1 3 17 

5.9% 11.8% 29.4% 29.4% 5.9% 17.6% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

11 10 12 11 20 19 83 
13.3% 12.0% 14.5% 13.3% 24.1% 22.9% 100.0% 

รวม 
 

12 12 17 16 21 22 100 

12.0% 12.0% 17.0% 16.0% 21.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียว ให้ความเห็นว่า เมื่อ
ผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่
เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ ส่งผลดีน้อยและส่งผลดีปานกลาง
ต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน  คิดเป็นร้อยละ 29.4  อาชีพขายตรงและทําอาชีพ อื่น ๆ  
เดียว ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้น
ไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ ส่งผลดี
มากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 24.1
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ตารางที่ 130 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วแต่ท าให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่
ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระ 

 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
2 1 1 5 6 2 17 

11.8% 5.9% 5.9% 29.4% 35.3% 11.8% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

10 6 9 10 27 19 81 
12.3% 7.4% 11.1% 12.3% 33.3% 23.5% 100.0% 

รวม 
 

12 7 10 15 33 21 98 

12.2% 7.1% 10.2% 15.3% 33.7% 21.4% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวและอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือ
เสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากต่อการ
ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 35.3 และร้อยละ 33.3 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 131 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงต้องไม่บังคับผู้จ าหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
1 1 1 2 3 9 17 

5.9% 5.9% 5.9% 11.8% 17.6% 52.9% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

8 2 4 9 15 44 82 
9.8% 2.4% 4.9% 11.0% 18.3% 53.7% 100.0% 

รวม 
 

9 3 5 11 18 53 99 

9.1% 3.0% 5.1% 11.1% 18.2% 53.5% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวและอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า ส่งผลดี
มากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 52.9 และร้อยละ 53.7 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 132 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จ าหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจ าเป็น (มาตรา 21) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
1  6  5 5 17 

5.9%  35.3%  29.4% 29.4% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

7 5 6 10 24 30 82 
8.5% 6.1% 7.3% 12.2% 29.3% 36.6% 100.0% 

รวม 
 

8 5 12 10 29 35 99 

8.1% 5.1% 12.1% 10.1% 29.3% 35.4% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระ
ซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 35.3 อาชีพขายตรง
และทําอาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้
จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 52.9 
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ตารางที่ 133 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือ
ค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จ าหน่ายอิสระ (มาตรา 22) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
4 2 1 4 3 2 16 

25.0% 12.5% 6.3% 25.0% 18.8% 12.5% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

9 8 12 17 15 21 82 
11.0% 9.8% 14.6% 20.7% 18.3% 25.6% 100.0% 

รวม 
 

13 10 13 21 18 23 98 

13.3% 10.2% 13.3% 21.4% 18.4% 23.5% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุ
อุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งผลใด ๆ และส่งผลดี
ปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 25.0  อาชีพขายตรงและทําอาชีพ 
อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุ
อุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากที่สุด คิดเป็น
ร้อยละ 25.6 
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ตารางที่ 134 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ ผู้จ าหน่ายอิสระมี
สิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจาก
วันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
 2 4 2 4 5 17 
 11.8% 23.5% 11.8% 23.5% 29.4% 100.0% 

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

 

5 3 6 19 30 19 82 
6.1% 3.7% 7.3% 23.2% 36.6% 23.2% 100.0% 

รวม 
 

5 5 10 21 34 24 99 

5.1% 5.1% 10.1% 21.2% 34.3% 24.2% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขาย
ตรง ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 29.4 อาชีพขายตรงและทําอาชีพ อื่น ๆ  ให้
ความเห็นว่า ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ส่งผลดีมาก คิด
เป็นร้อยละ 36.6 
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ตารางที่ 135 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรง/บริษัทท่ีท าธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ (มาตรา 20) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
1 1 3 2 4 6 17 

5.9% 5.9% 17.6% 11.8% 23.5% 35.3% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

8 9 4 15 21 25 82 
9.8% 11.0% 4.9% 18.3% 25.6% 30.5% 100.0% 

รวม 
 

9 10 7 17 25 31 99 

9.1% 10.1% 7.1% 17.2% 25.3% 31.3% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวและอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดา
หรือนิติบุคคลก็ได้ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 35.3  และร้อยละ 30.5 
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 136 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ การเข้าไปเสนอขาย
สินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือท่ีท างานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับค ายินยอมจาก
ผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
2 2 3 2 3 5 17 

11.8% 11.8% 17.6% 11.8% 17.6% 29.4% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

10 6  22 19 25 82 
12.2% 7.3%  26.8% 23.2% 30.5% 100.0% 

รวม 
 

12 8 3 24 22 30 99 

12.1% 8.1% 3.0% 24.2% 22.2% 30.3% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวและอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่
ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนิน
ธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 29.4   และร้อยละ 30.5 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 137 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ การท าสัญญา
ระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจน
เกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
 1 1 4 3 8 17 
 5.9% 5.9% 23.5% 17.6% 47.1% 100.0% 

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

 

6 6 2 12 20 37 83 
7.2% 7.2% 2.4% 14.5% 24.1% 44.6% 100.0% 

รวม 
 

6 7 3 16 23 45 100 

6.0% 7.0% 3.0% 16.0% 23.0% 45.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวและอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า การทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค 
ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา  ส่งผลดีมาก
ที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 47.1   และร้อยละ 44.6 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 138 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ การรับประกัน
สินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
  3 2 2 10 17 
  17.6% 11.8% 11.8% 58.8% 100.0% 

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

 

5 4 6 13 11 44 83 
6.0% 4.8% 7.2% 15.7% 13.3% 53.0% 100.0% 

รวม 
 

5 4 9 15 13 54 100 

5.0% 4.0% 9.0% 15.0% 13.0% 54.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวและอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน  
ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 58.8   และร้อยละ 53.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 139 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ การจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการ
แนะน าบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระนั้น ๆ (มาตรา 
21) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
1 1 2 3 2 8 17 

5.9% 5.9% 11.8% 17.6% 11.8% 47.1% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

6 8 3 17 14 35 83 
7.2% 9.6% 3.6% 20.5% 16.9% 42.2% 100.0% 

รวม 
 

7 9 5 20 16 43 100 

7.0% 9.0% 5.0% 20.0% 16.0% 43.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวและอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่
การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ส่งผลดีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 47.1   และร้อยละ 42.2 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 140 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ ผลตอบแทนที่
ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซ้ือสินค้าหรือ
บริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
  2 3 2 10 17 
  11.8% 17.6% 11.8% 58.8% 100.0% 

ขายตรงและทํา
อาชีพอื่น ๆ 

 

7 8 9 17 17 25 83 
8.4% 9.6% 10.8% 20.5% 20.5% 30.1% 100.0% 

รวม 
 

7 8 11 20 19 35 100 

7.0% 8.0% 11.0% 20.0% 19.0% 35.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวและอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการ
ขายสินค้าหรือบริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น  ส่งผลดีมากที่สุดคิดเป็นร้อย
ละ 58.8  และร้อยละ 30.1 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 141 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรง/บริษัทผู้ท าธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดค านวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็น
จริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
2 1 1 1 6 6 17 

11.8% 5.9% 5.9% 5.9% 35.3% 35.3% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

5 5 1 13 18 41 83 
6.0% 6.0% 1.2% 15.7% 21.7% 49.4% 100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียว ให้ความเห็นว่า ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรง
กับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุด ในสัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็น
ร้อยละ 35.3  อาชีพขายตรงและทําอาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทํา
ธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน 
ส่งผลดีมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 49.4  
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ตารางที่ 142  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ รัฐได้แต่งตั้ง 
คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอ านาจหน้าที่ในการก ากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจ
ขายตรง  (มาตรา 13(3)) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
2 1 1 1 6 6 17 

11.8% 5.9% 5.9% 5.9% 35.3% 35.3% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

5 5 1 13 18 41 83 
6.0% 6.0% 1.2% 15.7% 21.7% 49.4% 100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียว ให้ความเห็นว่า ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรง
กับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุด ในสัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็น
ร้อยละ 35.3  อาชีพขายตรงและทําอาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทํา
ธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน 
ส่งผลดีมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 49.4  
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ตารางที่ 143  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ หากผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงไม่มาตามค าสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐาน
ที่ใช้พิจารณาในการท าผิด มีโทษจ าคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือทั้งจ าทั้ง
ปรับ (มาตรา 45) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
2 1 2 5 3 4 17 

11.8% 5.9% 11.8% 29.4% 17.6% 23.5% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

11 8 11 17 14 22 83 
13.3% 9.6% 13.3% 20.5% 16.9% 26.5% 100.0% 

รวม 
 

13 9 13 22 17 26 100 

13.0% 9.0% 13.0% 22.0% 17.0% 26.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียว ให้ความเห็นว่า หากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับ
หลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ัง
จําทั้งปรับ ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 29.4  อาชีพขายตรงและทําอาชีพ 
อื่น ๆ  ให้ความเห็นหากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาด
แบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือ
ปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 26.5  
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ตารางที่ 144 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ หากตัวแทนขาย
หรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการท่ีบ้านหรือท่ี
ท างาน ซึ่งท าให้ผู้บริโภคเกิดความร าคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
2 2 2 6 2 3 17 

11.8% 11.8% 11.8% 35.3% 11.8% 17.6% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

10 13 11 17 17 15 83 
12.0% 15.7% 13.3% 20.5% 20.5% 18.1% 100.0% 

รวม 
 

12 15 13 23 19 18 100 

12.0% 15.0% 13.0% 23.0% 19.0% 18.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียว ให้ความเห็นหากตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้าน
หรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลางต่อ
การดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 35.3  อาชีพขายตรงและทําอาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า หาก
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการ
ที่บ้านหรือที่ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ปานกลาง
และส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 20.5  
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ตารางที่ 145 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ หากตัวแทนขาย
หรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
2 3 3 4 2 3 17 

11.8% 17.6% 17.6% 23.5% 11.8% 17.6% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

10 10 13 19 12 19 83 
12.0% 12.0% 15.7% 22.9% 14.5% 22.9% 100.0% 

รวม 
 

12 13 16 23 14 22 100 

12.0% 13.0% 16.0% 23.0% 14.0% 22.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียว ให้ความเห็นว่า หาก
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 23.5   อาชีพขายตรงและทําอาชีพ อื่น ๆ  
ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษ
ปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน 
คิดเป็นร้อยละ 22.9  
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ตารางที่ 146  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ หากตัวแทนขาย
หรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้า
อย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่างเดียว 

 
1 1 2 6 3 4 17 

5.9% 5.9% 11.8% 35.3% 17.6% 23.5% 100.0% 
ขายตรงและทํา

อาชีพอื่น ๆ 
 

12 5 9 20 14 23 83 
14.5% 6.0% 10.8% 24.1% 16.9% 27.7% 100.0% 

รวม 
 

13 6 11 26 17 27 100 

13.0% 6.0% 11.0% 26.0% 17.0% 27.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียว ให้ความเห็นว่า หาก
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการ
รับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท  ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 23.5   อาชีพขายตรงและทําอาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่าง
ชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท  ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 27.7  
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ตารางที่ 147  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบัน และ หากผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียน
ของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) 
 

อาชีพหลัก ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

-5.00 -4.00 -3.00 -2.00 -1.00 .00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
ขายตรงอย่าง

