
 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับ ปจจัยที่กระทบตอความตองการเสนอซื้อ ที่มี
ตอผลิตภัณฑเสริมอาหาร จากระบบขายตรงที่อาศัยระบบการตลาดหลายชั้น ในจังหวัดเชียงใหม 
ในอดีตที่ผานมานั้น ในการศึกษานี้ แบงเปน 2 สวนดวยกันคือ ในสวนแรก เปนการกลาวถึงทฤษฎี
ที่เกี่ยวของกับการศึกษา ซ่ึงมีอยู 2 ทฤษฎีดวยกันคือ แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer 
Behavior Model) และทฤษฎีอุปสงค  (Demand Theory) สําหรับสวนที่สองนั้นเปนการสรุปใจความ
สําคัญจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการศึกษาในครั้งนี้ ซ่ึงงานวิจัยท่ีเกี่ยวของนั้น แบงเปน 
2 สวนคือ สวนแรก เปนเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑเสริมอาหารและปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร และสวนที่สองคือ เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับ
ภาพรวมของธุรกิจขายตรงไทย  และแผนการตลาดแบบขายตรงหลายชั้น  เมื่อพิจารณาถึงทฤษฎีที่
เกี่ยวของ ทั้ง 2 ทฤษฎีดังกลาวมาแลวในขางตนนั้น รายละเอียดของแตละสวน จะไดนํามากลาวไว
ในหัวขอตอไป 

 
2.1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
  จากการศึกษาคนควาทฤษฎีที่เกี่ยวของนั้น ผูศึกษาพบวาทฤษฎีที่เกี่ยวของกับอุปสงคของ
สินคาและบริการนั้น ไดแก แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer Behavior Model) และ
ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) ซ่ึงทั้ง 2 ทฤษฎีนี้ นาจะสามารถนําไปเปนแนวทางในการประยุกต
ตัวแปรตางๆในแบบจําลองได โดยในสวนแรกนี้ จะกลาวถึงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
(Consumer Behavior Model) ซ่ึงสามารถแยกอธิบายไดเปน 3 สวน สวนแรก จะกลาวถึงทฤษฎี
พฤติกรรมผูบริโภค  สวนที่สองเปนการกลาวถึงกระบวนการของพฤติกรรม  และสวนสุดทาย
กลาวถึงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  โดยรายละเอียดในแตละสวนนั้น จะไดกลาวถึงในหัวขอ
ตอไป 
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 2.1.1 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
   แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคนั้น สามารถแยกอธิบายออกเปน 3 สวนคือ ทฤษฎี
พฤติกรรมผูบริโภค กระบวนการของพฤติกรรม  และแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงมี
รายละเอียด  ดังนี้ 
    2.1.1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค ไดพยายามอธิบายพฤติกรรมตางๆของผูบริโภค  ใน
สวนที่เกี่ยวของกับ การใชจายเงินซื้อสินคาและบริการตางๆ วาใชอะไรเปนหลักในการชวย
ตัดสินใจ  วาจะซื้อหรือไมซ้ือสินคาแตละชนิด และจะซื้อจํานวนมากนอยเทาใด  เปนตน โดย
พฤติกรรมในการซื้อของผูบริโภคนั้น ตามทฤษฎีเศรษฐศาสตรถือวาผูบริโภคสวนใหญ จะเปนผูที่มี
เหตุผลทางเศรษฐกิจ กลาวคือ การซื้อสินคาและบริการจะเปนไปเพื่อใหตนเองไดรับความพอใจ
อยางสูงสุด ภายใตขอจํากัดของรายไดและราคาสินคา เพื่อใหไดรับอรรถประโยชนสูงสุด ซ่ึง
สามารถแยกอธิบายออกเปน 2 ทฤษฎี ดังนี้ 

1) ทฤษฎีอรรถประโยชน  (Theory of Utility) พฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภค
คนใดคนหนึ่ง ในเวลาใดเวลาหนึ่ง ยอมเปนไปตามกฎการลดนอยถอยลงของอรรถประโยชนหนวย
สุดทาย  (Law of Diminishing Marginal Utility) ซ่ึงกลาววา  “เมื่อผูบริโภคคนหนึ่ง  ไดบริโภคสินคา
และบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง  ในเวลาใดเวลาหนึ่งเพิ่มขึ้นทีละหนวยแลว  ความพอใจที่ไดรับจาก
สินคาและบริการหนวยสุดทาย (อรรถประโยชนหนวยสุดทาย) จะลดนอยถอยลงตามลําดบั” 

2) ทฤษฎีเสนความพอใจเทากัน  (Theory of Indifference Curve) ในการเลือก
บริโภคสินคาและบริการ   2  ชนิดใหไดรับความพอใจเทากันในระดับหนึ่ง  หากบริโภคสินคาและ
บริการชนิดหนึ่งเพิ่มขึ้นแลว  ความพอใจที่ไดรับจากสินคาและบริการชนิดนั้น  จะอยูในรูปของการ
เสียสละสินคาและบริการอีกชนิดหนึ่ง  โดยอัตราหนวยสุดทายของสินคาและบริการทั้ง   2  ชนิดจะ
ลดนอยถอยลง ตามลําดับ (Diminishing Marginal of Substituation)  

 
 2.1.1.2 กระบวนการของพฤติกรรม (Process of Behavior) 

 กอนที่มนุษยจะแสดงพฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใดออกมา มักจะมีมูลเหตุที่ทําใหเกิด
พฤติกรรมเสียกอน  ซ่ึงมูลเหตุดังกลาวเรียกวา  “กระบวนการของพฤติกรรม” (Process of Behavior) 
ซ่ึงมีลักษณะคลายกัน   3  ประการ  ดังนี้  พฤติกรรมที่เกิดขึ้นตองมีสาเหตุทําใหเกิด  (Behavior is 
caused)  พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดตองมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน  (Behavior is motivated)  และ
พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยอมมาจากเปาหมายที่แนวแน (Behavior is good directed) 
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         2.1.1.3  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) ของ Philip Kotler 
  Kotler (1994) กลาวถึง  การศึกษาเหตุจูงใจที่ทําใหการตัดสินใจบริโภคสินคาและ

บริการ  มีจุดเริ่มตนจาก การมีส่ิงกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ  (Buyers’ Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได  ความรูสึกนึกคิดของผู ซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของผู ซ้ือ  (Buyers’ 
Purchase Decision) ซ่ึงสิ่งกระตุนนั้น อาจเกิดขึ้นเองภายในรางกายและจากภายนอก           ผูศึกษา
จะตองสนใจ  และจัดสิ่งกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุนถือ
เปนเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล  และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา  (อารมณ) ก็ได  ส่ิงกระตุนภายนอก
ประกอบดวย  2 สวน คือ ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (Marketing Stimulus) และส่ิงกระตุนอื่นๆ  (Other 
Stimulus) โดยส่ิงกระตุนทางการตลาด เปนส่ิงกระตุนที่สามารถควบคุมและจัดใหมีข้ึน  เปนส่ิง
กระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดวยปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  (Product)  เชน  ตัวสินคาและบริการ  คุณภาพ  ตรา  การออกแบบ  การบรรจุ  เปนตน    ปจจัย
ดานราคา  (Price) เชน  สวนลด เงื่อนไขการขาย  เงื่อนไขการชําระเงิน  เปนตน    ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย (Place) เชน สถานที่ตั้ง ที่จอดรถสะดวก เปนตน ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 
(Promotion) เชน  การลด  แลก  แจก  แถม  และการประชาสัมพันธ  เปนตน    สําหรับส่ิงกระตุนอื่นๆ 
(Other Stimulus)  นั้น เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก  ที่บริษัทไมสามารถ
ควบคุมได ไดแก  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ  (Economic) เชน  ภาระเศรษฐกิจ  รายได  ซ่ึงมีผลตอความ
ตองการของผูบริโภค  ส่ิงกระตุนทางกฎหมาย  (Law and Political) เชน  การลดหรือการเพิ่มภาษี  ซ่ึง
มีผลตอการใชจาย  และความตองการของผูบริโภค  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  (Technological)  เชน 
เทคโนโลยีใหมๆ ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี 

  ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคหรือกลองดํา  (Customer’s Black Box) เปนความรูสึก
นึกคิดของผูบริโภค  เปรียบเสมือนกลองดํา  ซ่ึงผูผลิตไมสามารถทราบได  จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูบริโภคและกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค โดยลักษณะของผูบริโภค (Consumer’s Characteristics) มีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆคือ  ปจจัยทางสังคม  ปจจัยทางดานจิตวิทยา  ปจจัยทางดานวัฒนธรรม  และ  ปจจัยสวนตัว  
สําหรับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer’s Decision Process)   ประกอบดวยข้ันตอน 
ดังนี้คือ    การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  และพฤติกรรม
หลังการซื้อ  นอกจากนี้การตอบสนองของผูบริโภค  (Customer’s Response) หรือการตัดสินใจของ
ผูบริโภค (Customer’s Decision Process) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ  ดังนี้คือ  การ
เลือกดานผลิตภัณฑ (Product Choice)  การเลือกดานระดบัราคา (Price Choice)  การเลือกดานการ 
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จัดจําหนาย  (Place Choice)    การเลือกดานการสงเสริมการขาย  (Promotion Choice)  และการเลือก
เพราะปจจัยอ่ืนๆเปนตัวกําหนด (Other Choice) 

 
         2.1.2 ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 
    อุปสงคในทางเศรษฐศาสตร  หมายถึงอุปสงคที่มีประสิทธิผล (Effective Demand) คือ
อุปสงคที่มีการซื้อขายเกิดขึ้นแลวจริงๆ    ทั้งนี้เนื่องจากที่ผูบริโภคมีความปรารถนา  (Desire)  ที่จะ
บริโภคสินคาและบริการชนิดใดแลว  ผูบริโภคจะตองมีความสามารถและความเต็มใจที่จะซื้อหา 
(Ability and Willingness to Pay)  สินคาและบริการชนิดนั้นมาตอบสนองความตองการของตนเอง
ใหได  ทั้งนี้หากพิจารณาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนแลวจะพบวา  ตามปกติผูบริโภคทุกคน
ยอมมีความปรารถนาที่จะไดรับความพอใจสูงสุดในการบริโภคสินคาและบริการ จากการใชจาย
รายไดที่เขามีอยู    หลักการอุปสงค  (Law of Demand)  ก็คือ  ปริมาณการเสนอซื้อและราคาของสินคา
จะมีความสัมพันธกันในทิศทางตรงกันขาม    กลาวคือ    เมื่อราคาสูงขึ้นปริมาณการเสนอซื้อก็จะ
ลดลง และเมื่อราคาต่ําลงปริมาณการเสนอซื้อก็จะเพิ่มขึ้น 

