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ค ำน ำ 
ศำสตร์และศิลปะกำรพูดในธุรกจิเครือข่ำย 

ให้ประสบควำมส ำเร็จอย่ำงสูง 
(The art and science of speaking in network marketing  

to achieve great success) 
การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพเป็นกุญแจส าคญัสู่ความส าเร็จ

ในธุรกิจเครือข่าย การพูดในธุรกิจเครือข่ายใหป้ระสบความส าเร็จตอ้ง
อาศยัศาสตร์และศิลป์ในการส่ือสาร, การสร้างความน่าเช่ือถือ, และ
ความเขา้ใจในผูฟั้ง ศาสตร์และศิลปะการพูดในธุรกิจเครือข่ายให้
ประสบความส าเร็จของบุคคลในงานเครือข่ายทุกระดบัต าแหน่งจะ
ประกอบดว้ย: 

1.ควำมรู้และข้อมูลที่ถูกต้อง:รู้ลึกรู้จริง: ผูพู้ดควรมีความรู้
ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์, แผนธุรกิจ, และบริษทัอยา่งละเอียด เพื่อ
สร้างความน่าเช่ือถือและตอบค าถามไดอ้ยา่งถูกตอ้ง กำรเรียบเรียง
และกำรน ำเสนอ: การน าเสนอขอ้มูลท่ีชดัเจน, กระชบั, และตรง
ประเด็น จะช่วยให้ผูฟั้งเขา้ใจและคลอ้ยตามไดง่้าย กำรใช้ภำษำที่
เหมำะสม: เลือกใชค้ าพูดท่ีสุภาพ, เป็นทางการ, และเขา้ใจ
ง่าย เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย  

2. ทักษะกำรส่ือสำร:กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์: การสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูฟั้งเป็นส่ิงส าคญั ผูพู้ดควรเป็นผูฟั้งท่ีดี, แสดง
ความสนใจ, และสร้างบรรยากาศท่ีเป็นกนัเอง % การสบตา, การใช้



ภาษากาย, และการแสดงออกทางสีหนา้ท่าทาง ลว้นมีส่วนส าคญัใน
การส่ือสาร  

กำรโน้มน้ำวใจ:การใชค้ าพูดท่ีกระตุน้ความสนใจ, สร้างแรง
บนัดาลใจ, และแสดงถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑ์หรือธุรกิจ จะช่วย
ให้ผูฟั้งตดัสินใจไดง่้ายขึ้น  

กำรรับฟังและตอบข้อโต้แย้ง:การรับฟังความคิดเห็นและขอ้
โตแ้ยง้ของผูฟั้งอยา่งตั้งใจ และตอบค าถามอยา่งสุภาพและชดัเจน จะ
ช่วยสร้างความเช่ือมัน่และคลายขอ้สงสัยได ้ 

1. กำรสร้ำงควำมน่ำเช่ือถือ:บุคลิกภำพที่ดี: การแต่งกายท่ี
เหมาะสม, ท่าทางท่ีสง่างาม, และการแสดงออกท่ีเป็นมืออาชีพ จะ
ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือและประทบัใจให้กบัผูฟั้ง  

ควำมซ่ือสัตย์และควำมจริงใจ: การพูดความจริง, แสดง
ความจริงใจ, และไม่พูดเกินจริง จะช่วยสร้างความเช่ือมัน่และท าให้
ผูฟั้งไวว้างใจ  

กำรแสดงควำมเป็นมืออำชีพ: การมีความรู้, มีประสบการณ์, 
และมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา จะช่วยสร้างความน่าเช่ือถือ
และท าให้ผูฟั้งรู้สึกมัน่ใจ 

 2. กำรเข้ำใจผู้ฟัง:กำรวิเครำะห์ในบุคคลหรือ
กลุ่มเป้ำหมำย: การท าความเขา้ใจความตอ้งการ, ความสนใจ, และ
ความคาดหวงัของผูฟั้ง จะช่วยให้ผูพู้ดสามารถปรับวิธีการส่ือสารให้
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายได้  



กำรปรับตัวตำมสถำนกำรณ์: การปรับวิธีการพูด, การใช้
ภาษา, และการน าเสนอขอ้มูลให้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์และผูฟั้ง
แต่ละคน จะช่วยให้การส่ือสารมีประสิทธิภาพมากขึ้น  

กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์: การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูฟั้ง
จะช่วยให้การส่ือสารเป็นไปอย่างราบร่ืน และสร้างความรู้สึกเป็น
กนัเอง  

3. กำรพฒันำตนเอง:กำรเรียนรู้และพัฒนำทักษะ: การเรียนรู้
ทกัษะการส่ือสาร, การขาย, และการสร้างเครือข่ายอยา่งต่อเน่ือง จะ
ช่วยให้ผูพู้ดมีความสามารถในการส่ือสารและโน้มน้าวใจไดดี้ยิ่งขึ้น  

กำรฝึกฝน: การฝึกฝนการพูด, การน าเสนอ, และการตอบ
ขอ้โตแ้ยง้อยา่งสม ่าเสมอ จะช่วยเพิ่มความมัน่ใจและทกัษะในการ
ส่ือสาร  

กำรรับฟังควำมคิดเห็น: การรับฟังความคิดเห็นจากผูท่ี้มี
ประสบการณ์ และน ามาปรับปรุงการส่ือสารของตนเอง จะช่วยให้ผู ้
พูดพฒันาตนเองไดอ้ย่างต่อเน่ือง  
        ส าหรับเน้ือหาในบทน้ีในฐานะท่ีท่านผูอ่้านจะตอ้งพูดเร่ือง
เก่ียวกบัธุรกิจเครือข่ายจะเร่ิมตน้เล่าถึงเร่ืองต านานของการขายตรง
ให้ทราบ แลว้ก็เล่าเร่ือง การตลาดระบบเครือข่ายสมยัใหม่,ไขความลบั
สู่มหาเศรษฐีเครือข่าย,คาถามหาเศรษฐีเงินลา้น}คุณสมบติันกัธุรกิจ
เครือข่ายท่ีประสบความส าเร็จ การเป็นผูพู้ดในหน่วยงานท่ีประสบ
ความส าเร็จ รู้จกักบัศิลปะการพูดต่อท่ีชุมนุมชน,บทบาทหนา้ท่ีผูท่ี้ยนื
บนเวทีการพูด,ยทุธวิธีเสริมสร้างความเช่ือมัน่ในตนเอง,บุคลิกภาพท่ีดี