เดียว 
     2 2  3 3 7 17 
     11.8% 11.8%  17.6% 17.6% 41.2% 100.0% 

ขายตรงและ
ทําอาชีพอ่ืน ๆ 

6 6 2 3 4 10 4 6 15 7 20 83 
7.2% 7.2% 2.4% 3.6% 4.8% 12.0% 4.8% 7.2% 18.1% 8.4% 24.1% 100.0% 

รวม 6 6 2 3 4 12 6 6 18 10 27 100 

6.0% 6.0% 2.0% 3.0% 4.0% 12.0% 6.0% 6.0% 18.0% 10.0% 27.0% 100.0% 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขายตรงอย่างเดียวและอาชีพขายตรงและทํา
อาชีพ อื่น ๆ  ให้ความเห็นหากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลง
แผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ส่งผล
ดีมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 41.2  และร้อยละ 24.1 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 148  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ   และ ตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจ าตัวผู้จ าหน่าย
อิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกครั้ง (มาตรา 26) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
   1 2  3 
   33.3% 66.7%  100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

     2 2 
     100.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

1   1 3 4 9 
11.1%   11.1% 33.3% 44.4% 100.0% 

รับจ้าง 
 

2    1 3 6 
33.3%    16.7% 50.0% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

5 3 2 14 13 29 66 
7.6% 4.5% 3.0% 21.2% 19.7% 43.9% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

1 1  1 2 1 6 
16.7% 16.7%  16.7% 33.3% 16.7% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

  1  2  3 
  33.3%  66.7%  100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

     1 1 
     100.0% 100.0% 

อื่น ๆ 
 

   1 1 2 4 
   25.0% 25.0% 50.0% 100.0% 

รวม 
 

9 4 3 18 24 42 100 

9.0% 4.0% 3.0% 18.0% 24.0% 42.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา ประกอบอาชีพ
ส่วนตัวและแม่บ้าน ให้ความเห็นว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน 
และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุกคร้ัง ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 66.7 ร้อยละ 33.3 และร้อยละ 66.7 ตามลําดับ อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ 
รับจ้าง พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท เกษียณ ว่างงาน และอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้
จําหน่ายอิสระต้องแสดงบัตรประชาชน และบัตรประจําตัวผู้จําหน่ายอิสระหรือตัวแทนขายตรงทุก
ครั้ง ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ 100.0 ร้อยละ 44.4 ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 43.9 ร้อยละ 100.0  
และร้อยละ 50.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 149  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน 
นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ (มาตรา 33) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา     2 1 3 

    66.7% 33.3% 100.0% 
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
    1 1 2 
    50.0% 50.0% 100.0% 

ข้าราชการ     6 3 9 
    66.7% 33.3% 100.0% 

รับจ้าง 1   2 1 2 6 
16.7%   33.3% 16.7% 33.3% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

4 4 6 10 17 25 66 
6.1% 6.1% 9.1% 15.2% 25.8% 37.9% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 1  3  2 6 
 16.7%  50.0%  33.3% 100.0% 

แม่บ้าน    1  2 3 
   33.3%  66.7% 100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน     1  1 
    100.0%  100.0% 

อื่น ๆ     3 1 4 
    75.0% 25.0% 100.0% 

รวม 5 5 6 16 31 37 100 

5.0% 5.0% 6.0% 16.0% 31.0% 37.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา ข้าราชการ เกษียณ 
ว่างงาน และอื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือ
บริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อย
ละ 66.7 ร้อยละ 66.7 ร้อยละ 100.0  และร้อยละ 75.0  ตามลําดับ พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท และ
แม่บ้าน ให้ความเห็นว่า ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  
ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ
37.9  และร้อยละ 66.7 ตามลําดับ อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้ความเห็นว่า ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิก
สัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือบริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ 
ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ  50.0  
อาชีพรับจ้าง  ให้ความเห็นว่า ผู้บริโภคมีสิทธิยกเลิกสัญญาการขายหากไม่พอใจในสินค้าหรือ
บริการ  ภายใน 7 วัน นับตั้งแต่ได้รับสินค้าหรือบริการ ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากที่สุดต่อ
การดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ  33.3  
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ตารางที่ 150  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อ
ครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค (มาตรา 36) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา    2  1 3 

   66.7%  33.3% 100.0% 
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
   1  1 2 
   50.0%  50.0% 100.0% 

ข้าราชการ    1 5 3 9 
   11.1% 55.6% 33.3% 100.0% 

รับจ้าง 1    2 3 6 
16.7%    33.3% 50.0% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

3 6 8 17 12 20 66 
4.5% 9.1% 12.1% 25.8% 18.2% 30.3% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

1 1  3 1  6 
16.7% 16.7%  50.0% 16.7%  100.0% 

แม่บ้าน   1  2  3 
  33.3%  66.7%  100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน    1   1 
   100.0%   100.0% 

อื่น ๆ 1   1 1 1 4 
25.0%   25.0% 25.0% 25.0% 100.0% 

รวม 6 7 9 26 23 29 100 

6.0% 7.0% 9.0% 26.0% 23.0% 29.0% 100.0% 
 



 

   

325 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว เกษียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสีย
ค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีปานกลางต่ออการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 ร้อยละ 50.0 และ
ร้อยละ 100.0  ตามลําดับ พนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว 
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ใน
สัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ  50.0 อาชีพรับจ้าง และอาชีพพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท  ให้
ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้
ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภคส่งผลดีมาก
ที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ  50.0 และร้อยละ 30.3 ตามลําดับ อาชีพแม่บ้าน ให้
ความเห็นหากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค 
เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค  ส่งผลดีมากต่อการ
ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ  66.7 อาชีพอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า หากผู้บริโภคบอกเลิกสัญญาแล้ว 
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่คืนเงินให้ผู้บริโภค เมื่อครบ 15 วัน ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระต้องเสียค่าปรับให้แก่ผู้บริโภค ไม่ส่งผลใด ๆ ส่งผลดีปานกลาง ส่งผลดีมากและส่งผลดีมาก
ที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ  25.0 
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ตารางที่ 151  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 
วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ (มาตรา 34) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
   2 1  3 
   66.7% 33.3%  100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

    1 1 2 
    50.0% 50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

1    4 4 9 
11.1%    44.4% 44.4% 100.0% 

รับจ้าง 
 

2  1   3 6 
33.3%  16.7%   50.0% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

7 11 15 12 8 13 66 
10.6% 16.7% 22.7% 18.2% 12.1% 19.7% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

1 1 1  3  6 
16.7% 16.7% 16.7%  50.0%  100.0% 

แม่บ้าน 
 

   1 2  3 
   33.3% 66.7%  100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

อื่น ๆ 
 

1    2 1 4 
25.0%    50.0% 25.0% 100.0% 

รวม 
 

12 12 17 16 21 22 100 

12.0% 12.0% 17.0% 16.0% 21.0% 22.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา เกษียณ/ว่างงาน 
ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่
เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ ส่งผลดีปาน
กลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 และร้อยละ 100.0  ตามลําดับ พนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้
ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่
เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ ส่งผลดีมาก
และส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็นร้อยละ 50.0 ข้าราชการ ให้
ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่
เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ ส่งผลดีมาก
และส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็นร้อยละ 44.4 อาชีพรับจ้าง ให้
ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่
เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ ส่งผลดีมาก
ที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ให้ความเห็นว่า เมื่อ
ผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่
เกิน 21 วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 22.7 อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว แม่บ้าน และอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภค
แจ้งยกเลิกสัญญาแล้วต้องส่งคืนสินค้าหรือเก็บรักษาไว้สินค้านั้นไว้ไม่เกิน 21 วัน หากไม่เกิน 21 
วัน ผู้ขายยังไม่มารับสินค้า ผู้บริโภคจะเก็บไว้หรือทิ้งก็ได้ ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 50.0 ร้อยละ 66.7 และร้อยละ 50.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 152  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ท าให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้อง
ชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระ 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
  2   1 3 
  66.7%   33.3% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

    1 1 2 
    50.0% 50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

1   2 3 3 9 
11.1%   22.2% 33.3% 33.3% 100.0% 

รับจ้าง 
 

1 1 2 1  1 6 
16.7% 16.7% 33.3% 16.7%  16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

9 5 4 11 21 14 64 
14.1% 7.8% 6.3% 17.2% 32.8% 21.9% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

  2  3 1 6 
  33.3%  50.0% 16.7% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

 1   2  3 
 33.3%   66.7%  100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

    1  1 
    100.0%  100.0% 

อื่น ๆ 
 

1   1 2  4 
25.0%   25.0% 50.0%  100.0% 

รวม 
 

12 7 10 15 33 21 98 

12.2% 7.1% 10.2% 15.3% 33.7% 21.4% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา และรับจ้าง ให้
ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภค
ต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 66.7 และร้อยละ 33.3 ตามลําดับ  พนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้ความเห็นว่า  เมื่อผู้บริโภคแจ้ง
ยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่
ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่
เท่ากันคิดเป็นร้อยละ 50.0 ข้าราชการ ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้
สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภคต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระ ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็นร้อยละ 33.3 
อาชีพพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัว แม่บ้าน เกษียณ/ว่างงานและอื่น ๆ ให้
ความเห็นว่า เมื่อผู้บริโภคแจ้งยกเลิกสัญญาแล้วแต่ทําให้สินค้านั้นบุบสลายหรือเสียหาย ผู้บริโภค
ต้องชดเชยค่าเสียหายให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 32.8  ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 66.7 ร้อยละ 100.0 และร้อยละ 50.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 153  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จ าหน่ายอิสระซื้อสินค้า (มาตรา 21) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
 1    2 3 
 33.3%    66.7% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

   1  1 2 
   50.0%  50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

   3 2 4 9 
   33.3% 22.2% 44.4% 100.0% 

รับจ้าง 
 

  2  3 1 6 
  33.3%  50.0% 16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

8 2 2 4 8 41 65 
12.3% 3.1% 3.1% 6.2% 12.3% 63.1% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

1   1  4 6 
16.7%   16.7%  66.7% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

  1  2  3 
  33.3%  66.7%  100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

อื่น ๆ 
 

   1 3  4 
   25.0% 75.0%  100.0% 

รวม 
 

9 3 5 11 18 53 99 

9.1% 3.0% 5.1% 11.1% 18.2% 53.5% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท และประกอบธุรกิจส่วนตัว ให้ความเห็นว่า ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 66.7 ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 44.4 ร้อยละ 63.1 และร้อยละ 66.7 ตามลําดับ  อาชีพรับจ้าง 
แม่บ้าน และอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า 
ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 ร้อยละ 66.7 และร้อยล 75.0 ตามลําดับ อาชีพ
เกษียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่บังคับผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้า 
ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางที่ 154 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จ าหน่ายอิสระซ้ือสินค้ามากเกินความ
จ าเป็น (มาตรา 21) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
    1 2 3 
    33.3% 66.7% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

    1 1 2 
    50.0% 50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

   3 2 4 9 
   33.3% 22.2% 44.4% 100.0% 

รับจ้าง 
 

 1 1  3 1 6 
 16.7% 16.7%  50.0% 16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

8 2 8 6 14 27 65 
12.3% 3.1% 12.3% 9.2% 21.5% 41.5% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

 2 1  3  6 
 33.3% 16.7%  50.0%  100.0% 

แม่บ้าน 
 

  1  2  3 
  33.3%  66.7%  100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