ปริมาณอุปสงคหรือปริมาณสินคาและบริการที่ผูบริโภคประสงคจะซื้อ (Quantity 
Demanded) ยอมแตกตางกันไปตามลักษณะของผูบริโภคแตละคน และลักษณะสวนรวมของสังคม
นั้นๆ  ทั้งนี้ขึ้นอยูกับอิทธิพลของปจจัยบางประการซึ่งมีผลมากบางนอยบางตออุปสงคของผูบริโภค  
ปจจัยที่เปนตัวกําหนดอุปสงคเหลานี้ สามารถสรุปเฉพาะที่สําคัญไดดังนี้ 

1) ราคาของสินคาและบริการที่ประสงคจะซื้อ ปจจัยน้ีถือวาเปนปจจัยสําคัญที่สุดในการ
กําหนดปริมาณอุปสงค ตามกฎของอุปสงค ถาราคาสินคาสูงขึ้น ผูบริโภคจะซื้อสินคาในปริมาณที่
นอยลง และถาราคาลดลง ผูบริโภคก็จะซื้อสินคาในปริมาณที่มากขึ้น 

2) ระดับรายไดของผูบริโภค  ตามปกติวิสัยของคน เมื่อมีรายไดนอยก็มักจะซื้อสินคาที่
จําเปนตอการบริโภคเปนสวนใหญ แตเมื่อมีรายไดมากขึ้น ความตองการในสินคาและบริการอื่นๆ 
ก็มักจะเพิ่มตามไปดวย 

3) รสนิยมของผูบริโภค  รสนิยมมีลักษณะฉาบฉวย สวนใหญเปนเพียงความตองการ
เพียงชั่วขณะหนึ่งแลวก็เปลี่ยนแปลงไป  รสนิยมบางอยางเปลี่ยนแปลงไดงายแตรสนิยมบางอยางก็
อยูไดคอนขางนาน การเปลี่ยนแปลงรสนิยมมีผลกระทบกระเทือนตอปริมาณอุปสงคมาก อาจกลาว
ไดวา การตัดสินใจในการผลิตสินคาและบริการหลายอยางขึ้นอยูกับรสนิยมของผูบริโภค  ดังนั้น 
นักธุรกิจจึงมักยอมทุมเงินโฆษณาจํานวนมาก เพื่อใหมีผลในการเปลี่ยนรสนิยมของผูบริโภคใหหัน
มาใชสินคาที่ตนผลิตขึ้น 
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4) ราคาสินคาอื่นๆที่เกี่ยวของ  การเปลี่ยนแปลงราคาสินคาอื่นๆที่เกี่ยวของ จะมีผลตอ
ปริมาณสินคาที่ผูบริโภคประสงคจะซื้อเพียงไร ขึ้นอยูกับวาสินคาอ่ืนๆดังกลาว เปนสินคาที่ใช
ทดแทนกันได (Substitutes) หรือเปนสินคาที่ตองใชรวมกัน (Complements) ถาเปนสินคาที่ใช
ทดแทนกันได เมื่อสินคาชนิดหนึ่งมีราคาสูงขึ้น ก็จะทําใหปริมาณขายสินคาอีกชนิดหนึ่งเพิ่มขึ้น  
ในกรณีที่เปนสินคาที่ตองใชรวมกัน เมื่อสินคาชนิดหน่ึงมีราคาสูงขึ้น ก็จะมีผลทําใหปริมาณขาย
ของสินคาอีกชนิดหนึ่งลดลง 

5) ขนาดของจํานวนประชากร  เมื่อประชากรของเมืองใดหรือประเทศใดมีจํานวนสูงขึ้น 
ความตองการในการบริโภคสินคาและบริการตางๆ ของเมืองนั้นหรือประเทศนั้นยอมสูงขึ้นตามไป
ดวย อยางไรก็ดี ปริมาณอุปสงคที่มีตอสินคาและบริการที่เพิ่มขึ้นนี้ ขึ้นอยูกับความสามารถในการ
ซ้ือ (Purchasing Power) ของประชากรดวย 

6) การกระจายของรายไดของครัวเรือน  ปจจัยขอนี้มีความสําคัญไมนอยในฐานะเปน
ตัวกําหนดอุปสงคที่มีตอสินคาและบริการ  อุปสงคในประเทศที่ประชากรสวนใหญมีรายไดสูงยอม
แตกตางจากอุปสงคในประเทศที่ประชากรสวนใหญมีรายไดต่ํา  แมในประเทศ 2 ประเทศที่มีอะไร
หลายอยางคลายคลึงกันและรายไดเฉล่ียตอคนตอปก็เทากัน  แตถาการกระจายของรายไดของ
ครัวเรือนมีลักษณะแตกตางกันแลว  ก็จะทําใหอุปสงคสวนใหญที่มีตอสินคาและบริการของทั้ง 2 
ประเทศนั้นแตกตางกันไปดวย 

