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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเร่ืองการเปรียบเทียบการรับรูของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมท่ีมีตอ
ตราสินคาแอมเวย และตราสินคากิฟฟารีนในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย
ท่ีเกี่ยวของเพื่อนํามาเปนกรอบแนวคิดในการศึกษา ดังนี้ 

 

แนวคิดและทฤษฎ ี
 

1) ความหมายของตราสินคา (Brand) 
 ความหมายของตราสินคาตามความหมายของท่ีสมาพันธทางการตลาดแหง

สหรัฐอเมริกาใหนิยามไว คือ  ช่ือ สัญลักษณ การออกแบบ หรือองคประกอบตางๆเหลานั้นรวมกัน 
เพ่ือใชแสดงถึงผลิตภัณฑขององคกร ใชเพื่อแสดงความแตกตางของผลิตภัณฑจากผลิตภัณฑของ
คูแขง 

ศรีกัญญา มงคลศิริ (2547: 245) ใหความหมายวา ตราสินคา (Brand) หมายถึง 
ทรัพยสินทางปญญาของกิจการ คือ องครวมของตัวแปรทุกอยางท่ีประกอบกันเพื่อสรางความหมาย
ใหแกสินคา เปนความหมายท่ีอยูในใจและความรูสึกของผูบริโภค 

ดลชัย บุณยะรัตเวช (2549: 27) ใหความหมาย ตราสินคา (Brand) วา ตราสินคา คือ
ประสบการณของผูบริโภค จากส่ิงท่ีตราสินคานําเสนอ รวมไปถึงการส่ือสารอ่ืนๆ ทุกอยางท่ีออก
จากตราสินคาและยังไดขยายความตอไปวา ตราสินคา คือการสะสมรวบรวมของการรับรู เปนผล
ของความเขาใจและความรูสึกรวมๆ เปนส่ิงท่ีสะสมมาเร่ือยๆ เปนการรับรูท่ียังอยูในหัวสมองคน 

Kevin Lane Keller (2003) ไดกลาวถึงตราสินคาวา เม่ือคร้ังใดก็ตามท่ีนักการตลาด
ไดสรางช่ือใหม โลโกใหม หรือสัญลักษณใหมแกสินคานั่นคือ การท่ีนักการตลาดสรางตราสินคา 

นอกจากนั้น Phillip Kotler (2005) กลาววา ตราสินคา คือ ฉลากท่ีรวมเอาความหมาย
และความเกี่ยวพันไวดวยกัน แตตราสินคาท่ีประสบความสําเร็จ มีความสามารถมากกวา นั่น 
กลาวคือ ตราสินคาสามารถสรางสีสันและใหขอมูลสะทอนกลับแกผูสรางสินคา 

จากบทความในหนังสือสรางตราสินคา 2 (2004) ยังแสดงใหเห็นวา ตราสินคาเปน
ส่ิงท่ีมีคาท่ีสุดขององคกร อีกทั้งยังใหนิยามวา ตราสินคา คือ คําม่ันสัญญาท่ีบริษัทใหไวกับลูกคา ซ่ึง
รวมถึงความไววางใจ ความยึดม่ัน และความคาดหวังท่ีลูกคามีตอตราสินคา 
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ดังนั้นจึงสามารถสรุปไดวา ตราสินคา เปนคือส่ิงตางๆท่ีแสดงถึงตัวสินคา โดยมี
ความหมายและเกี่ยวเน่ืองซ่ึงกันและกัน โดยตราสินคาท่ีประสบความสําเร็จนี้มีความสําคัญกับ 
บริษัท คือ เปนตัวสรางสีสัน และใหขอมูลสะทอนกลับของสินคา เปนคําม่ันสัญญาท่ีบริษัทใหไว
แกลูกคา อีกท้ังยังสามารถนํามาซ่ึงรายไดแกบริษัทในอนาคต ตราสินคาสามารถสรางไดโดยผาน
กระบวนการทางการตลาด โดยใชสวนประสมทางการตลาดเปนเคร่ืองมือ 

แนวคิดการสรางตราสินคา (Kevin Lane Keller, 2005:75-78) ไดกลาวถึงการสราง    
ตราสินคาใหเกิดความเขมแข็งมี 4 ข้ันตอนหลักไดแก 

1) เนนอัตลักษณของตราสินคาแกลูกคา และความเช่ือมโยงของตราสินคาในใจ
ลูกคา โดยใชระดับของสินคาท่ีมีความจําเพาะเจาะจง หรือตามความตองการของลูกคา 

2) สรางความหมายท่ีเขมแข็งของตราสินคาในการรับรูของลูกคา โดยใชการ
เช่ือมโยงความสัมพันธระหวางส่ิงท่ีจับตองได และส่ิงท่ีจับตองไมได ของตราสินคาตอสินทรัพย
บางอยางท่ีกําหนดไว 

3) ตอบสนองตอปฏิกิริยาตอบรับของลูกคาท่ีมีตออัตลักษณและความหมายของ    
ตราสินคา 

4) เปล่ียนแปลงปฏิกิริยาของลูกคาเพื่อใหเกิดความจงรักภักดีอยางยิ่งระหวางตรา
ลูกคาและตราสินคา 

