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อทิธิพลของการผูกพนัต่อเป้าหมาย การแสวงหาความรู้ และการส่ือสาร
ต่อความผูกพันในองค์การ : แนวคิดของตัวเองในตัวแทนขายตรง
ในฐานะตัวแปรคั่นกลาง	

THE INFLUENCE OF GOAL COMMITMENT, KNOWLEDGE ACQUISITION AND COMMUNICATION ON 
ORGANIZATIONAL ATTACHMENT: THE DIRECT SALE REPRESENTATIVES’ SELF-CONCEPT AS THE 
MEDIATING FACTOR

บทคัดย่อ
	 งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาระดับการผูกพันต่อเป้าหมาย การแสวงหาความรู้ และการสื่อสาร (2) ศึกษา

การยอมรับความสามารถของตนเอง การรับรู้คุณค่าในตนเอง และ (3) ศึกษาปัจจัยการผูกพันต่อเป้าหมาย การแสวงหาความรู้ 

และการสือ่สารทีส่่งผ่าน ปัจจัยการยอมรบัความสามารถของตนเอง การรบัรูค้ณุค่าในตนเอง ไปสูค่วามผกูพนัต่อองค์การ กลุม่ตวัอย่าง

ที่ใช้ในการวิจัย คือ ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระของธุรกิจขายตรงแบบหลายช้ันขนาดใหญ่โดยอาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

จ�ำนวนทั้งสิ้น 420 ราย เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถาม วิเคราะห์ด้วยเทคนิควิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน 

และวิเคราะห์สมการโครงสร้าง ผลการวิจัยพบว่า ตัวแบบสมการโครงสร้างมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์โดยมีค่าดัชนี

ความกลมกลืนทั้งสองแบบอยู่ในระดับที่ดี เป็นตัวแบบที่มีคุณภาพตามมาตรฐาน 	

ค�ำส�ำคัญ :	 ธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น การผูกพันต่อเป้าหมาย การแสวงหาความรู้ การสื่อสาร การยอมรับความสามารถของ

		  ตนเอง การรับรู้คุณค่าในตนเอง ความผูกพันต่อองค์การ

ABSTRACT
	 This research aimed (1) to study the level of goal commitment, knowledge acquisition and communication, 

(2) to study the self-efficacy and self–esteem, and (3) to study the effects of goal commitment, knowledge 

acquisition and communication via self-efficacy and self-esteem on organization attachment. The sample 

consisted of 420 direct sale representatives in multi-level marketing in Bangkok Metropolis. The research 

instrument was a questionnaire. The confirmatory factor analysis technique was used to confirm the 

congruence of theoretical model. The data were analyzed using the Structural Equation Modeling 
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(SEM). The results showed that the structural equation model was consistent with the empirical data, 

with the two harmonic indexes at a good level. It is a model of quality standards.	

KEYWORDS :  	 Multi-level marketing, Goal commitment, Knowledge acquisition, Communication, Self-efficacy, 

			   Self-esteem, Organization attachment   

ความเป็นมาและความส�ำคัญของปัญหา
	 ธุรกจิขายตรง (Direct-Sales) เป็นอกีรปูแบบหนึง่ของ

ธรุกจิค้าปลกีทีก่�ำลงัได้รับความนิยมอยูใ่นปัจจุบัน สาเหตท่ีุท�ำให้

ธุรกิจดังกล่าวได้รับความสนใจมีปัจจัยจูงใจโดยที่ผู้ซื้อสินค้า

สามารถทีต่วัแทนจ�ำหน่ายของบรษัิททีด่�ำเนนิการธรุกจิขายตรง 

น�ำมาซึ่งผลตอบแทนและผลประโยชน์จากหลายช่องทาง 

นับว่าเป็นธุรกิจหนึ่งที่มีความส�ำคัญต่อเศรษฐกิจของโลกและ

เกี่ยวข้องกับผู้บริโภคจ�ำนวนมาก โดยตัวเลขของสมาพันธ์

ขายตรงโลกตลาดอาเซยีนเตบิโตถึง 10% และมจี�ำนวนนกัขาย

รวมทั้งสิ้น 85.8 ล้านคนทั่วโลก ส่วนประเทศไทยอยู่ในอันดับที่ 

15 สมาคมการขายตรงไทยประเมินสถานการณ์ปี 2559 ตลาด

ยงัรกัษาการเตบิโตได้ต่อเนือ่ง (สมาคมการขายตรงไทย, 2559)