อื่น ๆ 
 

  1  3  4 
  25.0%  75.0%  100.0% 

รวม 
 

8 5 12 10 29 35 99 

8.1% 5.1% 12.1% 10.1% 29.3% 35.4% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ ข้าราชการ และพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจ
ขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดีมาก
ที่สุดคิดเป็นร้อยละ 66.7 ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 44.4 และร้อยละ 41.5  ตามลําดับ  อาชีพรับจ้าง 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว แม่บ้าน และอาชีพอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่
โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามากเกินความจําเป็น ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 50.0 ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 66.7 และร้อยละ 75.0 ตามลําดับ อาชีพเกษียณ/ว่างงาน ให้
ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงต้องไม่โน้มน้าวหรือชักจูงให้ผู้จําหน่ายอิสระซื้อสินค้ามาก
เกินความจําเป็น ส่งผลปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางที่ 155  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริม
การขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จ าหน่ายอิสระ (มาตรา 22) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
  2   1 3 
  66.7%   33.3% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

    1 1 2 
    50.0% 50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

    5 4 9 
    55.6% 44.4% 100.0% 

รับจ้าง 
 

 1 1 4   6 
 16.7% 16.7% 66.7%   100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

12 7 9 11 9 16 64 
18.8% 10.9% 14.1% 17.2% 14.1% 25.0% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

 2  2 1 1 6 
 33.3%  33.3% 16.7% 16.7% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

1   2   3 
33.3%   66.7%   100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

    1  1 
    100.0%  100.0% 

อื่น ๆ 
 

  1 2 1  4 
  25.0% 50.0% 25.0%  100.0% 

รวม 
 

13 10 13 21 18 23 98 

13.3% 10.2% 13.3% 21.4% 18.4% 23.5% 100.0% 
 



 

   

335 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา ให้ความเห็นว่า ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขาย
หรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 
อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร ค่า
ฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ 
ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพ
ข้าราชการและอาชีพเกษียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่าสมัคร 
ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่ายอิสระ 
ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 55.6 และร้อยละ 100.0 ตามลําดับ อาชีพรับจ้าง 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว แม่บ้านและอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่า
สมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่าย
อิสระ ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 ร้อยละ 33.3 ร้อยละ 66.7 และร้อย
ละ 50.0 อาชีพพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถเก็บค่า
สมัคร ค่าฝึกอบรม และค่าวัสดุอุปกรณ์การส่งเสริมการขายหรือค่าธรรมเนียม อื่น ๆ แก่ผู้จําหน่าย
อิสระ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 25.0  
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ตารางที่ 156  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ ผู้จ าหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง
ภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง (มาตรา 25) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
    2 1 3 
    66.7% 33.3% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

    2  2 
    100.0%  100.0% 

ข้าราชการ 
 

   2 3 4 9 
   22.2% 33.3% 44.4% 100.0% 

รับจ้าง 
 

1  1  3 1 6 
16.7%  16.7%  50.0% 16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

4 4 9 13 19 16 65 
6.2% 6.2% 13.8% 20.0% 29.2% 24.6% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

 1  2 2 1 6 
 16.7%  33.3% 33.3% 16.7% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

    2 1 3 
    66.7% 33.3% 100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

อื่น ๆ 
 

   3 1  4 
   75.0% 25.0%  100.0% 

รวม 
 

5 5 10 21 34 24 99 

5.1% 5.1% 10.1% 21.2% 34.3% 24.2% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ รับจ้าง พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัว และแม่บ้าน ให้ความเห็นผู้
จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 
วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 66.7 ร้อยละ 100.0 ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 29.2 ร้อยละ 33.3 และร้อยละ 66.7 อาชีพ
ข้าราชการ ให้ความเห็นว่า ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย ที่ซื้อจากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการธุรกิจขาย
ตรง ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 44.4 อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว เกษียณ/
ว่างงาน และอาชีพอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า ผู้จําหน่ายอิสระมีสิทธิคืนสินค้า วัสดุการส่งเสริมการขาย 
ที่ซื้อจากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงภายใน 15 วันนับจากวันที่แจ้งอย่างเป็นทางการแก่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรง ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.3 ร้อยละ 100.0 และร้อยละ 
75.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 157  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทท่ีท าธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ 
(มาตรา 20) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
 1 1  1  3 
 33.3% 33.3%  33.3%  100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

    2  2 
    100.0%  100.0% 

ข้าราชการ 
 

   3 3 3 9 
   33.3% 33.3% 33.3% 100.0% 

รับจ้าง 
 

2 1 1 1 1  6 
33.3% 16.7% 16.7% 16.7% 16.7%  100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

7 8 3 8 15 24 65 
10.8% 12.3% 4.6% 12.3% 23.1% 36.9% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

  1 1 1 3 6 
  16.7% 16.7% 16.7% 50.0% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

  1 2   3 
  33.3% 66.7%   100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

อื่น ๆ 
 

   1 2 1 4 
   25.0% 50.0% 25.0% 100.0% 

รวม 
 

9 10 7 17 25 31 99 

9.1% 10.1% 7.1% 17.2% 25.3% 31.3% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา ให้ความเห็นผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ ส่งผลดีน้อย
ที่สุด ส่งผลดีน้อย และส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 
อาชีพข้าราชการ ให้ความเห็นผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดา
หรือนิติบุคคลก็ได้ ส่งผลดีปานกลาง ส่งผลดีมาก และส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ใน
สัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 อาชีพรับจ้าง ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่
ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 33.3 อาชีพพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท และอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว ให้ความเห็นว่า ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ ส่งผลดีมาก
ที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 36.9 และร้อยละ 50.0 ตามลําดับ อาชีพแม่บ้านและอาชีพ
เกษียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรง เป็นบุคคล
ธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได้ ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 และร้อยละ 
100.0 ตามลําดับ 
 



 

   

340 

ตารางที่ 158  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ท างานของผู้บริโภค โดย
ต้องได้รับค ายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น (มาตรา 26) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
1    1 1 3 

33.3%    33.3% 33.3% 100.0% 
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
 

     2 2 
     100.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

   3 4 2 9 
   33.3% 44.4% 22.2% 100.0% 

รับจ้าง 
 

3 1  1  1 6 
50.0% 16.7%  16.7%  16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

6 7 3 15 12 22 65 
9.2% 10.8% 4.6% 23.1% 18.5% 33.8% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

1   1 2 2 6 
16.7%   16.7% 33.3% 33.3% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

1    2  3 
33.3%    66.7%  100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

อื่น ๆ 
 

   3 1  4 
   75.0% 25.0%  100.0% 

รวม 
 

12 8 3 24 22 30 99 

12.1% 8.1% 3.0% 24.2% 22.2% 30.3% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา ให้ความเห็นการ
เข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้
รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ไม่ส่งผลใด ๆ ส่งผลดีมาก และส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนิน
ธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 อาชีพนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท 
และประกอบธุรกิจส่วนตัว ให้ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขาย
ที่บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีมากที่สุดต่อ
การดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 ร้อยละ 33.8 และร้อยละ 33.3 อาชีพข้าราชการ ประกอบ
ธุรกิจส่วนตัวและแม่บ้าน  ให้ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่
บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลดีมากต่อการ
ดําเนินงาน คิดเป็นร้อยละ 44.4 ร้อยละ 33.3 ร้อยละ 66.7 ตามลําดับ อาชีพรับจ้าง ให้ความเห็นว่า 
การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้องเสนอขายที่บ้าน หรือที่ทํางานของผู้บริโภค โดยต้อง
ได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพ
เกษียณ/ว่างงาน และอาชีพอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า การเข้าไปเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ต้อง
เสนอขายที่บ้าน หรือท่ีทํางานของผู้บริโภค โดยต้องได้รับคํายินยอมจากผู้บริโภคเท่านั้น ส่งผลปาน
กลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 และร้อยละ 75.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 159  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ ในการท าสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็น
ภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา (มาตรา 51) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
   1  2 3 
   33.3%  66.7% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

    1 1 2 
    50.0% 50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

  1 2 1 5 9 
  11.1% 22.2% 11.1% 55.6% 100.0% 

รับจ้าง 
 

1 2  1 1 1 6 
16.7% 33.3%  16.7% 16.7% 16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

5 5 2 10 13 31 66 
7.6% 7.6% 3.0% 15.2% 19.7% 47.0% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

   2 1 3 6 
   33.3% 16.7% 50.0% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

    3  3 
    100.0%  100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

    1  1 
    100.0%  100.0% 

อื่น ๆ 
 

    2 2 4 
    50.0% 50.0% 100.0% 

รวม 
 

6 7 3 16 23 45 100 

6.0% 7.0% 3.0% 16.0% 23.0% 45.0% 100.0% 
 



 

   

343 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัว และอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า 
ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทย
อย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ  คิด
เป็นร้อยละ 66.7 ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 55.6 ร้อยละ 47.0 ร้อยละ 50.0 และร้อยละ 50.0 ตามลําดับ 
อาชีพรับจ้าง ให้ความเห็นว่า ในการทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค 
ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทยอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา ส่งผลดีน้อย
ที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.3 อาชีพแม่บ้าน และเกษียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า ใน
การทําสัญญาระหว่างตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระกับผู้บริโภค ต้องมีข้อความเป็นภาษาไทย
อย่างชัดเจนเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคในการเลิกสัญญา ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วน
ที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 100.0  
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ตารางที่ 160  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน (มาตรา 37) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
     3 3 
     100.0% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

   1  1 2 
   50.0%  50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

  2 1 2 4 9 
  22.2% 11.1% 22.2% 44.4% 100.0% 

รับจ้าง 
 

1 3  1  1 6 
16.7% 50.0%  16.7%  16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

4 1 6 9 7 39 66 
6.1% 1.5% 9.1% 13.6% 10.6% 59.1% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

  1 1 1 3 6 
  16.7% 16.7% 16.7% 50.0% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

    1 2 3 
    33.3% 66.7% 100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

อื่น ๆ 
 

   1 2 1 4 
   25.0% 50.0% 25.0% 100.0% 

รวม 
 

5 4 9 15 13 54 100 

5.0% 4.0% 9.0% 15.0% 13.0% 54.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัว และแม่บ้าน ให้ความเห็น
ว่า การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน ส่งผลดีมากที่สุดต่อการ
ดําเนินธุรกิจ  คิดเป็นร้อยละ 100.0 ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 44.4 ร้อยละ 59.1 ร้อยละ 50.0 และร้อยละ 
66.7  ตามลําดับ อาชีพรับจ้าง ให้ความเห็นว่า การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจ
ง่ายและชัดเจน ส่งผลดีน้อยที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพเกษียณ/ว่างงาน ให้
ความเห็นว่า การรับประกันสินค้าต้องระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน ส่งผลดีปานกลางต่อ
การดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 และอาชีพอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า การรับประกันสินค้าต้อง
ระบุเป็นภาษาไทยที่เข้าใจง่ายและชัดเจน ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0  
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ตารางที่ 161  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนท่ีมา
จากการแนะน าบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระนั้น ๆ 
(มาตรา 21) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
 1    2 3 
 33.3%    66.7% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

    1 1 2 
    50.0% 50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

  1 2 2 4 9 
  11.1% 22.2% 22.2% 44.4% 100.0% 

รับจ้าง 
 

3   2  1 6 
50.0%   33.3%  16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

4 7 3 10 10 32 66 
6.1% 10.6% 4.5% 15.2% 15.2% 48.5% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

 1 1 1 1 2 6 
 16.7% 16.7% 16.7% 16.7% 33.3% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