การสรางตราสินคาจากข้ันตอนดังกลาวจําเปนตองมีการกําหนดอัตลักษณของตรา
สินคา ความหมายของตราสินคา การตอบรับของตราสินคา และความสัมพันธของตราสินคา ซ่ึงการ
กระทําดังกลาวมีความยุงยาก และสลับซับซอน ดังนั้นจึงมีการสรางเคร่ืองมือท่ีเรียกวา “Brand 
Building Blocks” กับลูกคาโดยเคร่ืองมือดังกลาวสามารถสรางเปนลักษณะท่ีเรียกวาวา CBBE 
brand Pyramid (ภาพท่ี 1) โดยการสรางตราสินคาท่ีกอใหเกิดมูลคานั้นจะตองไปสูจุดสูงสุดของ      
ปรามิตการสรางตราสินคาสามารถเปรียบเทียบกับระดับช้ันตางๆ ของปรามิดดังกลาว 

 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 Kevin’s (2003) Consumer-Based Brand Equity Pyramid 

ท่ีมา : Building, measuring, and managing brand equity.2nd Ed.Singapore: Prentice Hall. 
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2) อัตลักษณของตราสินคา (Brand Identity) 
แนวคิดอัตลักษณของตราสินคา(Kapferer, 2004) เปนแนวคิดท่ีกลาวถึงการสราง

ความเชื่อมโยงระหวางตราสินคาและภาพลักษณท่ีมีตอตราสินคาท้ังในดานจิตวิทยาและความรูสึก
ของผูบริโภค (Brand Association) ผานองคประกอบตางๆเชน สัญลักษณ ช่ือ วัฒนธรรม องคกร 
เพื่อใหผูบริโภครับรูถึงภาพลักษณท่ีทางกิจการตองการส่ือ รวมถึงการส่ือสารภายในกับผูเกี่ยวของ 
อาทิเชน พนักงาน และผูถือหุนไดเขาใจ ตระหนักและส่ือสารคุณคาของตราสินคาไปในทาง
เดียวกัน 

อัตลักษณของตราสินคานั้นสามารถรับรูไดผานทางประสาทความรูสึกพื้นฐานของ
มนุษย เชน การมองเห็น (Visual) การไดยิน (Verbal) และผานจินตนาการ เชน การผสมผสานท่ีเกิด
จากการแสดง (Expresses) การส่ือสาร (Communication) การสังเคราะห (Synthesizes) และจินตนา
ภาพ (Visualizes) ของตราสินคา 

ตามแนวคิดของ Kapferer’s brand identity prism (Kapferer,2004) ไดกลาวถึง
องคประกอบอัตลักษณของตราสินคาไว 6 องคประกอบดังนี้ 

1.  องคประกอบทางกายภาพ (Physique) คือ ลักษณะของตราสินคาท่ีสามารถสัมผัส
ไดทางประสาทรับรูทาง ภาพ  เสียง และการไดกล่ิน ตามแนวทางของ David A Aaker (1991) อาทิ
เชน สัญลักษณ เคร่ืองหมายการคา รูปแบบตัวอักษร สี การออกแบบ รูปทรง วัสดุ เสียง กล่ิน สถาน
ท่ีตั้ง ประวัติความเปนมาของตราสินคาสวนผสมบริการท่ีมี ลักษณะบุคลากร รูปแบบการโฆษณา/
ประชาสัมพันธ และการรับประกันคุณภาพ 

2.  องคประกอบดานบุคลิกภาพ (Personality) คือ ส่ิงท่ีแสดงสะทอนถึงลักษณะของ
มนุษย ท่ีมีความเช่ือมโยงกับตราสินคาตามแนวคิดของ Stanford’sJenniferAaker (1997) 
ประกอบดวย 

2.1 การรับรูความจริงใจ เปนการแสดงถึง ความเปนธรรมชาติของตราสินคา
ไดแก การใชงานไดจริง ระบบการทํางานไมซับซอน ใชงานงาย ดูเรียบงาย เสนอขอมูลอยางเปน
จริง มีระบบใชงานอยางมีประสิทธิภาพ ใชประโยชนอยางคุมคาแสดงถึงความเปนตนแบบท่ีมี
เอกลักษณเฉพาะตัว บงบอกถึงความต่ืนเตนเราใจ ความอบอุน ความสะดวกสบาย และความเปน
กันเอง 

2.2 การรับรูถึงความต่ืนตัวของตราสินคาไดแก แสดงถึงความรวมสมัยอยูใน
กระแสนิยม บงบอกถึงความเปนตัวเองแสดงถึงความสุขุม แสดงความมุงม่ัน แสดงความเปนวัยรุน 
มีจินตนาการ แสดงถึงความไมเหมือนใคร และบงบอกถึงความทันสมัย 
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2.3 การรับรูความสามารถของตราสินคาไดแก ความม่ันใจและนาเช่ือถือ
ใชไดทน สรางความมั่นใจในความปลอดภัยและมีความเปนผูนํา 

2.4 การรับรูถึงความหรูหราของตราสินคาไดแก ความมีระดับความสามารถ
ในการดึงดูดใหมอง มีรูปทรงสวยงาม มีเสนหนาหลงใหล แสดงถึงความออนโยนและบงบอกถึง
ความคลองตัว 

2.5 การรับรูถึงความหาวหาญของตราสินคาไดแก ลักษณะภายนอกท่ีทนทาน
และแสดงถึงระยะเวลาที่ยาวนานในการใชงาน 

3.  องคประกอบดานความสัมพันธระหวางผูใชตราสินคาและตัวตราสินคา
(Relationship) คือ การวัดการรับรูคุณคาในชีวิตท่ีมีความสําคัญกับตัวลูกคา และการวัดการรับรูวา
คุณคาของตราสินคาไดสะทอนเปนความสอดคลองระหวางคุณคาของตราสินคากับคุณคาของลูกคา 

