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บทที ่2 

ความเป็นมา แนวคดิ ทฤษฎกีารใช้บังคบักฎหมาย 
เกีย่วกบัธุรกจิการขายอาหารเสริมออนไลน์ 

 อาหารเสริมหรือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร (Dietary supplements) ถูกจดัให้เป็นอาหารชนิดหน่ึง
ตามพระราชบญัญติัอาหาร พ.ศ. 2522 เพราะฉะนั้นการบริโภคอาหารเสริม ก็บริโภคไดใ้นลกัษณะ
ท่ีเป็นอาหารชนิดหน่ึง ไม่สามารถอวดอ้างสรรพคุณว่ามีฤทธ์ิในการรักษาโรค บรรเทาอาหาร 
เปล่ียนแปลงร่างกาย หรือเปล่ียนแปลงโครงสร้างต่าง ๆ ของร่างกายทุกชนิดได ้เพราะว่าไม่มีใคร
หรือหน่วยงานใดมารับรองเหมือนกบัเรากินอาหาร ขนม ตามปกติ ซ่ึงอยู่ภายใตพ้ระราชบญัญติั
อาหารเหมือนกนั แมรู้ปร่างหนา้ตาของมนัจะมีลกัษณะคลา้ยยา เช่น เป็นเม็ด แคปซูล ผงชงด่ืม แต่ก็
ไม่ใช่ยา เพราะอะไรท่ีจะถูกจดัให้เป็นยานั้น ตอ้งมีการข้ึนทะเบียนต ารับยา ทั้งในต่างประเทศและ
ทะเบียนต ารับยาในประเทศไทย ซ่ึงจะอยูภ่ายใตพ้ระราชบญัญติัยา พ.ศ.2522 
 ในปัจจุบนัอาหารเสริมเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีการวางจ าหน่ายหลายรูปแบบ แต่ท่ีเห็นกนัอยา่ง
แพร่หลายดงัจะเห็นไดว้า่การขายในรูปแบบของออนไลน์ ไม่วา่จะเป็นเวบ็ไซต ์เพจ เฟสบุ๊ค ซ่ึงบาง
ผลิตภณัฑแ์ทบไม่ไดม้าตรฐาน ไม่ผา่น ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา หรือไม่ไดถู้กควบคุม
ดว้ยภายใตเ้ง่ือนไขใด ๆ ส่งผลให้เกิดอนัตรายต่อผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ดงันั้น เพื่อให้เขา้ใจถึงการ
ใช้บงัคบักฎหมายเก่ียวกบัธุรกิจอาหารเสริมออนไลน์ ในหัวขอ้น้ีจึงไดแ้บ่งเน้ือหาในการทบทวน
วรรณกรรมออกเป็น ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ความเป็นมา แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัธุรกิจการขายอาหารเสริมออนไลน์ 
 ส่วนท่ี 2 แนวคิดการใชบ้งัคบักฎหมายเก่ียวกบัธุรกิจการขายอาหารเสริมออนไลน์ 
 ซ่ึงแต่ละส่วนมีรายละเอียดดงัน้ี 
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2.1 ความเป็นมา แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัธุรกจิการขายอาหารเสริมออนไลน์ 

 2.1.1 ความเป็นมาของอาหารเสริมออนไลน์ 
  2.1.1.1 ความเป็นมาของการกินอาหารเสริม 
  ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร หมายความวา่ ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ รับประทานนอกเหนือจากการ
รับประทานอาหาร ตามปกติ ซ่ึงมีสารอาหารหรือสารอ่ืนเป็นองค์ประกอบ อยู่ในรูปแบบเม็ด 
แคปซูลผง เกล็ด ของเหลว หรือลกัษณะอ่ืน ซ่ึงมิใช่รูปแบบอาหารตามปกติ (conventional foods) 
ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีคาดหวงัประโยชน์ทางดา้น ส่งเสริมสุขภาพปัจจุบนัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีการ
จ าหน่ายแพร่หลายมากข้ึนโดยเฉพาะจ าหน่ายโดยตรงต่อผูบ้ริโภคในลกัษณะขายตรงและมีการ
โฆษณาเพื่อส่งเสริมการขายท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจวา่จ าเป็นตอ้งรับประทานหรือโฆษณาอวดอา้ง
สรรพคุณว่ามีผลในการป้องกนัและรักษาโรค อาจมีผลท าให้ผูบ้ริโภคหลงเช่ือค าโฆษณาเหล่านั้น 
ละเลยการดูแลรักษาสุขภาพ และเสียโอกาสท่ีจะได้รับการรักษาอย่างถูกต้อง ข้อเท็จจริงแล้ว
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจดัเป็นอาหารไม่ใช่ยา จึงไม่มีสรรพคุณในการป้องกนับ าบดัหรือ รักษาโรค 
และเป็นผลิตภณัฑ์ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีสุขภาพร่างกายปกติไม่ใช่ผูป่้วยและเป็นเพียงผลิตภณัฑ์ท่ี
รับประทานนอกเหนือจากอาหารปกติส าหรับผูบ้ริโภคท่ีคาดหวงัประโยชน์ทางดา้นสุขภาพเท่านั้น 
จะเห็นไดว้่าปัจจุบนัน้ีผูค้นจะหนัมาใชผ้ลิตภณัฑ์เสริมอาหารกนัมากข้ึน โดยเฉพาะผูห้ญิงเพราะมี
ความสนใจใช้ผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีในเร่ืองความสวยความงามและใช้ในปริมาณที่เกินความจ าเป็น 
ซ่ึงในอดีตนั้นไม่มีความจ าเป็นเลยท่ีตอ้งใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารต่าง ๆ เหล่าน้ี1 
  สาเหตุหลกัของกินอาหารเสริม คือ  
   1) มีพฤติกรรมการใช้ชีวิตแย่ เช่น สูบบุหร่ีจดั หรือติดแอลกอฮอล์ พฤติกรรม
เช่นน้ี เทียบไดก้บัการสะสมพิษท่ีส่งผลต่อสุขภาพในระยะยาว และยงัมีพฤติกรรมท่ีอ่ืน ๆ เช่น กิน
อาหารไม่เป็นเวลา การกินอาหารแบบเร่งรีบจึงเค้ียวไม่ละเอียด กินอาหารด้วยอาการเครียด 
พฤติกรรมเหล่าน้ีท าใหร่้างกายกายดูดซึมสารอาหารไม่ไดเ้ตม็ท่ี  
   2) ภาวะร่างกายสูญเสียพลังงาน เช่น หญิงตั้ งครรภ์ หญิงสูงอายุ หญิงว ัยหมด
ประจ าเดือน หรือร่างกายปฏิเสธไม่รับอาหารเพื่อใช้ในการสะสมความแข็งแรงเติมความสมบูรณ์
ใหก้บัร่างกาย 
   3) อยูท่่ามกลางสภาวะเป็นพิษ เช่น ร่างกายสะสมมลพิษไวต้ามส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย 
ส่งผลให้ภูมิตา้นทานอ่อนก าลงัลงและใช้เวลานานกว่าร่างกายจะขบัออกมาท าให้สุขภาพอ่อนแอ
ง่ายกวา่ปกติ  
                                                           
1 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ.  (2546).  การบริหารการตลาดยคุใหม่.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร.  หนา้ 53. 
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   4) กระบวนการแปรรูปอาหาร เช่น การกินอาหารในภตัตาคาร หรือในร้านอาหาร
ตามสั่งเป็นประจ า ซ่ึงเราไม่สามารถรู้ไดว้่ามีส่ิงแปลกปลอมใดเพิ่มเติมมาในจานอาหารท าให้เรา
ไม่ไดรั้บสารอาหารครบถว้น  
  ดงันั้น ส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ถึงแมว้า่วิตามินและเกลือแร่
อาจจะมีอนัตรายนอ้ย แต่เม่ือน ามาผลิตเป็นผลิตภณัฑเ์สริมอาหารผา่นขั้นตอนต่าง ๆ แลว้ ก็ยากท่ีจะ
ทราบถึงอนัตรายของส่ิงเหล่าน้ีได ้คือ แหล่งท่ีมาของวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต แลว้ตวัผลิตภณัฑ์แต่ล่ะ
ชุดนั้นมีคุณค่าคงเดิมหรือไม่ ถ้ากระบวนการมีน้อย หรือมากเกินไปจะมีผลท าให้สารออกฤทธ์ิ
อยา่งไร และถา้มีกระบวนการอ่ืน ๆ เขา้มาแทรกท่ีอาจจะท าให้เกิดสารปนเป้ือนอนัไม่พึงประสงค ์
ซ่ึงอาจมีอนัตรายจากขั้นตอนต่าง ๆ เหล่าน้ีได ้จึงตอ้งผ่านกระบวนการตรวจสอบของส านกังาน
คณะกรรมการอาหารและยาก่อน2  
  ส่ิงส าคญัท่ีจะตอ้งค านึงถึงผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีเหมาะกบัตวัเองดว้ย คือ อาหาร
เสริมท่ีช่วยบ ารุงสุขภาพของเราให้ดีข้ึน ช่วยฟ้ืนฟูปัญหาสุขภาพไดอ้ยา่งตรงจุด เช่น อาการนอนไม่
หลบั อาการอ่อนเพลีย หรือแมแ้ต่การช่วยเพิ่มพลงังานใหแ้ก่ร่างกาย เสริมสร้างภูมิคุม้กนัให้ร่างกาย
ให้แข็งแรง และท่ีส าคญั คือ ตอ้งปลอดภยัต่อสุขภาพกระดูก ตบั และระบบประสาท นอกจากนั้น
ในการบริโภค คือ ควรกินตามปริมาณ บริโภคตามท่ีแนะน าต่อวนั หากเกินปริมาณท่ีก าหนดไวอ้าจ
ส่งผลขา้งเคียงต่อร่างกายได ้ 
  ในส่วนของคุณและโทษของอาหารเสริม ปัจจุบนัน้ีพบว่ามีผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
บ ารุงร่างกายออกวางจ าหน่ายมากมาย อนัจะพบไดต้ามส่ือโฆษณาต่าง ๆ เช่น วิทยุ โทรทศัน์ และ
ส่ือส่ิงพิมพ ์ซ่ึงบางผลิตภณัฑ์มีการโฆษณาสรรพคุณเกินจริง เช่น ผลิตภณัฑ์ลดน ้ าหนกัและเสริม
ความงาม เม่ือใช้แลว้จะเห็นผลภายใน 1 สัปดาห์ หรืออาหารเสริมบ ารุงสมอง เม่ือทานผลิตภณัฑ์
ดงักล่าวจะท าให้สมองมีความจ าดี เป็นตน้ และพบว่าผลิตภณัฑ์อาหารเสริมแต่ละชนิดมีราคาแพง
มากและประโยชน์ท่ีได้จากอาหารเสริมเหล่าน้ีก็ยงัไม่ชัดเจน มีมากหรือน้อย เพียงไร ดังนั้ น
ผูบ้ริโภคจึงควรพิจารณาถึงคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑเ์หล่านั้นดว้ย3  
  ประโยชน์ของอาหารเสริม คือ ช่วยให้ร่างกายไดรั้บโภชนาการท่ีเหมาะสม เน่ืองจาก
ทุกคนมีความ ตอ้งการท่ีเหมือนกนั คือ สุขภาพสมบูรณ์ปราศจากโรคภยั จึงมีการคิดคน้อาหารเสริม
เพื่อช่วยเพิ่มในส่วนท่ีร่างกายขาดไป จะมีประโยชน์มากส าหรับผูท่ี้มีปัญหาด้านสุขภาพ เพราะ
อาหารเสริมจะเขา้ไปเสริมในส่วนท่ีร่างกายขาดไดค้รบถว้นเต็มท่ี และยงัสามารถช่วยบรรเทาหรือ
รักษาโรคบางชนิดแทนยาแผนปัจจุบนัได ้เช่น น ้ าว่านหางจระเขรั้กษาอาการโรคกระเพาะ น ้ ามนั
                                                           
2 เสรี วงษม์ณฑา.  (2542).  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: ธีรฟิลม์และไซเทกซ์.  หนา้ 57. 
3 เร่ืองเดียวกนั, หนา้ 58. 
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ตบัปลาค็อด (cod liver oil) ช่วยบรรเทาอาการโรคไขขอ้อกัเสบ เป็นตน้ นอกจากน้ียงัพบว่ามี
ผลขา้งเคียงน้อยกว่ายาแผนปัจจุบนั ส่วนประโยชน์จากวิตามิน และเกลือแร่ เป็นผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมท่ีให้ประโยชน์ต่อร่างกายในหลากหลายดา้น ตวัอยา่งเช่น วิตามินเอ ช่วยในการมองเห็นและ
การเจริญเติบโตของกระดูก อีกทั้งยงัช่วยในการเสริมสร้างระบบภูมิคุม้กนัและซ่อมแซมส่วนท่ีสึกหรอ 
ในขณะท่ีวิตามินหรืออาหารเสริมบางอย่างเหล่าน้ีก็ท  าให้เกิดผลขา้งเคียงกบับางคนดว้ยถา้ใช้ใน
ปริมาณท่ีมากเกินความตอ้งการของตวัเองหรือใชไ้ม่เหมาะสมกบัร่างกาย นอกจากน้ีแลว้ผูบ้ริโภค
จึงต้องตระหนักอยู่เสมอว่าการรับประทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเหล่าน้ี มีไวเ้พื่อเสริมอาหาร
เท่านั้นไม่ใช่รับประทานเพื่อรักษาโรค4  
  2.1.1.2 ลกัษณะของอาหารเสริม 
  อาหารท่ีรับประทานมีผลต่อร่างกาย การมีร่างกายท่ีสมบูรณ์ถือเป็นการเตรียมพร้อม
ในการยกระดบัทางจิตวิญญาณ อย่างไรก็ตาม อาหารแต่ละชนิดมีผลต่อร่างกายท่ีแตกต่างกนั การ
รับประทานอาหารท่ีผา่นกรรมวธีิท่ีมากเกิน การรับประทานเน้ือสัตวซ่ึ์งถือไดว้า่ถูกท าร้ายและฆ่าให้
เสียชีวตินั้นส่งผลเสียต่อร่างกายของเราผา่นฮอร์โมนและสารพิษท่ีหลัง่ออกมาจากสัตวท่ี์ก าลงัจะตาย5  
  ในช่วงแต่ละวยันั้นในเร่ืองของความต้องการอาหารและอาหารเสริมนั้นมีความ
แตกต่างกัน กล่าวคือ หากเป็นวยัท างานเป็นวยัท่ีร่างกายเจริญเติบโตเต็มท่ีแล้ว แต่ร่างกายก็ยงั
ตอ้งการสารอาหารเพื่อน าไปใช้ในการท างานของร่างกาย และซ่อมแซมส่วนต่าง ๆ ของร่างกายท่ี
สึกหรอ จึงควรกินอาหารใหไ้ดค้รบถว้นและเหมาะสมตามความตอ้งการของร่างกาย หญิงวยัท างาน 
ควรรับประทานอาหารใหไ้ดพ้ลงังานวนัละ 1,600 กิโลแคลอรีโดยเป็นกลุ่มขา้วและแป้งประมาณ 8 
ทพัพี วยัรุ่นทั้ งชายหญิงและชายวยัท างานต้องการพลังงานวนัละ 2,000 กิโลแคลอรีโดยควร
รับประทานอาหารในกลุ่มข้าวและแป้งวนัละ 10 ทพัพี ส าหรับผูใ้ช้พลังงานมาก เช่น นักกีฬา
เกษตรกรและผูใ้ช้แรงงานตอ้งการพลงังานวนัละ 2,400 กิโลแคลอรีและกินขา้วและแป้งไดถ้ึง
วนัละ 12 ทพัพีกินเน้ือสัตวว์นัละ 6-12 ชอ้นกินขา้ว ด่ืมนมวนัละ 1-2 แกว้ ถา้ด่ืมนมววัไม่ไดใ้ห้ด่ืม