จะช่วยเพิ่มสีสันไดอ้ยา่งไร,การวางแผนเตรียมการก่อนการพูด
ถ่ายทอด,เทคนิคในการเป็นพิธีกรหรือผูด้  าเนินรายการประชุมต่างๆ
,ส่ือเพื่อการถ่ายทอดนั้นส าคญัไฉน,หลกัการส่ือสารเพื่อการพูดท่ีดี
,ศิลปะในการสร้างบรรยากาศในการพูด,แนวทางในการน าเสนอ
แผนการตลาด,เทคนิคในการถ่ายทอดของผูพู้ดหรือผูน้ า,สกดัจุดบอด
มุ่งสู่การเป็นยอดนกัถ่ายทอด,พูดหรือถ่ายทอดอยา่งไรใหส้นุก,วิธีการ
บริหารบุคคลหรือทีมงานท่ีก่อปัญหา,เทคนิคการจูงใจทีมงานการ
บริหารชีวิตและธุรกิจขายตรง 

สรุป:การพูดในธุรกิจเครือข่ายใหป้ระสบความส าเร็จตอ้ง
อาศยัทั้งศาสตร์และศิลป์ในการส่ือสาร การมีความรู้, การสร้างความ
น่าเช่ือถือ, การเขา้ใจผูฟั้ง, และการพฒันาตนเองอยา่งต่อเน่ือง จะช่วย
ใหผู้พู้ดสามารถส่ือสารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและบรรลุเป้าหมายใน
ธุรกิจเครือข่ายได ้ 
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บทน ำ 
ศำสตร์และศิลปะกำรพูดในธุรกจิเครือข่ำย 

ให้ประสบควำมส ำเร็จอย่ำงสูง 
(The art and science of speaking in network marketing to achieve 

great success) 
การพูดในธุรกิจเครือข่ายใหป้ระสบความส าเร็จอยา่งสูง

นั้น ตอ้งอาศยัทั้งศาสตร์และศิลปะในการส่ือสาร โดยตอ้งมีความรู้
ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์หรือโอกาสทางธุรกิจท่ีน าเสนอ รวมถึงทกัษะ
ในการสร้างความสัมพนัธ์และการโนม้นา้วจิตใจ ศาสตร์ของการพูด
ในธุรกิจเครือข่าย: 

ควำมรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์/โอกำสทำงธุรกิจ:ผูท่ี้จะประสบ
ความส าเร็จตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจอย่างถ่องแทใ้นสินคา้หรือบริการ
ท่ีตนเองน าเสนอ รวมถึงแผนธุรกิจ และสามารถอธิบายไดอ้ยา่ง
ชดัเจน เขา้ใจง่าย และตรงประเด็น  

กำรวิเครำะห์กลุ่มเป้ำหมำย:การเขา้ใจความตอ้งการและ
ความสนใจของกลุ่มเป้าหมายเป็นส่ิงส าคญั เพื่อท่ีจะสามารถน าเสนอ
ขอ้มูลท่ีตรงจุดและน่าสนใจ  

กำรวำงแผนกำรน ำเสนอ:การจดัล าดบัความส าคญัของ
ขอ้มูล การใชภ้าษาท่ีเหมาะสม และการเลือกใชส่ื้อประกอบการ
น าเสนอท่ีน่าสนใจ จะช่วยใหก้ารส่ือสารมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น  
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กำรจัดกำรข้อโต้แย้ง:การเตรียมพร้อมรับมือกบัขอ้สงสัย
หรือขอ้โตแ้ยง้ต่างๆ ของผูฟั้ง และสามารถตอบค าถามไดอ้ยา่ง
ฉะฉานและสร้างความมัน่ใจ ศิลปะของการพูดในธุรกิจเครือข่าย: 

กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์:การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูฟั้ง
เป็นส่ิงส าคญั การเป็นผูฟั้งท่ีดี การแสดงความจริงใจ และการสร้าง
บรรยากาศท่ีเป็นกนัเอง จะช่วยให้ผูฟั้งเปิดใจรับฟัง  

กำรใช้ภำษำที่น่ำสนใจ:การเลือกใชค้ าพูดท่ีกระชบั เขา้ใจง่าย 
และน่าสนใจ การใชภ้าษาท่ีสร้างภาพ การเล่าเร่ือง และการใช้
ตวัอย่าง จะช่วยให้ผูฟั้งคลอ้ยตามไดง่้ายขึ้น  

กำรใช้บุคลิกภำพที่น่ำเช่ือถือ:การแต่งกายท่ีเหมาะสม การใช้
ภาษากายท่ีแสดงถึงความมัน่ใจ และการมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูฟั้ง จะ
ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือและท าให้ผูฟั้งรู้สึกไวว้างใจ  

กำรสร้ำงแรงบันดำลใจ:การใชค้ าพูดท่ีสร้างแรงบนัดาล
ใจ การแสดงความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์/โอกาสทางธุรกิจ และการ
สร้างความหวงัให้กบัผูฟั้ง จะช่วยให้ผูฟั้งเกิดความกระตือรือร้นและ
พร้อมท่ีจะร่วมธุรกิจ  

กำรติดตำมผล:การติดตามผลอย่างสม ่าเสมอ การให้
ค าแนะน า และการสนบัสนุนผูท่ี้สนใจ จะช่วยให้ธุรกิจเติบโตอย่าง
ย ัง่ยืน เคลด็ลบัเพิ่มเติม: 

ฝึกฝนกำรพูด:การฝึกฝนการพูดในสถานการณ์ต่างๆ จะช่วย
เพิ่มความมัน่ใจและทกัษะในการส่ือสาร  
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เรียนรู้จำกผู้มีประสบกำรณ์:การศึกษาและเรียนรู้จากผูท่ี้
ประสบความส าเร็จในธุรกิจเครือข่าย จะช่วยให้เราไดเ้รียนรู้เทคนิค
และกลยุทธ์ต่างๆ มีควำมมุ่งม่ันและอดทน:การท าธุรกิจเครือข่ายตอ้ง
ใชค้วามมุ่งมัน่และอดทน การเผชิญหน้ากบัความทา้ทายและ
อุปสรรคต่างๆ จะช่วยให้เราแข็งแกร่งขึ้นและประสบความส าเร็จใน
ท่ีสุด  
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บทที ่1 ต ำนำนของธุรกจิเครือข่ำยกำรขำยตรง 
(The Legend of Direct Selling Network Business) 