	 โดยระบบการขายตรงในป ัจจุบันที่ปรากฏใน

ประเทศไทยมี 2 ระบบด้วยกันคือ (1) ระบบการขายตรงแบบ

ชัน้เดยีว (Single Level Marketing : SLM) การท�ำตลาดสนิค้า

หรอืบริการในลกัษณะของการน�ำเสนอขายต่อผูบ้รโิภคโดยตรง 

และได้รบัรายได้จากส่วนต่างจากการขายสนิค้าหรอืบรกิารอืน่ๆ 

(2) ระบบการขายตรงแบบหลายชัน้ (Multi Level Marketing: 

MLM) เน้นการชักชวนบุคคลที่สนใจเข้าเข้าร่วมมาเป็นตัวแทน

จ�ำหน่ายในทีม ซึ่งจะสามารถสร้างรายได้จากหลายช่องทาง 

เช่น รายได้จากส่วนต่างใน การขายสนิค้า รายได้จากการมตัีวแทน

จ�ำหน่ายอิสระใหม่ๆ เข้าร่วมทีม และรายได้จากการซื้อสินค้า

ของลูกทีม เป็นต้น 	

	 ด้วยอตัราการเติบโตของธรุกจิขายตรงแบบหลายชัน้นัน้ 

มีอัตราการเติบโตและผลตอบแทนที่อยู่ในระดับที่น่าพึงพอใจ 

จึงท�ำให้บริษัทสนใจเข้ามาแข่งขัน ธุรกิจประเภทนี้จึงมีการ

แข่งขันกันสูง แต่บริษัทที่ด�ำเนินการในธุรกิจประเภทนี้อาจมี

การวางเป้าหมายและให้กับตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระในแต่ละทีม

ไม่ชัดเจน เน่ืองด้วยธุรกิจขายตรงแบบหลายช้ันนั้น การจ่าย

ผลตอบแทนให้กับตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระมีความแตกต่างกัน 

ซึ่งในการวางเป้าหมายให้สอดคล้องกับตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระ

แต่ละคนเป็นเรือ่งค่อนข้างยาก และหากเมือ่ปล่อยเรือ่งการขาย

ให้ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระดูแลโดยท่ีไม่สามารถควบคุมได้เต็มที่ 

ในตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระบางคนท่ีมีทักษะในด้านต่างๆ ที่

ไม่ดีพอ อาจท�ำให้ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระนั่นอาจไม่ประสบ

ความส�ำเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไว้ และอาจท�ำให้ตัวแทน

จ�ำหน่ายอิสระไม่มีความรู้สึกผูกพันต่อองค์การ	

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 1. 	ศึกษา ระดับการผูกพันต่อเป้าหมาย การแสวงหา

ความรู้ และการสื่อสาร

	 2. 	ศึกษา การยอมรับความสามารถของตนเอง 

การรับรู้คุณค่าในตนเอง

	 3. ศึกษาปัจจัย การผูกพันต่อเป้าหมาย การแสวงหา

ความรู้ และการสื่อสาร ที่ส่งผ่าน ปัจจัยการยอมรับความ

สามารถของตนเอง การรับรู้คุณค่าในตนเอง ไปสู่ความผูกพัน

ต่อองค์การ

สมมติฐานการวิจัย
	 สมมตฐิานท่ี 1 การผกูพนัต่อเป้าหมายจะส่งผลเชิงบวก

ต่อการยอมรับความสามารถของตนเอง

	 สมมตฐิานท่ี 2 การผกูพนัต่อเป้าหมายจะส่งผลเชิงบวก

ต่อการรับรู้คุณค่าในตนเอง

	 สมมตฐิานที ่3 การแสวงหาความรูจ้ะส่งผลเชงิบวกต่อ

การยอมรับความสามารถของตนเอง

	 สมมตฐิานที ่4 การแสวงหาความรูจ้ะส่งผลเชงิบวกต่อ

การรับรู้คุณค่าในตนเอง

	 สมมติฐานท่ี 5 การสื่อสารจะส่งผลเชิงบวกต่อการ
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ยอมรับความสามารถของตนเอง

	 สมมติฐานที่ 6 การสื่อสารจะส่งผลเชิงบวกต่อการรับ

รู้คุณค่าในตนเอง

	 สมมตฐิานที ่7 การยอมรบัความสามารถของตนเองจะ

ส่งผลเชิงบวกต่อความผูกพันในองค์การ

	 สมมติฐานที่ 8 การรับรู้คุณค่าในตนเองจะส่งผลเชิง

บวกต่อความผูกพันต่อองค์การ

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 จากการศกึษาข้อมลูเชิงประจักษ์  ท�ำให้ทราบว่า ธรุกจิ