                                                           
4 วาสนา ยาวิชัย, วิไลวรรณ แซ่ว่าง, วีรวรรษ จอมใจ, สิริลักษณ์ เข่ือนแก้ว และนพพล เล็กสวสัด์ิ.  (2556).  
ประสิทธิผลของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสุขภาพของผู้บริโภค.  สาขาวิชาวิศวกรรมกระบวนการอาหาร ส านกัวิชา
อุตสาหกรรมเกษตร คณะอุตสาหกรรมเกษตร มหาวทิยาลยัเชียงใหม่.  หนา้ 2. 
5 ศศิมน ปรีดา และคณะ.  (2559).  Healthy Food and Diet Practices.  บทความวิชาการ โครงการ การพฒันาศกัยภาพ
ทางวชิาการของคณาจารยด์า้นมนุษยนิ์เวศศาสตร์ ณ เมืองเมลเบิร์น และเมืองซิดนีย ์ประเทศออสเตรเลีย ระหวา่ง
วนัท่ี 18 -26 สิงหาคม 2559.  หนา้ 1. 
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นมถัว่เหลืองหรือนมจากธญัพืชอ่ืน ๆ แทนไดแ้ต่ควรเลือกชนิดท่ีเสริมแคลเซียม และควรกินอาหาร
ท่ีมีแคลเซียมสูงเพิ่มเติมดว้ย เป็นตน้6 
  ส่วนการเลือกอาหารเสริมเพื่อรับประทานนั้น การเลือกชนิดหรือประเภทอาหารเสริม
ใดก็ตามย่อมข้ึนอยู่กับความต้องการหรือร่างกายของแต่ละบุคคล เพื่อให้เห็นถึงประเภทและ
ประโยชน์ของสารอาหารเสริมแต่ละชนิด จึงสามารถแบ่งลกัษณะของอาหารเสริมไดด้งัน้ี 
   1) ธาตุเหล็ก จ าเป็นในวยัท างานเพราะเป็นส่วนประกอบส าคญัของเม็ดเลือดแดง 
ซ่ึงมีหนา้ท่ีขนส่งออกซิเจนไปเล้ียงเซลลแ์ละช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน ธาตุเหล็กมีอยูต่าม
ธรรมชาติในอาหารทั้งที่มาจากพืช เช่นคะนา้ ผกัโขม และผกัใบเขียวเขม้ต่าง ๆ เป็นตน้ และจาก
สัตว ์ได้แก่ เน้ือแดง เคร่ืองใน และเลือด แต่ร่างกายสามารถดูดซึมธาตุเหล็กท่ีมาจากสัตวไ์ปใช้
ประโยชน์ไดดี้กวา่ 
   ตวัอยา่งเมนูท่ีมีธาตุเหล็กสูง ไดแ้ก่ ย  ายอดมะระหวาน ผกัหวาน ผกักูด ใบบวับก 
ชะพลู ยอดกระถิน สะเดา เม่ียงปลาทู คะน้า เกาเหลาเลือดหมู แกงจืดต าลึงใส่ตบั ขนมจีนน ้ าเง้ียว 
ผดักะเพราไก่ใส่ตบั ลาบหมู เป็ด เน้ือ คัว่ไก่ โจ๊กหมูเคร่ืองในใส่ไข่ ก๋วยจับ๊ ผดัถัว่งอกกบัเลือดหมู
และตบัหมู ผดัเผด็ถัว่ฝักยาวใส่ตบั 
   2) แคลเซียม ผูท่ี้อายุ 20 ปีข้ึนไปตอ้งการแคลเซียมเพื่อการสร้างมวลกระดูกวนัละ 
800 มิลลิกรัม ร่างกายจะเร่ิมมีการสูญเสียมวลกระดูกเม่ืออายุยา่งเขา้ 40 ปีหรือใกลห้มดประจ าเดือน
ซ่ึงเป็นผลมาจากฮอร์โมนเพศหญิงหรือเอสโตรเจนลดลง ท าใหเ้กิดการสูญเสียแคลเซียมจากกระดูก 
การกินอาหารท่ีมีแคลเซียมสูงเป็นการเพิ่มแคลเซียมใหร่้างกายและป้องกนัภาวะกระดูกพรุนได ้
   เช่น นม 1 กล่อง (250 มิลลิลิตร) ให้แคลเซียม 300 มิลลิกรัม แคลเซียมในนมเป็น
รูปแบบท่ีร่างกายสามารถดูดซึมไปใช้ประโยชน์ไดดี้ ทั้งน้ี ควรด่ืมนมพร่องไขมนัหรือนมขาดมนั
เนย (ไขมนั 0%) เพื่อหลีกเล่ียงภาวะน ้าหนกัเกินหากด่ืมนมกล่องเล็ก (200 มิลลิลิตร) วนัละ 2 กล่อง 
จะท าให้ไดแ้คลเซียม 2 ใน 3 ของความตอ้งการแคลเซียมในแต่ละวนั และสามารถไดรั้บแคลเซียม
เพิ่มเติมจากอาหารอ่ืน ๆ ท่ีมีแคลเซียมสูง เช่น เตา้หู้ กุ ้งแห้ง ปลาเล็กปลาน้อย เมล็ดงา เป็นต้น 
ตวัอย่างเมนูอาหารท่ีมีแคลเซียมสูง เช่น น ้ าพริกกะปิ ย  ายอดคะน้า ผกักระเฉด ย  าปลาทู ลาบเตา้หู้
น ้าพริกปลาร้า ขา้วคลุกกะปิ แกงจืดเตา้หู ้เตา้หูท้รงเคร่ือง แกงส้มดอกแค ผกักระเฉด เป็นตน้ 
   3) โฟเลตหรือกรดโฟลิก เป็นวติามินบีชนิดหน่ึงท่ีมีส่วนส าคญัในการสร้างเน้ือเยื่อ
ของแม่และทารกในหญิงตั้งครรภ ์การไดรั้บโฟเลตเพียงพอจะช่วยป้องกนัภาวะความผดิปกติในการ
สร้างหลอดประสาทไขสันหลงั (Neural tube defects หรือ NTD) ดงันั้น หญิงวยัเจริญพนัธ์ุท่ีเขา้สู่วยั
                                                           
6 วทันีย ์เกรียงสินยศ และคณะ.  (2559).  องค์ความรู้ด้านอาหารและโภชนาการส าหรับทุกช่วงวัย. กรุงเทพฯ: ฝ่าย
เลขานุการคณะกรรมการอาหารแห่งชาติ ส านกัอาหาร ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา.  หนา้ 69. 
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ท่ีพร้อมต่อการตั้งครรภค์วรรับประทานอาหารท่ีเป็นแหล่งของโฟเลต ไดแ้ก่ ผกัใบเขียวเขม้ ถัว่ลิสง 
ถัว่เมล็ดแห้ง ผลิตภณัฑ์อาหารเชา้จากธญัพืชท่ีมกัจะเติมกรดโฟลิกร่วมกบัการเสริมวิตามินรวมท่ีมี
กรดโฟลิกวนัละ 400 ไมโครกรัมเป็นเวลา 3 เดือนก่อนตั้งครรภจ์ะมีผลป้องกนั NTD ได้7 
   4) วิตามินเอ (vitamin A) เป็นวิตามินท่ีช่วยในการมองเห็น สุขภาพของผิว ฟัน 
ระบบภูมิคุม้กนัด้วย และยงัมีประสิทธิภาพเป็นสารตา้นอนุมูลอิสระอีกด้วย ในการรับประทาน
วติามินเอนั้น ผูช้ายควรไดรั้บอยา่งนอ้ย 900 ไมโครกรัมต่อวนั ส่วนผูห้ญิงควรรับไดรั้บ 700 ไมโครกรัม
ต่อวนั  
   5) วิตามินบีคอมเพล็กซ์ (vitamin B-complex) คือ อาหารเสริมท่ีรวมตั้งแต่ บี 1 ถึง 
บี 12 ท่ีประกอบไปดว้ยสารตา้นอนุมูลอิสระเป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงส าคญัต่อระบบประสาทและสมอง 
ที่ช่วยกระตุน้ให้เกิดพลงังานแก่ร่างกาย ผูใ้หญ่ควรบริโภคประมาณ 50 ถึง 100 มิลลิกรัมต่อวนัใน
ทุกเชา้  
   6) วติามินซี (vitamin C) เป็นวิตามินท่ีตบัของมนุษยไ์ม่สามารถผลิตออกมาไดเ้อง 
จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งเติมเต็มเขา้สู่ร่างกายและเป็นวิตามินท่ีละลายในน ้ าจึงไม่สะสมอยู่ในร่างกาย 
สามารถแบ่งกินระหวา่งวนัไดทุ้ก ๆ 6 ชัว่โมง ปริมาณบริโภคท่ีแนะน าคือ 60 ถึง 90 มิลลิกรัมต่อวนั
ช่วยป้องกันการขาดสารอาหารและปริมาณ 3,000 ถึง 6,000 มิลลิกรัมต่อวนั ช่วยบ ารุงร่างกาย 
วิตามินซีช่วยบ ารุงระบบการไหลเวียนเลือดให้ดีข้ึน ช่วยลดปัญหาในช่องปากและฟัน เช่น 
เลือดออกตามไรฟัน บ ารุงเหงือก  
   7) ซิงก์ (zinc) เป็นแร่ธาตุท่ีส่งผลต่อระบบสืบพนัธ์ุและฮอร์โมนเพศและช่วย
ชดเชยพลงังานท่ีสูญเสียไปกบัเหง่ือ มีสารประกอบเมทลัโปรตีน ซ่ึงเป็นโปรตีนสังเคราะห์ท่ีช่วยใน
กระบวนการเจริญเติบโตของเซลล์และเน้ือเยื่อ ปริมาณบริโภคท่ีแนะน าต่อวนัคือ 5.5 ถึง 9.5 
มิลลิกรัมในผูช้าย และ 4 ถึง 7 มิลลิกรัมในผูห้ญิง ควรกินพร้อมอาหาร หากกินเพียงอยา่งเดียวขณะ
ทอ้งวา่งอาจท าใหเ้กิดอาการคล่ืนไส้ได ้ 
   8) โอเมก้าทรี(omega-3) เป็นกรดไขมนัไม่อ่ิมตัวท่ีสกัดจากปลาทะเลและพืช
จ าพวกถัว่ เม่ือเขา้สู่ร่างกายแลว้จะถูกเปล่ียนเป็นดีเอชเอ (DHA, docosahexaenoic acid) โดยอวยัวะ
ตบั แต่จากผลการวิจยัขององค์การความปลอดภยัของอาหารแห่งยุโรป (EFSA, European Food 
Safety Authority) ไม่พบหลกัฐานชดัเจนวา่ช่วยบ ารุงสมองในเด็ก แต่จะช่วยเพิ่มความแข็งแรงให้
กระดูกและไขขอ้ต่าง ๆ ช่วยลดสภาวะจิตใจหดหู่ ลดคอเลสเตอรอลในเลือด และลดอตัราเส่ียงเป็น
โรคหวัใจปริมารบริโภคท่ีแนะน าคือไม่ควรเกิน 1,000 มิลลิกรัมต่อวนั - เวยโ์ปรตีน (whey protein) 
เป็นอาหารเสริมท่ีสกดัไดจ้ากหางนมและผลิตภณัฑ์จากสัตวเ์ช่น ชีส เน้ือ แดง จึงเหมาะกบัผูกิ้นชีวจิต 
                                                           
7 เร่ืองเดียวกนั, หนา้ 70. 
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และผูท่ี้ตอ้งการลดน ้าหนกั เพราะมีโปรตีนสูงช่วยเผาผลาญไขมนั เพิ่มมวลกลา้มเน้ือ ซ่อมแซมส่วน
ท่ีสึกหรอและยงัช่วยกรองระดบัน ้ าตาลกลูโคสในเลือด โดยการควบคุมการดูดซึมอินซูลินเขา้สู่
กระแสเลือด ปริมาณท่ีควรบริโภคต่อวนัคือ ไม่เกิน 1 หรือ 2 กรัม8 
   ดงันั้น จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้า่ อาหารเสริมถือวา่เป็นส่ิงท่ีมีประโยชน์ต่อ
ร่างกาย อย่างไรก็ตามการกินอาหารเสริมมากเกินไปบางคร้ังพบว่าท าให้เกิดโทษแก่ร่างกายและ
สูญเสียเงินโดยไม่จ  าเป็น ซ่ึงมีรายงานการวิจยัพบว่า การรับประทานอาหารเสริมเพื่อสุขภาพมาก
เกินไปอาจมีผลขา้งเคียงต่อสุขภาพได ้เช่น วิงเวียน ปวดศีรษะ อุจจาระเป็นสีด า ทอ้งผูก ทอ้งเสีย มี
กล่ินตวัและเหง่ือออกมาก เป็นตน้ การกินอาหารเสริมส่ิงส าคญัคือควรกินให้อยูใ่นปริมาณท่ีพอเหมาะ 
  2.1.1.3 ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารเสริม  
   1) ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณค่าตราสินคา้ 
   คุณค่าตราสินคา้ถูกพฒันาข้ึนมาในยุคทศวรรษท่ี 1890 หรือพุทธศกัราช 2433 โดย
มีแนวความคิดท่ีเก่ียวกับตราสินคา้ (Brand) เป็นตน้แบบหรือพื้นฐาน และเป็นโมเดลท่ีเก่ียวกับ
คุณค่าตราสินค้า (Brand Equity Model) ซ่ึงได้อธิบายเก่ียวกับคุณค่าตราสินค้านั้น ได้แบ่ง
องคป์ระกอบออกเป็นดา้นใหญ่ ๆ จ านวน 5 ดา้น ซ่ึงประกอบดว้ย  
    (1) การตระหนกัรู้ช่ือตราสินคา้ (Brand Awareness)  
    (2) คุณภาพท่ีรับรู้ได ้(Perceived Quality)  
    (3) การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Associations)  
    (4) ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) และ  
    (5) สินทรัพยอ่ื์น ๆ ของตราสินคา้ (Proprietary Brand Assets) เป็นส่ิงส าคญั
ของคุณค่าตราสินคา้ ลูกคา้รับรู้คุณภาพของตราสินคา้ผา่นคุณภาพของสินคา้ท่ีลูกคา้มีประสบการณ์
ไดใ้ชม้าแลว้ ดงันั้นคุณภาพของตราสินคา้จึงมีความเช่ือมโยงกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้9 
   ลกัษณะของตราสินคา้นั้น จะเห็นไดว้่า เป็นรูปลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีมีเคร่ืองหมายบอก
ถึงช่ือ รูปลักษณะ เง่ือนไข ท่ีรวมกันแล้วจะมีความแตกต่างจากสินค้าอ่ืน (Name) ค  า (Word) 
เคร่ืองหมาย (Sing) สัญลกัษณ์ (Symbol) ออกแบบ (Design) ส่ิงท่ีกล่าวมานั้น เพื่อบ่งช้ีให้รู้วา่ผูข้าย
คืออะไร และแต่งต่างกนัอยา่งไร มีลกัษณะตราสินคา้ (Brand) มีดงัน้ี  

                                                           
8 วาสนา ยาวิชัย, วิไลวรรณ แซ่ว่าง, วีรวรรษ จอมใจ, สิริลกัษณ์ เข่ือนแก้ว และนพพล เล็กสวสัด์ิ.  อา้งแล้ว
เชิงอรรถท่ี 4.  หนา้ 4. 
9 อุบลรัตน์ ชมรัตน์.  (2558).  ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพชนิดแคปซูล 
ของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร.  การคน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยักรุงเทพ.  หนา้ 14. 
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    (1) บุคลิกท่ีย ัง่ยืน (Durable Personality) ประกอบดว้ยการร่วมกนัทางกายภาพ 
(Physical Value) ดา้นคุณค่าการใชส้อย (Function Value) และคุณค่าดา้นจิตวิทยา (Psychological 
Value)  
    (2) ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ก็ตอ้งมีความรู้สึกถูกตอ้งและมีความพึงพอใจ
ในระดบัหน่ึง  
    (3) ผลิตภณัฑ์ถูกสร้างจากโรงงาน ส่วนคุณค่าตราสินคา้เกิดข้ึนจากภาพพจน์
ในความคิดของมนุษย ์(Perceptual Image)  
    (4) ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัเหมือนกนัได ้แต่คุณค่าในตราสินคา้ในสายตาและ
สมองของมนุษย ์ไม่สามารถเลียนแบบกนัได ้เพราะเป็นเอกลกัษณ์ในสมองของผูบ้ริโภคยากต่อการ
ลบลา้งได้10  
   นอกจากนั้นตราสินคา้ยงัถือวา่เป็นสินทรัพยท์างปัญญาของกิจกรรมของผลิตภณัฑ ์
คือ องค์ประกอบโดยรวมตวัแปรทุกอย่างไวด้้วยกัน เพื่อสร้างความหมายให้แก่สินค้าเพื่อเป็น
ความหมายท่ีอยูใ่นใจและความรู้สึกดี ๆ ของผูบ้ริโภค โดยกล่าววา่การสร้างตราสินคา้มีความส าคญั
ต่อผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่าย และเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็น เน่ืองมาจากสาเหตุส าคญั 5 ประการ ประกอบดว้ย 
    (1) การสร้างตราสินคา้ (Branding) การขาย (Selling) เป็นส่ิงท่ีคู่กนั โดยจาก
การขายสินค้าเป็นผลพลอยได้มาจากการสร้างตราสินค้า นั่นคือ ตราสินค้าท่ีมีช่ือเสียงท่ีดีก็จะ
หมายถึงตราสินคา้มี คุณภาพดีตามไปดว้ย  
    (2) การสร้างตราสินคา้ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดีและคิดวา่เป็นสินคา้ท่ีมี
ความเหนือกวา่สินคา้ประเภทอ่ืน ๆ ท่ีไม่มีตราสินคา้ นัน่คือ การเป็นโอกาสท่ีสินคา้ดงักล่าวมีความ
โดดเด่นและสามารถเพิ่มราคาท่ีแพงกวา่คู่แข่งหรือสินคา้ท่ีไม่มีตราสินคา้ได ้ซ่ึงราคาส่วนท่ีเกินไป
สามารถเรียกไดว้า่ เป็น (Price Premium)  
    (3) การสร้างตราสินคา้เป็นการสร้างความหมายให้แก่สินคา้ ให้ความหมายท่ีดี 
ท าให้สินคา้มีความแตกต่างจากคู่แข่ง มีความโดดเด่นและเหนือกวา่ ซ่ึงเป็นเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคตอบ
โจทย์ในตนเองได้เม่ือมีความต้องการสินค้าหรือบริการ ซ่ึงเหตุและผลเหล่าน้ีเป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมผูบ้ริโภค  
    (4) การสร้างตราสินคา้ คือการท าให้สินคา้เขา้ไปอยูใ่นจิตใจของผูบ้ริโภค นัน่
คือ การช่วยให้ ผูบ้ริโภคในการประหยดัเวลาเม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้ โดยเฉพาะกบัสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค
ไม่ไดซ้ื้อสินคา้บ่อยนกั (Infrequent Purchase) ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการศึกษา
ขอ้มูลนอ้ย  
                                                           
10 เสรี วงษม์ณฑา.  (2547).  ครบเคร่ืองเร่ืองการส่ือสารการตลาด.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร.  หนา้ 10. 
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    (5) การสร้างตราสินคา้ท่ีมีความประสบความส าเร็จจะสามารถเพิ่มมูลค่าทาง
การเงิน (Financial Value) โดยจะสามารถขายลิขสิทธ์ิให้กบัผูท่ี้สนใจอยากจะน าแบรนด์สินคา้ไปใช ้
โดยตราสินคา้ท่ีมีคุณค่าสูงจะท าให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั นั่นคือ ตราสินคา้สามารถ
เป็นตวัป้องกนัการแข่งขนัตดัราคาได้ นอกจากน้ีจะช่วยให้บริษทัลดตน้ทุนในการท าการตลาด
ไดม้าก เน่ืองจากลูกคา้รู้จกัและมีความภกัดีในตราสินคา้11 
   ดงันั้น จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้า่ คุณค่าตราสินคา้ในสายตาของผูบ้ริโภคนั้น 
ส่วนมากจะประกอบข้ึนดว้ยแนวคิดท่ีหลากหลาย โดยการตระหนกัรู้ช่ือตราสินคา้ คุณภาพท่ีถูก
รับรู้ การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  
   2) ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
   การตัดสินใจ (Decision)  หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึง
โดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่12  
   การตดัสินใจ คือ การเลือกเอาวิธีปฏิบติัอย่างใดอย่างหน่ึงจากวิธีปฏิบติัหลาย ๆ 
อยา่งท่ีมีอยู่13  
   การตดัสินใจ คือ กระบวนการคดัเลือกแนวทางปฏิบติัจากทางเลือกต่าง ๆ เพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ซ่ึงจดัเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการแกไ้ขปัญหา  
   จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้่า การตดัสินใจ คือ กระบวนการในการ
เลือกทางเลือกทางใดทางหน่ึงเพื่อให้ไดม้าซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งการ รวมไปถึงการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ 
   กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
   (1) การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอน
แรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ ซ่ึงความตอ้งการหรือ
ปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 
    (1.1) ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายน ้ า 
เป็นตน้ 