ท ำไมต้องพบลูกค้ำโดยตรง 
การขายในสมยัก่อนแตกต่างกบัการขายในสมยัปัจจุบนัมาก

ทีเดียว  ในสมยัก่อนนั้นผูผ้ลิตสินคา้มีนอ้ยราย  สินคา้ก็มีนอ้ยช้ินไม่มี
หลากหลายเหมือนในปัจจุบนั  ผลิตออกมาเท่าใดก็สามารถขายไปยงั
ลูกคา้ไดห้มดในระยะเวลาอนัสั้น  เพราะการตลาดสมยัก่อนตลาดตก
เป็นของผูข้าย  คือมีคนท่ีจะซ้ือหรือคนท่ีจะใชสิ้นคา้นั้นมีมากกวา่
คนขายหรือผูผ้ลิต  ผูผ้ลิตสินคา้ผลิตเท่าใดก็สามารถขายไดห้มด
เน่ืองจากมีผูผ้ลิตนอ้ยกวา่ผูซ้ื้อนัน่เอง  พอมาระยะหลงัๆ นบัตั้งแต่
หลงัจากเกิดการปฏิวติัอุตสาหกรรมขึ้นมา  ก็มีเทคนิคการผลิตสินคา้
โดยใชเ้คร่ืองจกัรแทนแรงงานซ่ึงสามารถผลิตสินคา้ไดม้ากขึ้น  มาก
ช้ิน  มากแบบ  หรือหลากหลายรายการตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ  จึงท าให้
เกิดการแข่งขนัในการน าสินคา้ไปขายยงัลูกคา้  จึงท าใหผู้บ้ริโภคหรือ
ลูกคา้สามารถเลือกซ้ือ  เลือกใชสิ้นคา้ไดต้ามใจตวัเอง  ผูผ้ลิตหรือ
ผูข้ายจึงตอ้งใชย้ทุธวิธีในการน าเสนอสินคา้ใหลู้กคา้ตดัสินใจใชสิ้นคา้
ของตน  ซ่ึงก็มียทุธวิธีทางการตลาดหลากหลายรูป  เช่น  กลยทุธ์การ
สร้างผลิตภณัฑ ์ กลยทุธ์ในเร่ืองราคา  กลยทุธ์ในเร่ืองช่องทางการจดั
จ าหน่าย  และกลยทุธ์ในการส่งเสริมการขาย  หรือเรียกใหง่้ายๆ  ก็คือ
ใส่สีสันและโฆษณาใหสิ้นคา้  ตลอดจนการลด  แลก  แจก  แถม  หรือ
บริการพิเศษต่างๆ ฯลฯ 
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การขายตรงเป็นการขายสินคา้ท่ีผูข้ายติดต่อเสนอขายสินคา้
ใหก้บัผูใ้ชสิ้นคา้หรือผูบ้ริโภคโดยไม่ผา่นคนกลางหรือร้านคา้คนกลาง  
ยกตวัอยา่งเช่น  การจดัจ าหน่ายหนงัสือสารานุกรม   (encyclopedia )  
ท่ีเจาะจงเป็นรายวิชา  มีความละเอียดประณีตเฉพาะตวัของมนัเอง  
หรือเคร่ืองส าอางท่ีจ าเป็นตอ้งมีการบริการ  การแนะน าเป็นรายบุคคล  
บางชนิดยงัตอ้งควบกบับริการอ่ืนๆ  เช่น  มีการนวดหนา้ใหก่้อนแลว้
จึงขายสินคา้ซ่ึงท าใหเ้กิดการขายต่อเน่ืองในระยะยาว  หรือการขาย
เคร่ืองใชภ้ายในครัวเรือน/บา้น  ก็มกัจะมีการสาธิตและแนะน า
วิธีการใชก่้อนการเสนอขาย  เป็นตน้ 

ส าหรับธุรกิจในปัจจุบนัและในอนาคต สินคา้และบริการ
หลายๆ ชนิดและหลายประเภท  ส่วนใหญ่มกัจะใชร้ะบบและวิธีการ
ขายโดยตรงเพื่อลดปัญหาและงบประมาณในการโฆษณา  โดยหนัมา
จ่ายผลประโยชน์อยา่งสูงใหก้บันกัขายและผูบ้ริหารงานขายตรงแทน  
ยิง่ในสภาวะเศรษฐกิจชะลอตวั ธุรกิจหลายๆ  ประเภทไดต้ระหนกั
และเห็นความส าคญัของการใชพ้นกังานขายท่ีสรรหามาหรือวา่จา้งมา
ช่วยเร่งเร้ากระตุน้หรือสร้างยอดขายแทนการโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์  ธุรกิจการขายโดยตรงจึงไม่มีวนัดบัหรืออบัแสงลง
ตราบใดก็ตามท่ีมนุษยย์งัตอ้งอาศยัปัจจยัส่ีในการด าเนินชีวิต 
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สรรพนำมของนักขำยตรง 
นกัขายโดยตรงถูกเรียกเป็นค าสรรพนามและค าศพัทเ์ฉพาะ

ต่างๆ  แลว้แต่ประเภทของธุรกิจและลกัษณะของงานท่ีท าอยู ่ 
ยกตวัอยา่งเช่น  

พิธีกร  ส าหรับผูแ้นะน าสินคา้  เคร่ืองใชใ้นครัวเรือน เช่น  
พิธีกรทพัเพอร์แวร์ 

ท่ีปรึกษาความงามหรือสาวจ าหน่าย  ส าหรับธุรกิจ 
เคร่ืองส าอาง  เช่น  ท่ีปรึกษาความงามของบริษทันูทรี สาวจ าหน่าย
ของเอวอน  หรือมิสทีน ฯลฯ   

พนกังานแนะน าสินคา้ ส าหรับผูข้ายสินคา้ท่ีตอ้งสาธิตการใช้
สินคา้ เช่น เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าต่างๆ 

สมาชิก  หลายๆ บริษทัใชค้ าวา่  " สมาชิก "  เพราะเป็นค า
กลางๆ  ท่ีสามารถเรียกครอบคลุมสินคา้ไดห้ลาย ๆ ตวั 

ลูกคา้  บางกิจการเรียกนกัขายตรงวา่เป็นลูกคา้  คือเม่ือสมคัร
เป็นลูกคา้จะไดสิ้ทธิในการซ้ือสินคา้ราคาพิเศษและมีโอกาสหารายได้
พิเศษจากการขาย 

ฝ่ายประชาสัมพนัธ์  ฝ่ายโฆษณา หรือฝ่ายส่งเสริมการขาย 
ส าหรับธุรกิจส่ิงพิมพ ์ ส่ือมวลชน  หรือโรงแรมหอ้งพกั  สถานบนัเทิง
ต่างๆ 

ตวัแทน  ส าหรับการขายประกนัชีวิตและประกนัภยัต่างๆ 
พนกังานขาย  ส าหรับสินคา้โดยทัว่ๆ ไป 
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ฝ่ายส่งเสริมสมาชิก  ส าหรับการขายบตัรเครดิต หรือสมาชิก
ต่างๆ 