   3   3 
   100.0%   100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

   1   1 
   100.0%   100.0% 

อื่น ๆ 
 

   1 2 1 4 
   25.0% 50.0% 25.0% 100.0% 

รวม 
 

7 9 5 20 16 43 100 

7.0% 9.0% 5.0% 20.0% 16.0% 43.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท และประกอบธุรกิจส่วนตัว ให้ความเห็นว่า การ
จ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการ
แนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ส่งผลดี
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 66.7  ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 44.4 ร้อยละ 48.5 และร้อยละ 33.3  ตามลําดับ 
อาชีพรับจ้าง ให้ความเห็นว่า การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้องไม่ใช่
การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพ แม่บ้าน 
และเกษียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระ ต้อง
ไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่ายกับตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อย
ละ 100.0 และอาชีพอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระ ต้องไม่ใช่การจ่ายค่าตอบแทนที่มาจากการแนะนําบุคคลอื่นให้มาสมัครเข้าร่วมเป็นเครือข่าย
กับตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระนั้น ๆ ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 
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ตารางที่ 162  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการ
หรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น (มาตรา 21) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
  1 1  1 3 
  33.3% 33.3%  33.3% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

    1 1 2 
    50.0% 50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

 1 1 4 1 2 9 
 11.1% 11.1% 44.4% 11.1% 22.2% 100.0% 

รับจ้าง 
 

3   1 1 1 6 
50.0%   16.7% 16.7% 16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

4 6 6 11 13 26 66 
6.1% 9.1% 9.1% 16.7% 19.7% 39.4% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

 1 2 1  2 6 
 16.7% 33.3% 16.7%  33.3% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

   1 2  3 
   33.3% 66.7%  100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

  1    1 
  100.0%    100.0% 

อื่น ๆ 
 

   1 1 2 4 
   25.0% 25.0% 50.0% 100.0% 

รวม 
 

7 8 11 20 19 35 100 

7.0% 8.0% 11.0% 20.0% 19.0% 35.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา ให้ความเห็นว่า 
ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการ
ซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น ส่งผลดีน้อย ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากที่สุด ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 33.3 อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้ความเห็นว่า 
ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการ
ซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น  ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุด ต่อการดําเนินธุรกิจ ใน
สัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0อาชีพข้าราชการ ให้ความเห็นว่า ผลตอบแทนที่ตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซ้ือสินค้าหรือบริการเพื่อใช้
เองเท่านั้น  ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 44.4 อาชีพรับจ้าง ให้ความเห็นว่า 
ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการ
ซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น  ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพ
พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัทเอกชน ประกอบธุรกิจส่วนตัวและอาชีพอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า 
ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการ
ซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เองเท่านั้น  ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 39.4 
ร้อยละ 33.3 และร้อยละ 50.0 อาชีพแม่บ้าน ให้ความเห็นว่า ผลตอบแทนที่ตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระได้รับต้องมาจากการขายสินค้าหรือบริการหรือการซื้อสินค้าหรือบริการเพื่อใช้เอง
เท่านั้น ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 
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ตารางที่ 163  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ท าธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดค านวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน (มาตรา 21) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
    1 2 3 
    33.3% 66.7% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

    1 1 2 
    50.0% 50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

 1  2 3 3 9 
 11.1%  22.2% 33.3% 33.3% 100.0% 

รับจ้าง 
 

1   1 1 3 6 
16.7%   16.7% 16.7% 50.0% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

6 5 1 8 14 32 66 
9.1% 7.6% 1.5% 12.1% 21.2% 48.5% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

   2 1 3 6 
   33.3% 16.7% 50.0% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

    2 1 3 
    66.7% 33.3% 100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

  1    1 
  100.0%    100.0% 

อื่น ๆ 
 

   1 1 2 4 
   25.0% 25.0% 50.0% 100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ รับจ้าง พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัว และอื่น ๆ  ให้
ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่าย
ค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 66.7 ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 33.3 ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 48.5 ร้อยละ 50.0 และร้อยลละ 50.0 
ตามลําดับ อาชีพแม่บ้าน ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้อง
แสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีมากต่อ
การดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 อาชีพเกษียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทผู้ทําธุรกิจขายตรงต้องแสดงวิธีคิดคํานวณการจ่ายค่าตอบแทนที่ตรงกับความเป็นจริง 
เปิดเผยและชัดเจน ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0  
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ตารางที่ 164  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอ านาจหน้าที่ในการก ากับดูแล
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  (มาตรา 13(3)) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
    1 2 3 
    33.3% 66.7% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

    1 1 2 
    50.0% 50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

 1  2 3 3 9 
 11.1%  22.2% 33.3% 33.3% 100.0% 

รับจ้าง 
 

1   1 1 3 6 
16.7%   16.7% 16.7% 50.0% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

6 5 1 8 14 32 66 
9.1% 7.6% 1.5% 12.1% 21.2% 48.5% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

   2 1 3 6 
   33.3% 16.7% 50.0% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

    2 1 3 
    66.7% 33.3% 100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

  1    1 
  100.0%    100.0% 

อื่น ๆ 
 

   1 1 2 4 
   25.0% 25.0% 50.0% 100.0% 

รวม 
 

7 6 2 14 24 47 100 

7.0% 6.0% 2.0% 14.0% 24.0% 47.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ รับจ้าง พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัว และอื่น ๆ  ให้
ความเห็นว่า รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่ในการ
กํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 
ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 33.3 ร้อยละ 50.0 ร้อยละ 48.5 ร้อยละ 50.0 และร้อยลละ 50.0 ตามลําดับ อาชีพ
แม่บ้าน ให้ความเห็นว่า รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมีอํานาจหน้าที่
ในการกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 
อาชีพเกษียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า รัฐได้แต่งตั้ง คณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อมี
อํานาจหน้าที่ในการกํากับดูแลผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง  ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 100.0  
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ตารางที่ 165  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามค าสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่อ
อธิบายเก่ียวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการท าผิด มีโทษจ าคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 
10,000 บาท หรือทั้งจ าทั้งปรับ (มาตรา 45) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
   1  2 3 
   33.3%  66.7% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

1    1  2 
50.0%    50.0%  100.0% 

ข้าราชการ 
 

1  1 4  3 9 
11.1%  11.1% 44.4%  33.3% 100.0% 

รับจ้าง 
 

1 2 2   1 6 
16.7% 33.3% 33.3%   16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

8 7 6 14 12 19 66 
12.1% 10.6% 9.1% 21.2% 18.2% 28.8% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

1  1 1 2 1 6 
16.7%  16.7% 16.7% 33.3% 16.7% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

  1 2   3 
  33.3% 66.7%   100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

  1    1 
  100.0%    100.0% 

อื่น ๆ 
 

1  1  2  4 
25.0%  25.0%  50.0%  100.0% 

รวม 
 

13 9 13 22 17 26 100 

13.0% 9.0% 13.0% 22.0% 17.0% 26.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา และพนักงาน/
เจ้าหน้าที่บริษัท ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรง
และตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 
เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 66.7 และร้อยลละ 28.8  ตามลําดับ อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ประกอบธุรกิจ และอาชีพอื่น 
ๆ ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรงและตลาด
แบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือ
ปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 ร้อย
ละ 33.3 และร้อยละ 50.0 ตามลําดับ อาชีพข้าราชการและแม่บ้าน ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบ
ธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําส่ังคณะกรรมการขายตรงและตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐาน
ที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้ง
ปรับ ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 44.4 และร้อยละ 66.7 อาชีพรับจ้างและ
เกณียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่มาตามคําสั่งคณะกรรมการขายตรง
และตลาดแบบตรงเพื่ออธิบายเกี่ยวกับหลักฐานที่ใช้พิจารณาในการทําผิด มีโทษจําคุกไม่เกิน 1 
เดือนหรือปรับไม่เกิน 10,000 บาท หรือท้ังจําทั้งปรับ ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อย
ละ 33.3 และร้อยละ 100.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 166 แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้า
หรือบริการท่ีบ้านหรือท่ีท างาน ซึ่งท าให้ผู้บริโภคเกิดความร าคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท 
(มาตรา 51) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
  1  1 1 3 
  33.3%  33.3% 33.3% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

1     1 2 
50.0%     50.0% 100.0% 

ข้าราชการ 
 

1  1 2 4 1 9 
11.1%  11.1% 22.2% 44.4% 11.1% 100.0% 

รับจ้าง 
 

2 1 3    6 
33.3% 16.7% 50.0%    100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

7 11 8 17 10 13 66 
10.6% 16.7% 12.1% 25.8% 15.2% 19.7% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

1 1  2 1 1 6 
16.7% 16.7%  33.3% 16.7% 16.7% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

    2 1 3 
    66.7% 33.3% 100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

 1     1 
 100.0%     100.0% 

อื่น ๆ 
 

 1  2 1  4 
 25.0%  50.0% 25.0%  100.0% 

รวม 
 

12 15 13 23 19 18 100 

12.0% 15.0% 13.0% 23.0% 19.0% 18.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา ให้ความเห็นว่า 
หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือ
บริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผล
ดีน้อย ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ  33.3 
อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาต
จากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความ
รําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ไม่ส่งผลใด ๆ และส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ใน
สัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพข้าราชการและแม่บ้าน ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขาย
หรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีมากต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 44.4 และ ร้อยละ 66.7 อาชีพรับจ้าง ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้
จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่
ทํางาน ซึ่งทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนิน
ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ประกอบธุรกิจส่วนตัว และอาชีพอื่น ๆ 
ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับอนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอ
ขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิดความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 
30,000 บาท ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 25.8 ร้อยละ 33.3 และร้อยละ 50.0 
ตามลําดับ อาชีพเกษียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ได้รับ
อนุญาตจากผู้บริโภคให้เข้าไปเสนอขายสินค้าหรือบริการที่บ้านหรือที่ทํางาน ซ่ึงทําให้ผู้บริโภคเกิด
ความรําคาญมีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีน้อยที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
100.0 
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ตารางที่ 167  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 
30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
  1  1 1 3 
  33.3%  33.3% 33.3% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

1    1  2 
50.0%    50.0%  100.0% 

ข้าราชการ 
 

1 1 1 3 2 1 9 
11.1% 11.1% 11.1% 33.3% 22.2% 11.1% 100.0% 

รับจ้าง 
 

1  4   1 6 
16.7%  66.7%   16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

8 9 9 15 8 17 66 
12.1% 13.6% 13.6% 22.7% 12.1% 25.8% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

 2 1 1 1 1 6 
 33.3% 16.7% 16.7% 16.7% 16.7% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

   2  1 3 
   66.7%  33.3% 100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

1      1 
100.0%      100.0% 

อื่น ๆ 
 

 1  2 1  4 
 25.0%  50.0% 25.0%  100.0% 

รวม 
 

12 13 16 23 14 22 100 

12.0% 13.0% 16.0% 23.0% 14.0% 22.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา ให้ความเห็นว่า 
หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 
บาท ส่งผลดีน้อย ส่งผลดีมากและส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็น
ร้อยละ  33.3 อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ไม่ส่งผลใด ๆ และส่งผลดีมากต่อ
การดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพข้าราชการ แม่บ้าน และอื่น ๆ ให้
ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับ
ไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.3ร้อยละ 66.7  และ ร้อย
ละ 50.0  อาชีพรับจ้าง ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขาย
ให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 
อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการ
ซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีน้อยที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อย
ละ 33.3 และอาชีพเกษียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่ง
เอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางที่ 168  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ หากตัวแทนขายหรือผู้จ าหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือ
การรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท (มาตรา 51) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/นักศึกษา 

 
  2   1 3 
  66.7%   33.3% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 

1    1  2 
50.0%    50.0%  100.0% 

ข้าราชการ 
 

1   3 2 3 9 
11.1%   33.3% 22.2% 33.3% 100.0% 

รับจ้าง 
 

1 1 2 1  1 6 
16.7% 16.7% 33.3% 16.7%  16.7% 100.0% 

พนักงาน/เจ้าหน้าที่
บริษัท 

 