                                                           
11 ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2543).  องค์การและการจดัการ.  กรุงเทพฯ: ธีระฟิลม ์และไซเท็กซ์.  หนา้ 20. 
12 ศุภร เสรีรัตน์.  (2550).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: เอ.อาร์ บิซิเนสเพรส.  หนา้ 49. 
13 สุทามาศ จนัทรถาวร.  (2556).  ปัจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสนใจเลือกซ้ือสินค้าบน 
Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร.  การคน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ 
มหาวทิยาลยัรังสิต.  หนา้ 623. 
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    (1.2) ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของ
ส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินคา้ใน
โทรทศัน์ กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได,้ เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้
อยากได ้เป็นตน้ 
   (2) การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการ
ในสินคา้หรือบริการแลว้ ล าดบัขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการแสวงหาขอ้มูล เพื่อใช้ประกอบการ
ตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 
    (2.1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว
คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ 
    (2.2) แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณา
ตามส่ือต่าง ๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ์ 
   (3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 
2 แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภค
ตอ้งก าหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน เช่นยี่ห้อ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย 
ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 
   (4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากท่ีไดท้  าการประเมินทางเลือก
แลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
    (4.1) ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand Decision) 
    (4.2) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 
    (4.3) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 
    (4.4) เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 
    (4.5) วธีิการในการช าระเงิน (Payment-method Decision) 
   (5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้  าการ
ตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการไปแล้วนั้น นักการตลาดจะต้องท าการตรวจสอบความพึงพอใจ
ภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงกบั
ส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริงตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีไดค้าดหวงั
เอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิด
พฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงั
เอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑ์ของคู่
แข่งขัน และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ด้วย ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดจึงต้องท าการ
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ตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะท าผา่น
การใชแ้บบส ารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้งศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้14 
   ดงันั้น จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้า่ แนวคิดการตดัสินใจซ้ือ เป็นกระบวนการ
ท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจวา่จะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจยัคือขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้ สังคม
และกลุ่มทางสังคม ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส ความตั้งใจ ความสนใจ ความปรารถนา
และการกระท า 
  2.1.1.4 การควบคุมก ากบัดูแลอาหารเสริมของประเทศไทย 
  ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจดัเป็นอาหารท่ีก าหนดคุณภาพ หรือมาตรฐานตามกฎหมาย 
และการแสดงฉลากจะตอ้งขออนุญาตและไดรั้บอนุมติัจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา
ก่อนน าไปใช้ ดังนั้น ผูผ้ลิต หรือผูน้ าเขา้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจะต้องมายื่นค าขออนุญาตตาม
กฎหมายให้ถูกตอ้ง โดยยื่นค าขออนุญาตตั้งโรงงานผลิตอาหารหรือขออนุญาตน าเขา้รวมทั้งยื่นขอ
จดทะเบียนอาหาร หรือแจง้รายละเอียดอาหารตามแบบ สบ.5 ส าหรับผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีมี
ส่วนประกอบส าคญัเป็นไปตามบญัชีรายช่ือท่ีส านักงานคณะกรรมการอาหารและยาประกาศ
ก าหนด หรือยื่นค าขออนุญาตใช้ฉลากอาหารตามแบบ สบ.3 ส าหรับผลิตภณัฑ์ เสริมอาหารท่ีมี
ส่วนประกอบส าคญัท่ีนอกเหนือจากท่ีก าหนดในบญัชีรายช่ือท่ีส านกังานคณะกรรมการอาหารและ
ยาประกาศก าหนด รวมทั้งหลกัฐานต่าง ๆ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัสูตรส่วนประกอบ คุณภาพมาตรฐาน
ความปลอดภยัของวตัถุดิบท่ีใช้ และของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนั้น ๆ เช่น รายงานผลการตรวจ
วเิคราะห์ทางดา้นจุลินทรียแ์ละโลหะหนกั เป็นตน้  
  ทั้งน้ี ผูป้ระกอบการซ่ึงไดรั้บเลขสารบบอาหารเรียบร้อยแลว้จึงจะน าผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารนั้น ๆ จ าหน่ายได ้ซ่ึงรวมถึงการขออนุญาตโฆษณาดว้ย จากนั้นส านกังานคณะกรรมการ
อาหารและยาจะมีการตรวจสอบเฝ้าระวงัผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัอาหารท่ีจ าหน่ายในทอ้งตลาดแลว้วา่มี
คุณภาพหรือมาตรฐานเป็นไปตามท่ีไดข้ออนุญาตไวเ้พียงใด รวมทั้งมีการเฝ้าระวงัการโฆษณามิให้
หลอกลวงหรือโอ้อวดคุณภาพสรรพคุณเกินจริง หากผูป้ระกอบการฝ่าฝืนข้อกฎหมายก็จะถูก
ด าเนินคดีตามแต่กรณีนั้น ๆ15 
 
 
 

                                                           
14 เร่ืองเดียวกนั, หนา้ 623. 
15 ดารณี หมู่ขจรพนัธ์.  (2546).  ผลติภัณฑ์เสริมอาหาร: ข้อเท็จจริงที่ควรรู้.  กรุงเทพฯ: ส านกังานคณะกรรมการ
อาหารและยา.  หนา้ 2. 
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 2.1.2 ความเป็นมาของธุรกจิอาหารเสริมออนไลน์ 
  2.1.2.1 แนวคิดของธุรกิจอาหารเสริมออนไลน์ 
  ธุรกิจอาหารเสริมออนไลน์มีลกัษณะเป็นการประกอบธุรกิจที่ใช้สมาชิกเป็นส่วน
ช่วยในการกระจายสินคา้ โดยให้สมาชิกเหล่านั้นมาสมคัรเป็นสมาชิก โดยก าหนดอตัราค่า
สมคัรและส่วนแบ่งจากการขายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมดงักล่าว ซ่ึงลกัษณะการประกอบธุรกิจ
ประเภทน้ีมีส่วนคล้ายกบัธุรกิจเครือข่ายหรือที่เรียกว่า “ขายตรง” เป็นธุรกิจประเภทหน่ึงท่ี
เกิดข้ึนและมีการประกอบธุรกิจดงักล่าวมาระยะหน่ึงแลว้ในหลายประเทศไม่ว่าจะเป็นประเทศ
มหาอ านาจหรือประเทศก าลงัพฒันาลว้นแต่มีธุรกิจประเภทน้ีในประเทศของตน  
  “ขายตรง” หรือช่ือเรียกในภาษาองักฤษหลายช่ือ เช่น Direct sale, door to door sale, 
Home Solicitation Sale, Doorstep Selling, In-Home Retailing16 ซ่ึงธุรกิจประเภทน้ีเป็นธุรกิจ
รูปแบบหน่ึงซ่ึงมีมาตั้งแต่สมยัอีย ิปต์17 และกรีกโบราณ การขายในสมยักรีกโบราณนั้นจะมี
ลกัษณะเป็นการเดินขายตามบา้น (Door-to-Door Sale) เช่น พ่อคาเร่ น าสินคา้และนวตักรรม
ใหม่ๆ จากพวกชาวนาไปขายใหค้นในเมืองและเอาสินคา้ท่ีผลิตจากในเมืองไปขายให้กบัชาวนาอีก
ต่อหน่ึง18 ในประเทศองักฤษพนกังานขายจะมีหลากหลายลกัษณะ อาทิเช่น local Peddler เป็นพ่อคา้
เร่ในทอ้งถ่ิน ขายสินคา้การเกษตร Shop Keeper เป็นพ่อคา้ท่ีขายของในหมู่บา้นโดยตั้งเป็นร้านคา้
เล็ก ๆ Chapman เป็นพ่อคา้เร่ ท่ีขายสินคา้หายากราคาแพงโดยน าไปขายถึงประตูบา้นลูกคา้19 เป็น
ตน้ เน่ืองจากการขยายตวัทางอุตสาหกรรมในยุคการปฏิวติัอุตสาหกรรมท าให้เกิดจ านวนการผลิต
ท่ีมากข้ึนและเกิดความตอ้งการในการสร้างร้านคา้ปลีกในท่ีท่ีห่างไกลจากโรงงานผลิต จึงไดมี้การ
ปรับปรุงการขนส่งสินคา้ให้ดีข้ึน อยา่งไรก็ตาม เน่ืองจากสัดส่วนของประชากรส่วนมากจะอาศยั
อยู่ในชนบท และหมู่บา้นเล็ก ๆ จึงท าให้สินคา้ไม่สามารถไปถึงชุมชนเหล่าน้ีได้จึงเกิดพ่อคา้เร่
ท่ีเดินทางเร่ร่อนน าสินคา้ไปขายในที่ต่าง ๆ โดยพ่อคา้เร่เหล่าน้ี จะเดินทางเขา้ไปยงัชุมชนต่าง ๆ 

                                                           
16 William M. Pride and O.C. Ferrell.  (1991).  Marketing Concept and Stratigies (7 thed).  Boston: Houghton 
Miffin Company.  p.377. 
17 กมล ชูทรัพย ์และมงคล ไชยรัตน์.  (2515).  การขาย.  พระนคร: วชัรินทร์การพิมพ.์  หนา้ 8. 
18 กิตติพงศ์ พฒันพงศ์.  (2539).  ปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิผลในการท างานอาชีพขายตรง: ศึกษากรณีบริษัท 
ไดเร็คเซลล์ อินเตอร์เนช่ันแนล (ประเทศไทย) จ ากัด.  วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต ภาควิชาสังคมวิทยาและ
มานุษยวทิยา, มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์.  หนา้ 18. 
19 กมล ชูทรัพย ์และมงคล ไชยรัตน์.  อา้งแลว้เชิงอรรถท่ี 17.  หนา้ 8-9. 
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ประมาณเดือนละคร้ังและจะใชโ้บสถ์ ทุ่งหญา้ หรือบา้นของคนในชุมชนเป็นท่ีขายของจะมีวิธีการ
ขาย การชกัจูงใจในหลายรูปแบบเพื่อใหลู้กคา้มาซ้ือสินคา้ของตน20  
  ในสหรัฐอเมริกาไดน้ าเอาธุรกิจเครือข่ายมาใชเ้ป็นเวลานานโดยเร่ิมตน้มาจากพ่อคา้รถ
มา้ (Horse-Wagon Peddlers) น าสินคา้ไปขายโดยตรงให้แก่ผูบ้ริโภคหรือพ่อคา้รายอื่นที่ซ้ือ
สินคา้เพื่อน าไปขายต่อในสถานท่ีท่ีห่างไกลออกไป21 จากรูปแบบท่ีเป็นลกัษณะของการเดินขาย
ของตามบา้นและเร่ขายของไปตามที่ต่าง ๆ โดยพ่อคา้เร่นั้น ในระยะหลงัได้มีการพฒันา
รูปแบบข้ึนโดยอาจารยก์ลุ่มหน่ึงในมหาวิทยาลยัท่ีตอ้งการจะท างานเพิ่มข้ึนนอกเหนือจากชัว่โมงสอน
ในห้องเรียนจึงไดอ้อกขายหนงัสือสารานุกรมให้ลูกศิษยโ์ดยใช้ช่วงเวลาเยน็ๆ หลงัเลิกงานและใน
วนัหยดุ ต่อมามีอาจารยใ์นกลุ่มซ่ึงเป็นอาจารยท์างเคมีไดท้  าน ้ าหอมข้ึนและแจกให้กบัลูกคา้ของตน
จนเป็นท่ีนิยมอาจารยก์ลุ่มดงักล่าวจึงหนัมาขายน ้ าหอมแทนการขายหนงัสือสารานุกรม22 วิธีการท่ี
อาจารยก์ลุ่มดงักล่าวใชก้็เป็นลกัษณะของการขายตรงเช่นกนั 
  ส าหรับในประเทศไทยธุรกิจเครือข่ายน้ีไดถู้กน ามาใชก้บัธุรกิจประกนัชีวิต23 ถา้หากมอง
ยอ้นไปพิจารณาถึงรูปแบบธุรกิจเครือข่ายน้ีในซีกโลกตะวนัตกสมยัดั้งเดิมซ่ึงเป็นลกัษณะของการเดิน
ขายตามบา้นและเร่ขายของไปตามชุมชนต่าง ๆ แลว้ ก็อาจกล่าวไดว้า่ประเทศไทยไดใ้ชว้ิธีการการ
ขายสินคา้ในลกัษณะเช่นน้ีมานานหลาย 100 ปีแลว้ โดยท่ีพ่อคา้แม่คา้จะหาบของไปขายตามบา้น
ของชาวบา้นแทนท่ีจะน าไปวางขายท่ีตลาดก็เป็นรูปแบบดัง่เดิมของการขายตรงรูปแบบหน่ึงนัน่เอง  
  จากที่กล่าวมาขา้งตน้เกี่ยวกบัแนวคิดของธุรกิจเครือข่ายนั้น เห็นไดว้ ่า ธุรกิจ
เครือข่ายถือเป็นธุรกิจประเภทหน่ึงท่ีเกิดข้ึนมานานแล้ว ในหลายประเทศทัว่โลกต่างมีธุรกิจ
ประเภทดงักล่าว ซ่ึงในสมยัก่อนอาจอยู่ในรูปแบบของการหาบของไปขายตามบา้น ต่อมาเม่ือยุค
สมยัเปล่ียนแปลงไป การขายของลกัษณะดงักล่าวไดมี้พฒันาการเปล่ียนจากการน าของไปขายตาม
บา้นเป็นการขายออนไลน์ ซ่ึงประเทศไทยในปัจจุบนัธุรกิจประเภทน้ีไดเ้ก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้
หลากหลายชนิด เช่น อาหารเสริม เคร่ืองด่ืม ครีมบ ารุงผวิหนา้ เป็นตน้ 
 
 

                                                           
20 ปีเตอร์ โคลท์เทียร์, (นนทกร ผูแ้ปล).  (2540).  เพชรแห่ง MLM.  กรุงเทพฯ: ไซเบอร์บุ๊คเน็ตเวิอร์ก พบัลิซซ่ิง.  
หนา้ 56-57. 
21 เร่ืองเดียวกนั, หนา้ 57. 
22 Earl W. Kinter.  (1987).  A Priner on the Law of Deceptive Practide (2nd ed).  New York: Macmillan Publishing 
Co., Inc.  p. 256. 
23 สมพงศ ์วงศนิ์ยม.  (2532).  ไดเร็คก์เซลภาคปฏิบัติ พิมพค์ร้ังท่ี 1.  กรุงเทพฯ: แมส.  หนา้ 5. 
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  2.1.2.2 รูปแบบของธุรกิจอาหารเสริมออนไลน์ 
   1) รูปแบบของธุรกิจขายตรง 
   ธุรกิจขายตรงนั้น ผูป้ระกอบธุรกิจจะมีแผนการขายหรือแผนการตลาดเหมือน
ดงัเช่นธุรกิจทัว่ไป ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 รูปแบบใหญ่ๆ คือ 
    (1) แผนการขายแบบชั้นเดียว (Single Level Marketing: SLM) 
    แผนการขายประเภทน้ี พนกังานขายของผูป้ระกอบธุรกิจหรือผูจ้  าหน่ายอิสระ
จะน าสินคา้จากผูป้ระกอบธุรกิจไปขายให้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง ซ่ึงรูปแบบการขายอาจใช้การเคาะ
ประตูบา้นหรือวิธีจดังานสังสรรค์ (Party Selling) หรือรูปแบบอ่ืน ๆ แลว้แต่นโยบายของบริษทั
พนักงานขายจะได้รับค่าตอบแทนเป็นเงินเดือนหรือคอมมิชชั่น ส่วนผู ้จ  าหน่ายอิสระจะได้
ผลตอบแทนเป็นเปอร์เซ็นตจ์ากยอดขาย แผนการขายประเภทน้ีพนกังานขายไม่สามารถสร้างทีม
ขายของตนข้ึนมาเองได ้จึงไม่มีสิทธ์ิไดผ้ลประโยชน์จากการขายของพนกังานขายตรงคนอ่ืน ๆ24  
    แผนการขายแบบชั้นเดียวน้ี พนกังานขายหรือผูจ้  าหน่ายอิสระในระบบน้ี จะไม่
มีหนา้ท่ีในการหาสมาชิกจะมีหนา้ท่ีเพียงขายสินคา้และให้บริการเท่านั้น การชกัชวนพนกังานขาย
รายใหม่เขา้มาร่วมงานเป็นหนา้ท่ีของบริษทั25 ดงันั้น พนกังานขาย หรือผูจ้  าหน่ายอิสระระบบน้ีจึง
ไม่มีสายงานหรือลูกทีมเป็นของตนเอง ไม่สามารถน ายอดขายของพนักงานขายหรือผูจ้  าหน่าย
อิสระคนอื่นเขา้มาร่วมแตม้เพื่อเพิ่มเปอร์เซ็นต์หรือโบนัสได้ ขณะเดียวกนัก็ไม่ตอ้งเป็นฐาน
ให้ใครปีนข้ึนต าแหน่ง จุดดอ้ยของแผนการขายตรงแบบชั้นเดียว คือ โอกาสการสร้างรายไดจ้ะน้อย
กวา่การขายตรงแบบหลายชั้น เน่ืองจากไม่มีค่าต าแหน่งหรือค่าบริการ ฉะนั้น เป้ายอดขายจึงเป็นส่ิง
เดียวท่ีสร้างรายไดใ้หสู้งข้ึน26  
    จากท่ีกล่าวมาข้างต้น เห็นได้ว่า แผนการขายแบบชั้นเดียวเป็นแผนการขาย
ประเภทหน่ึงของธุรกิจเครือข่าย ซ่ึงพนักงานขายจะไม่มีหน้าที่ในการชักชวนเพื่อน ญาติ หรือ
บุคคลอื่น ๆ มาสมคัรสมาชิก แต่จะเน้นในการขายสินคา้หรือบริการเท่านั้น ส่งผลให้แผนการ
ตลาดประเภทน้ี พนกังานขายไม่ไดส่้วนแบ่งจากการชกัชวนสมาชิก แต่จะไดส่้วนแบ่งจากการขาย
สินคา้หรือบริการท่ีตนไดท้  าเท่านั้น  
 