แรกเร่ิมเดิมทีที่มีกำรขำยตรง 
ถา้หากเราจะกล่าวถึงลกัษณะของธุรกิจการขายตรงวา่เร่ิมตน้

ขึ้นเม่ือไรนั้น  ดูเหมือนจะตอบไดย้าก เพราะในสมยัโบราณท่ีมีการ
แลกเปล่ียนสินคา้ระหวา่งกนั  เช่น  น าอาหารไปแลกกบัวสัดุเคร่ืองใช้
แทนการช าระเงิน  ระหวา่งคนต่อคนก็อาจถือไดว้า่เป็นการขายตรง  
หรือแมแ้ต่การท าวสัดุ  เคร่ืองใชอ้าหาร  แลว้ไปวางขายหนา้ร้านหรือ
หาบขายก็ถือไดว้า่เป็นการขายตรงอยูแ่ลว้  กล่าวกนัวา่ระบบการขาย
ตรงน้ีไดเ้ร่ิมตน้อยา่งเป็นทางการเม่ือไม่ก่ีร้อยปีท่ีผา่นมาน้ีเอง 

ระบบการขายตรงน้ีไดเ้กิดขึ้นมาเป็นเวลากวา่  100  ปีแลว้  
โดยเร่ิมจากกลุ่มอาจารยใ์นสหรัฐอเมริกา  ท่ีมีความประสงคจ์ะท างาน
เพิ่มขึ้นนอกเหนือจากชัว่โมงสอนในโรงเรียน  ไดอ้อกแนะน าหนงัสือ
สารานุกรมใหก้บัลูกศิษยต์นเองโดยใชช่้วงเวลาเยน็ๆ  หลงัเวลาเลิก
งานและในวนัหยดุ  ท าใหมี้โอกาสไดพ้บปะพูดคุยกบัผูป้กครองของ
เด็กไปในตวั  จนเป็นท่ีแพร่หลายอยา่งกวา้งขวาง  ต่อมาก็มีอาจารยบ์าง
ท่านเป็นผูสั้นทดัในวิชาทางดา้นเคมี ก็ไดท้ดลองผลิตน ้าหอมแจก
เพื่อนฝงูญาติสนิทมิตรสหายของตนจนเป็นท่ีนิยมมากขึ้น  จึงไดห้นัมา
เปิดกิจการท าน ้าหอมเพื่อการขายตรงแทนการจ าหน่ายหนงัสือ
สารานุกรม 
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ระยะหลงัจากสงครามโลกคร้ังท่ี  2  มาจนถึงปัจจุบนั  ก็มีนกั
ธุรกิจหลากหลายอาชีพไดน้ าเอาระบบการขายสินคา้ตรงมาใชก้นัจน
เป็นท่ีแพร่หลายอยา่งมาก  ดงัท่ีท่านทั้งหลายไดพ้บเห็นในบา้นเรา  
ไดแ้ก่  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าต่างๆ  ฯลฯ 

ส าหรับการขายตรงในเมืองไทยนั้นเร่ิมตน้มาจากธุรกิจ
ประกนัชีวิตก่อน  โดยชาวต่างชาติไดน้ าเอาระบบและวิธีการขาย
ประกนัชีวิตมาเผยแพร่ในเมืองไทยก่อนสงครามโลกคร้ังท่ี  2  
หลงัจากนั้นก็มีหนงัสือสารานุกรม เคร่ืองใชพ้ลาสติก  เคร่ืองส าอาง 
ฯลฯ  เขา้มาเผยแพร่ในบา้นเราเม่ือหลายสิบปีก่อน 

ประเภทของธุรกจิกำรขำยตรง 
ผูเ้ขียนขอแบ่งประเภทของธุรกิจออกเป็น3 รูปแบบคือ 
1.แบ่งจำกผลิตภัณฑ์หรือบริกำร 
การแบ่งจากผลิตภณัฑห์รือบริการ จะดูจาก 
1.ประเภทจ าหน่ายสินคา้  มี  2  ลกัษณะคือ 
1.สินคา้อุปโภคบริโภค  เช่น  เคร่ืองส าอาง  อาหารเสริม  

เคร่ืองใชภ้ายในบา้น  ฯลฯ 
2.สินคา้ท่ีเป็นสินทรัพยถ์าวร  เช่น  รถยนต ์ บา้น  ท่ีดิน  

คอนโดมิเนียม  ท่ีพกัตากอากาศ  ฯลฯ 
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2.ประเภทกำรให้กำรบริกำร 
ส าหรับการใหบ้ริการ ไดแ้ก่  บตัรเครดิต  บตัรสมาชิกต่างๆ  

การศึกษาต่อ / พิเศษ  การท่องเท่ียวเดินทาง การสัมมนาต่างประเทศ  
ฯลฯ 

3.ประเภทพเิศษ 
ในประเภทพิเศษ ไดแ้ก่  ประกนัภยั  ประกนัชีวิต  ธุรกิจ

การเงิน  ฯลฯ  
ส าหรับแนวโน้มของการเจริญเติบโตในธุรกิจประเภทต่างๆ  

เราพอจะจดัอนัดบัไดว้า่ธุรกิจประเภทจ าหน่ายสินคา้เจริญเติบโตเป็น
อบัดบัหน่ึง  เพราะเป็นส่วนของปัจจยัท่ีเป็นพื้นฐานของมนุษยทุ์กคน  
ส่วนอนัดบัสองก็คือประเภทพิเศษ  ไดแ้ก่  ธุรกิจประกนัชีวิต  ส าหรับ
อนัดบัสามคือประเภทให้การบริการ ซ่ึงเพ่ิงเขา้มาเจริญเติบโตใน
เมืองไทยไม่ก่ีปีน้ีเอง 

แบ่งจำกระบบกำรขำยตรง 
การแบ่งจากระบบการตรงนั้น  จะแบ่งเป็น3 รูปแบบคือ 
1.ระบบกำรขำยตรงแบบช้ันเดียว  (single  level  system) 
ระบบการขายตรงแบบชั้นเดียวลกัษณะโครงสร้างในระบบ

การขายตรงแบบชั้นเดียว  จะไม่ซบัซอ้นและเป็นท่ีเขา้ใจง่ายส าหรับ
นกัขายในอนัท่ีจะกา้วขึ้นมาเป็นผูบ้ริหารและเสริมสร้างทีมขาย 
ลกัษณะของระบบขายตรงแบบชั้นเดียวคือ 

1.ผูบ้ริหารทีมขาย  มีรายไดจ้ากค่าจา้งหรือเงินเดือนท่ีเป็น
รายไดป้ระจ า 
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2.รายได ้ผูบ้ริหารทีมขายในระบบขายตรงแบบชั้นเดียวจะมี
ฐานของรายไดแ้ตกต่างกนัตามจ านวนคนในทีม  เป้าหมาย  หรือ
ทีมงานท่ีแตกต่างออกไป  ในขอ้น้ีขอสรุปวา่มีเงินเดือนควบคู่กบั
เป้าหมายของทีมงานหรือยอดขาย 