9 4 6 18 10 19 66 
13.6% 6.1% 9.1% 27.3% 15.2% 28.8% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 

  1  3 2 6 
  16.7%  50.0% 33.3% 100.0% 

แม่บ้าน 
 

   2  1 3 
   66.7%  33.3% 100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน 
 

1      1 
100.0%      100.0% 

อื่น ๆ 
 

 1  2 1  4 
 25.0%  50.0% 25.0%  100.0% 

รวม 
 

13 6 11 26 17 27 100 

13.0% 6.0% 11.0% 26.0% 17.0% 27.0% 100.0% 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา ข้าราชการ และ
พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือ
ขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท 
ส่งผลดีน้อย ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้ความเห็นว่า 
หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการ
รับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ไม่ส่งผลใด และส่งผลดีมากต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพข้าราชการ ให้ความเห็นว่า หากตัวแทน
ขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกัน
สินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมากที่สุดต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากันคิดเป็นร้อยละ 33.3 อาชีพพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ให้ความเห็น
ว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการ
รับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 28.8 อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่าย
อิสระไม่ส่งเอกสารการซื้อขายให้ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มี
โทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพแม่บ้านและ
อาชีพอื่น ๆ  ให้ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้
ผู้บริโภค โดยระบุสิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ส่งผล
ดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 และร้อยละ 50.0 อาชีพเกษียณ/ว่างงาน ให้
ความเห็นว่า หากตัวแทนขายหรือผู้จําหน่ายอิสระไม่ส่งเอกสารการซ้ือขายให้ผู้บริโภค โดยระบุ
สิทธิหรือการรับประกันสินค้าอย่างชัดเจน มีโทษปรับไม่เกิน 30,000 บาท ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางที่ 169  แสดงการเปรียบเทียบระหว่าง อาชีพหลักของท่านในปัจจุบันขายตรงและท าอาชีพอื่น 
ๆ และ หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่าย
ค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท (มาตรา 52) 
 

อาชีพอื่น ๆ  ผลที่ได้รับจากพระราชบัญญัติขายตรง 
และตลาดแบบตรง 

รวม 

-5.00 -4.00 -3.00 -2.00 -1.00 .00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 
นักเรียน/
นักศึกษา 

 1         2 3 
 33.3%         66.7% 100.0% 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

     1    1  2 
     50.0%    50.0%  100.0% 

ข้าราชการ     1    3 2 3 9 
    11.1%    33.3% 22.2% 33.3% 100.0% 

รับจ้าง   1 1  1  2   1 6 
  16.7% 16.7%  16.7%  33.3%   16.7% 100.0% 

พนักงาน/
เจ้าหน้าที่บริษัท 

6 4 1 2 2 8 3 4 10 5 21 66 
9.1% 6.1% 1.5% 3.0% 3.0% 12.1% 4.5% 6.1% 15.2% 7.6% 31.8% 100.0% 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว 

 1   1 1 1  1 1  6 
 16.7%   16.7% 16.7% 16.7%  16.7% 16.7%  100.0% 

แม่บ้าน       1  2   3 
      33.3%  66.7%   100.0% 

เกษียณ/ว่างงาน      1      1 
     100.0

% 
     100.0% 

อื่น ๆ       1  2 1  4 
      25.0%  50.0% 25.0%  100.0% 

รวม 6 6 2 3 4 12 6 6 18 10 27 100 

6.0% 6.0% 2.0% 3.0% 4.0% 12.0% 6.0% 6.0% 18.0% 10.0% 27.0% 100.0% 
 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา ข้าราชการ และ
พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการ
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เปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 
บาท ส่งผลดีน้อย ส่งผลดีมากที่สุดต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.7 ร้อยละ 33.3 และร้อยละ 
31.8 ตามลําดับ อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขาย
ตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับ
ไม่เกิน 300,000 บาท ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ และส่งผลดีมากต่อการดําเนินธุรกิจ ใน
สัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50.0 อาชีพรับจ้าง ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/
บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ 
มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ส่งผลดีน้อยต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.3 อาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตัวให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการ
เปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 
บาท ส่งผลเสียมาก ส่งผลเสียน้อยที่สุด ไม่ส่งผลใด ๆ ส่งผลดีปานกลางและส่งผลดีมาก ต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 16.7 อาชีพแม่บ้านและอื่น ๆ ให้ความเห็นว่า หากผู้
ประกอบธุรกิจขายตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นาย
ทะเบียนของรัฐได้ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ส่งผลดีปานกลางต่อการดําเนินธุรกิจ คิด
เป็นร้อยละ 66.7 และร้อยละ 50.0 อาชีพเกษียณ/ว่างงาน ให้ความเห็นว่า หากผู้ประกอบธุรกิจขาย
ตรง/บริษัทขายตรง ไม่แจ้งการเปลี่ยนแปลงแผนการจ่ายค่าตอบแทนให้แก่นายทะเบียนของรัฐได้
ทราบ มีโทษปรับไม่เกิน 300,000 บาท ไม่ส่งผลใด ๆ ต่อการดําเนินธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา เรื่อง “การวิเคราะหน์โยบายภาครัฐที่มีต่อการสนับสนุนและ
กํากับดูแลต่อธุรกิจขายตรงในประเทศไทย (กรณีศึกษา ผู้บริโภค)” 

 
ส่วนที่ 1  การวิเคราะห์ห์สถิติเชิงพรรณนา 
 
ตารางที่ 170   แสดงจ านวนและร้อยละของเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 158 39.5 
หญิง 242 60.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.5 และเพศ
ชาย คิดเป็นร้อยละ 39.5 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 171   แสดงจ านวนและร้อยละของอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
ต่ํากว่า 20 ปี 35 8.8 
21-30 ปี 205 51.3 
31-40  ปี 95 23.8 
41-50  ปี 40 10.0 
มากกว่า 50 ปี 25 6.3 

รวม 400 100.0 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 51.3 รองลงมา
ได้แก่อายุ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 23.8 และอายุ 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 10.3 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 172   แสดงจ านวนและร้อยละของอาชีพปัจจุบันของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นักเรียน/นักศึกษา 106 26.5 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 21 5.3 
ข้าราชการ 24 6.0 

รับราชการ/เจ้าหน้าที่ของรัฐ 43 10.8 
พนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท 105 26.3 

ประกอบธุรกิจส่วนตัว 61 15.3 
แม่บ้าน 23 5.8 

เกษียณ/ว่างงาน 2 .5 
อื่น ๆ 15 3.8 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุนักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 26.5 

รองลงมาได้แก่อาชีพพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท คิดเป็นร้อยละ 26.3 และอาชีพประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 15.3 ตามลําดับ 
 
ตารางที่   173 แสดงจ านวนและร้อยละของระดับการศึกษาสูงสุดของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
มัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า 133 33.3 

อนุปริญญาตรี 75 18.8 
ปริญญาตรี 181 45.2 

สูงกว่าปริญญาตร ี 11 2.8 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี คิดเป็น

ร้อยละ 45.2 รองลงมาได้แก่ ระดับมัธยมศึกษาหรือต่ํากว่า คิดเป็นร้อยละ 33.3 และระดับ
อนุปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 18.8 
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ตารางที่  174  แสดงจ านวนและร้อยละของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต่ํากว่า 15,000 บาท 270 67.5 
15,001-25,000 บาท 85 21.3 
25,001-35,000 บาท 31 7.8 
35,001-45,000 บาท 8 2.0 
45,001-55,000 บาท 1 .3 

มากกว่า  55,000 บาท 5 1.3 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ํากว่า 15,000 บาท
คิดเป็นร้อยละ 67.5 รองลงมาได้แก่ 15,001 - 25,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 21.3  และ25,001-35,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 7.8  ตามลําดับ 
 
ตารางที่   175   แสดงจ านวนและร้อยละของสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
โสด 266 66.5 

สมรส 118 29.5 
หม้าย 6 1.5 

หย่าร้าง 10 2.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 66.5 
รองลงมาได้แก่ สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 29.5 และสถานภาพหย่าร้าง คิดเป็นร้อยละ 2.5 
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 176   แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อหน่วยงานที่
ส านักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค (สคบ.) สังกัดอยู ่
 

หน่วยงานที่สังกัด จ านวน ร้อยละ 
องค์การอาหารและยา 249 62.3 

กระทรวงพาณิชย ์ 82 20.5 
กระทรวงอุตสาหกรรม 25 6.3 
สํานักนายกรัฐมนตร ี 44 11.0 

รวม 400 100.0 
 จากตารางพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่คิดว่า สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคหรือ 
สคบ. สังกัดองค์การอาหารและยา คิดเป็นร้อยละ 62.3 รองลงมาได้แก่ กระทรวงพาณิชย์ คิดเป็น
ร้อยละ 20.5 และสํานักนายรัฐมนตรี คิดเป็นร้อยละ 11.0  ซึ่งแสดงว่า จากจํานวนผู้ตอบ
แบบสอบถามทั้งหมดพบว่า มีเพียงร้อยละ 11.0 เท่านั้นที่ทราบว่าสํานักงานคณะกรรมการคุ้มครอง
ผู้บริโภคหรือ สคบ. สังกัดหน่วยงานใด 
 
ตารางที่  177   แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อชื่อของ เว็บ
ไซด ์ของ ส านักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค (สคบ.) 
 

รายละเอียด จ านวน ร้อยละ 
www.dbd.go.th 101 25.3 
www.ecpd.go.th 154 38.5 
www.dit.go.th 55 13.8 

www.fda.moph.go.th 90 22.5 
รวม 400 100.0 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่า เว็บไซด์ของ สํานักงานคณะกรรมการ 
คุ้มครองผู้บริโภคหรือ สคบ.ได้แก่ www.ecpd.go.th  คิดเป็นร้อยละ 38.5  รองลงมาได้แก่ 
www.dbd.go.th คิดเป็นร้อยละ 25.3 และ www.fda.moph.go.th คิดเป็นร้อยละ 22.5 ซึ่งแสดงว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 38.5 รู้จักเว็บไซด์ของสํานักงานคณะกรรมการ
คุ้มครองผู้บริโภคหรือ สคบ. 
 

http://www.ecpd.go.th/
http://www.dbd.go.th/
http://www.fda.moph.go.th/
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ตารางที่  178   แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อลักษณะ
การด าเนินธุรกิจขายตรงที่สามารถน าเสนอขายสินค้าหรือบริการต่อลูกค้าโดยตรง ในที่อยู่อาศัย
หรือสถานที่ท างานได ้
 

ลักษณะการด าเนินธุรกิจ จ านวน ร้อยละ 
ใช่ 279 69.8 

ไม่ใช ่ 121 30.2 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่า การนําเสนอขายสินค้าหรือบริการ
ของธุรกิจขายตรงสามมารถนนําเสนอขายต่อลูกค้าโดยตรงในที่อยู่อาศัยหรือสถานที่ทํางานได้ คิด
เป็นร้อยละ 69.8  ซึ่งแสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้าใจรูปแบบการเสนอขายสินค้า
หรือบริการผ่านระบบการขายตรงได้อย่างถูกต้อง 
 
ตารางที่  179    แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อวิธีการที่
ตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระ สามารถเดินเข้ามาที่บ้านหรือที่ท างานของลูกค้าเพื่อน าเสนอ
ขายสินค้าหรือบริการ โดยไม่จ าเป็นต้องมีการขออนุญาตหรือนัดหมายล่วงหน้าได ้
 

