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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาเร่ืองความสัมพันธ์เชิงโครงสร้างการจัดการความสัมพันธ์ลูกค้าของธุรกิจขายตรง 
มีวัตถุประสงค์ของการศึกษา (1) เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการด าเนินการการจัดการความสัมพันธ์
ลูกค้าของธุรกิจขายตรง (2) ศึกษาปัจจัยการด าเนินการการจัดการความสัมพันธ์ลูกค้าต่อผลการด าเนิน 
งานของธุรกิจขายตรง (3) เพื่อศึกษารูปแบบความสัมพันธ์เชิงโครงสร้างสาเหตุของผลการด าเนินงาน 
ของธุรกิจในการด าเนินการการจัดการความสัมพันธ์ลูกค้าของธุรกิจขายตรง โดยใช้วิธีการวิจัยเชิง
ปริมาณ เร่ิมจากการทบทวนแนวคิดและทฤษฎี เพื่อก าหนดตัวแปรและกรอบแนวคิดการวิจัย เก็บรวบ 
รวมข้อมูลแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างนักธุรกิจขายตรงของบริษัทขายตรง จ านวน 5 บริษัทแรก
ที่มียอดขายสูงที่สุดในประเทศไทย บริษัทละ 400 ตัวอย่าง รวมทั้งสิ้น 2,000 ตัวอย่าง โดยน าข้อมูล
ไปใช้ในการวิเคราะห์สมการโครงสร้างและมีการสนทนากลุ่มร่วมกับผู้เชี่ยวชาญเพื่อเป็นการยืนยัน
ผลการศึกษา 

ผลการศึกษาพบว่าเทคโนโลยีสารสนเทศ องค์การ และการมุ่งเน้นตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ด าเนินการการจัดการสัมพันธ์ลูกค้า โดยเทคโนโลยีสารสนเทศมีอิทธิพลเชิงบวกมากที่สุด รองลงมา 
คือองค์กร และการมุ่งเน้นตลาด ตามล าดับ นอกจากนี้ยังพบว่าการด าเนินการการจัดการความสัมพันธ์ 
ลูกค้ามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
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ABSTRACT 
 

 This study aimed to study the factors influenced customer relationship management 
implementation of direct sales business. Second, to studied the impact of customer relationship 
management implementation to business performance of direct sales business. Third, to studies 
the relationship of structural’ business performance for customer relationship management imple 
mentation. This study was used quantitative research method that data collection from 2,000 direct 
sales who were employee at top 5 direct sales business in Thailand. The statistics was used the 
structural equation model then focus group with the specialists of directs sales.  

 The result indicated that the information technology, organization, and market orientation 
had direct effect to customer relationship management implementation also, it had indirect effect 
to business performance via customer relationship management implementation. In addition, the 
customer relationship management implementation had direct effect to business performance. 
 
 