4.  องคประกอบดานวัฒนธรรม (Culture) คือ การศึกษาการรับรูของกลุมลูกคา
เปาหมาย ถึงบรรยากาศการทํางานการใหบริการขององคกรภายใตตราสินคาโดยแนวคิดของ 
Litwin and Stinger(Litwin,1968) แบงองคประกอบบรรยากาศองคกรเปน 9 ดานไดแก 

4.1 โครงสรางองคกร (Organizational Structure) เปนความรูสึกของบุคคล
เกี่ยวกับกฎระเบียบขอบังคับ การบริหารงาน การควบคุมและขอจํากัดของแตละสถานการณในการ
ปฏิบัติงาน 

4.2 ความรับผิดชอบสวนบุคคล (Individual Responsibilities)คือ การรับรูของ
บุคคลตอความรูสึกรับผิดชอบในหนาท่ีของผูปฏิบัติงานแตละคน 

4.3 ความเส่ียงและการรับความเส่ียง (Risk and Risk Taking) เปนการวัดการ
รับรูถึงความเส่ียงและการเปล่ียนแปลงในงานและในองคกร 

4.4 การใหรางวัลและการลงโทษ (Reward and Punishment) เปนการรับรูการ
ใหความสําคัญกับการใหรางวัลและการลงโทษ การไดรับความยุติธรรมจากนโยบายการพิจารณา
ความดีความชอบ 

4.5 ความอบอุน (Warmth) ความรูสึกของบุคคลเกี่ยวกับการเปนผูรวมงานท่ีดี 
การทํางานเปนกลุม ความเปนมิตร และการเปนกลุมสังคมท่ีไมเปนทางการ 

4.6 การสนับสนุน (Support) การรับรูของบุคคลเก่ียวกับความสัมพันธของ
งานกับการไดรับการชวยเหลือ สนับสนุนซ่ึงกันและกันท้ังจากผูบริหารและผูรวมงานอ่ืนๆ 

4.7 มาตรฐานของการปฏิบัติงานและความคาดหวัง (Performance Standard 
and Expectations) เปนการรับรูความสําคัญของผลการปฏิบัติงานการกําหนดเปาหมายมาตรฐานท่ี
ชัดเจน และความคาดหวังตองาน 
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4.8 ความขัดแยงและความอดทนตอความขัดแยง (Conflict and Tolerance for 
Conflict) เปนความรูสึกของบุคคลในองคกรเกี่ยวกับการเผชิญหนาในการแกไขปญหาความคิดเห็น
ท่ีแตกตาง รวมถึงอุปสรรคท่ีเกิดในการทํางาน 

4.9 เอกลักษณขององคกรและความจงรักภักดีของกลุม (Organizational 
Identity and Group Loyalty) เปนการรับรูของบุคคลตอความรูสึกในการรวมเปนเจาขององคกร 
การเปนสมาชิกท่ีดี และมีคุณคาในทีมงาน 

5.  องคประกอบดานความสามารถในการสะทอนตัวตนของผูใชตราสินคา
(Reflection) คือ บางอยางเกี่ยวกับตัวตนภายนอกของลูกคาและกลุม จากการเปนเจาของสินคา
ภายใตตราสินคานั้น เปรียบเทียบกับการรับรูลักษณะและภาพลักษณของตัวลูกคาแตละรายเอง หาก
การรับรูดังกลาวสอดคลองหรือเปนไปในทิศทางเกี่ยวกันแสดงถึงความสามารถในการสะทอน
ตัวตนของผูใชตราสินคานั้น โดยลักษณะและภาพลักษณของผูใชตราสินคาสามารถวัดภายใตกรอบ
แนวคิดของ Self-Concept connection (Fournier,1994) ซ่ึงเปนความรูสึกท่ีลูกคาคิดเอาเองวาตนเอง
กับตราสินคามีอะไรๆที่เหมือนกัน(Some things in common) ประกอบดวยคําถาม 5 ขอไดแก 

5.1 ตัวสินคาและฉันมีหลายอยางเหมือนกัน 
5.2 ภาพลักษณของตราสินคาและภาพลักษณของฉันคลายกันในหลายๆอยาง 
5.3 ตราสินคานี้บอกถึงส่ิงท่ีฉันเปนหรือส่ิงท่ีฉันตองการเปน 
5.4 ตราสินคานี้ย้ําเตือนฉันวาเปนอยางไร 
5.5 ตราสินคานี้เปนสวนหนึ่งของตัวฉัน 

6.  องคประกอบดานการรับรูเกี่ยวกับตนเองของบุคลากรในองคกร (Self Image) คือ
การสะทอนตัวตนภายในของลูกคา เปนการท่ีตราสินคาชวยใหลูกคาสรางขอความภายในเกี่ยวกับ
ตนเอง 