3.บริหารทีมขาย  มีค่าบริหารทีมขายในอตัราเปอร์เซ็นตท่ี์
แน่นอนระหวา่ง3 - 10  เปอร์เซ็นตส์ าหรับทีมขายของตน  และ
ระหวา่ง 1 - 6 เปอร์เซ็นตเ์ม่ือมีหน่วยลูกหรือหน่วยหลานเกิดขึ้น 

4.ผลประโยชน์อ่ืนๆ  ก็คือ  รางวลัส่งเสริมการขายในรูปแบบ
ต่างๆ  เช่น  รางวลัแข่งขนัเดินทาง ใหร้ถยนตป์ระจ าต าแหน่ง  ฯลฯ 

5.สิทธิพิเศษต่างๆ ในฐานะผูบ้ริหาร  เช่น  การอนุมติั  เบิก  
จ่าย  ยมื  สินคา้ใหที้มงาน   การรับรอง  หรือค ้าประกนับุคคลใน
ทีมงาน ฯลฯ 
  6.ขอ้บงัคบัท่ีส าคญั ถึงแมว้า่การขายตรงในระบบชั้นเดียวจะ
ไม่มีการบงัคบัเร่ืองของเวลาในการท างานก็ตาม  แต่เม่ือมีการประชุม
คร้ังใดๆ  ก็ตาม  ผูบ้ริหารขายตรงจะขาดการประชุมมิไดแ้ละ ถือเป็น
ส่ิงส าคญัดว้ย  ถา้หากหวัหนา้ผูจ้ดัการทีมขายตรงขาดการประชุม  จะ
ถูกหักผลประโยชน์ออกไป     
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ตัวอย่ำงโครงสร้ำงในระบบขำยตรงแบบช้ันเดียว 
คุณจะได้ 
1.เงินเดือน 
2.ค่าบริหารงานขายทีมงานตนเองและในสายงาน 
3.ค่านายหนา้ 
4.รางวลัส่งเสริมการขาย 
เช่น  เงินเดือน  7,000  บาท  ค่าบริหารงานขาย  3 - 5 

เปอร์เซ็นต ์ ค่านายหนา้  25  เปอร์เซ็นต ์
2.ระบบกำรขำยตรงแบบหลำยช้ัน ( multi  level  system ) 
แนวความคิดการขายตรงแบบหลายชั้น  เกิดขึ้นท่ี

สหรัฐอเมริกาเป็นคร้ังแรก  โดยถือกนัวา่แนวคิดน้ีเป็นผลพวงท่ีเกิดมา
จากร้านลูกโซ่หรือท่ีเรียกวา่ร้านแฟรนไชส์ท่ีแพร่หลายกนัอยู่ทุกวนัน้ี 
ร้านแฟรนไชส์เป็นลกัษณะการบริหารแบบลูกโซ่หรือน าเอาธุรกิจตรา
หรือยีห่อ้  และระบบวิธีการขายท่ีประสบความส าเร็จอยูใ่นขณะนั้นมา
ถ่ายทอดวิธีการขายใหแ้ก่ร้านใหม่ท่ีตั้งขึ้นเพื่อขายสินคา้ประเภท
เดียวกนั  คลา้ยร้านคา้ในเมืองไทย  เช่น  เซเวน่อีเลฟเวน่, แวน่ทอ็ป
เจริญ , แมค็โดนลัด ์ ฯลฯ  ต่อมาจึงมีการน าเอาวิธีการน้ีมาถ่ายทอดให้
นกัขายตรง  ซ่ึงวิธีน้ีเราเรียกวา่การขายตรงแบบหลายชั้น 
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ลกัษณะของงำนขำยตรงแบบหลำยช้ัน 
1.การไต่บนัไดขึ้นสู่ผูบ้ริหารทีมขาย  เร่ิมจากฐานล่างคือใน

ระดบัล่างก่อน  โดยมีรายไดจ้ากค่าคอมมิชัน่ในระดบัสูงหรือตาม
สัดส่วนของยอดขายส่วนตวัหรือของสมาชิกในกลุ่มของตน 

2.ผูน้ ากลุ่มในระบบ  MLMหรือระบบหลายชั้น  ไม่มี
เงินเดือนไม่มีเป้าหมายจากบริษทัของตน  แต่ผูน้ ากลุ่มจะตอ้งวางแผน
สร้างความเจริญเติบโตให้กบัตนเองและคนในทีมงานดว้ยระบบ
การตลาดท่ีเอ้ืออ านวย 

3.ระบบการตลาดท่ีเอ้ืออ านวยก็คือ  สมาชิกเปรียบเสมือน
ลูกคา้ และลูกทีมก็คือสมาชิก  ผูจ้  าหน่ายตรงระบบน้ีจะสอนใหท้ า
เหมือนๆ  กนัคือ  ใหช้กัชวนสมาชิกท่ีเรียกวา่การรีครูตหรือ
ผูส้นบัสนุน (sponser) ใหท้ าตามแบบอยา่งวิธีการเหมือนๆ ตนกบัคือ
ชวนมาท่านละ  3 - 5 คนท่ีเป็นดาวน์ไลน์หรือลูกทีมใกลต้วัท่ีสุด 

4.โดยบริษทัมีโครงสร้างเป็นผลประโยชน์ท่ีเรียกวา่แผนการ
ตลาดในช่วง  10 - 50  เปอร์เซ็นตโ์ดยประมาณ  ใหก้บัสมาชิกและ
ผูบ้ริหารขายตรงในระบบน้ีตามระดบัต่างๆ  โดยเฉล่ียแลว้มกัไม่ต ่า
กวา่  5  ระดบั 

3.ระบบกำรขำยตรงแบบพรีะมิด   ( pramid  system ) 
ระบบน้ีกล่าวกนัวา่ไม่ค่อยมีการนิยมใช ้ และถูกมองวา่เป็น

ระบบและวิธีการท่ีไม่ค่อยชอบมาพากล ผิดกฎหมาย  และเอาเปรียบ
ผูส้มคัรขายตรง  ลกัษณะของระบบน้ีคือ 
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1.มกัจะมีการเก็บค่าสมคัรเป็นผูจ้  าหน่ายตรงในราคาท่ีสูงและ
ไม่มีการคืนใหจ้นกวา่จะไดผ้ลงานตามเป้าหมาย  หรือไม่คืนโดยถือวา่
เป็นค่าใชจ่้ายในการสอนงานหรือค่าอุปกรณ์ 