                                                           
24 สุทธิกรณ์ ลิบน้อย.  (2539).  มาตรการทางกฎหมายอาญาในการควบคุมการขายตรง. วิทยานิพนธ์ปริญญา
มหาบณัฑิต ภาควชิานิติศาสตร์ บณัฑิตวทิยาลยั จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั.  หนา้ 16. 
25 วิมิศร นองสุวรรณ.  (2542).  ปัญหากฎหมายเกี่ยวกับธุรกิจขายตรง.  วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต สาขา
นิติศาสตร์, คณะนิติศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั.  หนา้ 10. 
26 เร่ืองเดียวกนั, หนา้ 11. 
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    (2) แผนการขายแบบหลายชั้น (Multi-Level Marketing: MLM)  
    แผนการขายประเภทน้ีเป็นแผนการจ่ายค่าตอบแทน โดยค่าตอบแทนท่ีผูจ้  าหน่าย
จะไดรั้บจะมาจาก 2 ทาง คือ 
    แนวทางท่ีหน่ึง ผูจ้  าหน่ายจะไดรั้บค่าตอบแทนจากการขายสินคา้ หรือบริการ
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  
    แนวทางท่ีสอง ผูจ้  าหน่ายจะได้รับค่าตอบแทนจากการขาย หรือการซ้ือสินคา้
ของผูจ้  าหน่ายรายอ่ืนท่ีตนเป็นผูช้กัชวนเขา้มาเป็นสมาชิก (Sponsor)  
    นอกจากนั้น ยงัไดรั้บค่าตอบแทนจากการขายท่ีตนไดช้กัชวนให้บุคลอ่ืน ๆ มา
สมคัรเป็นตวัแทนหรือสมาชิกจ าหน่ายสินคา้หรือบริการในกลุ่มตนดว้ย ดงันั้น การขายตรงแบบ
หลายชั้นจึงเป็นการให้โอกาสแก่พนกังานขายตรงท่ีจะมีธุรกิจเป็นของตนเองรวมทั้งพฒันา ฝึกฝน 
องคก์รการขาย หรือเครือข่ายของตน และส่ิงส าคญัในธุรกิจเครือข่ายคือค่าตอบแทนท่ีไดรั้บนั้นจะ
มาจากการขายสินค้าหรือบริการให้แก่ผูบ้ริโภคคนสุดท้าย และผูบ้ริโภคซ่ึงคนสุดท้ายในท่ีน้ี
หมายความรวมถึงผูจ้  าหน่ายท่ีซ้ือสินคา้เพื่อใชด้ว้ยตนเองหรือใชภ้ายในครอบครัว27  
    จากที่กล่าวมาขา้งตน้ เห็นไดว้ ่า  แผนการขายแบบหลายชั้นของธุรกิจ
เครือข่ายน้ี เป็นแผนท่ีเนน้การไดรั้บค่าตอบแทนจากการสมคัรเป็นสมาชิกของบุคคลอ่ืนและบุคคล
นั้นสามารถขายสินคา้และบริการหรือท่ีกล่าวว่า หากสมาชิกในกลุ่มขายสินคา้หรือบริการได ้ตน
ยอ่มไดรั้บค่าตอบแทนจากการขายสินคา้หรือบริการนั้น  
   2) ความสัมพนัธ์ระหวา่งเจา้ของกิจการ ผูข้ายตรง และผูบ้ริโภค 
   ธุรกิจขายตรงในประเทศไทยเร่ิมเขา้มามีบทบาทต่อวงการตลาดเมื่อราว 40 ปีท่ี
แลว้ โดยบริษทั ทพัเพอร์แวร์ (ประเทศไทย) จ ากดั ซ่ึงเป็นผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์เก็บอาหารแบบ 
สุญญากาศท่ีท าจากพลาสติก ไดเ้ป็นผูริ้เร่ิมน าวิธีการท่ีเรียกว่า Home Party เขา้มาใช้เป็นคร้ังแรก
ในการขาย ซ่ึงเป็นรูปแบบการขายตรงท่ีเปิดโอกาสทั้งดา้นการขาย ความสะดวกในการซ้ือ และเป็น
การสร้างสังคมเฉพาะส าหรับผูห้ญิงไทย ในช่วงนั้นการสาธิตเขา้มามีบทบาทในวงการขายตรงไทย
มากทีเดียว ในระยะเวลาต่อมา ธุรกิจขายตรงในประเทศไทยก็ขยายตวัแพร่หลายยิ่งข้ึน มีบริษทัจาก
ต่างประเทศและในประเทศทยอยเปิดตวัและน าเสนอสินคา้ใหม่ๆสู่ผูบ้ริโภค อาทิ เคร่ืองส าอาง 
หนงัสือ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้28  

                                                           
27 สุทธิกรณ์ ลิบนอ้ย.  อา้งแลว้ เชิงอรรถท่ี 24.  หนา้ 17. 
28 สมาคมการขายตรง.  (2560).  แหล่ง ความเป็นมาของสมาคมการขายตรงไทย.  (ออนไลน์).  เขา้ถึงได้จาก: http:// 
www.tdsa.org/content/1/1/.  [2561, 1 พฤษภาคม].  
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   ต่อมาในปี พ.ศ. 2521 บริษทัเอวอน คอสเมติคส์ (ประเทศไทย) จ ากดั ไดก่้อตั้งข้ึน 
นับเป็นสาขาท่ี 22 ของ เอวอน โปรดักส์ อิงค์ และเป็นต้นแบบของการขายตรงแบบชั้นเดียว 
(Single-level Marketing หรือ SLM) อยา่งเต็มรูปแบบในเมืองไทยท่ีให้บริการลูกคา้ดา้นผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑ์เพื่อความงามดว้ยระบบขายตรง โดยจดัท าผ่านผูจ้  าหน่ายอิสระซ่ึงเป็น
ผูแ้ทนของบริษทัในการออกไปเยีย่มเยยีนลูกคา้ในเขตของตนเองเพื่อแนะน าและจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
ถึงบา้นโดยตรง29  
   ระบบขายตรงแบบชั้นเดียวไดรั้บความนิยมเร่ือยมา และในระยะเวลาเกือบ 10 ปี
ต่อมา ก็มีบริษทัขายตรงระบบการตลาดหลายชั้นเร่ิมเขา้มาด าเนินธุรกิจในประเทศไทย จนกระทัง่
ในปี พ.ศ. 2530 บริษทั แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากัด ได้เข้ามาในธุรกิจขายตรงในประเทศไทยท า
การตลาดดว้ยระบบการตลาดแบบหลายชั้น (Multi-level Marketing หรือ MLM) อยา่งเต็มรูปแบบ 
โดยจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงนอกจากมีรายได้ขายปลีกจากการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
ให้กบัลูกคา้แล้ว ผูจ้  าหน่ายยงัมีรายไดเ้พิม่จากเงินอตัราส่วนจากยอดขายรวมของผูจ้  าหน่ายท่ีตนให้
การสปอนเซอร์เขา้มาในองค์กรดว้ย รายไดป้ระเภทน้ีจะมากหรือนอ้ยแปรผนัไปกบัระดบัขั้นของ
ความมานะพยายามทั้งในการขายและการสปอนเซอร์ของผูจ้  าหน่ายนั้น ๆ ผูท่ี้มีความขยนัและ
ท างานมีผลงานมากจะไดรั้บผลตอบแทนในระดบัท่ีสูงเป็นขั้นๆไป30  
   ดังนั้น ธุรกิจเครือข่ายจึงเป็นธุรกิจที่เจ ้าของกิจการและสมาชิกต้องท างาน
ด้วยความสัมพนัธ์กัน ซ่ึงประกอบด้วยผูป้ระกอบธุรกิจ นักธุรกิจขายตรง และผูบ้ริโภค ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัน้ี 
    (1) ผูป้ระกอบธุรกิจหรือเจา้ของกิจการ 
    ธุรกิจเครือข่าย เป็นธุรกิจประเภทหน่ึงท่ีลดตน้ทุนในหลายหลายดา้นเน่ืองจาก
ไม่ตอ้งผา่นพ่อคา้คนกลาง ไม่ตอ้งมีร้านคา้ ดงันั้น ในปัจจุบนัจึงมีผูป้ระกอบธุรกิจหลายรายหันมา
ใชว้ธีิการขายตรงในการจ าหน่ายสินคา้หรือบริการ ซ่ึงมีทั้งบริษทัที่เป็นของคนไทยและบริษทั
ต่างชาติ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือเจา้ของธุรกิจจะผลิตสินคา้ท่ีดี ซ่ึงสินคา้ท่ีน ามาขายในช่องทางธุรกิจเครือข่าย 
มีทั้งเจา้ของธุรกิจเครือข่ายผลิตเอง และน าสินคา้มาจากผูผ้ลิตสินคา้รายอ่ืน ๆ เขา้มาจ าหน่าย31  

                                                           
29 สมาคมการขายตรง.  (2560).  แหล่ง ความเป็นมาของสมาคมการขายตรงไทย.  (ออนไลน์).  เขา้ถึงไดจ้าก: http:// 
www.tdsa.org/content/1/1/.  [2561, 1 พฤษภาคม]. 
30 สมาคมการขายตรง.  (2560).  แหล่ง ความเป็นมาของสมาคมการขายตรงไทย.  (ออนไลน์).  เขา้ถึงไดจ้าก: http:// 
www.tdsa.org/content/1/1/.  [2561, 1 พฤษภาคม]. 
31 สมสุข อรุณมิตร.  (2561).  ธุรกจิเครือข่าย...MLM เรียนรู้ก่อนทีจ่ะล้มเหลว.  (ออนไลน์).  เขา้ถึงไดจ้าก: https:// 
sites.google.com/site/tienslionskysomsuk/about-mlm.  [2561, 1 พฤษภาคม]. 
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    ธุรกิจเครือข่ายน้ี เจา้ของธุรกิจจะแสดงให้เห็นว่าจุดเด่นของธุรกิจเครือข่าย
ของตนมีอะไรบา้ง เพื่อจูงใจให้มีการสมคัรสมาชิกและท าหน้าท่ีเป็นผูข้ายสินคา้นั้น ซ่ึงการแสดง
จุดเด่นนั้น ส่วนใหญ่มีรายละเอียด ดงัน้ี32  
     (1.1) คือ Win-Win Business (ธุรกิจท่ีชนะชนะ) เม่ือคนท่ีท่านแนะน าธุรกิจ 
(ลูกทีมของท่าน) ส าเร็จ ท่านในฐานะผูแ้นะน า.... จึงจะ.... ส าเร็จดว้ย  
     (1.2) คือ No-Risk Business (ธุรกิจท่ีไม่มีความเส่ียง) ดว้ยขนาดเงินลงทุนต ่า 
แต่ใชส้ัมพนัธภาพสูง ใชเ้วลาพอควร ท่านไม่ตอ้งลงทุนสร้างทรัพยสิ์น อาคาร, อุปกรณ์, ท่ีดิน (บน
กองหน้ีสิน) แต่ท่าน.... ก าลงั....สร้าง ทรัพยสิ์นคือ เครือข่ายประชากร (People Assets) ที่.... ผูก
โยงกนัดว้ยสัมพนัธภาพ และ.... ไดผ้ลตอบแทนจากทรัพยสิ์นบนบนัทึกขอ้ตกลง ผลประโยชน์
ร่วมกนั และ.... ผลตอบแทนน้ีไดม้าจากผลรวมของทั้งเครือข่ายบางคน.... เรียกผลตอบแทนน้ีว่า 
Passive Income (รายไดท่ี้ไม่ตอ้งลงแรงดว้ยตนเอง แมว้่าคุณจะหยุดท างาน แต่รายไดข้องคุณยงั 
เกิดข้ึนต่อเน่ืองตลอดเวลา)  
     (1.3) เป็นธุรกิจท่ีท่านสามารถเลือกเวลาท างานตามใจปรารถนา ไม่ตอ้ง
ตอกบตัรเขา้งาน 8.00 น. ไม่ตอ้งตอกบตัรออกงาน 17.00 น. ไม่ตอ้งยื่นใบลากิจ, ลาพกัร้อนกบั
ใคร นอกจากขออนุญาตตวัเอง เป็นเจา้นายงานในเวลาของตนเอง (Time Freedom) นั่นคือ... มี
อิสรภาพทางเวลา 
     (1.4) เป็นธุรกิจท่ีก าลงัอยู่ในทิศทางใหม่ของโลก เพื่อให้ท่านไดมี้เวลาอยู่กบั
ครอบครัวให้มากข้ึน (Home Based Business) เพราะธุรกิจน้ีท าบนโต๊ะอาหารภายในบา้นของ
ท่านและบา้นของคนในเครือข่ายได ้ 
     (1.5) เป็นระบบท่ีเสริมสร้างโอกาสให้ไดร่้วมท างานกบัคนหลากหลายอาชีพ, 
หลากหลายประสบการณ์, หลากหลายวฒันธรรม (Multi Experience-Multi Profession-Multi culture) 
บนความเท่าเทียมกนั ไม่มีใครเป็นเจา้นาย-ลูกน้องทุกคน คือ สมาชิกอิสระ (Distributor) ภายใน
ระบบธุรกิจมีการ.... ถ่ายทอด.... องคค์วามรู้ในวชิาชีพองคค์วามรู้ในผลิตภณัฑ์.... จิตวิญญาณท่ีปลุก
พลงัแห่งความส าเร็จลงไปเป็นชั้น ๆ ต่อ ๆ กนัไม่รู้จบ  
     (1.6) เป็นธุรกิจท่ีต่อเช่ือมท่านเขา้กบัธุรกิจขา้มชาติระดบัโลกท่านไม่ตอ้ง
สร้างระบบใหม่ดว้ยตนเอง แต่ด าเนินตาม, ปฏิบติัตามแบบแผนธุรกิจ (Business-format) ท่ีวางไว้
อยา่งดีเป็นแบบเดียวกนัทัว่โลก (บางคนเรียกวา่เครือข่ายของแฟรนไชส์ ระดบัเล็ก ๆ หรือระดบับุคคล 

                                                           
32 Counter Service Online.  (2561).  รู้จักธุรกิจเครือข่าย Network Marketing.  (ออนไลน์).  เขา้ถึงไดจ้าก: http:// 
www.icounterservice.com/savepay-networkmarketing.php.  [2561, 1 พฤษภาคม]. 
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มาผูกโยงเช่ือมกนั (Network of Micro or Personal Franchisee) แต่ไม่ตอ้งจ่ายค่ารอยลัต้ี (Royalty fee) 
ใด ๆ เลย 
     (1.7) เป็นระบบธุรกิจเดียวท่ีมีผลก าไรงอกเงยข้ึนตลอด 24 ชั่วโมง/วนั 
ตลอด 365 วนั/ปี แมท้่านเองจะหยุดพกัผอ่น, หยุดพกัร้อน เพราะเวลาท างานภายในเครือข่ายของ
ท่านอาจอยูอี่กซีกโลกหน่ึง ซ่ึงก าลงัท างานอยูใ่นขณะท่ีท่านนอนหลบั หรือก าลงัท างานอยูใ่นขณะท่ี
ท่านหยดุพกัร้อน 
     (1.8) เป็นระบบธุรกิจเดียวท่ีผลงานแห่งความพากเพียรของท่านวนัละ 2 
ชัว่โมง สามารถทวีคูณไปเป็นวนัละ 2,000 ชัว่โมง 20,000 ชัว่โมง.... แปรผนั.... ตามความใหญ่โต
ของเครือข่ายของท่าน และ.... เม่ือท่านสามารถสร้างสินทรัพย ์(People Assets) เครือข่ายอย่างมี
คุณภาพ ท่านก็สามารถท างานเตม็ท่ีเพียง 3-5 ปี เพื่อรับบ านาญติดต่อกนัไปตลอดชีวติ  
    จากท่ีกล่าวมาข้างต้นเก่ียวกับผูป้ระกอบธุรกิจ เห็นได้ว่า ธุรกิจเครือข่ายน้ี 
เจา้ของกิจการหรือธุรกิจน้ีนอกจากตอ้งเป็นผูผ้ลิตสินคา้หรือหาสินคา้มาจ าหน่ายแล้ว ยงัตอ้งท า
การตลาดหรือแสดงใหแ้ก่บุคคลอ่ืนเห็นวา่ธุรกิจของตนเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจ หากบุคคลใดมาสมคัร
สมาชิกแลว้บุคคลนั้นจะไดป้ระโยชน์จากธุรกิจดงักล่าวอยา่งไรบา้ง เช่น ไม่ตอ้งเดินทางไปท างานท่ี
ออฟฟิศ ท างานท่ีไหนก็ได ้ไม่เสียเวลา มีเวลาใหค้รอบครัว เป็นตน้ 
    (2) นกัธุรกิจขายตรงหรือผูข้ายตรง 
    เน่ืองจากในปัจจุบนัผูข้ายตรงท่ีท าเก่ียวกบัธุรกิจเครือข่ายน้ีมีเป็นจ านวนมาก 
นกัธุรกิจขายตรงจึงมีสิทธิเลือกธุรกิจท่ีตนมีความถนดั โดยขั้นตอนการเป็นนกัธุรกิจขายตรงนั้น 
บุคคลท่ีสนใจตอ้งสมคัรเป็นสมาชิกกบัธุรกิจเครือขายนั้นและผา่นการอบรม จึงสามารถท าหน้าท่ี
ในการขายได ้ซ่ึงในทุก ๆ ปีจะมีผูท่ี้ให้ความสนใจเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ปัจจยัท่ีส าคญัและน าไปสู่
ความส าเร็จของนกัธุรกิจขายตรงนั้นจึงมีหลายประการ ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี33  
     (2.1) อายุ กล่าวคือ อายุในการประกอบธุรกิจเครือข่ายนั้น มีผลต่อความส าเร็จ
ของการประกอบธุรกิจเน่ืองจากการท่ีจะเร่ิมเป็นนกัธุรกิจขายตรงนั้นสามารถท าไดต้ั้งแต่วยัท างาน
ตอนตน้การสั่งสมประสบการณ์การท างานมานานท าให้มีความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์อยา่งลึกซ้ึงมี
ความเช่ียวชาญในกระบวนการขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ประกอบกบัการทุ่มเทใหก้บัการท างานของนกั
ธุรกิจขายตรงท่ีมีอายุและประสบการณ์ในการท างานท่ีมากได้ส่งผลออกมาในรูปของความ
ความส าเร็จของการประกอบธุรกิจทั้งในดา้นรายไดสู้งมีฐานลูกคา้เพิ่มข้ึนและมียอดขายหรือผลก าไร
ท่ีสูงต่อเน่ืองอยา่งชดัเจน 
                                                           