3)  การตลาดขายตรงหลายชั้น Multi-level Marketing (MLM) หรือท่ีเรียกกันวา
การตลาดแบบเครือขาย Network Marketing นั้นเปนหลักการตลาดท่ีใหผูคนจํานวนมากเขามามี
สวนรวมในกระบวนการกระจาย สินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค โดยผูท่ีมีสวนรวมในกระบวนการ
ตางๆนั้นจะไดรับผลตอบแทนจากกิจกรรมท่ีทํา เชน แนะนําสินคา การใหผูบริโภครายอ่ืนๆเขา
มารวมเปนผูจําหนายสินคา โดยแบงเปนผลตอบแทนจากการทําธุรกิจเปนช้ันๆ ลดหล่ันกันไปตาม
เง่ือนไขของแตละแบบแผน ดังนั้นหนาท่ีหลักในกระจายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคต้ังแต การ
โฆษณาสินคา หาตัวแทนจําหนาย จัดจําหนาย การขาย ขนสงไปจนถึงผูบริโภค จะมีผูรวมธุรกิจเขา
ไปมีสวนรวมเปนจํานวนมาก โดยทําหนาท่ีตางๆกันไป ทําใหเกิดการขับเคล่ือนทางการตลาดท่ีมี
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ศักยภาพสูงมากและมีความรวดเร็วในการกระจายสินคาสูง และเปนธุรกิจท่ีมีตนทุนในการเร่ิมตนท่ี
ต่ําอยางไมเคยมีมากอน (ประชา  ศรีรัตนธรรม ,2550) 

ปจจุบันเปนยุคท่ี MLM ไดรับการยอมรับมากข้ึนมีบริษัทจํานวนมากหันมาใช
การตลาดแบบ MLM ซ่ึงเปนชองทางการจําหนายท่ีมีประสิทธิภาพมากสามารถขยายตลาดไดอยาง
รวด เร็วและมีรายไดคอนขางสูง และแนวโนม MLM ในอนาคตจะเปนระบบท่ีสามารถกระจาย
สินคาจากผูผลิตไปสูผูบริโภคอยาง ยุติธรรม และมีการพัฒนาไปสูระบบ MLM ท่ีสมบูรณ คือมีท้ัง 
ผูผลิต ผูกระจายสินคา และผูบริโภคอยูในระบบเดียวกัน สามารถสลับหนาที่กันไดอยางสมบูรณ
และยุติธรรม ซ่ึงในการศึกษาคร้ังนี้ไดทําการศึกษาบริษัทขายตรง 2 บริษัท คือ บริษัทแอมเวย 
(Amway) และบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัดโดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

แอมเวย (Amway) ดําเนินธุรกิจขายตรงดวยระบบการตลาดหลายช้ัน (Multi Level 
Marketing : MLM) ในปจจุบันมีผูเขารวมกวา 3 ลานคน  แอมเวย คอรปอเรช่ัน เปนบริษัทในเครือ
ของอัลติคอร อิงค มีจุดเร่ิมตนมาจาก เจย แวน แอนเดล และ ริช เดอโวส เม่ือ พ.ศ. 2502 ปจจุบัน
บริหารงานโดยรุนลูกไดแก สตีฟ แวน แอนเดล ประธานกรรมการ และ ดั๊ก เดอโวส ประธานบริษัท 
โดยระยะแรกนั้นมีผลิตภัณฑเพียงชนิดเดียวคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดอเนกประสงค หลังจาก
นั้นไดพัฒนาผลิตภัณฑจนไดรับการยอมรับจากท่ัวโลกรวมกวา 500 รายการ แอมเวยไดเปดสาขา
ใน 80 ประเทศ แอมเวยประเทศไทยเปนธุรกิจขายตรงท่ีมียอดเปนอันดับ 1 ของประเทศ 

โดยแอมเวยประเทศไทยไดถือกําเนิดเม่ือวันท่ี 4 พฤษภาคม พ.ศ. 2530 สํานักงาน
ใหญแหงแรกตั้งอยูบนถนนเพชรบุรีตัดใหม แขวงคลองตัน เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ดวยพื้นท่ี 700 
ตารางเมตร มีพนักงาน 10 คน มีผลิตภัณฑจําหนายเพียง 7 ชนิด สินคาท่ีโดงดังท่ีสุดก็คือ LOC และ 
SA8 หลังจากนั้นแอมเวยประเทศไทยไดเติบโตอยางตอเนื่อง จนปจจุบัน สํานักงานใหญตั้งอยูบน
ถนนรามคําแหงกรุงเทพมหานครดวยพื้นท่ีสํานักงานกวา 9,440 ตารางเมตร และมีรานสะดวกซ้ือแอม
เวย ช็อปกวา 41 แหงท่ัวประเทศ และมีผลิตภัณฑคุณภาพจําหนายกวา 500 รายการ พรอมเปน
บริษัทขายตรงท่ีเปนเครือขายผูบริโภค (Consumer Network) ท่ีมียอดธุรกิจเปนอันดับ 1 ของไทย มี
นักธุรกิจแอมเวยท่ีมีการตออายุสมาชิกภาพรวมกวา 300,000 รหัส และสมาชิกผูซ้ือสินคาใชอีกกวา 
440,000 รหัส ประเทศไทยเปนประเทศท่ีแอมเวยไดกอตั้งบริษัทเปนประเทศอันดับท่ี 19 ของแอมเวย
ท่ัวโลก และเปนประเทศอันดับท่ี 5 ในทวีปเอเชีย รองมาจาก ฮองกง มาเลเซีย ญี่ปุน และไตหวัน 

กลยุทธในปจจุบันของแอมเวย 
ผลิตภัณฑแอมเวยในแตละประเทศจะมีผลิตภัณฑท่ีอาจไมเหมือนกัน ข้ึนกับลักษณะ

การบริโภคของลูกคา ความสะดวกใหลูกคา และขอกําหนดในการจําหนายผลิตภัณฑของแตละ
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ประเทศ แตถาเปนผลิตภัณฑในกลุมเดียวกันจะมีช่ือผลิตภัณฑเดียวกันและมีมาตรฐานเดียวกันท่ัว
โลก สําหรับประเทศไทยแบงกลุมผลิตภัณฑดังนี้ 