7) ฤดูกาล  ในหลายประเทศ ฤดูกาลมีสวนในการกําหนดอุปสงคที่มีตอสินคาและบริการ  
โดยเฉพาะอยางยิ่งในประเทศเกษตรกรรม หลังจากที่เกษตรกรไดเก็บเกี่ยวและขายพืชผลแลว ก็มัก
ใชจายเงินในการซื้อสินคาตางๆ ตามที่ตองการ  ซ่ึงมีผลทําใหปริมาณอุปสงคสําหรับสินคาและ
บริการในชวงเวลาดงักลาวสูงกวาปกติ 

8) อ่ืนๆ  ซ่ึงเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อของผูบริโภค ประกอบดวยปจจัยดาน
วัฒนธรรม (Culture Factors) ที่ขึ้นอยูกับความเชื่อ ขนบธรรมเนียมประเพณีของคนในทองถ่ิน 
ปจจัยทางดานสังคม (Social Factors) ขึ้นอยูกับอิทธิพลของคนรอบขาง ปจจัยทางดานบุคคล 
(Personal Factors) ที่ขึ้นอยูกับลักษณะสวนบุคคล เชน อายุ เพศ อาชีพ เปนตน และปจจัยทางดาน
จิตวิทยา (Psychological Factors) ขึ้นอยูกับกระบวนการทางจิตวิทยา คือการจูงใจ ความเขาใจ การ
รับรู ทัศนคติ และความรอบรู ปจจัยทั้ง 4 นี้จะสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 

ความสัมพันธระหวางปริมาณซ้ือสินคากับตัวกําหนดอุปสงคที่กลาวมา  สามารถแสดง
เปนฟงกชนัอปุสงค ดังนี้ 

Qx  =  f [Px, Y, T, Py, P, D, S, . . .] 
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   Qx = อุปสงคหรือปริมาณความตองการในสินคา X 
   Px = ระดับราคาสินคา X 
   Y   = รายไดของผูบริโภค 
   T   = รสนิยมของผูบริโภค 
   Py = ระดับราคาสินคา Y 
   P   = จํานวนประชากร 
   D  = การกระจายของรายไดของครัวเรือน 
   S  = ฤดูกาล 
 