2.ใครเขา้ท างานก่อนจะไดรั้บต าแหน่งก่อนตามระบบอาวุโส  
โดยไม่ไดใ้ชค้วามสามารถส่วนตวัเท่าใดนกั  และผลงานของตนคือ
ผลงานของลูกทีมท่ีโอนมานัน่เอง 

3.การรักษาผลงานหรือการรักษาต าแหน่งนั้นไม่มีโครงสร้าง
ผลงานส่วนตวับงัคบั  คลา้ยกบัวา่มีขึ้นแลว้ลงยาก 

ระบบน้ีแทบจะเรียกไดว้า่ไม่มีการใชใ้นธุรกิจขายตรงของ
เมืองไทยเลยนบัตั้งแต่มีระบบการขายตรงแบบหลายชั้นเขา้มาเผยแพร่
ในเมืองไทย  เพราะจุดอ่อนและขอจ ากดัมีมากมาย 

แบ่งจำกแผนกำรตลำด 
การแบ่งประเภทการขายตรงโดยดูจากแผนการตลาดก็จะ

แบ่งเป็น3รูปแบบเช่นกนัคือ 
1.แผนกำรตลำดแบบช้ันเดียวหรือสำยเดียว (single  line ) 
รูปแบบแผนการตลาดแบบชั้นเดียว (Single-level marketing 

หรือ SLM) คือ รูปแบบการขายตรงท่ีตวัแทนจ าหน่ายจะไดรั้บค่า
คอมมิชชัน่จากยอดขายของตนเองเท่านั้น โดยไม่มีการสร้างเครือข่าย
หรือไดรั้บค่าตอบแทนจากการแนะน าคนอ่ืนเขา้มาเป็นตวัแทน
จ าหน่าย กำรท ำงำน:ตวัแทนจ าหน่ายจะขายสินคา้หรือบริการให้กบั
ลูกคา้โดยตรง โดยอาจใชว้ิธีการต่างๆ เช่น การสาธิตสินคา้ การขาย
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ออนไลน์ หรือการขายผ่านแคตตาล็อก ค่ำตอบแทน:ตวัแทนจ าหน่าย
จะไดรั้บค่าคอมมิชชัน่จากยอดขายท่ีตนเองท าได ้ซ่ึงอาจเป็น
เปอร์เซ็นตข์องยอดขาย หรือค่าตอบแทนท่ีก าหนดไว  ้ 

รูปแบบแผนการตลาดแบบชั้นเดียวหรือสายเดียวน้ีเป็นของ
บริษทัเพาเวอร์  ซุปเปอร์สตาร์  จ ากดั  ไดน้ ามาใชใ้นประเทศไทยก่อน
ปัจจุบนัไม่มีแลว้ครับ ส าหรับวิธีการรับผลประโยชน์   

1.สมคัรสมาชิกและแนะน า 2 ,นบัลงไป 60 รหสั  จะไดรั้บ 1 
Win 

2.ลูกทีม A  หรือB ท าได ้1  Win ตวัท่านแนะน าเพิ่ม 1  จะได ้
1 Win 

3.ลูกทีม A  หรือB ท าไดทุ้ก ๆ  2 Win ตวัท่านจะไดรั้บ  1 
Win 

2.แผนกำรตลำดแบบไบนำรี (binary ) 
การขายในรูปแบบไบนารีน้ี  บริษทั E. Y. I (Essentially 

Industries (Thailand) Co., Ltd)  เป็นบริษทัท่ีน าสินคา้อาหารเสริมเพื่อ
ลดความอว้นเขา้มาเผยแพร่โดยผูจ้  าหน่ายตรง  เป็นท่ีครึกโครม  ใน
ราวตน้ปี พ.ศ. 2542 

3.แผนกำรตลำดแบบเครือข่ำย                    
แผนการตลาดแบบเครือข่ายน้ีมีบริษทัขายตรงต่างๆ  ใชก้นั

อยา่งกวา้งขวาง  บริษทัท่ีเป็นตน้แบบในการใชแ้ผนการตลาดแบบน้ี
คือบริษทัแอมเวย ์( ประเทศไทย ) จ ากดั 
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แนวคิดจากระบบการขายตรงตามแบบเครือข่ายหรือระบบขายตรง
หลายชั้นน้ี  จะสอนใหที้มงานท าเหมือนตนเพ่ือใหผ้ลรวมสรุปจาก
ยอดขายเติบโตอยา่งรวดเร็ว  จากขอ้สมมติฐานท่ีวา่ถา้หากท่านจะแจง้
ข่าวประชุมฉุกเฉินให้กบัทีมงานของตน  โดยขอเชิญทีมงานทั้งหมด  
625  คนมาประชุมพร้อมกนัในวนัรุ่งขึ้น  โดยการใหเ้ลขานุการของ
ท่านเป็นผูด้  าเนินการ 

วิธีที่เลขำนุกำรของท่ำนจะเลือกท ำมีหลำยวิธีคือ 
1.ท าจดหมายแจง้ 
2.โทรสารแจง้ 
3.โทรเลข 
4.โทรศพัท ์
การใชโ้ทรศพัทค์งจะเป็นวิธีสุดทา้ยท่ีสามารถจะเลือกปฏิบติั

ได ้ แต่ปัญหาอยูท่ี่วา่จะปฏิบติัวิธีใด  ปฏิบติัอยา่งไรใหร้วดเร็ว  และให้
ทนัวนัพรุ่งน้ี  ซ่ึงมี  2  วิธีคือ 

วิธีท่ี1ถา้เลขานุการใชโ้ทรศพัทแ์จง้ใหค้น  625  คนทราบ  ส่ิง
ท่ีเลขานุการจะตอ้งท าใหไ้ดก็้คือ 

-เลขานุการไม่ตอ้งท าอะไรเลย  นอกจากยุ่งกบัโทรศพัท์
ตลอด24  ชัว่โมง 

-เลขานุการจะตอ้งมีหมายเลขโทรศพัทข์องสมาชิกทุกคน 
-เลขานุการจะตอ้งเสียเวลาหมุนโทรศพัท ์ เสียเวลาแจง้ข่าว 

และคอยจนกวา่อีกฝ่ายจะมารับโทรศพัท ์
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สมมติวา่การใชโ้ทรศพัทวิ์ธีน้ีเสียเวลาโดยเฉล่ียคนละ  3  นาที  ถา้มี
สมาชิก  625  คน  เลขานุการจะตอ้งใชเ้วลาถึง  1,875  นาที  หรือ
เท่ากบั  31  ชัว่โมงกบัอีก  25  นาที  ปัญหาก็คือ 