-  ผลิตภัณฑเสริมสุขภาพ ไดแก ผลิตภัณฑเสริมอาหาร เคร่ืองกรองน้ํากรองอากาศ 
-  ผลิตภัณฑสําหรับเรือนราง ไดแก ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑถนอมความงาม 
-  ผลิตภัณฑสําหรับบาน ไดแก ผลิตภัณฑในครัวเรือน ผลิตภัณฑเคร่ืองใชทันสมัย 
นอกจากนั้น แอมเวยประเทศไทยยังเปนชองทางการจําหนายผลิตภัณฑคุณภาพ

ภายใตตราสินคาช้ันนําท้ังในประเทศและตางประเทศอีกหลากหลายผลิตภัณฑในช่ือของ ผลิตภัณฑ
เพอรเซอนอล ช็อปเปอรส แค็ตตาล็อก (แอมเวย, 2553: ออนไลน) 

พรอมท้ังนี้ นับต้ังแต ในป 2551 เปนตนไป บริษัท แอมเวย (ประเทศ ไทย) จํากัด 
และบริษัท แอมเวยท่ัวโลกจะเดินหนาเขาสู Positioning ใหมของการเปน “World Class Quality for 
Better Living” ภายใตแนวคิด “คุณภาพเวิลดคลาส เพ่ือชีวิตท่ีดียิ่งข้ึน” (สยามธุรกิจ, 2551: 
ออนไลน) 

ขณะเดียวกันบริษัทแอมเวยไดประกาศ เปาหมายการเติบโตเปน 2 เทา ในอีก 5 ป
ขางหนา นั่นหมายถึงการสรางยอดขายใหได 20,120 ลานบาท ในป 2555 ดวยกลยุทธการตลาด
เหมือนกันท่ัวโลก 3 ขอ คือ 

 1. การมุงไปท่ีความตองการของลูกคา (Consumer Focus)  
2.การมีแผนงานท่ีมุงเนนผลลัพธและประสิทธิภาพท้ังในสวนการดําเนินงานและ

องคกรนักธุรกิจแอมเวย (Performance Driven) 
3.การสรางสรรคส่ิง ใหมๆ ท้ังในดานผลิตภัณฑและการใหบริการ (Innovation)  
โดยจากปจจุบันท้ังฐานกลุมนักธุรกิจแอมเวย และกลุมผูใชผลิตภัณฑแบรนดแอม

เวย สวนใหญอยูในระดับอายุ 35 – 40 ปข้ึนไป ทําใหภาพลักษณของแบรนด มีความเปน
ผูใหญ  (แบรนดเอจ, 2552: ออนไลน) 

กลยุทธหลักท่ีแอมเวยนํามาใช โดยชวงเร่ิมตนบุกเบิกอุตสาหกรรมขายตรงใน
เมืองไทย คือ “ใชดีแลวบอกตอ” ผาน “ผูแทนจําหนายแอมเวย” ซ่ึงใชเรียกแทนสมาชิกในยุคแรก
กอนเปล่ียนเปน “นักธุรกิจอิสระ”ในภายหลัง นอกจากผลิตภัณฑของบริษัทเองแลว แอมเวย ยังมี 
Catalog Sales ท่ีรวมผลิตภัณฑอุปโภคบริโภคหลายรอยรายการจําหนายใหลูกคาดวย 

แบรนดหลักๆ ของแอมเวย มี นิวทริไลท เปนผูผลิตวิตามิน และเกลือแรชนิดเม็ด 
และแคปซูลใหญท่ีสุดในโลก เคร่ืองสําอางอารทิสทรี ของแอมเวย มียอดจําหนายสูงสุด ติดอันดับ 1 
ใน 5 ของกลุมผลิตภัณฑถนอมผิว และเคร่ืองสําอางชุดสีสัน SA 8  Satinic และเครื่องกรองน้ํา E-
Spring มีรานสะดวกซ้ือภายใตช่ือ  Amway Shop จนปจจุบันเปดใหบริการถึง  41 แหงท่ัวประเทศ
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เปนกลยุทธท่ีสําคัญในการสนับสนุนการทํางานของนักธุรกิจอิสระปจจุบัน เปนผูนําธุรกิจขายตรง 
ดวยยอดขายใกลหลัก 10,000 ลาน (แบรนดเอจ, 2552: ออนไลน) 

 

บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด บริษัทของคนไทยโดยตรงซ่ึงกอต้ังข้ึนเม่ือ 
วันท่ี 17 มีนาคม 2539 จากความมุงม่ันของคณะแพทยและเภสัชกรไทยที่ตั้งใจจะนําความรู 
ความสามารถ และประสบการณอันยาวนานในการคนควาและวิจัยมาพัฒนาผลิตภัณฑคุณภาพเพื่อ
คนไทย อันไดแก ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑเคร่ืองใชในครัวเรือน ผลิตภัณฑอาหารเสริม
สุขภาพ ผลิตภัณฑเคร่ืองใชสําหรับรางกาย และผลิตภัณฑอาหารสวัสดิการ โดยมีวัตถุประสงคจะ
นําเสนอผลิตภัณฑคุณภาพเหลานี้ในราคาท่ียุติธรรม ผูบริโภคสามารถซ้ือใชไดอยางตอเนื่อง ภายใต
ช่ือ Giffarine ซ่ึงผลิตภัณฑท้ังหมดผลิตจากโรงงานในกลุมบริษัทกิฟฟารีน ท่ีไดรับมาตรฐานการ
ผลิตระดับสากล มีการรับรองท่ีถูกตองตามหลักวิชาการ ดวยการยึดถือหลักแหงปรัชญา คือ ความ
จริงใจและความรับผิดชอบตอผูบริโภคอยางแทจริง 