 
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 จากการศึกษาผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัยที่กระทบตอความตองการเสนอซื้อที่มีตอ
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร จากระบบขายตรงที่อาศัยระบบการตลาดหลายชั้น ในการศึกษาครั้งนี้ ผู
ศึกษาสามารถสรุปสาระสําคัญ  จากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของออกเปน 2 สวนคือ สวนที่หนึ่ง
เปนเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับ ผลิตภัณฑเสริมอาหารและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร สวนที่สอง เปนเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับภาพรวมของธุรกิจขายตรง
ไทย  และแผนการตลาดแบบขายตรงหลายชั้น  เมื่อพิจารณาถึงสาระสําคัญที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ
เสริมอาหาร และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารนั้น  สามารถสรุปใจความสําคัญ 
จากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของไดทั้งสิ้น จาก 12 แหลง  ซ่ึงโดยมากแลวมักจะเปนการศึกษาที่
วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติแบบ Non-Parametric  โดยใชคาไคสแควร (Chi-square)  ยกตัวอยางเชน 
การศึกษาของวิชิต เปานลิ  (2538) ที่ศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ 
ที่ใชลดระดับไขมันในเลือดในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนทั้งสิ้น 185 ราย โดยใชแบบสัมภาษณ
และแบบสอบถามที่สรางขึ้นเอง พบวาสวนใหญกลุมตัวอยางไดรับขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจาก
หนังสือหรือนิตยสาร รานขายยา เพื่อน และเอกสารประชาสัมพันธของทางบริษัท   ผลิตภัณฑลด
ไขมันในเลือดที่กลุมตัวอยางนิยมใชมากที่สุดคือ กระเทียม เลซิติน น้ํามันปลา คําฝอย และ
น้ํามันอิฟนิ่งพริมโรส ตามลําดับ โดยมากจะใชเพียงหนึ่งชนิด อยางสม่ําเสมอทุกวัน และใชมา
ระหวาง 1-6 เดือน ผูใชผลิตภัณฑเหลานี้ไมถึงรอยละ 50 ประเมินผลการใชวาใชแลวไดผลดี 
(ยกเวนในผลิตภัณฑกระเทียม) ปจจัยที่มีผลโดยตรงในเชิงบวกตอพฤตกิรรมการใชผลิตภัณฑเพื่อ
สุขภาพ ที่ใชลดระดับไขมันในเลือดคือ  ความเชื่อในประโยชนของผลิตภัณฑ และโอกาสในการ
ไดรับสื่อการประชาสัมพันธของผลิตภัณฑ  ซ่ึงปจจัยทั้งสองนี้สามารถอธิบายความผันแปรของ
พฤติกรรม ไดรอยละ 24 
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 ตอมา มยุรี คงสัตย (2540)  ไดทําการศึกษาเรื่อง การใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพของ
ผูใชบริการหองปฏิบัติการเภสัชชุมชน คณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม จํานวน 327 คน สุม
ตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
ทดสอบสมมตุิฐานโดยใชไค-สแควร    ผลการศึกษาพบวาผลิตภัณฑเสริมสุขภาพที่มีการใชมาก
ที่สุดคือ ซุปไกสลัด/รังนก รองลงมาคือ นมผึ้ง และผลิตภัณฑกระเทียม   ผูที่เคยใชสวนใหญมี
แนวโนมการใชตอไปมากที่สุด รองลงมาคือไมแนใจวาจะใชตอไป และไมใชตอไปแนนอน
ตามลําดับ  สวนลักษณะการใชพบวา  มีการใชแบบเปนประจําวันมากกวาแบบไมประจํา 
วัตถุประสงคในการใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพพบวา สวนใหญใชเพื่อบํารุงรางกายและปองกันโรค
โดยทั่วไป รองลงมาคือคิดวาตนเองสุขภาพไมดีจึงตองการบํารุง และเสริมสวนประกอบของอาหาร 
ที่อาจไดรับไมเพียงพอ   นอกจากนี้ สวนใหญพบวา ผลการใชอยูระหวางเหมือนเดิมถึงไมแนใจ 
สําหรับอายุกับการใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<.05) 
สวนเพศ การศึกษา อาชีพ รายได กับการใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพ ไมมีความสัมพันธกัน และ
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพ ไดแก  กลุมตัวอยางมีความสนใจศึกษาหา
ขอมูลเพื่อบํารุงรักษาสุขภาพตนเอง   การโฆษณาผานสื่อมวลชน และเห็นวาเพื่อนฝูง ญาติพี่นองใช
แลวดีจึงใชตาม ตามลําดับ           
 นอกจากการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารดังกลาวแลว 
ยังมีการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ที่ใชวิธีการวิเคราะห
นอกเหนือไปจากสถิติเชิงพรรณนา  ยกตัวอยางเชน การศึกษาของ อัญชนี  วิชยาภัย  บุนนาค  (2540) 
ศึกษาเกี่ยวกับการแสวงหาขาวสาร ทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพ จํานวน 450 คน เครื่องมือที่ใชเก็บรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม นําเสนอ
ผลการวิเคราะหขอมูลโดย  การแจกแจงความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  คา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน และคาความแปรปรวนทางเดียว ผลการวิจัยระบุวา เศรษฐกิจ
มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ผูบริโภคสวนใหญแสวงหาขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเพื่อ
สุขภาพในระดับต่ํา  โดยนิยมแสวงหาขาวสารจากสื่อมวลชน  และบริโภคขาวสารประเภทใกลตัว
มากที่สุด พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพแตกตางกันตามลักษณะประชากร  ไดแก  เพศ 
อาชีพ  รายได  และระดับการดูแลสุขภาพ  แตไมแตกตางกันตามอายุ  สถานภาพสมรส  ระดับการ 
ศึกษา และสถานะสุขภาพ         
  นอกจากนี้ การศึกษาของจอมขวัญ  ครุการุณวงศ  (2542) ที่ศึกษาถงึพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร ของผูบริโภคในเขตเทศบาลเมืองจังหวัดพะเยา จํานวน 200 คน เครื่องมือที่
ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นภายใตกรอบแนวความคิด PRECEDE–PROCEDE  
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Model วิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถี่ รอยละ หาความสัมพันธโดยใชคอนทิงเจนซี และทดสอบ
นัยสําคัญโดยใชไคสแควร ผลการวิจัยระบุวา ผลิตภัณฑที่ไดรับการบริโภคมากเปน 5 อันดับแรก 
ไดแก ผลิตภัณฑแคลเซียม กระเทียม พริมโรสออย น้ํามันปลา นิวทริไลทโปรตีน และรังนก  กลุม
ตัวอยางสวนใหญมีระยะเวลาในการบริโภคมากกวา 1 ป ลักษณะการบริโภคสวนใหญเปนประจํา
ทุกวัน ผลการบริโภคเปนที่พึงพอใจ และสวนใหญจะมีแนวโนมในการบริโภคตอไป  สําหรับปจจยั
ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ไดแก ปจจัยนํา (ดานความรูและ
ความเชื่อทั่วไป)  ปจจัยเอ้ือ (ดานทักษะในการซื้อและดานอํานาจซื้อ ยกเวนรายได) และปจจัยเสริม 
(ดานการไดรับขอมูลขาวสาร การสนับสนุนจากกลุมอางอิง การไดรับคําชมเชยจากกลุมอางอิงและ
การมีผูบริโภครวมกันในครอบครัว)    
 สําหรับการศึกษาของชนกนาถ ชูพยัคฆ (2542) นั้น ใหผลการศึกษาที่แตกตางออกไป  อาจ
เนื่องมาจากเปนการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจากการ
จําหนายในทุกๆรูปแบบ  แตไมไดเจาะจงศึกษาเฉพาะในผลิตภัณฑเสริมอาหารที่จําหนายจากระบบ
ขายตรงหลายชั้น โดยชนกนาถ ชูพยัคฆนั้นไดศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นตอผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จํานวน 426 คน สุมโดยใชวิธีการสุมแบบหลายขั้นตอน เครื่องมือ
ที่ใชรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และการ
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ผลการวิจัยระบุวา แหลงขอมูลเร่ืองผลิตภัณฑเสริมอาหารที่
สําคัญคือ เพื่อนและสื่อส่ิงพิมพ ส่ิงที่พิจารณามากที่สุดในการเลือกซื้อ  คือฉลากและราคา และ
คาใชจายในการซื้อแตละครั้งประมาณ 500-1,000 บาท   
 ชนชญาน จันทรธิวัตรกุล  (2542) ศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิตและพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยทําการวิจัยเชิงสํารวจ และใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัยกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ทําการประมวลผลโดยใชสถิติ
การวิเคราะหเชิงพรรณนา การวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ย T-test และ ANOVA วิเคราะหปจจัย
และหาคาสัมประสิทธิ์ สหสัมพันธแบบเพียรสัน ผลการวิจัยพบวาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ
เพื่อสุขภาพของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครอยูในระดับต่ํา และพบวาแตกตางกันตามลักษณะทาง
ประชากร ในดาน เพศ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา และระดับการดูแลสุขภาพ แตไมแตกตาง
กันตามอายุ อาชีพ รายได และสถานะสุขภาพ   รูปแบบการดําเนินชีวิตของกลุมปฏิบัติตัวเพื่อ
สุขภาพมีความสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพประเภทอุปกรณเพื่อสุขภาพ  สวน
ผูบริโภคกลุมละเลยสุขภาพ มีความสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพประเภทอาหาร
เสริม เนื่องจากตองการที่จะชดเชยในสวนของการกระทํากิจกรรมสงเสริมสุขภาพที่ขาดหายไป เชน  
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การออกกําลังกาย การพักผอนที่เพียงพอ เปนตน สวนรูปแบบการดําเนินชีวิตกับทัศนคติที่มีตอ 
ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพไมพบความสัมพันธแตอยางใด                     
 ตอมา สรรธิดา  ลํามณี  (2542) ได  ศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอสินคาในระบบ
ขายตรงในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 100 ราย วิเคราะหขอมูลในรูปสถิติพรรณนาและคารอยละ 
พบวา ลูกคาส่ังซ้ือสินคาจากผูแทนจําหนายของบริษัท  ผลิตภัณฑที่ลูกคาสั่งซื้อไดแก ผลิตภัณฑ
เสริมอาหาร ผลิตภัณฑควบคุมน้ําหนัก  ผลิตภัณฑประเภทวานและสมุนไพร และเครื่องมือ
บําบัดรักษา ตามลําดับ  นอกจากนี้พบวา ลูกคาเพศชายที่อายุยังนอยและลูกคาเพศหญิงจะนิยม
ผลิตภัณฑเสริมอาหารและผลิตภัณฑควบคุมน้ําหนัก  ในขณะที่เครื่องมือบําบัดรักษาเปนที่นิยมของ
ลูกคาเพศชายที่มีอายุมากขึ้น องคประกอบสําคัญที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาในระบบขายตรง
ไดแก 1. ความสัมพันธคุนเคยกับผูแทนจําหนาย 2. คุณภาพของสินคา 3. การใหบริการที่รวดเร็ว 
 สวนการศึกษาของอัมพร เกิดผลวัฒนา (2542) นั้นจะเนนศึกษาในกลุมตัวอยางที่เปน
ผูสูงอายุเทานั้น  โดยอัมพร เกิดผลวัฒนานั้น ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการ
ใชผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูสูงอายุในชมรมผูสูงอายุ โดยทําการศึกษาที่โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ
และศูนยบริการสาธารณสุข 3 บางซื่อ กลุมตัวอยางเปนผูสูงอายุที่ มีอายุตั้งแต 60-74 ป จํานวน 210 
คน โดยการสัมภาษณขอมูลปจจัยสวนบุคคล แบบวัดความเชื่ออํานาจภายใน-ภายนอกตน และแบบ
แผนการใชผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพวิตามินและเกลือแร ผลการศึกษาชี้ใหเห็นแนวโนมวา  ผูสูงอายุใน
ชมรมผูสูงอายุที่ใชผลิตภัณฑเสริมอาหาร  เปนบุคคลที่มีการศึกษาสูง รายไดดี และมีความเชื่อ
อํานาจภายในตนสูง-ภายนอกตนต่ํา แสดงวาการเชื่อขอมูลขาวสารและการตัดสินใจใชผลิตภัณฑ
เสริมอาหารของผูสูงอายุกลุมนี้ เกิดจากการตัดสินใจดวยตนเอง         
 สําหรับสัญญา  เทพสิงห  (2543) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมสุขภาพจาก
ระบบขายตรงในอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง จํานวน 140 คน สุมตัวอยางแบบบังเอิญ วิเคราะหขอมูล
ดวยสถิติพรรณนา และแสดงความสําคัญของปจจัยจากคาเฉลี่ยอันดับความพอใจ ผลการศึกษา
พบวา   ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑจากศูนยจําหนายมากที่สุด รองลงมาคือซ้ือจากตัวแทนจําหนาย 
ผลิตภัณฑกลุมหวังผลเฉพาะทางมีความสม่ําเสมอในการบริโภคทุกวัน แตผลิตภัณฑลดความอวน
และผลิตภัณฑประเภทบํารุงมีการบริโภคแบบไมแนนอน  ผลิตภัณฑกลุมหวังผลเฉพาะทางมีผูนิยม
บริโภคมากที่สุด  รองลงมาคือกลุมผลิตภัณฑลดความอวน  และกลุมผลิตภัณฑประเภทบํารุง 
คาใชจายในการบริโภคผลิตภัณฑทุกกลุมอยูในระดับ   101-300  บาทตอเดือน    ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การบริโภคมากที่สุดคือ ปจจัยดานผูบริโภค ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานอื่นๆ ตามลําดับ      
       