วิธีการด าเนินธุรกิจ จ านวน ร้อยละ 
ได ้ 165 41.3 

ไม่ได ้ 235 58.8 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า ตัวแทนขายตรงหรือผู้
จําหน่ายอิสระ สามารถเดินเข้ามาที่บ้านหรือที่ทํางานของลูกค้าเพื่อนําเสนอขายสินค้าหรือบริการ 
โดยไม่จําเป็นต้องมีการอนุญาตหรือนัดหมายล่วงหน้าไม่ได้ คิดเป็นร้อยละ 58.8 ซึ่งแสดงให้ว่า 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่รู้จักสิทธิของตนเองที่จะปฏิเสธตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระในการเสนอ
ขายสินค้าหรือบริการได้หากไม่ได้มีการนัดหมายไว้ล่วงหน้า 
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ตารางที่ 180  แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อระยะเวลาที่
ผู้ซื้อสามารถบอกเลิกสัญญาการซ้ือขาย โดยการแจ้งเป็นลายลักษณ์อักษรให้แก่ตัวแทนขายตรงหรือ
ผู้จ าหน่ายอิสระ 
 

เวลา (วัน) จ านวน ร้อยละ 
7วัน 229 57.3 

15 วัน 171 42.8 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า หากผู้บริโภคซื้อสินค้า
หรือบริการจากธุรกิจขายตรงแล้วต้องการบอกเลิกสัญญาการซื้อขาย จะต้องแจ้งเป็นลายลักษณ์
อักษรให้แก่ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระภายในเวลา 7 วัน คิดเป็นร้อยละ57.3  ซึ่งแสดงให้
เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักสิทธิในการบอกเลิกสัญญาเมื่อได้ทําการซ้ือสินค้าหรือ
บริการจากธุรกิจขายตรง โดยจะต้องแจ้งเป็นลายลักษณ์อักษรให้ให้แก่ตัวแทนขายตรงหรือผู้
จําหน่ายอิสระภายในเวลา 7 วัน  
 
ตารางที่ 181  แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อระยะเวลาใน
การได้รับเงินคืนกรณีที่ผู้ซื้อได้ยกเลิกสัญญาการซื้อขายสินค้าผ่านระบบการขายตรง และได้แจ้งแก่
ตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระแล้ว  
 

เวลา (วัน) จ านวน ร้อยละ 
7วัน 228 57.0 

15 วัน 172 43.0 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับเมื่อผู้บริโภคได้
ยกเลิกยกเลิกสัญญาการซื้อขายสินค้าผ่านระบบการขายตรง และได้แจ้งแก่ตัวแทนขายตรงหรือผู้
จําหน่ายอิสระแล้ว ดังนั้น ตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระต้องคืนเงินเต็มจํานวนให้ภายใน
ระยะเวลา 7 วัน คิดเป็นร้อยละ 57.0 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยังเข้าใจ
คลาดเคลื่อนจากความเป็นจริง เนื่องจากกฏหมายได้ระบุไว้ว่า เมื่อมีการยกเลิกสัญญาเป็นลายลักษณ์
อักษรแล้ว ผู้บริโภคจะได้รับเงินคืนภายในเวลา 15 วัน  
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ตารางที่  182   แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อระยะเวลาที่
ผู้ซื้อต้องคืนสินค้าหลังจากแจ้งยกเลิกสัญญาซ้ือขายสินค้าแล้ว  
 

เวลา (วัน) จ านวน ร้อยละ 
14  วัน 326 81.5 
21 วัน 74 18.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า เมื่อมีการแจ้งยกเลิก
สัญญาต่อตัวแทนขายตรงหรือผู้จําหน่ายอิสระแล้วต้องคืนสินค้าที่ซ้ือมาภายในระยะเวลา 14 วัน คิด
เป็นร้อยละ 81.5  ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยังเข้าใจคลาดเคลื่อนเนื่องจาก 
กฏหมายระบุไว้ว่า เมื่อมีการแจ้งยกเลิกสัญญาเป็นลายลักษณ์อักษรแล้ว ผู้บริโภค สามารถคืนสินค้า
ดังกล่าวภายในเวลา 21 วัน 
 
ตารางที่  183  แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อกรณีท่ีผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงสามารถโน้มน้าว ชักชวน ให้ผู้บริโภคทั่วไปเข้าร่วมเป็นเครือข่ายในการ
ประกอบธุรกิจขายตรง โดยบริษัทเหล่านั้น สัญญาว่าจะให้ผลประโยชน์จากการที่ผู้บริโภคเหล่านั้น
ไปชักชวนบุคคลอื่น ๆ ให้เข้าร่วมเครือข่ายเหมือนตนเอง 
 

การโน้มน้าวให้ร่วมเป็นเครือข่าย จ านวน ร้อยละ 
ได ้ 335 83.8 

ไม่ได ้ 65 16.3 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขายตรง
สามารถโน้มน้าว ชักชวน ให้ผู้บริโภคทั่วไปเข้าร่วมเป็นเครือข่ายในการประกอบธุรกิจขายตรง โดย
บริษัทเหล่านั้น สัญญาว่าจะให้ผลประโยชน์จากการที่ผู้บริโภคเหล่านั้นไปชักชวนบุคคลอ่ืน ๆ ให้
เข้าร่วมเครือข่ายเหมือนตนเองได้ คิดเป็นร้อยละ 83.8 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ให้เข้าใจคลาดเคล่ือนอันเนื่องจาก กฎหมายได้ระบุไว้ว่า ห้ามมิให้ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงหรือ
ผู้ประกอบธุรกิจตลาดแบบตรงดําเนินการโน้มน้าวชักจูงผู้บริโภคโดยสัญญาว่าจะให้ผลตอบแทน
จากการผู้บริโภคหาผู้เข้าร่วมเครือข่ายเหมือนตนเอง 
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ตารางที่ 184  แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อการท่ีผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงมีสิทธิท่ีจะเรียกเก็บเงินค่าธรรมเนียมการสมัคร การฝึกอบรม ค่าวัสดุอื่น ๆ 
ในการส่งเสริมการขาย จากผู้จ าหน่ายอิสระ 
 

สิทธิในการเรียกเก็บค่าธรรมเนียม จ านวน ร้อยละ 
ได ้ 218 54.5 

ไม่ได ้ 182 45.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าผู้ประกอบธุรกิจขายตรงมี
สิทธิที่จะเรียกเก็บเงินค่าธรรมเนียมการสมัคร การฝึออบรม ค่าวัสดุอื่น ๆ ในการส่งเสริมการขาย 
จากผู้จําหน่ายอิสระได ้คิดเป็นร้อยละ 54.5 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักสิทธิในการ
เข้าร่วมเป็นผู้จัดหน่ายอิสระของผู้ประกอบธุรกิจขายตรง 
 
ตารางที่ 185  แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับ
พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคด้านการโฆษณา 
 

พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคด้าการโฆษณา จ านวน ร้อยละ 
เนื้อหาหรือข้อความในการโฆษณาต้องไม่เกินความจริง 302 31.9 

เนื้อหาหรือข้อความในการโฆษณาต้องอธิบายถึงคุณสมบัติ
หรือสาระสําคัญของสินค้าหรือบริการอย่างชัดเจน 

270 28.5 

เนื้อหาหรือข้อความในการโฆษณาต้องไม่สนับสนุนให้เกิด
การกระทําผิดกฎหมายหรือศีลธรรม 

244 25.7 

เนื้อหาหรือข้อความในการโฆษณาจะต้องไม่ก่อให้เกิดความ
แตกแยกสามัคค ี

132 13.9 

รวม 948 100.0 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคใน
พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคด้านการโฆษณา โดยมองว่าเนื้อหาหรือข้อความในการโฆษณา
ต้องไม่เกินความจริง คิดเป็นร้อยละ 31.9 รองลงมาได้แก่  เนื้อหาหรือข้อความในการโฆษณาต้อง
อธิบายถึงคุณสมบัติหรือสาระสําคัญของสินค้าหรือบริการอย่างชัดเจน คิดเป็นร้อยละ 28.5  เนื้อหา
หรือข้อความในการโฆษณาต้องไม่สนับสนุนให้เกิดการกระทําผิดกฎหมายหรือศีลธรรม คิดเป็น
ร้อยละ 25.7 และเนื้อหาหรือข้อความในการโฆษณาจะต้องไม่ก่อให้เกิดความแตกแยกสามัคคี คิด
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เป็นร้อยละ 13.9 ตามลําดับ ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความรู้และความ
เข้าใจเกี่ยวกับสิทธิของผู้บริโภคด้านการโฆษณาทุกข้อ 
 
ตารางที่ 186  แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต่อการซื้อ
สินค้าจากจากผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงเป็นสินค้าน าเข้าจากต่างประเทศ ดังนั้น ฉลากสินค้าที่ดี
ต้องเป็นภาษาประเทศต้นก าเนิดสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ห้ามไม่ให้มีภาษาไทย 
 
ฉลากสินค้าจากต่างประเทศต้องเป็นภาษา

ประเทศต้นก าเนิด 
จ านวน ร้อยละ 

ใช่ 121 30.3 
ไม่ใช ่ 279 69.8 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า หากสินค้าท่ีซื้อจากผู้ประกอบการ
ธุรกิจขายตรงเป็นสินค้านําเข้าจากต่างประเทศ ดังนั้น ฉลากสินค้าที่ดีต้องเป็นภาษาประเทศต้น
กําเนิดสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ห้ามไม่ให้มีภาษาไทย โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนแสดงความ
คิดเห็นว่าไม่ใช่ คิดเป็นร้อยละ69.8 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความรู้
เกี่ยวกับพระราชบัญญัติด้านฉลากสินค้าเป็นอย่างดี 
 
ตารางที่ 187  แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต่อลักษณะการ
ซื้อขายสินค้า ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงไม่ได้ปฏิบัติตาม พระราชบัญญัติด้านฉลากสินค้า ดังนั้น การ
ซื้อขายสินค้าชนิดนั้นถือว่าเป็นโมฆะ 
 
ความคิดเห็นต่อการซ้ือสินค้าที่ฉลากไม่เป็นไปตาม

พระราชบัญญัติ 
จ านวน ร้อยละ 

ใช่ 255 63.8 
ไม่ใช ่ 145 36.3 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า หากการซื้อขายสินค้า ผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงไม่ได้ปฏิบัติตาม พระราชบัญญัติด้านฉลากสินค้า ดังนั้น การซื้อขายสินค้า
ชนิดนั้นถือว่าเป็นโมฆะ คิดเป็นร้อยละ 63.8 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ความรู้เกี่ยวกับพระราชบัญญัติด้านฉลากสินค้าเป็นอย่างดี 
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ตารางที่ 188   แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต่อรายละเอียด
ของพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค 
 

พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 
ผู้บริโภคมีอิสระในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ 253 21.7 
ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะใช้สินค้าหรือบริการด้วยความ

ปลอดภัย 
252 21.6 

ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าหรือ
บริการอย่างเพียงพอ 

251 21.6 

ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะได้ค่าชดเชยหรือค่าเสียหายที่เกิดจาก
การใช้หรือบริโภคสินค้าหรือบริการนั้น ๆ 

235 20.2 

ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะสั่งตรวจสอบสินค้าหรือบริการของผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงได้กรณีที่เกิดข้อสงสัย 