ขายตรงแบบหลายชัน้ได้เน้นกลยทุธ์การพฒันาตลาด (Market 

Development Strategy) เป็นกลยทุธ์ทางการตลาด (Market 

Strategy) ซึ่งจัดอยู่ใน กลยุทธ์ระดับหน้าที่ เนื่องด้วยธุรกิจ

ขายตรงแบบหลายชั้น จะเน้นการหาบุคคลที่สนใจ หาลูกค้า

รายใหม่ เข้ามาร่วมเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระของทีม โดยใช้

สินค้าและผลิตภัณฑ์แบบเดิม และในธุรกิจนี้มีการก�ำหนด

เป้าหมายให้ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระ เป็นการก�ำหนดเป้าหมาย

ท่ีหลากหลาย เพื่อให้สอดคล้องกับตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระ 

และตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระได้ด�ำเนินงานให้ตรงกับเป้าหมายท่ี

บริษัทได้ก�ำหนดไว้ อันจะน�ำมาซึ่งรายได้และผลตอบแทนอื่นๆ 

ตามที่ก�ำหนด โดยใช้ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีวิถีทางสู่เป้าหมาย 

(Path-Goal Theory)	

	 ทฤษฎีวิถีทางสู่เป้าหมาย (Path-Goal Theory)

	 ทฤษฎีทางสู่เป้าหมาย (Path-Goal Theory) แนวคิด

เบือ้งต้นของทฤษฎวีถิทีางสูเ่ป้าหมาย เป็นทฤษฎเีชิงสถานการณ์

ทีพ่ฒันาโดย House & Mitchell (1974) โดยก�ำหนดเส้นทางสู่

การท�ำงานให้บรรลเุป้าหมายโดยการลดอปุสรรคในการท�ำงาน 

เพื่อให้งานส�ำเร็จลุล่วงไปได้อย่างรวดเร็ว และเพ่ิมโอกาสหรือ

ขจดัความคลุมเครอืให้ชดัเจนกบังาน สมัพนัธ์กบัความพงึพอใจ

ของผู ้น�ำและสมาชิกในทีมที่ได้ท�ำงานนั้นๆ มีอิทธิพลต่อ

การรับรู้และแรงจูงใจ ซึ่งสอดคล้องกับงานศึกษาของ Beverly 

et al. (2002) ท่ีอธิบายไว้ว่า ผู้น�ำเป็นแรงเก้ือหนุนส�ำคัญใน

การที่จะท�ำให้ผู้ตามปฏิบัติตามแนวทางที่วางไว้ เพื่อที่จะท�ำให้

เป้าหมายนั้นประสบความส�ำเร็จ	

	 ความผูกพันต่อเป้าหมาย (Goal Commitment)
	 เป้าหมาย คือ สิ่งท่ีเราต้องการไปให้ถึง เป็นปัจจัยที่
เป็นพลังในการขับเคลื่อนสู่ความส�ำเร็จ และผู้บริหารมีหน้าท่ี
ในการสนับสนุนส่งเสริมให้พนักงานมีการกระท�ำเพ่ือให้
เป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ได้ อย่างมีประสิทธิภาพใน
การบริหารองค์การ ผู ้บริหารองค์การต้องให้ความส�ำคัญ 
เนื่องจากเป้าหมายจะเป็นตัวก�ำหนดทิศทางในการด�ำเนินงาน 
เป็นจุดมุ่งหมายที่ท�ำให้สมาชิกในองค์การด�ำเนินงานให้บรรลุ
เป้าหมายทีต่ัง้ไว้ได้ (Olivia, James, and Rajeshekhar, 2010; 
Tanja and Kleingeld, 2011) 	
	 ในธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น เป้าหมายเป็นปัจจัย
ที่ส�ำคัญที่สุดในการด�ำเนินงานของตัวแทนอิสระในองค์การ 
องค์การต้องมีการก�ำหนดเป้าหมายไว้อย่างชัดเจน เพ่ือให้
สอดคล้องกับตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระในทุกระดับ ซึ่งมีความ
สามารถและศักยภาพที่แตกต่างกัน 