 สุเพ็ญ ลีโทชวลิต (2543) นั้นไดศึกษาเกี่ยวกับการแพรกระจายของพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร โดยทําการศึกษาในจังหวัดนครปฐม ทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยการใช 
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แบบสอบถาม สัมภาษณกลุมตัวอยางอายุระหวาง 20-59 ป จํานวน 450 คน และทําการวิเคราะห
ขอมูลโดยใชสถิติเชิงบรรยาย ทดสอบความสัมพันธดวยคาไคสแควร วิเคราะหสหสัมพันธโดยคา
โรห และวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ผลการวิจัยพบวา มีการแพรกระจายของพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในประชาชนจังหวัดนครปฐมถึงรอยละ 99.8 โดยมีการแพรกระจาย
ของผลิตภัณฑเสริมอาหารกลุมสารสกัดมากกวากลุมวิตามินเกลือแร  สวนปจจัยที่สัมพันธกับการ
แพรกระจายของพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร ไดแก ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 
และการประเมินลักษณะของพฤติกรรมการบรโิภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร  
 ตอมา การศึกษาของลัดดาวัลย  เปรมานนท   (2545) นั้น ไดศึกษาเกี่ยวกับเรื่องปจจัยที่
สัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูสูงอายุในชมรมผูสูงอายุจังหวัด
เชียงใหม จํานวน 160 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาค พบวารอยละ 69 
ลูกหลานเปนซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารใหกลุมตัวอยาง สําหรับปจจัยนํา  ปจจัยเอื้อ  และปจจัยเสริม 
มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในระดับปานกลาง  โดยปจจัยเอ้ือดานการรับรู
ดานราคา มีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร          