33 ชุติพร ชวสินธุ.  (2557).  ปัจจัยสู่ความส าเร็จของนักธุรกิจขายตรงของบริษัทยูนิซิตี้มาร์เก็ตติ้ง (ไทยแลนด์) 
จ ากดั.  วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการตลาด, มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ.  หนา้ 7-11. 
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     (2.2) สถานภาพสมรส กล่าวคือ นกัธุรกิจขายตรงท่ีหยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู่
มีความส าเร็จทางการประกอบธุรกิจสูงสุด ทั้งน้ี เน่ืองจากการท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนันั้น
ส่งผลสภาวะแวดลอ้มในการด ารงชีวิตมีความแตกต่างกนั ความรับผิดชอบภาระในการดูแลและ
เป้าหมายในการด าเนินชีวิตต่างกนัออกไป ซ่ึงนกัธุรกิจขายตรงท่ีหย่าร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู่นั้นมี
ประสบการณ์ผา่นการมีชีวติคู่ทราบถึงการมีภาระรับผดิชอบของครอบครัว การวางเป้าหมายในการ
ด าเนินชีวิต ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ี ท าให้นกัธุรกิจขายตรงท่ีหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยูน่ั้นมีการวางแผนต่าง 
ๆทั้งในด้านระบบการท างานเพื่อไปให้ถึงยงัเป้าหมายท่ีวางไวด้ว้ยความมุ่งมัน่และสามารถท่ีจะ
ทุ่มเทให้กบัการท างานธุรกิจขายตรงไดอ้ยา่งเต็มท่ีมากกวา่นกัธุรกิจขายตรงท่ีสรมรสท่ีตอ้งมีภาระ
ในการดูแลครอบครัวหรือคนโสดท่ีอาจจะยงัไม่มีเป้าหมายหรือภาระรับผิดชอบในชีวิตท่ีชดัเจนจึง
ท าใหป้ระสบผลส าเร็จในการประกอบอาชีพธุรกิจขายตรง 
     (2.3) ระดับการศึกษา กล่าวคือ นักธุรกิจขายตรงท่ีจบการศึกษาระดับ
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความส าเร็จของการประกอบธุรกิจขายตรงด้านรายได้จากการ
ประกอบธุรกิจสูงกว่าปีท่ีผ่านมาด้านฐานลูกคา้มีการขยายเพิ่มข้ึนกว่าปีที่ผ่านมาสูงสุดและด้าน
มียอดขายสูงกว่าผูป้ระกอบธุรกิจขายตรงรายอ่ืน ๆ ในบริษทัเดียวกนัสูงสุด ในขณะท่ีนกัธุรกิจขาย
ตรงท่ีจบการศึกษาระดับปริญญาตรี/ ปวส. มีความส าเร็จของการประกอบธุรกิจขายตรงด้าน
ยอดขายสูงกวา่ผูป้ระกอบธุรกิจขายตรงรายอ่ืน ๆ ในบริษทัเดียวกนัสูงสุด จะเห็นไดว้่า นกัธุรกิจ
ขายตรงท่ีจบการศึกษาระดบัไม่สูงนกัจะประสบผลส าเร็จสูงกวา่ ทั้งน้ี อาจเน่ืองจากนกัธุรกิจกลุ่มน้ี
มีความมุ่งมัน่ในการสร้างยอดขายผลก าไรหรือฐานลูกคา้อย่างเต็มท่ีเพื่อสร้างตน้ทุนชีวิตประกอบ
กบัสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นชนชั้นแรงงานซ่ึงมีจ านวนมากในปัจจุบนัไดม้ากกวา่ จึงสามารถ
ประสบผลส าเร็จในการประกอบธุรกิจขายตรงไดเ้ป็นอยา่งดี 
     (2.4) อาชีพ กล่าวคือ มีนกัธุรกิจขายตรงท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระมี
ความส าเร็จของการประกอบธุรกิจขายตรงดา้นฐานลูกคา้มีการขยายเพิ่มข้ึนกวา่ปีท่ีผา่นมาสูงสุดและมี
ความส าเร็จของการประกอบธุรกิจขายตรงดา้นยอดขายและก าไรในการประกอบธุรกิจสูงข้ึนอยา่ง
ต่อเน่ืองสูงสุด สืบเน่ืองจากธุรกิจขายตรงเป็นการท างานท่ีตอ้งอาศยัการพบปะผูค้นเพื่อเป็นการหา
โอกาสในการน าเสนอขายผลิตภณัฑข์องบริษทั ดงันั้น อาชีพท่ีตอ้งมีการติดต่อประสานงานกบัผูค้น
เป็นจ านวนมากย่อมมีโอกาสในการท่ีจะประสบผลส าเร็จในการประกอบธุรกิจขายตรงได้มาก
ยิง่ข้ึน เช่น ผูท่ี้ท  าธุรกิจส่วนตวั/ อาชีพอิสระยอ่มตอ้งมีการประสานงานกบับริษทัคู่คา้หรือซพัพลาย
เออร์ เป็นตน้ ท าให้สามารถขยายฐานลูกคา้ให้เพิ่มข้ึนมากกว่าเดิมได้อีก ทั้งนักธุรกิจขายตรงท่ี
ประกอบธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระยอ่มสามารถไดพ้บเจอกบัเจา้ของกิจการดว้ยกนั ซ่ึงมีก าลงัซ้ือท่ี
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สูงกวา่ท าให้นกัธุรกิจขายตรงที่ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ อาชีพอิสระมีโอกาสในการที่จะประสบ
ผลส าเร็จในดา้นยอดขายและก าไรในการประกอบธุรกิจ 
     (2.5) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กล่าวคือ นกัธุรกิจขายตรงท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
40,000-49,999 บาทมีความส าเร็จของการประกอบธุรกิจขายตรงดา้นรายไดจ้ากการประกอบธุรกิจ
ขายตรงสูงกว่าปีท่ีผ่านมา และด้านยอดขายและก าไรในการประกอบธุรกิจสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง
แตกต่างกันสูงสุด ในขณะท่ีนักธุรกิจขายตรงท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 50,000 บาทข้ึนไปมี
ความส าเร็จของการประกอบธุรกิจขายตรงดา้นฐานลูกคา้มีการขยายเพิ่มข้ึนกวา่ปีท่ีผา่นมาสูงสุด จะ
เห็นไดว้า่ นกัธุรกิจขายตรงท่ีประสบความส าเร็จในการประกอบธุรกิจทั้งในดา้นยอดขายและก าไร
รวมทั้งการขยายฐานลูกคา้ไดเ้พิ่มมากข้ึนนั้นส่วนใหญ่จะมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนค่อนขา้งสูงซ่ึง
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่ไดรั้บก็ถือเป็นตวัช้ีวดัท่ีชดัเจนถึงความส าเร็จในการเป็นนกัธุรกิจขายตรงใน
รูปแบบหน่ึง 
    จากที่กล่าวมาขา้งตน้เกี่ยวกบันกัธุรกิจขายตรงหรือผูข้ายตรง เห็นไดว้่า ใน
ปัจจุบนันกัธุรกิจขายตรงมีเพิ่มข้ึนในทุก ๆ ปี และมีโอกาสประสบความส าเร็จในเครือข่ายธุรกิจท่ี
ตนท าค่อนขา้งสูง อย่างไรก็ตาม การประสบความส าเร็จในธุรกิจเครือข่ายที่ตนท าตอ้งอาศยั
ปัจจยัหลายประการ เช่น อาย ุอาชีพ เป็นตน้ 
    (3) ผูบ้ริโภค 
    เน่ืองจากการขายตรงนั้นผูข้ายตรงจะท าการ ณ สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคสะดวก 
เดินทางง่าย หรือท่ีเรียกง่าย ๆ ว่า สถานท่ีท่ีเข้าถึงผูบ้ริโภคได้ ไม่ว่าจะเป็นท่ีใดก็ตาม ขอให้มี
ผูบ้ริโภค นักธุรกิจขายตรงจะไปท าหน้าท่ีในการขายทนัที จึงท าให้ผูบ้ริโภคตกอยู่ในภาวะท่ี
เสียเปรียบและถูกละเมิดสิทธิส่วนบุคคลไดง่้าย ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จากการขายตรงนั้นไม่มีโอกาสในการพิจารณาสินคา้ให้ละเอียดรอบคอบและขาดโอกาสใน
การเลือกซ้ือสินคา้ซ่ึงจะแตกต่างจากการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ทัว่ ๆ ไปท่ีผูบ้ริโภคมีโอกาสในการ
เลือกซ้ือ มีระยะเวลาในการไตร่ตรองตดัสินใจโดยปราศจากการกดดนัในรูปแบบต่าง ๆ จากผูข้าย
นอกจากนั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้เน่ืองจากผูข้ายตรงท่ีน าสินคา้มาขายมนัเป็นคนรู้จกั เช่น 
ญาติ หรือเพื่อน มีตวัเลขจากการส ารวจของเอแบคโพลล์แสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้จาก
เพื่อนหรือคนรู้จกัท่ีเป็นตวัแทนขาย 
    นอกจากนั้นแลว้ผูบ้ริโภคอาจตดัสินใจซ้ือสินคา้เพราะถูกผูข้ายตรงใชก้ลยุทธ์ท่ี
มิชอบต่าง ๆ ชักจูงใจให้ซ้ือสินค้า เช่น อาจชักชวนผูบ้ริโภคเข้าไปในห้องสัมมนาแล้วสร้าง
บรรยากาศให้รู้สึกว่าสินคา้ของบริษทัเป็นสินคา้ท่ีดีเป็นท่ีนิยม หากผูบ้ริโภคไม่ซ้ือก็จะเป็นคนไม่
ทนัสมยั เป็นตน้ อีกทั้งยงัพบวา่ ผูบ้ริโภคหลายรายไดรั้บขอ้มูลท่ีผิดพลาดจากผูข้ายตรงบางรายน า
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สินคา้ไปใชผ้ดิวธีิก่อใหเ้กิดอนัตรายข้ึนบางรายซ้ือสินคา้ไปแลว้คืนไม่ไดบ้างรายหลงเช่ือในค าโฆษณา
ของพวกขายตรง34  
    จากที่กล่าวมาข้างต้นเกี่ยวก ับผูบ้ริโภค เห็นได้ว่า ผูบ้ ริโภคยงัตกอยู ่ใน
สถานะที่เสียเปรียบฝ่ายผูป้ระกอบธุรกิจและผูข้ายตรงหลายประการ ผูบ้ริโภคจากการขายตรงจึง
ควรท่ีจะไดรั้บการคุม้ครองเป็นพิเศษต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ตามร้านคา้โดยทัว่ไป 
   4) วธีิการเชิญชวนเขา้เป็นสมาชิกธุรกิจขายตรง 
   วิธีการเชิญชวนเขา้เป็นสมาชิกธุรกิจเครือข่ายวิธีการจะมีลกัษณะการเลียนแบบ
แผนการขายตรงแบบหลายชั้น โดยอา้งหรือโฆษณาวา่เป็นการท าธุรกิจขายตรง จึงท าให้เกิดความ
สับสนและเขา้ใจผิดเกิดข้ึน วิธีการหลอกลวงประชาชนท่ีบิดเบือนการใช้ระบบการขายตรงมีช่ือ
เรียกไดห้ลายช่ือ เช่น Pyramid Scheme (แผนการขายแบบปิรามิด) Chain Letters, Snow Ball, Chain 
Selling, Money Games, Referral Selling, Investment Lotteries เป็นตน้35 แต่ช่ือท่ีมกันิยมเรียกกนั
ทัว่ไป คือ แผนการขายแบบปิรามิด 
   สมาคมการขายตรงแห่งชาติสหรัฐอเมริกา ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า การขายแบบปิ
รามิด หมายถึง แผนการฉ้อโกงมีลกัษณะเป็นการลงทุนโดยสมาชิกใหม่คนหน่ึงเพื่อให้ไดม้าซ่ึง
สิทธ์ิในการหาสมาชิกอ่ืนในจ านวนท่ีเพิ่มข้ึนเขา้มาสู่โปรแกรมการตลาดโดยไดรั้บค่าตอบแทนเป็น
เปอร์เซ็นตข์องเงินลงทุนของสมาชิกใหม่ การเอาเงินลงทุนคืน และการไดก้ าไรส าหรับผูมี้ส่วนร่วม 
(Participant) ข้ึนอยู่กบัการเพิ่มจ านวนสมาชิกใหม่ (มีลกัษณะเหมือนจดหมายลูกโซ่) มากกว่า
การขายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค36  
   คณะกรรมาธิการการคา้แห่งสหรัฐอเมริกา (The Federal Trade of Commission) 
ไดใ้ห้นิยามความหมายไวว้า่ “แผนการขายแบบปิรามิด มีลกัษณะเป็นการจ่ายเงินโดยผูเ้ขา้ร่วมจะ
ลงทุนกบับริษทั เพื ่อให้ไดร้ับ 1) สิทธ์ิที่จะขายผลิตภณัฑ์ และ 2) ไดร้ับเงินกลบัคืนจากการ
ชกัชวนผูอ่ื้นให้เขา้ร่วมในแผนการ ซ่ึงการหาสมาชิกใหม่ไม่สัมพนัธ์กบัการขายผลิตภณัฑ”์37  
   “แผนการขายแบบปิรามิด หมายถึง แผนการขายท่ีผูมี้ส่วนร่วมในโปรแกรมการ
ขายจ่ายเงินใหแ้ก่ผูป้ระกอบธุรกิจโดยผูจ่้ายเงินไดรั้บสิทธ์ิท่ีจะท าการขายผลิตภณัฑ์ และไดรั้บสิทธ์ิ

                                                           
34 วมิิศร นองสุวรรณ.  อา้งแลว้เชิงอรรถท่ี 25.  หนา้ 40-41. 
35 World Federation of Direct selling Associations (WFDSA). “Pyramid Selling”. A Discussion Paper Presented 
by WFDSA. 
36 สุทธิกรณ์ ลิบนอ้ย.  อา้งแลว้เชิงอรรถท่ี 24.  หนา้ 20. 
37 Robert J. Posch,Jr.  (1988).  The Complete Guide to Marketing and the Law.  New Jersey: Prentice Hall.  p. 480. 