จนทําใหทุกวันนี้กิฟฟารีนไดเติบโตเคียงคูสังคมไทย เปนท่ีรูจักและยอมรับของ
ผูบริโภคท้ังในและตางประเทศ ดวยการดําเนินธุรกิจขายตรงระบบหลายช้ัน MLM (Multi-Level 
Marketing) ท่ีมีระเบียบแบบแผนชัดเจน ประกอบกับแผนการตลาดท่ีดีเยี่ยม และระบบการจาย
ผลตอบแทนท่ียุติธรรมถูกตองตามกฎหมาย พรอมท้ังประกันอุบัติภัยอันนํามาซ่ึงความม่ันคงและ
ความสําเร็จมาสูนักธุรกิจกิฟฟารีนและครอบครัว 
 กลยุทธในปจจุบันของกิฟฟารีน 
 กิฟฟารีน จับกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Marget) 4 กลุมดวยกันคือ 1) นักธุรกิจ      
2) คนทํางานวัย 30 ปข้ึนไป 3) นักศึกษา และ4) วัยเร่ิมทํางาน ซ่ึงมีความตองการที่ เหมือนกัน คือ 
การแสวงหาความม่ันคงในชีวิต แมวาคนท้ัง 4 กลุมสวนใหญแลว กวา 80% จะทํางานประจําอยู   
แลว โดยกิฟฟารีนพยายามท่ีจะชูจุดขาย และเช้ือเชิญในเร่ืองการเปนเจาของธุรกิจ คือ หนึ่งในความ
ตองการนั้น (โพซิช่ันนิ่ง, 2553: ออนไลน)   บริษัทไดวางตําแหนงตราสินคา (Brand positioning) 
ไววาเปน “แบรนดไทยท่ีจริงใจและอยูคูกับคนไทยมายาวนาน” (โพซิชันนิ่ง, 2549: ออนไลน) โดย
พยายามส่ือสารใหลูกคาไดรับรูวา เปนแบรนดของคนไทยเอง และสรางความรูสึกถึงความเปน
กันเอง ลาสุดสมาคมขายตรงแหงประเทศไทย ไดประกาศวา กิฟฟารีนเปนแบรนดท่ีมีความเปนมิตร 
เขาถึงไดงาย รูสึกสบายใจและไมรูสึกติดลบและรูสึกคอนไปทางบวกกับแบรนด (โพซิช่ันนิ่ง, 
2553: ออนไลน) 
 ทางดานผลิตภัณฑบริษัทใหความสําคัญต้ังแตกระบวนการเร่ิมตน คือการ สรรหา
และคัดเลือกวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพจากท่ัวทุกมุมโลก และนํามาผลิตท่ีโรงงานของตัวเองซ่ึงตั้งอยูท่ี 
นวนคร ปทุมธานี โดยจะมีแผนก R&D ท่ี Centre Lab ท่ีคอยพัฒนาผลิตภัณฑ วิเคราะหวิจัย มีศูนย
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ศึกษาเฉพาะทางเพื่อใหความปลอดภัยท่ีแทจริงกอนจะถึงมือผูบริโภค โดยในแตละปกิฟฟารีนจะมี
ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดราว 20-30 ตัว (โพซิช่ันนิ่ง, 2553: ออนไลน) 
 บริษัทไดวางกลยุทธดานราคาของสินคาในราคาท่ีไมสูง เม่ือเปรียบเทียบกับราคา
ของคูแขงในธุรกิจขายตรงอ่ืนๆ และรานคาปลีกท่ัวไป โดยตั้งกําไรสุทธิไวเพียง  5% เพื่อให
กลุมเปาหมายสามารถเขาถึงไดงาย และดวย ความเปน Affordable Price จึงสงผลใหมีปริมาณคําส่ัง
ซ้ือท่ีมาก (High Volume) ตามมา และท่ีสําคัญท่ีสุดคือ การต้ังราคาไมแพงทําใหมีจํานวนลูกคา
กลับมาซ้ือซํ้า (Repeat Customer) (โพซิช่ันนิ่ง, 2553: ออนไลน) 
 ปจจุบันกิฟฟารีน มีศูนยบริการท้ังหมด 96 แหงท่ัวประเทศ เพื่อรองรับนักธุรกิจ
เครือขายกวา 300,000 คน และสมาชิกผูบริโภคกวา 5,000,000 คน นอกจากการขยายเครือขาย
สมาชิกในประเทศแลว กิฟฟารีนยังไดสงออกสินคาไปยังกวา 30 ประเทศท่ัวโลก อาทิ ออสเตรเลีย 
ฮองกง เกาหลี เยอรมนี สหรัฐอเมริกา อังกฤษ ญ่ีปุน เปนตน อีกท้ังยังมีนโยบายเชิงรุกในการขยาย
ธุรกิจในรูปแบบ MLM ในภูมิภาคเอเชีย ผานการใหใบอนุญาตการดําเนินธุรกิจ ปจจุบันบริษัทได
ดําเนินธุรกิจเครือขายในประเทศพมา มาเลเซีย ราชอาณาจักรกัมพูชา และอยูในระหวางการเจรจา
ธุรกิจกับอีกกวา 5 ประเทศ คาดวาจะสามารถกาวข้ึนเปนธุรกิจเครือขายของคนไทยท่ีแผขยาย
ครอบคลุมกลุมประเทศในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใตไดในไมชา (กิฟฟารีน, 2553: ออนไลน) 
และพยายามท่ีจะเพิ่มชองทางการกระจายสินคา โดยการเปดช็อปเปนของตัวเองเพิ่มข้ึน ประกอบ
กับการหาพันธมิตร ในรูปแบบ Choose & Shop เพื่อขายสินคาทุกไลนท้ังเกาใหมในนามของ       
“กิฟฟารีน ไลเซนส ชอป” โดยใหนักลงทุนเปนเจาของ แตมีขอแมวาจะตองอยูหางจากศูนยธุรกิจ
กิฟฟารีนในรัศมี4 กม.เพื่อไมใหเกิดการกินพื้นท่ีและแยงลูกคากันเองรวมถึง(โพซิช่ันนิ่ง,2553:                            
ออนไลน) 
 กิฟฟารีนมุงเนนพัฒนาทีมงานท่ีเขมแข็ง และศักยภาพของบุคลากรทุกคน ดวยการ
ฝกฝนใหนักธุรกิจเครือขายของกิฟฟารีนทุกคนมีทักษะของการเปนผูขายท่ีดี โดยจัดหลักสูตรอบรม
ท้ังขนาดเล็ก และใหญกวา 200 คอรสตลอดท้ังป เพื่อการนําเสนอขายสินคาใหแกลูกคาและคนอ่ืนๆ
อยางมีประสิทธิภาพตอไป  โดยคอรสท่ีเปนที่นิยมจะมีทุกวันอังคารของเดือนท่ีกิฟฟารีนจะ เชา 
โรงแรมอินทรา ประตูน้ํา เพื่อเปดหองบรรยายโดย 2 หองหลักจะเปนหนาท่ีของ พญ.นลินี พูดคุย
กับสมาชิกใหมและนักธุรกิจเครือขายท่ีทําธุรกิจแบบจริงจัง ซ่ึงมีคนเขาฟงกวา 1,500 -1,800 คนตอ
คร้ัง ขณะท่ีหองอ่ืนๆ จะเปนกลุมยอยเทรนความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑตางๆ เปนตน (โพซิช่ันนิ่ง, 
2553: ออนไลน) 
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ศศิธร ภูวกุล (2545) ไดศึกษาเปรียบเทียบความแตกตางทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอ
สวนประสมการตลาดของบริษัทสุพรีเดอรม อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด และบริษัทแอมเวย (ประเทศ
ไทย) จํากัด โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวมรวมขอมูลจํานวน 200 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา และการสงเสริมการตลาดของบริษัทแอมเวยฯ และบริษัท สุพรีเดอรม ฯ  
มีความแตกตางกัน และผูตอบแบบสอบถามมีความพอใจตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ดานการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของบริษัทแอมเวยฯ มากกวาบริษัท สุพรีเดอรม ฯ  
นอกจากนี้ผูตอบแบบสอบถามมีความพอใจตอผลิตภัณฑโดยรวมของบริษัทแอมเวยฯ มากกวา
บริษัท สุพรีเดอรม ฯ  และผูตอบแบบสอบถามมีความต้ังใจซ้ือแนนอน และอาจจะซ้ือผลิตภัณฑ
ของบริษัทแอมเวยฯ มากกวา ผลิตภัณฑของ บริษัท สุพรีเดอรม ฯ ผลการทดสอบสมมุติฐานพบกวา
ทัศนคติของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสมการตลาดของบริษัท สุพรีเดอรมฯมีความ
แตกตางจากทัศนคติของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสมการตลาดของบริษัทแอมเวยฯ 
 