173 14.9 

รวม 1,164 100.0 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่า พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค 
ประกอบไปด้วยการคุ้มครองด้านต่าง ๆ ดังนี้ ผู้บริโภคมีอิสระในการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ คิด
เป็นร้อยละ 21.7 รองลงมาได้แก่ ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะใช้สินค้าหรือบริการด้วยความปลอดภัย คิด
เป็นร้อยละ 21.6  ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการอย่างเพียงพอ 
คิดเป็นร้อยละ 21.6 และ ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะได้ค่าชดเชยหรือค่าเสียหายที่เกิดจากการใช้หรือ
บริโภคสินค้าหรือบริการนั้น ๆ คิดเป็นร้อยละ 20.2 จากตารางดังกล่าวพบว่า ยังมีผู้ตอบ
แบบสอบถามบางส่วนมีความเข้าใจผิดเกี่ยวกับพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค โดยเข้าใจผิดคิดว่า 
พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับสิทธิในการสั่งตรวจสอบสินค้าหรือบริการของผู้
ประกอบธุรกิจขายตรงได้กรณีที่เกิดข้อสงสัย คิดเป็นร้อยละ 14.9 
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ตารางที่  189  แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมในการซ้ือสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ประเภทของสินค้า จ านวน ร้อยละ 
เครื่องสําอาง 194 35.7 

อาหาร 86 15.8 
เครื่องใช้ไฟฟ้า 70 12.9 

ยา 59 10.8 
เครื่องนุ่งห่ม 33 6.1 
เครื่องครัว 27 4.9 

อื่น ๆ 21 3.8 
หนังสือ 13 2.4 

การอมรมสัมมนา 9 1.7 
อุปกรณ์ออกกําลังกาย 9 1.7 

การบริการ 8 1.5 
สินค้าเกษตร 7 1.3 
เครื่องประดับ 4 0.7 
สื่อการศึกษา 4 0.7 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อสินค้าประเภทเครื่องสําอาง ผ่านระบบ
การขายตรงมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 35.7 รองลงมาได้แก่ อาหาร คิดเป็นร้อยละ 15.8 และ
เครื่องใช้ไฟฟ้าคิดเป็นร้อยละ  12.9  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 190   แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท ประเภทอาหาร ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซ้ือ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
แอมเวย ์ 19 29.2 

ซีพ ี 12 18.5 
กิฟฟารีน 6 9.2 
เคเอฟซ ี 5 7.7 

เดอะ พิซซ่าคอมพาน ี 4 6.2 
ซูเหลียน 2 3.1 
ดัชมิลล์ 2 3.1 

เนเจอร์กิฟ 2 3.1 
เฮอร์เบอร์ ไลฟ ์ 2 3.1 

เอมสตาร์ เน็ตเวิร์ค 1 1.5 
เจริญโอสถ 1 1.5 
ซุพรีเดิร์ม 1 1.5 
แนทเซอร ์ 1 1.5 

ไปรษณีย์ไทย 1 1.5 
ยาคูล 1 1.5 

รอยัลฟู้ด 1 1.5 
เลย์ 1 1.5 

ส. ขอนแก่น 1 1.5 
อินทรา 1 1.5 
เอเจล 1 1.5 
รวม 65 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทอาหารผ่านระบบการขาย
ได้แก่สินค้าของบริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จํากัด คิดเป็นร้อยละ 29.2 รองลงมาได้แก่ ซีพี คิด
เป็นร้อยละ 18.5 และ กิฟฟารีน คิดเป็นร้อยละ 9.2 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 191  แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท  ประเภทยา ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซ้ือ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
แอมเวย์ 14 34.1 

กิฟฟารีน 10 24.4 
แบล็คมอร ์ 2 4.9 
เจริญโอสถ 2 4.9 

มิสทิน 2 4.9 
เฮอร์เบอร์ ไลฟ ์ 1 2.4 

แน็ต ซ ี 1 2.4 
ซีแทรก 1 2.4 

ซุพรีเดิร์ม 1 2.4 
ถ้วยทองโอสถ 1 2.4 

นูสกิน 1 2.4 
นูไลฟ ์ 1 2.4 

สมถวิล 1 2.4 
สมุนไพรอินทรา 1 2.4 

โสมเกาหลีตังกุยจั๊บ 1 2.4 
ฮั้วลักเซียม 1 2.4 

รวม 41 100.0 
 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทยา ผ่านระบบการขายตรง
ได้แก่ สินค้าของบริษัทแอมเวย์ (ประเทศไทย) จํากัด คิดเป็นร้อยละ 34.1 รองลงมาได้แก่ กิฟฟารีน 
คิดเป็นร้อยละ 24.4 และยี่ห้อแบล็คมอร์ เจริญโอสภ และมีสทิน ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 
4.9 
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ตารางที่ 192  แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท  ประเภทเครื่องใช้ไฟฟ้า ที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามซ้ือ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
โตชิบา 8 14.5 
แอมเวย ์ 7 12.7 
โนเกีย 7 12.7 
โซนี ่ 7 12.7 

ซัมซุง 4 7.3 
มีสทิน 3 5.5 

พานาโซนิค 3 5.5 
ฟิลลิปส์ 2 3.6 
ซิงเกอร ์ 2 3.6 
เอซุส 1 1.8 

เบนคิว 1 1.8 
ไดร์สตาร์ 1 1.8 

แอลจ ี 1 1.8 
อิเล็กโทรลักซ ์ 1 1.8 

เอสวีโอเอ 1 1.8 
กิฟฟารีน 1 1.8 

เคพี ธนกิจ 1 1.8 
มิตซูบิช ิ 1 1.8 

วีรส ุ 1 1.8 
แคตตาล็อค ฟรายเดย ์ 1 1.8 

เอเซอร์ 1 1.8 
รวม 55 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทเครื่องใช้ไฟฟ้าผ่านระบบ
การขายตรงมากที่สุดได้แก่ ยี่ห้อโตชิบา คิดเป็นร้อยละ 14.5 รองลงมาได้แก่ แอมเวย์ (ประเทศไทย) 
จํากัด โนเกีย และ โซนี่ ในสัดส่วนที่เท่ากันได้แก่ ร้อยละ 12.7 และยี่ห้อ ซัมซุง คิดเป็นร้อยละ 7.3 
ตามลําดับ



 

   

378 

ตารางที่ 193  แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท  ประเภทเครื่องส าอาง ที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
ซื้อ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
แอมเวย ์ 61 33.7 
มีสทิน 60 33.1 

กิฟฟารีน 26 14.4 
เอวอน 7 3.9 
คังเซ็น 7 3.9 

เอมสตาร์ เน็ตเวิร์ค 3 1.7 
ลังโคม 3 1.7 
บีเอสซี 2 1.1 
นูสกิน 2 1.1 

คิวเพรส 1 0.6 
อีทูด ี 1 0.6 
รูจิคิส 1 0.6 
ซีเน ่ 1 0.6 

สกินฟู้ด 1 0.6 
เจริญโอสถ 1 0.6 
ซุพรีเดิร์ม 1 0.6 
ดร.สาโรช 1 0.6 
เพียวไลฟ ์ 1 0.6 

เอเจล 1 0.6 
รวม 181 100.0 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทเครื่องสําอางผ่านระบบ

การขายตรงมากที่สุดได้แก่ แอมเวย์ (ประเทศไทย) จํากัด คิดเป็นร้อยละ 33.7 รองลงมาได้แก่ มิ
สทีน คิดเป็นร้อยละ 33.1 และกิฟฟารีน คิดเป็นร้อยละ 14.4  ตามลําดับ 
 



 

   

379 

ตารางที่ 194  แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท ประเภทเครื่องประดับที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
ซื้อ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
มิสทิน 2 50.0 
เค เอ 1 25.0 

ฟอสซิล 1 25.0 
รวม 4 100.0 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทเครื่องประดับผ่านระบบ

การขายตรงมากที่สุดได้แก่ มีสทิน คิดเป็นร้อยละ 50.0  รองลงมาได้แก่ เค เอ  คิดเป็นร้อยละ 25.0  
และฟอสซิล คิดเป็นร้อยละ 25.0  ตามลําดับ 
 



 

   

380 

ตารางที่ 195  แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท  ประเภทเสื้อผ้าเครื่องนุ่มห่ม ที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามซ้ือ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
ซาติน 4 16.7 

อะดิดาส 3 12.5 
ลาคอสต์ 2 8.3 

โลตัส 2 8.3 
โตโต ้ 2 8.3 
โปโล 2 8.3 

เอทูแซด 1 4.2 
เอมสตาร์ เน็ตเวิร์ค 1 4.2 

ชาแนล 1 4.2 
คอตโต ้ 1 4.2 
รีเพลย ์ 1 4.2 
ลีวายส์ 1 4.2 

กิฟฟารีน 1 4.2 
ม้าลาย 1 4.2 
แอลล ์ 1 4.2 
รวม 24 100.0 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทเสื้อผ้าเครื่องนุ่งห่มผ่าน

ระบบการขายตรงมากที่สุดได้แก่ ยี่ห้อซาติน  คิดเป็นร้อยละ 16.7  รองลงมาได้แก่ อะดิดาส  คิดเป็น
ร้อยละ 12.5   และลาคอสต์ โลตัส โตโต้ และโปโล ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 8.3  
ตามลําดับ 

 
 
 
 
 
 



 

   

381 

ตารางที่ 196  แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท  ประเภทเครื่องครัว  ที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
ซื้อ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
แคตตาล็อคฟรายเดย ์ 8 33.3 

แอมเวย ์ 5 20.8 
ศรีไทยซุปเปอร์แวร ์ 5 20.8 

มิสทิน 2 8.3 
หัวม้าลาย 2 8.3 
แกรนด์ฟิช 1 4.2 

จาร์กัว 1 4.2 
รวม 24 100.0 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทเครื่องครัวผ่านระบบการ

ขายตรงมากที่สุดได้แก่ แคตตาล็อคฟรายเดย ์คิดเป็นร้อยละ 33.3  รองลงมาได้แก่ แอมเวย์และศรี
ไทยซุปเปอร์แวร์ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 20.8   และยี่ห้อมีสทินและตราหัวม้าลายใน
สัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 8.3  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 197  แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท ประเภทหนังสือ ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซ้ือ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
นายอินทร ์ 2 25.0 

บีทูเอส 1 12.5 
ออฟฟิตแอนด์เอสเอ็มอ ี 1 12.5 

กู้ดมอร์นิ่ง 1 12.5 
ดอกหญ้า 1 12.5 
ไทยรัฐ 1 12.5 
อินลักซ ์ 1 12.5 
รวม 8 100.0 

  
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทหนังสือผ่านระบบการขาย

ตรงมากที่สุดได้แก่ร้านนายอินทร์ คิดเป็นร้อยละ 25.0 และยี่ห้ออื่น ๆ เช่น บีทูเอส ออฟฟิตแอนด์
เอสเอ็มอี กู้ดมอร์นิ่ง ดอกหญ้า ไทยรัฐ และอินลักซ์ ในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 12.5 
 
ตารางที่ 198 แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท ประเภทการอบรมสัมมนา ที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามซ้ือ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
แอมเวย ์ 2 33.3 

ดาต้าโปร 1 16.7 
ไทยประกันชีวิต 1 16.7 

โสมเกาหลีตั๋งก๋วยจั๊บ 1 16.7 
สมุนไพรอินทรา 1 16.7 

รวม 6 100.0 
 

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทการอบรมสัมมนาผ่าน
ระบบการขายตรงมากที่สุดได้แก่แอมเวย์ คิดเป็นร้อยละ 33.3  และบริษัทอื่น ๆ เช่น ดาต้าโปร ไทย
ประกันชีวิต โสมเกาหลีตั๋งก๋วยจั๊บ และสมุนไพรอินทรา และในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 
16.7 
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ตารางที่  199  แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท ประเภทสินค้าเกษตร ที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
ซื้อ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
เจริญโอสถ 2 25.0 