29 

ท่ีจะไดรั้บผลตอบแทนส าหรับการหาสมาชิกใหม่เขา้โปรแกรมโดยท่ีการหาสมาชิกใหม่ไม่สัมพนัธ์
กบัการขายผลิตภณัฑ”์38  
   “ในสหรัฐอเมริกาศาลจะไม่ไดใ้หค้  าจ  ากดัความท่ีรัดกุมส าหรับแผนการขายแบบปิ
รามิด ทั้งน้ี อาจเน่ืองมาจากศาลตอ้งการท่ีจะให้เกิดความยืดหยุน่ในการปรับใชก้ฎหมาย อยา่งไรก็
ตาม แผนการขายแบบปิรามิด ก็มีรูปแบบพื้นฐานท่ีส าคญัอยู ่2 รูปแบบ คือ 
   ท่ี 1 ผูซ้ื้อ หรือผูล้งทุน จะตอ้งหาสมาชิกใหม่อย่างต่อเน่ือง เพื่อท่ีจะให้ได้ก าไร
จากการลงทุน จ านวนสูงสุดของผูเ้ขา้ร่วมแผนนั้น ก็คือจ านวนของความเป็นไปไดใ้นการระดมคน 
   รูปแบบท่ี 2 จ  านวนของสมาชิกผูก่้อตั้งจะมีจ ากดั ผูท่ี้ถูกคาดหวงัจะให้เขา้มาเป็น
สมาชิกจะถูกชกัชวนให้ซ้ือสิทธ์ิก่อน และไดรั้บก าไรกลบัคืนเป็นจ านวนมากจากการขายสมาชิก 
ส่วนผูท่ี้เขา้มาทีหลงัก็จะไดผ้ลก าไรลดลง”39 
   “แผนการขายแบบปิรามิด มีลกัษณะท่ีส าคญัคือ เนน้การหาสมาชิกเพื่อให้ไดม้าซ่ึง
ผลประโยชน์ตอบแทนมากกว่าการขายสินคา้หรือบริการให้แก่ผูบ้ริโภค ผลประโยชน์ตอบแทน 
ท่ีไดจ้ากแผนการขายแบบปิรามิดน้ี จะมาจากเงินลงทุนของผูเ้ขา้ร่วม (Participant) รายใหม่ การขาย
ท่ีเกิดข้ึนคือการขายสิทธ์ิไม่ใช่การขายสินคา้หรือบริการอยา่งแทจ้ริง”40  
   จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้เก่ียวกบัวธีิการเชิญชวนเขา้เป็นสมาชิกธุรกิจขายตรง สรุปได้
ว่า แผนการขายแบบพีระมิดมีลกัษณะเป็นการล่ารายหัว โดยการเน้นหาสมาชิกมากกว่าการขาย
สินคา้หรือบริการซ่ึงผลผลประโยชน์ท่ีผูเ้ขา้ร่วมแผนการจะไดรั้บจะมาจากการลงทุนของสมาชิก
รายใหม่เป็นหลกั ไม่ใช่มาจากการขายสินคา้หรือบริการ ดงันั้น แผนการขายแบบน้ีจึงไม่ไดเ้น้นท่ี
ตวัสินคา้หรือบริการ แต่ตวัสินคา้หรือบริการจะเป็นเพียงขอ้อา้งในการท าธุรกิจเพื่อปิดบงัเจตนา
ท่ีแทจ้ริง ซ่ึงถือเป็นรูปแบบของการระดมเงินนอกระบบรูปแบบหน่ึง ท่ีสามารถสร้างรายไดจ้  านวน
มาก และสร้างรายไดภ้ายในระยะเวลาอนัสั้นและใชค้วามพยายามเพียงนอ้ยนิด 

 

 

                                                           
38 สุทธิกรณ์ ลิบนอ้ย.  อา้งแลว้เชิงอรรถท่ี 24.  หนา้ 21. 
39 David C. Hjelmfelt.  (1990).  Executive's Guide to Marketing Sales and Advertising Law.  New Jersey: 
Prentice Hall.  pp.32-33. 
40 World Federation of Direct selling Associations (WFDSA). “Pyramid Selling”. A Discussion Paper Presented 
by WFDSA. 
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2.2 ความเป็นมาและแนวคดิในการคุ้มครองผู้บริโภค 

 ในปัจจุบนั การเสนอขายสินคา้และบริการต่าง ๆ ต่อประชาชนนบัวนัแต่จะเพิ่มมาก
ข้ึน ผูป้ระกอบธุรกิจการคา้และผูป้ระกอบธุรกิจโฆษณาได้น าวิชาการในทางการตลาดและการ
โฆษณามาใชใ้นการส่งเสริมการขายสินคา้และบริการ ซ่ึงการกระท าดงักล่าวท าให้ผูบ้ริโภคตกอยู่
ในฐานะท่ีเสียเปรียบ เพราะผูบ้ริโภคไม่อยูใ่นฐานะท่ีทราบภาวะตลาดและความจริงเก่ียวกบัคุณภาพ
และราคาของสินคา้และบริการต่าง ๆ ไดอ้ยา่งถูกตอ้งทนัท่วงที การมีกฎหมายเพื่อการคุม้ครองสิทธิ
ผูบ้ริโภคจึงเป็นส่ิงส าคญั และจะท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความเป็นธรรมมากยิง่ข้ึน  

 2.2.1 ความเป็นมาของการคุ้มครองผู้บริโภค 
 การคุม้ครองผูบ้ริโภคเร่ิมตน้อย่างเป็นทางการท่ีสหรัฐอเมริกา เพราะเป็นประเทศที่ระบบ
การคา้เสรีแบบทุนนิยมกา้วหน้ามากที่สุด ในขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคก็ไดรั้บผลกระทบมากท่ีสุด 
กล่าวคือ เม่ือค่าครองชีพสูงข้ึนในปี ค.ศ.1897 ท  าให้ราคาสินคา้เพิ่มสูงข้ึนด้วย ประกอบกบัมีการ
รวมกลุ่มกนัของพอ่คา้เพื่อควบคุมการผลิต และก าหนดราคาสินคา้ ทั้งประชาชนและรัฐบาลเร่ิมคิด
วา่ควรมีกฎหมายออกมาควบคุมธุรกิจต่าง ๆ ใหเ้ป็นไปโดยยติุธรรมส าหรับทุกคน ทุกฝ่าย กฎหมาย
ฉบบัแรกท่ีออกมาเพื่อผูบ้ริโภคของสหรัฐอเมริกา คือ Interstate Commerce Act of 1887 (พ.ศ. 2470) 
และมีกฎหมายห้ามการผูกขาดออกมา คือ Sherman Antitrust Act., Clayton Antitrust Act of 1914 
(พ.ศ. 2457) มีการตั้งคณะกรรมการการคา้ของสหพนัธรัฐ Federal Trade Commission Act of 1914 
หรือ FTC ซ่ึงมีอ  านาจในการสืบสวนเร่ืองรวมเกี่ยวกบัการคา้ที่ไม่ยุติธรรม และการละเมิด
กฎหมายห้ามการผูกขาดต่าง ๆ แต่อย่างไรก็ตาม FTC เน้นหนกัไปทางดา้นการควบคุมให้มีการ
แข่งขนัทางการคา้มากกวา่การคุม้ครองผูบ้ริโภคโดยตรง41  
 2.2.2 แนวคิดการคุ้มครองผู้บริโภค 
 การพาณิชย์ของโลกตะวนัตกในระหว่างศตวรรษที่ 16-17 ท าให้ประเทศทางยุโรป
มีความร ่ ารวยและคิดหาวิทยาการใหม่ ๆ แต่เน่ืองจากกษตัริยใ์ช้อิทธิพลในการสนบัสนุนบุคคล
เพี ยงบางกลุ่มในการท าการค้า  ท าให้ บุคคลหลายฝ่ายไม่พอใจระบบการปกครองแบบ
สมบูรณาญาสิทธิราชย ์แนวคิดทางปรัชญาการปกครองแบบปัจเจกชนนิยม เร่ิมปรากฏในศตวรรษท่ี 17 
เน้นความเป็นอิสระของบุคคลและให้ประชาชนทุกคนมีสิทธิมีเสี ยงในการปกครอง การปฏิวติั
อุตสาหกรรม (พ.ศ. 2303) ท าให้มีเคร่ืองจกัรไอน ้ามาใช้ในการท างานให้การผลิตต่าง ๆ สามารถ

                                                           
41 จุฑา สงัขชาติ และคณะ.  (2548).  การวจิยัเพือ่พฒันาเครือข่ายการด าเนินงานคุ้มครองผู้บริโภคเชิงบูรณาการใน
จงัหวดัสงขลา กรณีศึกษา: ผลติภัณฑ์อาหารและยา.  กรุงเทพฯ: สถาบนัวจิยัระบบสาธารณสุข.  หนา้ 8. 
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ท าได้มากข้ึนหลายเท่าตวั ผูป้ระกอบธุรกิจมีพลงัเพิ่มข้ึนและมีการแข่งขนัมากยิง่ข้ึนเพื่อความมัง่คัง่
ของตน การตลาดไดข้ยายตวัโตกวา่เดิมเป็นอยา่งมาก ความส าเร็จน้ีเป็นผลมาจากการให้แต่ละคนมี
ส่วนในการแข่งขนัทางการคา้ ท าให้ระบบเศรษฐกิจเสรีไดรั้บความนิยม Adams Smith พ.ศ. 2266-2333 
(ค.ศ. 1723-1790) นกัเศรษฐศาสตร์ชาวองักฤษไดเ้สนอทฤษฎีการแข่งขนัเสรีอยา่งชดัเจนในหนงัสือ 
The Wealth of Nations พ.ศ. 2319 (ค.ศ. 1776) ขอ้ช้ีน าทางปรัชญาปัจเจกชนนิยมและสภาพเศรษฐกิจ
และสังคมเช่นน้ี ได้ผลักดนัให้เกิดการเปล่ียนแปลงการปกครองในประเทศต่าง ๆ ทางโลกเก่า
ต่อเน่ืองกนัไป ในช่วงนั้นแนวคิดปัจเจกชนนิยมและระบบเศรษฐกิจเสรีจึงเป็นหลกัส าคญัท่ี
ยึดถือปฏิบติั หลกักฎหมายขณะนั้นจึงยดึหลกัปัจเจกชนนิยมและหลกัเศรษฐกิจเป็นพื้นฐาน 
 ในระหวา่งศตวรรษท่ี 19-20 หลกักฎหมายในสังคมพฒันาแลว้ยอมรับให้บุคคลมีเสรีภาพ
ในการท าสัญญา อนัเป็นไปตามหลกัปัจเจกชนนิยม ท่ีเห็นวา่ทุกคนมีอิสระท่ีจะกระท าการใดเพื่อตนเอง
และทุกคนมีความเสมอภาคกนัในฐานะและความรู้ ดงันั้นเมื่อบุคคลมีเสรีภาพในการท าสัญญา 
หากท าสัญญากนัเช่นใดก็จะตอ้งมีการบงัคบัให้เป็นไปตามสัญญาท่ีท ากนัเสมอ ทุกคนจึงมีหน้าท่ี
จะตอ้งปกป้องประโยชน์ของตนเอง ในกฎหมายซ้ือขายจึงมีหลกัวา่ “ผูซ้ื้อตอ้งระวงั” (Caviar Emptor) 
ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ กฎหมายเห็นวา่ผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการมีฐานะและความรู้ความสามารถเท่ากนั 
ต่อมาสังคมอุตสาหกรรมทุกคนต้องท างานแข่งกับเวลาเพื่อให้สามารถด ารงชีพในสังคมได ้
ผูบ้ริโภคเร่ิมมีการพฒันาข้ึน โดยรู้สึกวา่กฎหมายเดิมต่าง ๆ ท่ีตราข้ึนบนพื้นฐานวา่ ผูบ้ริโภคมีความ
รู้เท่าเทียมกบัผูป้ระกอบธุรกิจจึงไม่มีความเป็นธรรมอีกต่อไป หลกักฎหมายต่าง ๆ จึงตอ้งมีการ
ปรับตวัเพื่อช่วยเหลือผูบ้ริโภค ซ่ึงกลายเป็นฝ่ายท่ีอ่อนแอใหไ้ดรั้บความเป็นธรรม42  
 การค านึงถึงสิทธิผูบ้ริโภคในประเทศไทย เร่ิมมีข้ึนเป็นคร้ังแรก โดยการใช้มาตรการ
ทางกฎหมายเพื่อป้องกนัความเสียหายอนัเกิดจากการบริโภคหางนม โดยการออกกฎหมายฉบบัหน่ึง
ช่ือพระราชบญัญตัิหางนม พ.ศ.  2470 รัชกาลที่ 7 จากนั้นมีการออกกฎหมายที่เก่ียวข้องกับ
การคุ้มครองผูบ้ริโภคในลักษณะกฎหมายมหาชน เช่น พระราชบญัญติัสาธารณสุข พ.ศ. 2484 
พระราชบญัญติัควบคุม อาหาร พ.ศ. 2484 (พระราชบญัญติัหางนม 2470 เดิม) พระราชบญัญติั
ควบคุมคุณภาพอาหาร พ.ศ. 2507 พระราชบญัญติัควบคุมการขายยา พ.ศ. 2479 พระราชบญัญติั
เคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2517 เป็นตน้ กฎหมายเหล่าน้ีก าหนดอ านาจหน้าที่ของรัฐให้สามารถควบคุม
ผู ้ประกอบธุรกิจเ ก่ียวกับเคร่ืองอุปโภคบริโภคให้ปฏิบัติตามกฎเกณฑ์ที่ก  าหนดไว้ เ ช่น 
ให้จดทะเบียนสูตร ให้ทดสอบความปลอดภยั และมีโทษอาญาเป็นบทบงัคบั แต่ไม่มีการบญัญติั
ถึงการเยยีวยาชดใชห้ากเกิดความเสียหายเน่ืองจากการบริโภค 

                                                           
42 ชยัวฒัน์ วงศว์ฒันศาสตร์.  (2543).  กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: วญิญูชน.  หนา้ 12-17. 
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 ในปี พ.ศ. 2512 Dr. Colster Wanne ตวัแทนสหพนัธ์องคก์ารผูบ้ริโภคระหวา่งประเทศ 
(International Organization of Consumers Union หรือ IOCU) ปัจจุบนัเปล่ียนเป็น Consumers 
International หรือ CI) ซ่ึงมีส านกังานอยูท่ี่กรุงเฮก ประเทศเนเธอร์แลนด์ ไดเ้ดินทางมาประเทศไทย 
เพื่อชกัชวนให้สภาสตรีแห่งชาติในพระบรมราชินูปถมัภ์ซ่ึงเป็นองค์กรเอกชนที่มีองค์กรสมาชิก
อยู่มากมาย เป็นผูริ้เร่ิมก่อตั้งสมาคมผูบ้ริโภคแห่งประเทศไทย แต่ในช่วงนั้นสภาสตรีแห่งชาติยงั
ไม่มีความพร้อมท่ีจะด าเนินการ จึงเพียงแต่รับหลกัการไวเ้ท่านั้น อยา่งไรก็ตาม นบัวา่เป็นจุดเร่ิมตน้
ของความคิดเร่ืองการตั้งหน่วยงานกลางในการคุม้ครองผูบ้ริโภคในเมืองไทย  
 หลังจากนั้ น 2 ปี คือ ในปี พ.ศ. 2514 ในสมัยคุณหญิงสมานใจ ด ารงแพทยากุล  
ด ารงต าแหน่งประธานสภาตรีแห่งชาติฯ ภาวะเศรษฐกิจของชาติตกต ่าค่าครองชีพสูงข้ึนมากและ
เร่ิมเกิดวิกฤติการณ์น ้ าม ันเ ช้ือเพลิงของโลกคร้ังแรกข้ึน สภาสตรีแห่งชาติฯ จึงได้จ ัดตั้ ง
กรรมการศึกษาและส่งเสริมผูบ้ริโภค (ศ.ส.บ.) คุม้ครองผูบ้ริโภคเท่านั้น จนถึงปี พ.ศ. 2516 
สภาสตรีแห่งชาติฯ ไดเ้ร่ิมขยายบทบาทดา้นการคุม้ครองผูบ้ริโภคมากข้ึน โดยไดจ้ดัตั้งโครงการ
สภาสตรีส่งเสริมผูบ้ริโภค (ส.ส.บ.) ข้ึน 
 ในช่วงเดียวกนัมีองค์กรเอกชนอีก 2 องค์กร ก็เร่ิมงานดา้นน้ีใน พ.ศ. 2515 คือ องค์กร
พิทกัษป์ระโยชน์ผูบ้ริโภคแห่งประเทศไทย เกิดจากการรวมตวัของขา้ราชการ นกัศึกษาประชาชน 
รวมทั้งกระทรวงสาธารณสุขเอง โดยมองเห็นว่าการอนามยัและโภชนาการนั้นเป็นปัญหาส าคญั
ที่ผูบ้ริโภคประสบอยู ่และต่อมาไดจ้ดัตั้งเป็นสมาคมพิทกัษป์ระโยชน์ผูบ้ริโภค แต่การเคล่ือนไหว
ขององค์กรน้ีมีไม่มากนกั อีกองค์กร คือ สมาคมผูบ้ริโภคแห่งประเทศไทย เป็นการรวมตวักนั
ของประชาชนหลากหลายอาชีพ สมาคมน้ีมีบทบาทสูงในการเรียกร้องและสนบัสนุนรัฐบาลมาทุกสมยั 
เพื่อผลกัดนัใหมี้หน่วยงานภาครัฐท่ีท าหนา้ท่ีคุม้ครองผูบ้ริโภค 
 ท่ามกลางการท างานคุม้ครองผูบ้ริโภคขององค์กรเอกชน รัฐเองก็เร่ิมให้ความสนใจ
งานดา้นน้ีดว้ย ในช่วงแรกมอบหมายใหก้ระทรวงสาธารณสุขตั้งโครงการศึกษาเก่ียวกบัอนามยัและ
โภชนาการข้ึนแต่บทบาทยงัเป็นเพียงการศึกษาปัญหาในปี พ.ศ.2519 สมยัที่หม่อมราชวงศ์
คึกฤทธ์ิ ปราโมทย ์เป็นนายกรัฐมนตรี ไดอ้นุมติัให้แต่งตั้งคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภคข้ึนคณะหน่ึง 
โดยมอบให ้พล.ต.ประมาณ อดิเรกสาร รองนายกรัฐมนตรีสมยันั้นเป็นประธาน แต่คณะกรรมการชุดน้ี
ยงัไม่มีผลงานออกมาก็หมดสภาพไปโดยปริยาย เพราะมีการเปล่ียนแปลงรัฐบาลชุดใหม่ข้ึนมา
บริหารประเทศ 
 ในวนัท่ี 15 มีนาคม พ.ศ. 2520 องค์กร ส.ส.บ. ของสภาสตรีแห่งชาติ ได้ยื่นปฏิญญา
ว่าด้วยสิทธิผูบ้ริโภค (A Charter of Consumer) ให้กับรัฐบาลชุด นายธานินทร์ กรัยวิเชียร 
เป็นนายกรัฐมนตรี เพื่อกระตุน้ให้รัฐบาลแต่งตั้งคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภคเป็นการถาวรข้ึน
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ในสังกดัส านกันายกรัฐมนตรี ซ่ึงรัฐบาลสมยันั้นมีความเห็นดว้ยและด าริท่ีจะให้กระทรวงพาณิชย์
ด าเนินการ เน่ืองจากเห็นวา่ส านกันายกรัฐมนตรีมีงานมากและมีงบประมาณไม่เพียงพอ แต่ยงัไม่ทนั
ไดด้ าเนินการเปล่ียนคณะรัฐบาล 
 คณะรัฐบาลชุดต่อมา คือ ชุดท่ีมี พล.อ.เกรียงศกัด์ิ ชมะนนัท ์เป็นนายกรัฐมนตรี ไดส้านต่อ
นโยบายดังกล่าวโดยได้จัดตั้ งคณะกรรมการคุ้มครองผูบ้ริโภคข้ึนมาคณะหน่ึง สังกัดส านัก
นายกรัฐมนตรีในวนัท่ี 8 กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2521 โดยมี นายสมภพ โหตระกิจย ์รองนายกรัฐมนตรี
เป็นประธานคณะกรรมการ บทบาทส าคญัของรัฐบาลชุดน้ี คือ ตั้งคณะกรรมการยกร่างกฎหมาย
คุม้ครองผูบ้ริโภค 
 ในวนัท่ี 30 เมษายน พ.ศ. 2522 พระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค พ.ศ. 2522 ไดต้ราข้ึน
โดยมีผลบงัคบัใชต้ั้งแต่วนัท่ี 5 พฤษภาคม พ.ศ. 2522 และมีการจดัตั้งหน่วยงานของรัฐท่ีมีบทบาท
โดยตรงในการคุม้ครองผูบ้ริโภคข้ึน คือ ส านกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค (ส.ค.บ.) 
โดยตั้งข้ึนในวนัท่ี 2 กรกฎาคม พ.ศ. 2522 ตามพระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค พ.ศ. 2522 มาตรา 19 
ในสังกดัส านกันายกรัฐมนตรี43  
 แนวคิดการคุม้ครองผูบ้ริโภคตามแนวความคิดด้านเศรษฐศาสตร์ เม่ือตลาดสินคา้และ
บริการ มีการแข่งขนักนัแลว้ ภาครัฐไม่ควรเขา้มาแทรกแซงตลาด ยกเวน้ในกรณีท่ีมีความลม้เหลว
ทางตลาด (market failure) เกิดข้ึน ซ่ึงท าให้การแข่งขนัในตลาดไม่เกิดผลดีต่อผูบ้ริโภคหรือสังคม
โดยรวม ความลม้เหลวในตลาดท าใหรั้ฐตอ้งเขา้มาคุม้ครองผูบ้ริโภคท่ีส าคญัมี 3 ประการ คือ44  
  1) การผูกขาดในตลาด หากตลาดมีการผูกขาดโดยผูป้ระกอบการรายใดรายหน่ึงท่ีมี
อ านาจเหนือตลาด หรือหากตลาดมีการแข่งขนัท่ีไม่เป็นธรรมเกิดข้ึน ผูป้ระกอบการอาจมีพฤติกรรม
ในการเอารัดเอาเปรียบผูบ้ริโภคได ้เน่ืองจากผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปจะมีอ านาจต่อรองน้อยมากเม่ือ
เทียบกบัผูป้ระกอบการ เพื่อแกปั้ญหาดงักล่าว รัฐจึงมีหนา้ท่ีในการเขา้มาก ากบัดูแลให้ตลาดเกิดการ
แข่งขนัท่ีเป็นธรรม โดยอาจเขา้มาควบคุมราคาหรือก าหนดอตัราก าไรสูงสุดของผูป้ระกอบการ 
เพื่อใหร้าคาสินคา้และบริการเป็นธรรมต่อผูบ้ริโภค 
  2) ความเหล่ือมล ้าทางดา้นขอ้มูล (asymmetric information) ระหวา่งผูป้ระกอบการ
กับผูบ้ริโภค หากผูบ้ริโภคไม่มีข้อมูลเก่ียวกับสินค้าหรือบริการอย่างเพียงพอผูป้ระกอบการก็
สามารถเอารัดเอาเปรียบผูบ้ริโภคได้ เพราะโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะไม่ทราบคุณภาพหรือปริมาณ
สินคา้โดยการสังเกตจากภายนอกเท่านั้น ผูป้ระกอบการจึงอาจขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพไม่ไดม้าตรฐาน 