แกวกัญญ แจมจรัส (2548) ไดศึกษาถึงโครงสรางและกลยุทธการตลาดของการขาย
ตรงแบบการใชการตลาดหลายช้ัน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาโครงสรางตลาด กลยุทธการตลาด 
ตลอดจนการวิเคราะหปญหาของการขายตรงแบบการใชการตลาดหลายช้ัน โดยใชขอมูลปฐมภูมิ
และขอมูลทุติยภูมิมาทําการวิเคราะหเชิงพรรณาซ่ึงใชบริษัท นูสกิน เพอรชันแนลแคร(ประเทศ
ไทย) จํากัด และบริษัทสกายไลน ยูนิตี้ จํากัด เปนตัวแทนการศึกษา 

ผลการวิจัยพบวาการขายตรงแบบใชการตลาดแบบหลายช้ันมีโครงสรางตลาดการ
แขงขันไมสมบูรณแบบกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด สินคาถูกทําใหมีความแตกตางกันในความรูสึกของ
ผูบริโภคและการเขามาแขงขันในตลาดรวมถึงการออกจากตลาดทําไดงาย ตลอดจนมีแนวโนนท่ีจะ
มีสินคา ผูประกอบการ และแผนการปนผลตอบแทนใหมๆ เขาสูตลาดมากข้ึน 