- เลขานุการแจง้ไม่ทนั 
-ใชเ้วลามากมาย 
-วนัต่อมาอาจลาออก 
วิธีท่ี 2 ถา้เลขานุการแจง้ให้หวัหนา้กลุ่มหรือเพื่อนสนิทของ

สมาชิกทราบ  โดยเลขานุการแจง้ข่าวทางโทรศพัทเ์พียง  5  ท่าน  และ
ใหอี้ก  5  ท่านแจง้ข่าวต่อไปอีก  5  ท่าน  คือสรุปวา่ทุกคนท่ีทราบข่าว
แลว้ให้แจง้ข่าวต่ออีกคนละ  5  ท่าน  วิธีน้ีใชเ้วลาเพียง  60  นาทีหรือ   
1  ชัว่โมง ตามตวัอยา่งคือ 
 5  คนแรก  ใชเ้วลา  3 x 5    =  15  นาที  ได ้  5   คน 
 กลุ่มท่ี 2    ใชเ้วลา  3 x 5   =  15  นาที  ได ้ 25  คน 
 กลุ่มท่ี 3   ใชเ้วลา  3 x 5   =  15  นาที   ได ้ 125  คน 
 กลุ่มท่ี 4   ใชเ้วลา  3 x 5  =   15   นาที  ได ้  625  คน 

เคยมีผูส้อบถามผูเ้ขียนวา่ควรสมคัรเป็นพนกังานขายตรง
บริษทัไหน  หรือสินคา้ไหนให้ร ่ ารวย  ผูเ้ขียนก็ขอตอบ  2  ประเด็นท่ี
จะท าใหร้วยเร็ว  รวยแรง  และรวยรวด  คือดูจากสินคา้และแผนการ
ตลาด   
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สินค้ำ  
จะขายสินคา้ประเภทใดดี  ซ่ึงก็ขึ้นอยูก่บัตวัเรา  โดยพิจารณา

ท่ี 
1.วฏัจกัรของสินคา้ ดูวา่วฏัจกัรสินคา้นั้นอยูใ่นยคุใด  

มีผูค้นสนใจหรือไม่  เป็นสินคา้ท่ีเก่าหรือใหม่  สินคา้อยูใ่นยคุเส่ือม  
ยคุเจริญ  หรือจ าเป็นหรือไม่ 

2.ชอบพูดมากกวา่สาธิต/แสดงสินคา้  ถา้ชอบพูดมากกวา่ก็
น่าจะเป็นสินคา้ประเภทอาหารเสริม  เคร่ืองประดบั  หรือขายสินคา้ท่ี
มีสินคา้ใหผู้มุ่้งหวงัเลือกอยา่งหลากหลาย 

3.ทั้งพูดและสาธิตผลิตภณัฑ์หรือสินคา้  มีสินคา้ในธุรกิจขาย
ตรงส่วนใหญ่ตอ้งใชก้ารแสดงหรือสาธิต  เช่น  เคร่ืองส าอาง  
เคร่ืองครัว   น ้ายาท าความสะอาด ฯลฯ  ซ่ึงเราสามารถใชส่ื้อเป็น
เคร่ืองมือช่วยขายได ้เช่น  VCD,  DVD   หรือ  VDO  ช่วยพูดและ
สาธิตแทนเรา     

แผนกำรตลำด  
ดูวา่แผนการตลาดของบริษทัหรือสินคา้นั้นๆ  เปิดโอกาสให้

เราไดท้ าธุรกิจขายตรงไดอ้ยา่งไร  รวดเร็ว และร ่ารวยหรือไม่  ผูเ้ขียน
ขอแสดงความคิดเห็นดงัน้ี 

1.แผนกำรตลำดแบบสร้ำงสำยเดียว  นกัขายตรงเรียกวา่สร้าง
สายงานใหย้าวแบบดา้มท่อเรือ  การสร้างสายงานแบบน้ีแมมี้คนรู้จกั
มากก็ตอ้งมีผูส้นบัสนุนชกัชวนผูค้นต่อลงไปเร่ือยๆ  ใชด้าวน์ไลน์หรือ
สายงานของเราเพื่อสร้างแรงจูงใจใหที้มงานเราสนบัสนุนและชกัชวน
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ต่อๆ ไปใหลึ้กลงไปอีก  แต่วิธีน้ีส่งเสริมใหผู้ท้  างานขายตรงไม่ค่อย
ชอบท่ีจะเป็นผูส้นบัสนุน  แต่อาจจะเหมาะสมส าหรับผูท่ี้ขี้ เกียจ
สนบัสนุนหรือสปอนเซอร์ผูค้นเขา้สู่ถนน  MLM 

2.แผนกำรตลำดแบบไบนำรีหรือสร้ำงสำยงำนสองสำยก็
ส ำเร็จ  คือหาสายงานท่ีเขม้แขง็สองสายงานก็มีโอกาสท่ีจะประสบ
ความส าเร็จได ้ แผนการตลาดแบบน้ีเคยเป็นท่ีนิยมเม่ือปี พ.ศ. 2542 - 
2543    จากบริษทั E. Y. I. ส าหรับแผนการตลาดแบบไบนารีท่ี
ประเทศไทย  ยอดขายหรือยอดสมาชิกทั้งสองสายงาน  คือจากซา้ย
และขวาจะตอ้งเท่ากนัหรือสมดุลกนั  ผูน้ าจึงจะไดรั้บผลตอบแทนใน
ระดบัท่ีสมดุล  เช่น 
เรา 

ก                ข 
ยอดขาย  100            ยอดขาย 100          ผลตอบแทน   20 % 
ยอดขาย  1,000                ยอดขาย 1,000      ผลตอบแทน   30  % 
ยอดขาย  10,000                           ผลตอบแทน   40  % 
  

ตามแผนการตลาดแบบน้ี  เราจะไดรั้บผลตอบแทนท่ีระดบั  
1,000 บาท หากอยากจะไดรั้บผลประโยชน์เพิ่มขึ้นอีก  จะตอ้งช่วยให้
สายงาน ข   มียอดขาย  10,000 บาท ขึ้นไป แต่จากบทเรียนท่ี
ต่างประเทศ  เช่น  ไตห้วนั  ท่ีมีการแข่งขนัในธุรกิจขายตรงอย่าง
มากมาย  โดยเฉพาะแข่งขนักนัท่ีแผนการตลาดแบบไบนารีน้ี   จาก
การจ่ายผสมผลประโยชน์ใหผู้น้ าโดยไม่ไดค้ านึงวา่ยอดสายงานซีก
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ซา้ยกบัซีกขวาจะตอ้งสมดุลเสมอไป  หลายๆ  บริษทัท่ีใชแ้ผนการ
ตลาดแบบไบนารีท่ีไม่จ าเป็นตอ้งมียอดขายท่ีสมดุลนั้นจ าเป็นตอ้งยติุ
กิจการลงไป 