                                                           
43 จุฑา สงัขชาติ และคณะ.  อา้งแลว้เชิงอรรถท่ี 41.  หนา้ 8. 
44 เดือนเด่น นิคมบริรักษ ์และสุธีร์ ศุภนิตย.์  (2541).  การคุ้มครองผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: ฝ่ายการวิจยัเศรษฐกิจราย
สาขา สถาบนัวจิยัเพื่อการพฒันาประเทศไทย.  หนา้ 1-3. 
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หรือมีปริมาณบรรจุนอ้ยกวา่ท่ีระบุได ้เพื่อแกไ้ขปัญหาดงักล่าว รัฐจึงมีหนา้ท่ีควบคุมผูป้ระกอบการ 
ใหข้อ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้และบริการอยา่งถูกตอ้งและเพียงพอ เช่น ก าหนดรายละเอียดของขอ้มูลท่ี
ตอ้งระบุไวบ้นฉลาก ตรวจสอบความถูกตอ้งของโฆษณา ความถูกตอ้งของเง่ือนไขสัญญาและการ
รับประกนัความเสียหาย เป็นตน้ 
  3) การควบคุมดูแลดา้นความปลอดภยัและสุขภาพของผูบ้ริโภคสินคา้ และบริการบาง
ประเภท เช่น อาหารและยาท่ีมีคุณภาพไม่ไดม้าตรฐาน และจะส่งผลต่อความปลอดภยัและสุขภาพ
ของผูบ้ริโภคได ้ปัญหาคือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่สามารถทราบไดว้า่สินคา้เหล่าน้ีมีความปลอดภยั
หรือมีผลเสียต่อสุขภาพอย่างไร รัฐจึงต้องควบคุมคุณภาพหรือมาตรฐานขั้นต ่าของสินค้าหรือ
บริการ ตลอดจนควบคุมดูแลใหสิ้นคา้ท่ีอยูใ่นตลาดมีคุณภาพตามมาตรฐานท่ีก าหนด 
 แนวความคิดดา้นสังคม ในสมยัท่ีการคา้และเศรษฐกิจของโลกอยูใ่นลกัษณะจ ากดัในวง
แคบ ๆ สภาพของสินคา้และบริการยงัไม่มีความสลบัซบัซ้อนมากนกักระบวนการผลิตยงัเป็นแบบ
เรียบง่าย ตลาดเป็นลกัษณะการแลกเปล่ียนสินคา้ซ่ึงกนัและกนั (barter trade) ไม่มีความจ าเป็นท่ีรัฐ
จะต้องหาเคร่ืองมือหรือมาตรการเพื่อคุ้มครองผูบ้ริโภค เพราะอิทธิพล แนวคิดในระบบการ
ปกครองแบบประชาธิปไตยตั้งอยูบ่นความอิสระและเสรีภาพในการด ารงชีวิตของคนเท่าเทียมกนั 
ยงัผลให้ระบบเศรษฐกิจแบบเสรี (laissez-faire) เกิดข้ึนด้วยโดยมีสมมุติฐานว่ามนุษย์ทุกคนมี
ความสามารถในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการเท่ากนั แต่เม่ือโลกเจริญมากข้ึนท าให้ระบบ
เศรษฐกิจการคา้ขายและการบริการต่าง ๆ มีกระบวนการท่ีสลบัซบัซ้อนมากข้ึน เกินกว่าผูบ้ริโภค
โดยทัว่ไปจะตามได้ทนั ท าให้ประเทศต่าง ๆ มาพิจารณาถึงความเป็นธรรมในสังคมและเพื่อ
ประโยชน์ของสาธารณชนโดยทัว่ไป สิทธิของผูบ้ริโภคจึงควรท่ีจะได้รับความคุม้ครอง ก่อนท่ี
มาตรการจะไดรั้บการยอมรับไดมี้ขอ้แยง้กนัในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี  
  1) การคุม้ครองผูบ้ริโภคควรมีหรือไม่ แมจ้ะเป็นท่ียอมรับกนัวา่สังคมปัจจุบนัจ าเป็นท่ี
รัฐตอ้งควบคุมการประกอบธุรกิจและคุม้ครองผูบ้ริโภค แต่ปัญหาท่ีถกเถียงกนัในอดีต คือ ควรมี
การคุม้ครองผูบ้ริโภคหรือไม่ ฝ่ายหน่ึงเห็นวา่ไม่จ  าเป็น เพราะถือวา่สิทธิในการบริโภคเป็นเร่ืองของ
เอกชนทัว่ไปซ่ึงรัฐไม่ควรแทรกแซง แต่อีกฝ่ายหน่ึงอา้งวา่ผูบ้ริโภคไม่มีอ านาจต่อรอง กระบวนการ
ผลิตมีความสลบัซับซ้อนเกินกว่าท่ีผูบ้ริโภคจะใช้ความรู้ความสามารถ หย ัง่ทราบถึงคุณภาพของ
สินคา้ได ้จึงจ าเป็นตอ้งมีกฎหมายเพื่อคุม้ครองผูบ้ริโภค 
  2) คุม้ครองอะไร เป็นท่ียอมรับวา่ผูบ้ริโภคขาดอ านาจต่อรองในทางเศรษฐกิจจึงควร
ไดรั้บการคุม้ครอง จากขอ้เท็จจริงในการด าเนินชีวิตประจ าวนั ผูบ้ริโภคไดรั้บความเสียหายทั้งท่ี
เป็นตวัเงินและมิใช่ตวัเงิน ผลเสียหายท่ีเป็นตวัเงิน คือ ผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเงินเกินกว่าราคาท่ีแทจ้ริง
ของสินคา้นั้น มาตรการในการคุม้ครองผูบ้ริโภค เช่น การควบคุมราคา การป้องกนัการผูกขาด การ
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ส่งเสริมใหมี้การแข่งขนัโดยเสรี ผลเสียหายท่ีไม่เป็นตวัเงิน คือ ผูบ้ริโภคไดรั้บผลเสียหายต่อสุขภาพ 
อนามยั หรือการถูกจูงใจให้เขา้ใจผิดในคุณภาพและท่ีมา ซ่ึงผูผ้ลิตมีหน้าท่ีกระท าการป้องกนัเหตุ
หรือตอ้งรับผดิชอบชดใชผ้ลเสียหายเหล่าน้ีดว้ย 
  3) คุ ้มครองอย่างไร โดยทฤษฎีแล้วการคุ้มครองผูบ้ริโภคกระท าได้หลายทางซ่ึง
นอกเหนือจากมาตรการตามกฎหมายแล้ว การกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเองมีการต่ืนตวัในการป้องกนั
ส่วนได้ส่วนเสียของตนโดยวิธีการเผยแพร่ความรู้ การรวมตวักนัเป็นสมาคมมีการบริการขอ้มูล
ข่าวสาร การเสนอขอ้มูลสินคา้ท่ีมีคุณภาพ และราคาท่ีเป็นธรรม มีความปลอดภยัในการบริโภค 
รวมทั้งบญัชีสินคา้อนัตรายก็เป็นทางหน่ึงท่ีช่วยคุม้ครองผูบ้ริโภค โดยอาจแบ่งการคุม้ครองออกได้
เป็น 2 ระดบั คือ 
   (1) การป้องกนัความเสียหาย โดยกฎหมายก าหนดใหรั้ฐมีอ านาจควบคุมและก ากบั
ใหเ้กิดความปลอดภยัหรือเกิดความเป็นธรรม 
   (2) การเยียวยาชดใช้หากเกิดความเสียหาย โดยร่วมกนัจดัตั้งองค์กรของรัฐหรือ
เอกชน เป็นสมาคม มูลนิธิ ให้ด าเนินการแทนผูบ้ริโภค วิธีการคุม้ครองผูบ้ริโภคไม่วา่มาตรการทาง
กฎหมายหรือมาตรการอ่ืน ๆ ของประเทศใดยอ่มตอ้งอาศยัหลกัเกณฑ์ทางเศรษฐศาสตร์และสภาวะ
แวดลอ้มทางเศรษฐกิจของประเทศนั้น ๆ เป็นแนวทาง45 
 2.2.3 ทฤษฎหีลกักฎหมายการคุ้มครองบริโภค 
 สัญญาเกิดจากการมีเสรีภาพทั้งในด้านการแสดงเจตนา และด้านการยินยอม ตกลง
เขา้ท าสัญญาของคู่สัญญา โดยมีความเสมอภาคเท่าเทียมกนั แต่มีสัญญาบางประเภทอาจมีความ
เหล่ือมล ้าในขอ้ตกลงของสัญญา ท าให้คู่สัญญาในสัญญาอาจจะไดเ้ปรียบกวา่คู่สัญญาอีกฝ่ายหน่ึง 
ท าให้เกิดความไม่เสมอภาคในการท าสัญญาระหว่างคู่สัญญาข้ึน กล่าวคือ คู่สัญญาฝ่ายท่ีมีอ านาจ
ทางเศรษฐกิจท่ีดีกว่าคู่สัญญาอีกฝ่ายหน่ึง เป็นเหตุให้คู่สัญญาฝ่ายที่ดอ้ยกว่าตอ้งยอมรับขอ้ตกลง
ตามสัญญานั้น ความไม่เสมอภาคดงักล่าวสามารถแยกไวไ้ด ้ดงัน้ี46  
  1) ความไม่เสมอภาคระหวา่งผูป้ระกอบอาชีพดว้ยกนัเอง 
  ซ่ึงจะเกิดข้ึนในระหว่างนายจา้งกบัลูกจา้ง ผูผ้ลิตกบัผูจ้  าหน่ายสินคา้หรือผูใ้ห้บริการ 
เป็นตน้ ความไม่เสมอภาคลกัษณะน้ีเกิดข้ึนตั้งแต่ปลายคริสตศ์ตวรรษท่ี 19 ในยุโรป ท่ีมีการพฒันา

                                                           
45 สุษม ศุภนิตย.์  (2556).  ค าอธิบายกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: ส านกัพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั.  
หนา้ 3. 
46 สรธร สระศรี.  (2549).  มาตรการในการคุ้มครองสิทธิของผู้บริโภคด้านสัญญาตามกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค: 
ศึกษากรณีสัญญาส าเร็จรูป.  วทิยานิพนธ์นิติศาสตรมหาบณัฑิต คณะนิติศาสตร์ปรีดี พนมยงค์ มหาวิทยาลยัธุรกิจ
บณัฑิตย.์  หนา้ 33-35. 
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ระบบอุตสาหกรรมท่ีใหญ่ข้ึน ระบบนายทุนและระบบการใช้เคร่ืองจกัรเกิดข้ึนและขยายตวัอย่าง
รวดเร็วท าให้อ านาจต่อรองรวมอยู่ท่ีเจ้าของหรือนายทุน ลูกจ้างอยู่ในสภาพโดดเด่ียวจากกลุ่ม
นายจา้ง ซ่ึงมีการรวมตวัจดัตั้งเป็นองคก์รอาชีพของนายจา้งเป็นผูก้  าหนดเง่ือนไขต่างๆ ในสัญญา
จา้งแรงงานเพื่อผูกมดัลูกจา้งมากข้ึน จนในท่ีสุดฝ่ายลูกจา้งจ าตอ้งรวมตวัเพื่อต่อตา้นเรียกร้องสิทธิ
กบันายจา้ง ประกอบกบัรัฐไดเ้ขา้มามีบทบาทช่วยไกล่เกล่ียขอ้พิพาทต่าง ๆ มีการออกกฎหมาย
เพื่อคุม้ครองลูกจา้ง ก าหนดสวสัดิการส าหรับลูกจา้งข้ึน นอกจากน้ีลูกจา้งไดร้วมตวัจดัตั้งสหพนัธ์
หรือองคก์รลูกจา้ง เพื่อต่อรองกบันายจา้งในการก าหนดเง่ือนไขในสัญญาจา้งแรงงาน 
  สภาพดงักล่าวเกิดข้ึนเช่นเดียวกบัผูป้ระกอบอาชีพในดา้นผูผ้ลิตกบัผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้
พืชผลทางเกษตร สัญญาท่ีเกิดข้ึนระหวา่งชาวไร่ชาวนาท่ีท ากบันายทุน ผูท้  าหนา้ท่ีเป็นผูจ้ดัจ  าหน่าย
พืชผลผลิต ผูจ้ดัจ  าหน่ายซ่ึงเป็นเจา้ของทุนจะเป็นผูอ้อกทุน ทั้งดา้นเคร่ืองมือเคร่ืองใชใ้นการเกษตร 
เมล็ดพนัธ์ุ สัตวเ์ล้ียง ใหช้าวไร่ชาวนาซ่ึงเป็นผูผ้ลิตพืชผลออกมาเพื่อส่งให้ผูจ้ดัจ  าหน่ายออกสู่ตลาด
หรือป้อนโรงงานอุตสาหกรรมต่อไป สัญญาประเภทน้ีเรียกว่า Contrast d’Integration Agricole 
ชาวนาอยูใ่นสภาพเสียเปรียบนายทุนผูจ้ดัจ  าหน่าย ซ่ึงเป็นกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม หรือกลุ่มพ่อคา้
ท่ีสามารถก าหนดเง่ือนไขของสัญญาในสภาพท่ีเขาได้เปรียบได้ ซ่ึงในท่ีสุดรัฐจะต้องเข้ามามี
บทบาทเขา้มาควบคุมเพื่อก าหนดมาตรการท่ีเป็นธรรม คุม้ครองชายไร่ชาวนาผูผ้ลิตท่ีอยู่ในฐาน
เสียเปรียบ47 
  2) ความไม่เสมอภาคระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูป้ระกอบธุรกิจ 
  ในปัจจุบันผลผลิตและการให้บริการมีหลายชนิดหลายประเภท อันเป็นผลของ
ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีท่ีสลบัซบัซ้อน จึงท าให้ผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบอาชีพเพื่อธุรกิจการคา้
อยูใ่นฐานะไดเ้ปรียบในการก าหนดนิติสัมพนัธ์ทางสัญญา ทั้งดา้นราคา และคุณภาพของสินคา้หรือ 
บริการ ผูบ้ริโภคในท่ีน้ี ไดแ้ก่ บุคคลผูเ้ขา้มาเป็นคู่สัญญาในการรับบริการ หรือซ้ือสินคา้ โดยมิใช่
เพื่อการค้าสินค้าหรือบริการนั้น ดังนั้น ผูบ้ริโภคอาจเป็นบุคคลธรรมดาทัว่ไป หรืออาจเป็น
ผูป้ระกอบอาชีพ แต่ไม่ไดท้  าสัญญาเพื่อการคา้สินคา้ หรือบริการท่ีไดรั้บ เช่น โรงงานอุตสาหกรรม
ทอผา้ ท าสัญญาซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์จากบริษทัขายเคร่ืองคอมพิวเตอร์ สัญญาซ้ือขายท่ีเกิดข้ึนน้ี
ถือวา่โรงงานอุตสาหกรรมเป็นผูบ้ริโภคท่ีท าสัญญา กบัผูป้ระกอบวชิาชีพท่ีผูซ้ื้อมีความรู้ทางเทคนิค
ที่อยู ่ในฐานะที่ด ้อยกว่าผูข้าย ซ่ึงอาจจะเสียเปรียบในข ้อสัญญาซ้ือขายที่เกิดข้ึนได้ ด ัง น้ี 
ความไดเ้ปรียบเสียเปรียบท่ีเกิดข้ึนน้ี จึงเกิดจากการท่ีฝ่ายหน่ึงเป็นผูป้ระกอบวิชาชีในธุรกิจนั้น ๆ 
กบัอีกฝ่ายซ่ึงอยูใ่นฐานะผูบ้ริโภคท่ีมีอ านาจต่อรองในการท าสัญญาท่ีไม่เท่าเทียมกนั เน่ืองจากฝ่ายหน่ึง