ขอเสนอแนะจากการวิจัยมีดังนี้ ผูขายตรงควรไดรับการอบรมอยางจริงจังในดาน
ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ความรูเกี่ยวกับการขายตรงแบบใชการตลาดหลายช้ัน ความรูเกี่ยวกับ
เทคนิคการขายและจรรยาบรรณการขายตรง  สวนบริษัทขายตรงควรจะใชกลยุทธการตลาดโดยการ
เสนอขายดวยการสาธิตการใช  การใหทดลองใชพรอมท้ังอธิบายการใชสินคาเพื่อกระตุนความ
ตองการซ้ือของผูบริโภค และมีการจายผลตอบแทนใหผูขายตรงในรูปสวนลด โบนัส  และตําแหนง
รางวัลเกียรติยศเพื่อดึงดูดใจผูขายตรงใหเปนสมาชิกของบริษัทตลอดไป สินคาท่ีนํามาจําหนายควร
เปนสินคาอุปโภคบริโภค ท่ีมีคุณภาพดีมีระดับราคาที่สมเหตุสมผล และประเทศไทยควรมี
มาตรการทางกฎหมายสําหรับใชควบคุมการขายตรงท่ีมีความรัดกุมยิ่งข้ึน 
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ขจรศักดิ์ วงษกลัด (2551) ไดทําการศึกษา กลยุทธสูความสําเร็จของผูประกอบการ
ธุรกิจขายตรงแบบหลายช้ัน ของบริษัท แอมเวย (ประเทศไทย) จํากัด กรุงเทพมหานคร โดยมี
วัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยสําคัญในองคประกอบกลยุทธท่ีมีความสัมพันธตอความสําเร็จ เพื่อ
ศึกษา จุดแข็งจุดออน โอกาส อุปสรรค ในการพัฒนาองคกร และเพื่อกําหนดกลยุทธสูความสําเร็จ
ของผูประกอบการธุรกิจขายตรง แบบหลายช้ัน ท่ีเร่ิมเขามาประกอบธุรกิจขายตรง แบบหลายช้ัน 
ใหประสบความสําเร็จในอาชีพ ของ บริษัท แอมเวย (ประเทศไทย) จํากัด ใน กรุงเทพมหานคร โดย
ใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางมี 385 ชุด  ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี้ ปจจัยใน
องคประกอบท่ีสําคัญท่ีสุด และมีความสัมพันธตอความสําเร็จ คือ วิธีการปฏิบัติงาน ซ่ึงเม่ือนํามา
พิจารณาจะเห็นไดวา กระบวนการขายท่ีสําคัญนั้น ผูประกอบการตองใชผลิตภัณฑท่ีขายกอนเสมอ 
เพื่อสรางความม่ันใจในตัวผลิตภัณฑ และตองทําการติดตามใหบริการผูบริโภคเพื่อสรางความ
ประทับใจในการบริการท่ีดี จากนั้นก็เปนการสรางทีมขาย โดยสวนใหญคิดวาควรมีศูนยประชุม
ฝกอบรมนักธุรกิจอิสระ(ABO) เปนของตนเอง รองลงมา จะเปนการรับรู ซ่ึงการรับรูท่ีสําคัญจะ
เกี่ยวกับคุณลักษณะของผูประกอบการ ซ่ึงตองมีความซ่ือสัตยตอผูบริโภค และเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 
การรับรูท่ีสําคัญรองลงมาเก่ียวกับผลิตภัณฑ ซ่ึงควรศึกษาหาความรูในเร่ืองความปลอดภัยของ
ผลิตภัณฑท่ีมีผลตอรางกาย และใหความสําคัญในความประหยัดของผลิตภัณฑสุดทายจะเปนการ
แกปญหาในการปฏิบัติงาน โดยสวนใหญปญหาจะเกิดจากผูบริโภคไมมีความรูความเขาใจ จึงจะ
แกปญหาโดย สรุปขอดี-ขอเสีย และประโยชนของผลิตภัณฑใหผูบริโภคเสมอและโดยการทดสอบ
คุณภาพผลิตภัณฑใหผูบริโภคดูเพื่อสรางความม่ันใจในผลิตภัณฑผลจากการวิเคราะห จุดแข็ง 
จุดออน โอกาส อุปสรรค นํามา กําหนดกลยุทธดังนี้ 1) การใชระบบส่ือสารใหเปนประโยชน คือ 
โทรศัพท และอินเตอรเน็ต เปนส่ือในการใหขอมูลตางๆ 2) ผูประกอบการตองฝกนําเสนอขาย
ผลิตภัณฑ สาธิตวิธีการใชผลิตภัณฑ และอธิบายแผนการตลาดใหกับผูบริโภครายใหม 3) อธิบาย
รูปแบบของธุรกิจท่ีถูกตองให กับบุคคลภายในครอบครัว 4) แนะนําโอกาสธุรกิจใหกับผูบริโภค
สมํ่าเสมอ ไมวาจะเปนคนท่ีรูจัก หรือไมรูจัก 5) ทําการฝกอบรมหรือจัดประชุมทีมงานอยางมี
ประสิทธิภาพโดยนําผูท่ีประสบความสําเร็จมาฝกอบรม 6) แนะนําใหผูท่ีสนใจเขางานท่ีบริษัททํา
การจัดการประชุม เพื่อช้ีแจงในแนวทางการดําเนินธุรกิจช้ีใหเห็นถึงความม่ันคงกาวหนา ของบริษัท
ผลตอบแทนตางๆ เพื่อทําใหกับผูท่ีมีความสนใจในการทําธุรกิจแอมเวย และทราบจุดเดนของ
บริษัท 7) ตองทํางานเปนทีมรวมกับอัพไลน และทีมงานในองคกรธุรกิจ 8) ตองทําการจัดสง
ผลิตภัณฑใหกับผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ 9) สรางรูปแบบการนําเสนอรูปการดําเนินธุรกิจ
ใหกับดาวไลน และผูบริโภคเพื่อเปนการประชาสัมพันธและสรางแรงจูงใจใหมีมากข้ึน 

 