3.แผนกำรตลำดแบบเครือข่ำย  ตามท่ีกล่าวไปแลว้ในเร่ือง
แผนการตลาด  สองแบบแรกตามล าดบัคือ  สร้าง  1  สายงานกบัสร้าง  
2  สายงาน  ส าหรับแผนการตลาดแบบเครือข่าย  คือผูน้ าส่วนใหญ่จะ
แนะน าใหส้ร้างทีมงานหรือสายงาน  3  สายงานขึ้นไปใหร้ ่ ารวย
แผนการตลาดแบบน้ีบริษทัในประเทศไทยมากกวา่  70  เปอร์เซ็นตใ์ช้
กนัในการทวียอดขาย เน่ืองจากยคุสมยัท่ีเปล่ียนไปคนในธุรกิจ
เครือข่ายส่วนใหญ่จะหันไปสนใจหรือใชแ้ผนการตลาดแบบไบนารี
กนัมากขึ้นนัน่เอง. 

ผูเ้ขียนขอสรุปวา่การเลือกตดัสินใจท าธุรกิจกบัผลิตภณัฑ ์ 
สินคา้  หรือบริษทัใดใหร้วยเร็ว  รวยแรง  และรวยรวดนั้น ไม่ใช่เร่ือง
ส าคญั  ปัญหาก็อยูท่ี่วา่  เรากลา้ท่ีจะลงมือกระท าอยา่งสม ่าเสมอ
หรือไม่  ใหค้ิดใหม่ไดไ้หมวา่เราจะท างานอยา่งไม่ยอมหยดุ  แมน้มี
ชา้งมาฉุดจะไม่ยอดหยดุท างานขายตรง 
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บทที ่2 กำรตลำดระบบเครือข่ำยสมัยใหม่ 
(Modern Network Marketing) 

การตลาดระบบเครือข่ายสมยัใหม่ หรือ Multi-Level 
Marketing (MLM) ในยคุดิจิทลัมีการปรับตวัและใชเ้ทคโนโลยมีาก
ขึ้น เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป โดยยงัคง
เนน้การสร้างเครือข่ายผูบ้ริโภคและตวัแทนจ าหน่ายอิสระ ใน
ขณะเดียวกนัก็มีการน ากลยทุธ์การตลาดออนไลน์มาปรับใชเ้พื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและสร้างยอดขาย  
การปรับตวัของ MLM ในยคุดิจิทลั 

กำรตลำดออนไลน์: 
การใชโ้ซเชียลมีเดีย, SEO, Google Ads, อีเมล, และ 

Influencer Marketing เพื่อเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายไดก้วา้งขวางและ 
ตรงจุด  

กำรสร้ำงประสบกำรณ์ที่ดี: 
มุ่งเน้นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้และการสร้าง

ประสบการณ์ท่ีดีในการซ้ือสินคา้และบริการ  
กำรใช้ข้อมูล: 
การวิเคราะห์ขอ้มูลลูกคา้เพื่อท าความเขา้ใจความตอ้งการ

และความชอบของลูกคา้ และน าขอ้มูลมาปรับปรุงกลยุทธ์ทาง
การตลาด  
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กำรสร้ำงควำมน่ำเช่ือถือ: 
การสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์และผลิตภณัฑ์ โดย

การให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและโปร่งใส  
กำรใช้เทคโนโลยี: 
การใชซ้อฟตแ์วร์ MLM เพื่อจดัการเครือข่ายตวัแทน

จ าหน่าย, การจ่ายค่าคอมมิชชัน่, การจดัการความภกัดีของลูกคา้, และ
การตลาดแบบอตัโนมติั  

ข้อดีของกำรตลำดระบบเครือข่ำยสมัยใหม่: 
เข้ำถึงกลุ่มเป้ำหมำยได้กว้ำง: 
การใชช่้องทางออนไลน์ช่วยให้เขา้ถึงลูกคา้ไดท้ัว่โลก  
ต้นทุนต ่ำ: 
การลงทุนเร่ิมตน้ต ่าเม่ือเทียบกบัการเปิดร้านคา้แบบเดิม  
ควำมยืดหยุ่น: 
สามารถท างานไดทุ้กท่ีทุกเวลา  
โอกำสในกำรสร้ำงรำยได้: 
มีโอกาสสร้างรายไดจ้ากการขายและจากการสร้างเครือข่าย   
กำรพฒันำตนเอง: 
การท างานในระบบเครือข่ายช่วยพฒันาทกัษะและ

ความสามารถต่างๆ  
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ข้อควรระวัง: 
กำรหลอกลวง: 
ควรระวงับริษทัท่ีเน้นการระดมทุนมากกว่าการขายสินคา้ 
กำรสร้ำงเครือข่ำยที่ไม่ยั่งยืน: 
ควรสร้างเครือข่ายบนพื้นฐานของการขายสินคา้และบริการ

ท่ีมีคุณภาพ  
สรุป:การตลาดระบบเครือข่ายสมยัใหม่มีการปรับตวัและใช้

เทคโนโลยมีากขึ้น เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงของตลาด
และพฤติกรรมผูบ้ริโภค การท าความเขา้ใจกลยทุธ์การตลาด
ออนไลน์ และการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้เป็นส่ิงส าคญัในการ
ประสบความส าเร็จ  

กำรตลำดแบบหลำยระดับคืออะไร? 
MLM, การตลาดเครือข่ายหรือการขายตรง เป็นรูปแบบ

ธุรกิจท่ีผูจ้  าหน่ายอิสระขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยตรงให้กบั
ผูบ้ริโภค พร้อมกบัสรรหาผูจ้  าหน่ายรายใหม่เขา้สู่เครือข่าย ภายใต้
รูปแบบน้ี ผูจ้  าหน่ายจะไดรั้บรายไดจ้ากสองแหล่งหลกั คือ ยอดขาย
ส่วนบุคคล และค่าคอมมิชชัน่จากยอดขายของผูท่ี้รับสมคัร (หรือท่ี
เรียกวา่ "ดาวน์ไลน์") 

ส่ิงน้ีสร้างศกัยภาพในการสร้างรายไดห้ลายระดบั โดยผูท่ี้มี
ต าแหน่งสูงกวา่จะไดรั้บรายไดจ้ากหลายระดบัท่ีต ่ากวา่ นัน่เป็น
เหตุผลท่ีคนทัว่ไปมกัสับสนระหวา่ง MLM กบัธุรกิจแบบพีระมิด

https://www.investopedia.com/terms/n/network-marketing.asp
https://www.investopedia.com/insights/what-is-a-pyramid-scheme/