                                                           
47 เร่ืองเดียวกนั, หนา้ 35. 
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ท่ีเป็นผูป้ระกอบอาชิพท่ีมีความรู้ทางเทคนิค หรือเศรษฐกิจท่ีเหนือกว่าอีกฝ่ายหน่ึงซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค
อยา่งมาก 
  ลกัษณะความไม่เสมอภาคท่ีผูบ้ริโภคอยูใ่นฐานะเสียเปรียบ ท่ีจะตอ้งยอมจ านนต่อการ
ท่ีตอ้งเขา้ผูกพนัตามสัญญาทั้งดา้นราคา และคุณภาพของสินคา้และบริการ ท่ีออกสู่ทอ้งตลาดใน
ลกัษณะเป็น Mass Product เช่นน้ี ทุกประเทศจึงเห็นความจ าเป็นที่จะตอ้งคุม้ครองผูบ้ริโภคท่ี
เป็นผูด้อ้ยกว่าทั้งความรู้ทางเทคนิค และไม่สามารถต่อรองทั้งราคาและคุณภาพไดโ้ดยส่วนตวั 
ซ่ึงจะเห็นได้จากพระราชบญัญติัต่าง ๆ ท่ีออกมาเพื่อคุม้ครองผูบ้ริโภค เช่น มีกฎหมายคุม้ครอง
ผูบ้ริโภคปรับใชเ้ป็นพิเศษนอกจากกฎหมายสัญญาทัว่ไป นอกจากน้ี ประเทศท่ีพฒันาแลว้ยงัไดมี้
การจดัตั้งองค์กร หรือสหพนัธ์คุม้ครองผูบ้ริโภคเพื่อเรียกร้องและต่อรองกบัผูผ้ลิต หรือโรงงาน
อุตสาหกรรมต่าง ๆ ให้ค  านึงถึงคุณภาพสินคา้และบริการท่ีจะผลิตแก่ผูบ้ริโภค องค์กรเหล่าน้ีจะมี
ส่วนช่วยให้เกิดความสมดุลแก่สัญญาท่ีท ากบัผูบ้ริโภคให้อยู่บนพื้นฐานของความเสมอภาค ความ
ซ่ือสัตยสุ์จริตระหวา่งกนัและกนัไดท้างหน่ึง48 
 2.2.4 ทฤษฎคีวามศักดิ์สิทธ์ิแห่งการแสดงเจตจ านง (Autonomy of will)  
 ทฤษฎีความศกัด์ิสิทธ์ิแห่งการแสดงเจตจ านง (Autonomy of will) เป็นหลกักฎหมายท่ี
อาศยัความเป็นเหตุเป็นผลทางนิติปรัชญา ว่าดว้ยนิติสัมพนัธ์ทางหน้ีซ่ึงอยู่บนรากฐาน ของเจตนา
ของบุคคล เจตนาเป็นแหล่งก าเนิดและเป็นมาตรการของเจตนาของบุคคล เจตนาเป็นแห่งก าเนิด
และเป็นมาตรการของสิทธิ การท่ีกล่าววา่ เจตนามีความศกัด์ิสิทธ์ิน้ีไม่ไดห้มายความเพียงวา่เจตนามี
ความเป็นอิสระท่ีจะก่อให้เกิดสิทธิและหน้าท่ีต่าง ๆ ตามท่ีเจตนาตอ้งการเท่านั้น แต่เป็นหลกัท่ีให้
ความส าคญัแก่เจตนาถึงขนาดกล่าวไวว้า่ “ท่ีไหน ไม่มีเจตนา ท่ีนัน่ก็ไม่มีสิทธิ ดว้ย” ซ่ึงเกิดจากหลกั
ปรัชญากฎหมายเร่ือง ปัจเจกชนนิยม (Individualism) และหลกัเศรษฐศาสตร์เสรีนิยม49  
 2.2.5 หลกัปัจเจกชนนิยม (Individualism)  
 ปรัชญากฎหมายดงักล่าวถือว่า เจตนามีความศกัด์ิสิทธ์ิเป็นหลกัพื้นฐานของเสรีภาพตาม
ธรรมชาติของมนุษย ์หรือวิธีความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกบัปรัชญาในคริสตศ์ตวรรษท่ี 18 ซ่ึงเป็นผลจาก
ความคิดทางการเมืองท่ีตอ้งการยืนยนัหลกัปัจเจกชนนิยมต่อสู้กบัรัฐ โดยยืนยนัหลกัท่ีวา่ รัฐจะตอ้ง
รับรู้สิทธิส่วนบุคคลให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้รัฐจะตอ้งรับรองเสรีภาพส่วนบุคคลซ่ึงมนุษย์
ทุกคนมีอยูต่ามธรรมชาติ รัฐจะตอ้งไม่ท าลายสิทธิพื้นฐานของบุคคล บุคคลทุกคนมีเสรีภาพ เวน้แต่
ในบางเร่ืองท่ีเป็นกรณีอนัสมควรจึงจะมีขอ้จ ากดัเสรีภาพได ้นอกจากนั้นแลว้ เสรีภาพของบุคคลจะ
                                                           
48 สรธร สระศรี.  อา้งแลว้เชิงอรรถท่ี 46.  หนา้ 35. 
49 วรเจตน์ ภาคีรัตน์.  (2549).  ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับกฎหมายปกครอง: หลักการพื้นฐานของกฎหมายปกครอง
และการกระท าทางปกครอง.  กรุงเทพฯ: วญิญูชน.  หนา้ 239. 
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ถูกจ ากดัลงไดก้็ดว้ยความสมคัรใจของบุคคลเองเท่านั้น ดงันั้น เจตนาของบุคคลจึงมีความศกัด์ิสิทธิ
และเป็นอิสระ50  
 2.2.6 หลกัเสรีภาพในการท าสัญญา (Freedom of Contract)  
 ทฤษฎีน้ีวางหลกัไวว้่า เสรีภาพของเอกชนเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัยิ่ง ฉะนั้น ความเป็น
อิสระของเอกชนจะถูกจ ากดัไดก้็โดยความสมคัรใจของตนเองเท่านั้น เสรีภาพของเอกชนในการท า
สัญญาจึงเป็นบ่อเกิดแห่งความยุติธรรม แนวความคิดของทฤษฎีน้ี ปรากฏอยู่ในมาตรา 1134 แห่ง
ประมวลกฎหมายแพง่ฝร่ังเศส หรือท่ีนิยมเรียกกนัวา่ ประมวลกฎหมายนโปเลียนของฝร่ังเศส  
 หลกัเสรีภาพในทางเศรษฐกิจ ในคริสต์ศตวรรษท่ี 18 มีระบบเศรษฐกิจการคา้แบบเสรี 
(Laissez-Faire) คือ หลกัท่ีวา่บุคคลทุกคนจะตอ้งมีเสรีภาพ เวน้แต่ในบางกรณีท่ีเป็นการสมควรท่ีจะ
วางขอ้จ ากดัเสรีภาพลง กฎเกณฑ์ท่ีดีท่ีสุดท่ีสังคมควรท่ีจะวางขอ้จ ากดัเสรีภาพ กฎเกณฑ์ท่ีดีท่ีสุดท่ี
สังคมควรจะมีนั้น คือ กฎเกณฑท่ี์คู่สัญญามีความเท่าเทียมกนัเป็นผูต้กลงกนัเอง โดยถือวา่กฎเกณฑ์
ท่ีตกลงกนัไดน้ั้น เป็นกฎหมายอนัหน่ึงท่ีเกิดจากเจตนาท่ีใหใ้ชบ้งัคบัแก่กรณีของตนโดยเฉพาะ51  
 2.2.7 ทฤษฎว่ีาด้วยความรับผดิในทางละเมิด  
 ทฤษฎีวา่ดว้ยความรับผดิในทางละเมิด เกิดข้ึนจากประสบการณ์ตามธรรมชาติของมนุษย์
ท่ีรวมตวักนัเป็นสังคมมนุษย ์มีรัฐและมีผูป้กครองรัฐ ซ่ึงเห็นวา่กรณีท่ีบุคคลในสังคมฝ่าผืนระเบียบ 
หรือขอ้ก าหนดความประพฤติของสังคมท่ีรัฐก าหนดข้ึนแลว้ รัฐมีหนา้ท่ีเขา้ไปดูแลดว้ยการลงโทษ
ผูก้ระท าผดินั้นในทางอาญา ส่วนผูเ้สียหายท่ีตอ้งเสียหายจากการกระท าอนัเป็นการฝ่าฝืนขอ้ก าหนด
ดงักล่าว ควรมีสิทธิท่ีจะได้รับการชดใช้เพื่อความเสียหายท่ีตนได้รับ จึงเกิดหลกัการในเร่ืองของ
สิทธิเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนเพื่อความเสียหายจากการกระท าละเมิด แนวความคิดเก่ียวกบัความ
รับผดิในทางละเมิดในระบบ Common Law มีสองแนวทาง คือ แนวคิดก่อนคริสตศ์ตวรรษท่ี 19 ถือ
วา่เม่ือมีความเสียหายตอ้งมีการชดใชเ้ยยีวยา แนวความคิดดงักล่าวมีพื้นฐานมาจากหลกัการคุม้ครอง
สิทธิของบุคคลในอนัท่ีจะไม่ถูกท าให้เสียหาย จะเห็นได้ว่า แนวความคิดดงักล่าวมุ่งตรงต่อการ
ชดใช้ความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากการกระท าของบุคคล ไม่ว่าบุคคลนั้นจะจงใจกระท าหรือมิไดใ้ช้
ความระมดัระวงั ซ่ึงบุคคลในภาวะอีกดา้นหน่ึงถือวา่ ความเสียหายน้ีจะมีผูรั้บผิดชดใชเ้ยียวยาให้ได้
นั้น ตอ้งเกิดจากการกระท าของบุคคลซ่ึงจงใจกระท าหรือกระท าลงโดยขาดความระมดัระวงัเท่านั้น 
ทั้งน้ี เพราะแนวความคิดน้ีมีพื้นฐานจากหลักการคุ้มครองเสรีภาพของบุคคลผูก้ระท ามากกว่า
คุม้ครองสิทธิของผูเ้สียหาย จึงตอ้งพิเคราะห์ดว้ยวา่ ผูก่้อให้เกิดความเสียหายหรือผูก้ระท านั้นไดจ้งใจ
                                                           
50 เร่ืองเดียวกนั, หนา้ 240. 
51 พอพนัธ์ คิดจิตย.์  (2536).  แนวคิดและผลกระทบเก่ียวกบัขอ้สัญญาไม่เป็นธรรม.  นิตยสารกระทรวงยุติธรรม, 
6 (40), หนา้ 38. 



39 

หรือประมาทเลินเล่อท่ีจะก่อให้เกิดความเสียหายแก่บุคคลอ่ืนหรือไม่ หากมิไดจ้งใจหรือประมาท
เลินเล่อแล้ว ก็ไม่จ  าต้องชดใช้เยียวยาให้แก่ผู ้เสียหาย แนวความคิดดังกล่าวก่อให้เกิดทฤษฎี 
กฎหมายท่ีถือว่าตอ้งมีความผิดจึงจะมีความรับผิดได ้(No Liability Without Fault หรือ Fault 
Theory)52  
 ดังนั้ น หลักความรับผิดในทางละเมิดนั้ น มีทฤษฎีความรับผิดท่ีเป็นท่ียอมรับกัน 
โดยทัว่ไป 2 หลัก คือ (1) หลักมีความรับผิดเม่ือมีความผิด กล่าวคือ ผูก้ระท าละเมิดจงใจหรือ
ประมาทเลินเล่อก่อให้เกิดความเสียหาย และ (2) หลกัความรับผิดโดยกฎหมายสันนิษฐานว่ามี
ความผดิแมมิ้ไดมี้การจงใจหรือประมาทเลินเล่อ แยกออกเป็น  
   1) กรณีเป็นการสันนิษฐานเด็ดขาดไม่มีข้อยกเว้นในการน าสืบหักล้าง เรียกว่า 
“Absolute Liability” หรือ “No Fault Liability”  
   2) กรณีมีข้อยกเวน้ให้มีการน าสืบหักล้างบทสันนิษฐานท่ีกฎหมายบัญญติัไว้ได ้
เรียกว่า “Strict Liability” หลกัน้ีได้รับความยอมรับมากข้ึนโดยเฉพาะอย่างยิ่งในกรณีท่ีความ
เสียหายเกิดจากผลิตภณัฑซ่ึ์งมีความสลบัซบัซ้อนในการผลิต ผูใ้ชไ้ดรั้บความเสียหายไม่อาจพิสูจน์
ถึงเหตุแห่งความเสียไดว้า่เป็นความผดิพลาดของผูใ้ด  
  ทั้งน้ี หลกัความรับผิดโดยกฎหมายสันนิษฐานว่ามีความผิดแมมิ้ได้มีการจงใจหรือ
ประมาทเลินเล่อ ผูผ้ลิตหรือผูท่ี้กฎหมายก าหนดให้ตอ้งรับผิดน้ีอาจพิสูจน์เพื่อพูนความรับผิดได ้
เช่น  
   (1) พิสูจน์วา่ ผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้นั้นโดยไม่ถูกวิธีในกรณีท่ีมีค าอธิบายวิธีใชห้รือค า
เตือนไวแ้ลว้  
   (2) พิสูจน์วา่ ความเสียหายเกิดจากความประมาทเลินเล่อของผูบ้ริโภคเอง  
   (3) ความช ารุดบกพร่องมิไดมี้อยู่ในขณะท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์นั้น 
หากแต่เกิดความช ารุดบกพร่องข้ึนเพราะการกระท าของบุคคลอ่ืนซ่ึงผูผ้ลิตหาจ าตอ้งรับผิดดว้ยไม่ 
  ปัจจุบนักฎหมายของไทยท่ีเป็นไปตามหลกัความรับผิดเด็ดขาด (Strict Liability) ท่ีมี
ขอ้ยกเวน้ใหมี้การน าสืบหกัลา้งบทสันนิษฐานท่ีกฎหมายบญัญติัไว ้เช่น ประมวลกฎหมายแพ่งและ
พาณิชย ์มาตรา 437 เป็นตน้53 
 
 

                                                           
52 ประจกั พทุธสมบติั.  (2548).  ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ลักษณะละเมิด จัดการงานนอกส่ัง และลาภมิ
ควรได้.  กรุงเทพฯ: มีสมบติั.  หนา้ 47. 
53 เร่ืองเดียวกนั, หนา้ 48. 
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 2.2.8 ทฤษฎทีางเศรษฐศาสตร์ทีเ่กี่ยวกบัการคุ้มครองผู้บริโภค  
 ตามหลกัทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์แล้ว ภาครัฐไม่ควรแทรกแซงตลาด ยกเวน้กรณีท่ีมี
ความลม้เหลวทางตลาด (Market Failure) บางประการ ซ่ึงท าใหก้ารแข่งขนัทางตลาดไม่เป็นผลดีต่อ
ผูบ้ริโภคหรือสังคมโดยรวม ความล้มเหลวทางตลาดท่ีท าให้รัฐมีความจ าเป็นท่ีต้องคุ้มครอง
ผูบ้ริโภคมี 3 ประการ ดงัต่อไปน้ี  
  1) การผกูขาดในตลาด  
  ถา้ตลาดมีการผกูขาดโดยผูป้ระกอบการรายหน่ึงรายใด ผูป้ระกอบการดงักล่าวอาจคา้
ก าไรเกินควร ซ่ึงจะเป็นการเอารัดเอาเปรียบผูบ้ริโภค รัฐจึงตอ้งเขา้มาควบคุมราคาหรือก าหนดอตัรา
ก าไรสูงสุดของผูข้าย เพื่อท่ีจะใหร้าคาของสินคา้หรือบริการเป็นธรรมต่อผูซ้ื้อ  
  2) ความเหล่ือมล ้าทางดา้นขอ้มูลระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย (Asymmetric Information) 
  ในการซ้ือสินคา้หลายประเภทผูบ้ริโภคไม่สามารถหยัง่รู้ถึงคุณภาพหรือปริมาณของ
สินคา้นั้น ๆ เพียงจากการสังเกตลกัษณะทางกายภาพ การท่ีผู ้บริโภคไม่มีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ี
เพียงพอ ท าให้ผูข้ายอาจเอารัดเอาเปรียบผูบ้ริโภคได ้โดยการขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพไม่ไดม้าตรฐาน 
หรือสินคา้ท่ีมีปริมาณบรรจุนอ้ยกวา่ท่ีระบุไว ้รัฐจึงมีหนา้ท่ีในการควบคุมให้ผูข้ายก าหนดรายละเอียด
ขอ้มูลท่ีตอ้งระบุไวบ้นฉลาก และตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลท่ีใชใ้นการโฆษณาสินคา้  
  3) การควบคุมดูแลดา้นความปลอดภยัและสุขภาพของผูบ้ริโภค  
  คุณภาพและมาตรฐานของสินค้าบางประเภท โดยเฉพาะสินค้าอาหารและยา มี
นยัส าคญัต่อความปลอดภยัและสุขภาพของผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่สามารถทราบไดว้า่ การ
บริโภคสินคา้เหล่าน้ีมีความปลอดภยัหรือไม่ รัฐจึงตอ้งก าหนดคุณภาพหรือมาตรฐานขั้นต ่าของ
สินคา้ และควบคุมดูแลใหสิ้นคา้ท่ีผลิตและวางขายมีคุณภาพมาตรฐานท่ีก าหนดไว้54  
 

                                                           
54 สุษม ศุภนิตย.์  อา้งแลว้ เชิงอรรถท่ี 45.  หนา้ 2. 