สวนพิทักษ  ยมจินดา  (2546) ศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของลูกคาตอการใชผลิตภัณฑ
สมุนไพรเพื่อควบคุมน้ําหนักตราเฮอบาไลฟ ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  จํานวน 357 ราย 
วิเคราะหขอมูลดวยสถิติพรรณนา พบวาลูกคามคีวามพึงพอใจโดยรวมเฉลี่ยระดับปานกลาง  ในดาน
ผลิตภัณฑ  ดานกระบวนการ  ดานลักษณะทางกายภาพ  ดานราคา  ดานบุคคล  และดานสถานที่    แตมี
ความพึงพอใจดานสงเสริมการตลาดโดยรวมในระดับนอย  โดยประเด็นยอยดานผลิตภัณฑที่พึง
พอใจอันดับแรกคือ  ประเภทของผลิตภัณฑหลากหลาย  ประเด็นยอยดานกระบวนการที่พึงพอใจ
อันดับแรกคือ  ขั้นตอนของการสั่งซ้ือสินคาครั้งแรก  ประเด็นยอยดานลักษณะทางกายภาพที่พึง
พอใจอันดับแรกคือ  ผลิตภัณฑมีใบรับรองคุณภาพจากสถาบันที่มีช่ือเสียงในประเทศ  ประเด็นยอย
ดานราคาที่พึงพอใจอันดับแรกคือมาตรฐานของราคา  ประเด็นยอยดานบุคคลที่พึงพอใจอันดับแรก
คือ  บุคลิกลักษณะและกริยามารยาทของพนักงานขาย  ประเด็นยอยดานสถานที่ที่พึงพอใจอันดับ
แรกคือ  ทําเลที่ตั้งของศูนยจําหนายผลิตภัณฑสะดวกตอการเดินทาง  และประเด็นยอยดานการ
สงเสริมการตลาดที่พึงพอใจอันดับแรกคือ ความเพียงพอของการโฆษณาผานสื่อตางๆ 
  
 เมื่อพิจารณาถึงสาระสําคัญที่เกี่ยวของกับกับภาพรวมของธุรกิจขายตรงไทย  และแผนการ
ตลาดแบบขายตรงหลายชั้น พบวาการศึกษาที่เกี่ยวของทั้งส้ินนั้นมาจาก 4 แหลงดวยกันคือ 
การศึกษาของ แกวกัญญ แจมจรัส เมื่อป 2542 การศึกษาของดนัยย ประดิษฐสุวรรณ ป 2542  ตอมา
เปนการศึกษาของศศิธร ภูวกุล ป 2545 และสุดทายเปนการศึกษาของสํานักวิจัยเอแบคโพลล ป 
2545   ซ่ึงรายละเอียดของการศึกษาที่ผานมาดังกลาว มีดังตอไปนี้  คือ 
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 แกวกัญญ แจมจรัส (2542) ไดศึกษาเรื่อง โครงสรางตลาดและกลยุทธการตลาดของการ
ขายตรงแบบใชการตลาดหลายชั้น วิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา โดยใชขอมูลจากบริษัทนูสกิน 
เพอรซันแนลแคร (ประเทศไทย) จํากัด และ บริษัท สกายไลน ยูนิตี้ จํากัดพบวา การขายตรงแบบใช
การตลาดหลายชั้น มีโครงสรางตลาดการแขงขันไมสมบูรณ  เปนแบบกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด สินคา
ถูกทําใหมีความแตกตางกันในความรูสึกของผูบริโภค และการเขามาแขงขันในตลาดรวมถึงการ
ออกจากตลาดทําไดงาย  ตลอดจนมีแนวโนมที่จะมีสินคา ผูประกอบการ และแผนการปน
ผลตอบแทนใหมๆ เขาสูตลาดมากขึ้น  
       สําหรับ ดนัยย ประดิษฐสุวรรณ (2542) ศึกษาเรื่องปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอผลสําเร็จของ
ระบบการตลาดขายตรงแบบหลายชั้น กรณีศึกษาผลิตภัณฑนูสกินจังหวัดเชียงใหม  จํานวน 150 
ราย  สุมตัวอยางแบบบังเอิญ และวิเคราะหขอมูลดวยสถิติพรรณนา พบวาปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพล
ตอผลสําเร็จของระบบการตลาดขายตรงแบบหลายชั้น ไดแก ปจจัยดานการตลาด (ผลิตภัณฑ ชอง
ทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาดและราคา ตามลําดับ) และปจจัยอ่ืนๆ (เศรษฐกิจที่ดีขึ้น
ของผูบริโภค สังคม ความนิยมของผูบริโภค และวัฒนธรรมการยอมรับของผูบริโภคเกี่ยวกับ
การตลาดแบบเครือขายมากกวาปจจัยอ่ืนๆ)               