ม้าบิน 2 25.0 
ปุ้ย 1 12.5 

มาบุญครอง 1 12.5 
เมล็ดผัก 1 12.5 

เอ ที เพื่อเกษตรกรไทย 1 12.5 
รวม 8 100.0 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทสินค้าการเกษตรผ่าน

ระบบการขายตรงมากที่สุดได้แก่ เจริญโอสภ และม้าบิน ในสัดส่วนที่เท่ากัน  คิดเป็นร้อยละ 25.0  
และบริษัทอื่น ๆ เช่น มาบุญครอง เมล็ดผัก  และเอ ที เพื่อเกษตรกรไทย  และในสัดส่วนที่เท่ากัน 
คิดเป็นร้อยละ 12.5 
 
ตารางที่  200  แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท ประเภทอุปกรณ์ออกก าลังกาย ที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามซ้ือ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
ทีวี ไดเร็ค 8 100.0 
รวม 8 100.0 

 จากตารางพบว่า ยี่ห้อ/บริษัทที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อสินค้าประเภทเครื่องออกกําลังกาย
ได้แก่ ทีวี ไดเร็ค คิดเป็นร้อยละ 100.0 
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ตารางที่ 201 แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท ประเภทการบริการ ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซ้ือ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
บัตรเครดิต ธนาคารกสิกรไทย 2 33.3 

เมืองไทยประกันชีวิต 2 33.3 
การบินไทย 1 16.7 

อยุธยา อลิอันซ ์ซีพ ี 1 16.7 
รวม 6 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทสินค้าการบริการผ่าน
ระบบการขายตรงมากที่สุดได้แก่ บัตรเครดิต ธนาคารกสิกรไทย และเมืองไทยประกันชีวิต ใน
สัดส่วนที่เท่ากัน  คิดเป็นร้อยละ 33.3 บริษัทอื่น ๆ เช่น การบินไทย และอยุธยา อลิอันซ ์ซีพีและใน
สัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 16.7 
 
ตารางที่ 202 แสดงจ านวนและร้อยละของยี่ห้อ/บริษัท ประเภทสินค้าประเภทอื่น ๆ  ที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามซ้ือ 
 

ยี่ห้อ/บริษัท จ านวน ร้อยละ 
แอมเวย ์ 7 70.0 

เซเว่น แคตตาล็อค 2 20.0 
เซฟ 1 10.0 
รวม 10 100.0 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทอื่น ๆ ผ่านระบบการขาย

ตรงมากที่สุดได้แก่ แอมเวย์ (ประเทศไทย) จํากัด  คิดเป็นร้อย 7.0  รองลงมาได้แก่  เซเว่น แคตตา
ล็อคคิดเป็นร้อยละ 20.0 และ ยี่ห้อ เซฟ คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 203  แสดงจ านวนและร้อยละของแหล่งข้อมูลท่ีท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักสินค้าหรือ
บริการท่ีเสนอขาย 
 

ประเภทของสื่อ จ านวน ร้อยละ 
จากสื่อ เช่น โทรทัศน ์วิทยุ 232 43.9 

จากพนักงานขาย 97 18.4 
จากอินเตอร์เน็ต (เว็บไซด)์ 85 16.1 

จากเพื่อน 65 12.3 
จากพ่อแม ่ญาต ิพี่น้อง 23 4.4 

จากจดหมายที่ส่งถึงผู้บริโภค โดยตรง 13 2.5 
อื่นๆ 13 2.5 
รวม 528 100.0 

  
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักสินค้าหรือบริการที่เสนอขายผ่านระบบ

การขายจากสื่อเช่น โทรทัศน์  วิทยุ คิดเป็นร้อยละ  43.9 รองลงมาได้แก่ จากพนักงานขาย  คิดเป็น
ร้อยละ 18.4 และจากอินเตอร์เน็ต (เว็บไซด)์ คิดเป็นร้อยละ 16.1 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 204 แสดงจ านวนและร้อยละของสถานที่ที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ
ผ่านระบบการขายตรง 
 

สถานที่ในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
จากร้านตัวแทนขายหรือตัวแทนจําหน่าย 185 39.4 

จากอินเตอร์เน็ต (เว็บไซด์) 94 20.0 
จากที่บ้านตนเอง 88 18.8 

จากที่ทํางาน 51 10.9 
จากโทรศัพท์โทรถึงผู้ขายโดยตรง 29 6.2 

อื่น ๆ 12 2.6 
จากจดหมายส่งถึงผู้ขายโดยตรง 8 1.7 

จากโทรสาร (แฟกซ์) ส่งถึงผู้ขายโดยตรง 2 0.4 
รวม 469 100.0 
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 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าหรือบริการที่เสนอขายผ่านระบบ
การขายตรงจากร้านตัวแทนขายหรือตัวแทนจําหน่าย  คิดเป็นร้อยละ  39.4  รองลงมาได้แก่ จาก
อินเตอร์เน็ต (เว็บไซด์) คิดเป็นร้อยละ 20.0  และจากที่บ้านตนเอง คิดเป็นร้อยละ 18.8 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 205  แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการผ่าน
ระบบขายตรงของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ผู้มีอิทธิพลต่อการซื้อ จ านวน ร้อยละ 
ตนเอง 266 57.3 
เพื่อน 40 8.6 

สื่อต่าง ๆ 36 7.8 
ญาติ พี่น้อง 32 6.9 

พนักงานขาย 29 6.3 
พ่อแม่ 28 6.0 

ดารา นักร้อง บุคคลท่ีมีชื่อเสียง 13 2.8 
สาม/ีภรรยา 12 2.6 

อื่น ๆ 8 1.7 
รวม 464 100.0 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าหรือบริการที่เสนอขายผ่านระบบ

การขายตรงโดยได้รับอิทธิพลจากตนเอง  คิดเป็นร้อยละ  57.3 รองลงมาได้แก่ จากเพื่อน คิดเป็น
ร้อยละ 8.6   และสื่อต่างๆ  คิดเป็นร้อยละ 7.8 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 206  แสดงจ านวนและร้อยละของรูปแบบการช าระค่าสินค้าหรือบริการของผู้ตอบ
แบบสอบถามท่ีซื้อผ่านระบบขายตรง 
 

วิธีการช าระเงิน จ านวน ร้อยละ 
จ่ายเงินสด 342 62.5 

โอนเงินข้าบัญชีธนาคาร 109 19.9 
บัตรเครดิต/บัตรเดบิต 78 14.3 

อื่น ๆ 18 3.3 
รวม 547 100.0 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชําระค่าซื้อสินค้าหรือบริการที่เสนอขาย

ผ่านระบบการขายตรงโดยการจ่ายเงินสด  คิดเป็นร้อยละ  62.5  รองลงมาได้แก่ โอนเงินข้าบัญชี
ธนาคาร  คิดเป็นร้อยละ 19.9  และจ่ายผ่านบัตรเครดิต/บัตรเดบิต   คิดเป็นร้อยละ 14.3  ตามลําดับ 
 
ตารางที่  207  แสดงจ านวนและร้อยละของประโยชน์ที่ได้รับจากการซ้ือสินค้าผ่านระบบการขาย
ตรง 
 

ประโยชน์ที่ได้รับ จ านวน ร้อยละ 
ได้ส่วนลด 247 51.9 

ได้รับของแถม 95 20.0 
สามารถผ่อนชําระได้ 82 17.2 

สามารถสะสมแต้มเพื่อแลกของรางวัล 21 4.4 
อื่น ๆ 18 3.8 

นําชิ้นส่วนไปชิงโชค 12 2.7 
รวม 476 100.0 

 
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าหรือบริการที่เสนอขายผ่านระบบ

การขายตรงเนื่องจากได้ส่วนลด  คิดเป็นร้อยละ  51.9   รองลงมาได้แก่ ได้รับของแถม คิดเป็นร้อย
ละ 20.0  และสามารถผ่อนชําระได้ คิดเป็นร้อยละ 17.2  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 208   แสดงจ านวนและร้อยละของลักษณะการเป็นสมาชิกของผู้ตอบแบบสอบถามต่อ
ระบบการขายตรง 
 

สถานะการเป็นสมาชิก จ านวน ร้อยละ 
ไม่เป็นสมาชิก 350 87.5 

เป็นสมาชิก 50 12.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เป็นสมาชิกในระบบการขายตรง คิดเป็น
ร้อยละ 87.5 และเป็นสมาชิกในระบบขายตรง คิดเป็นร้อยละ 12.5 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 209   แสดงจ านวนและร้อยละของชื่อสถานประกอบธุรกิจขายตรงที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
เป็นสมาชิก 
 

ชื่อสถานประกอบการ จ านวน ร้อยละ 
แอมเวย ์ 23 46.0 

กิฟฟารีน 8 16.0 
มิสทิน 6 12.0 

เจริญโอสถ 3 6.0 
ซูเหลียน 3 6.0 

เอเจล 3 6.0 
คังเซ็น 1 2.0 

ซุพรีเดิร์ม 1 2.0 
เพียวไลฟ ์ 1 2.0 

โสมเกาหลีตังกุยจั๊บ 1 2.0 
รวม 50 100.0 

  
จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นสมาชิกผ่านระบบการขายมากที่สุดได้แก่ บริษัท 

แอมเวย์ (ประเทศไทย) จํากัด คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมาได้แก่ บริษัทกิฟฟารีน คิดเป็นร้อยละ 
16.6 และ บริษัท มีสทิน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่   210    แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลในการเป็นสมาชิกในระบบขายตรงของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
 

เหตุผลในการเป็นสมาชิก จ านวน ร้อยละ 
ตัวผลิตภัณฑ์เช่น คุณภาพ ใช้เป็นประจํา ชื่นชอบใน

ตัวผลิตภัณฑ์ 
19 48.7 

ได้รับส่วนลดในการซื้อ 11 28.2 
มีผู้แนะนําให้เป็นสมาชิก 4 10.3 

มีความเป็นอิสระ 3 7.7 
ได้รับผลกําไร 2 5.1 

รวม 39 100.0 
  

จากตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สมัครเป็นสมาชิกของระบบขายตรง
เนื่องจาก ตัวผลิตภัณฑ์เช่น คุณภาพ ใช้เป็นประจํา ชื่นชอบในตัวผลิตภัณฑ์ คิดเป็นร้อยละ 48.7 
รองลงมาได้แก่ ได้รับส่วนลดในการซื้อ คิดเป็นร้อยละ 28.2 และมีผู้แนะนําให้เป็นสมาชิก คิดเป็น
ร้อยละ 10.3 ตามลําดับ 
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ประวัติผู้วิจัย 
 
ชื่อผู้เขียน    นางรชยา ศุภนราพรรค์ 
วันเดือนปีเกิด   20 ตุลาคม 2504 
สถานที่เกิด    จังหวัดตราด 
วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี การศึกษาบัณฑิต (กศ.บ.) 
ประสบการณ์ท างาน   ข้าราชการครู 
     โปรแกรมเมอร์  
     หัวหน้าข่าวนิตยสารคอมพิวเตอร์  
     ผู้จัดการสถาบันสอนภาษาและคอมพิวเตอร์ 
อาชีพปัจจุบัน นักธุรกิจขายตรง บริษัท แอมเวย์ (ประเทศ

ไทย)  จ ากัด 