ศศิธร ภูวกุล (2545) ศึกษาเรื่อง ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมการตลาดของ
บริษัทการตลาดแบบหลายชั้น  โดยศึกษาเปรียบเทียบระหวาง  บริษัทสุพรีเดอรมอินเตอรเนชันแนล 
จํากัด และบริษัทแอมเวย (ประเทศไทย) จํากัด จํานวน 200 ตัวอยาง เลือกตัวอยางแบบกอนหิมะ 
วิเคราะหขอมูลดวยสถิติพรรณนา ทดสอบความแตกตางระหวาง กลุมตัวอยางที่ไมไดเปนอิสระแก
กัน และทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรในตารางขอมูล โดยใชไคสแควร ผลการศึกษาพบวา
ผูตอบแบบสอบถามมีความเชื่อวาปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด
ของทั้ง 2 บริษัทมีความแตกตางกัน โดยปญหาดานสวนประสมการตลาดของทั้งสองบริษัทที่
เหมือนกันคือขาดการลด แลก แจก แถม ขาดการโฆษณา และขาดการประชาสัมพันธ  สวนปญหา
ที่แตกตางกันคือ ของบริษัทแอมเวยนั้นเวลาซื้อตองชําระดวยเงินสด และราคาสินคาไมไดมาตรฐาน 
สําหรับปญหาของบริษัทสุพรีเดอรมคือ ผูจัดจําหนายมีวิธีการนําเสนอสินคาไมนาสนใจ และผูขาย
ขาดการติดตามลูกคา 

นอกจากนี้เอแบคโพลล (2545) ไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลในโครงการสํารวจทัศนคติ 
พฤติกรรมการบริโภค และผลสํารวจภาพรวมของธุรกิจขายตรงไทยพบวา ผลประมาณการมูลคา
ตลาดรวมของธุรกิจขายตรงในป   2545  อยูที่   2.7  หมื่นลานบาท  เพิ่มขึ้นรอยละ   33.4  จากป   2543 
ปจจัยหลักที่เกื้อหนุนก็คือ  ภาวะเศรษฐกิจโดยรวมที่ดีขึ้นอยางเห็นไดชัด  นอกจากนี้พบวา  สินคาที่
ผูประกอบการขายตรงนิยมจําหนายมากที่สุดคือ กลุมผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ (ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
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และสมุนไพร  อาหาร  เครื่องดื่ม  ผลิตภัณฑลดน้ําหนัก  ฯลฯ)  รอยละ   71.2  สาเหตุที่ผลิตภัณฑเพื่อ
สุขภาพครองอันดับหนึ่ง  เนื่องจากปจจุบันผูบริโภคมักมีปญหาทางดานสุขภาพมากขึ้น  ผูบริโภค
ตระหนักถึงความสําคัญของสุขภาพ เอแบคโพลลยังระบุวา  จํานวนผูจําหนายในธุรกิจขายตรง 
กลาวคือผูที่เปนสมาชิกที่ยังคงสถานภาพในระบบทะเบียน และมีการสั่งซื้อสินคาอยางตอเนื่อง ณ ป
ที่สํารวจมีจํานวนทั้งส้ิน  2,052,751  คน  ขณะที่ผูจําหนายที่ส่ังซื้อสินคาอยางตอเนื่อง  (อยางนอย
เดือนละครั้ง)   มี 518,810  คน  ตัวเลขขางตนสอดคลองกับขอมูลดานทัศนคติตอธุรกิจขายตรง 
เนื่องจากพบวาธุรกิจขายตรงมีแนวโนมเปนที่รูจักมากขึ้น  โดยพบวากลุมตัวอยาง  รอยละ   79.9  รูจัก
ธุรกิจขายตรง  สินคาขายตรง  หรือบริษัทขายตรง  ซ่ึงเมื่อเปรียบเทียบกับผลการสํารวจในป   2544 
พบวาเพิ่มขึ้นรอยละ  9.2  
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