	 การแสวงหาความรู้ (Knowledge Acquisition)
	 การแสวงหาความรู้ หมายถึง การน�ำเอาข้อมูลความรู้
ท่ีมีอยู่ภายในและภายนอกองค์การ มากลั่นกรองและน�ำมา
สร้างคุณค่า เช่น การสอนงาน การฝึกอบรม และการลงมือ
ปฏิบัติการด�ำเนินการเปลี่ยนแปลงในกระบวนการปฏิบัติงาน
ต่างๆ ขององค์การ เป็นต้น ซ่ึงในธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น 
ผู้ผลิตสินค้าหรือบริการต้องส่งเสริมและสนับสนุนทรัพยากร
ในการแสวงหาความรู้ให้กับตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระ อย่างเป็น
ระบบ เข้าถึงได้ง่าย และมีข้อมูลเพียงพอต่อการปฏิบัติงาน
ท�ำให้บรรลุเป้าหมายที่บริษัทวางไว้ ซึ่งตัวแทนจ�ำหน่ายเอง
จะน�ำความรู้ที่มีอยู่เสริมสร้างความสามารถและศักยภาพของ
ตนเอง งานศึกษาของ Sutapa et al. (2009) ได้กล่าวไว้ว่า 
องค์การจะต้องหาวิธีการในการดึงความรู ้จากแหล่งต่างๆ 
ทีอ่าจอยูก่ระจดักระจายมารวมไว้เพือ่จดัท�ำเนือ้หาให้เหมาะสม
และตรงกับความต้องการของผูใ้ช้  ท่ีเอือ้ให้บุคลากรกระตอืรอืร้น
ในการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ซึ่งกันและกัน	

	 การสื่อสาร (Communication) 

	 การสื่อสาร หมายถึง กระบวนการส่งข่าวสารข้อมูล

จากผู้ส่งข่าวสารไปยังผู้รับข่าวสาร มีวัตถุประสงค์เพื่อชักจูง

ให้ผู้รับข่าวสารมีปฏิกิริยาตอบสนองกลับมา โดยคาดหวังให้
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เป็นไปตามที่ผู้ส่งต้องการ การสื่อสารเป็นปัจจัยส�ำคัญที่กิจการ

ขนาดใหญ่ส่วนใหญ่ต้องมีการด�ำเนินการให้มีประสิทธิภาพ 

โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีส�ำคัญ 2 ด้าน คือ (1) เพื่อสื่อสารท�ำ

ความเข้าใจเก่ียวกับทิศทางนโยบาย กลยุทธ์ของบริษัทท่ี

เปลี่ยนแปลงไปจากเดิมตามกระแสใหม่ที่เกิดขึ้น (2) การใช้

การสื่อสารแก้ปัญหาวิกฤติที่อาจเกิดขึ้น ที่อาจส่งผลกระทบ

รุนแรงเร็วและก่อผลเสียหายมากในเวลาอันสั้น สอดคล้องกับ

งานวิจัยของ Sias (2005) ที่ค้นพบว่า ในยามปกติการสื่อสาร

องค์การต้องผูกโยงไว้ในแผนกลยุทธ์ และให้ความส�ำคัญต่อ

งานการสื่อสารองค์กรโดยมีแผนงานกับบุคลากรที่ท�ำงานแบบ

มอือาชพีในจ�ำนวนทีพ่อเพยีง เพือ่การสร้างและรกัษา “จดุเด่น

กับภาพลักษณ์” ที่มีค่าของกิจการเอาไว้ยาวนาน ซึ่งใช้ทฤษฎี

การแลกเปล่ียนทางสงัคม (Social Exchange Theory) ในการ

ขบัเคล่ือน ทฤษฎนีีเ้กดิขึน้จากงานเขยีนของ G.C. Homans ใน

หนังสอืชือ่ The Human Group ทฤษฎกีารแลกเปลีย่นจะมอง

จากพฤตกิรรมของคนในสงัคมกระท�ำในแง่ของการแลกเปลีย่น

ว่าประกอบด้วยปัจจัยที่ส�ำคัญ 3 ปัจจัยดังนี้ (1) กิจกรรม คือ              

การกระท�ำต่างๆ ของบุคคล (2) การปฏิสัมพันธ์ระหว่างกัน 

เป็นการกระท�ำทีเ่กีย่วข้องกบัการสมัพันธ์กนัในกจิกรรมอย่างใด

อย่างหนึ่งเพื่อต้องการรางวัล และ (3) ความรู้สึก คือความรู้สึก

ของบุคคลในกิจกรรมต่างๆ ที่กระท�ำระหว่างกัน 	

	 การยอมรบัความสามารถของตนเอง (Self-Efficacy)

	 หมายถึง การที่บุคคลรับรู้ว่าตนเองมีความรู้ที่สามารถ

แสดงพฤติกรรมและกระท�ำสิ่งที่ต้องการได้อย่างแท้จริง โดย 

Bandura (1997) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การยอมรับความ

สามารถในตนเองเป็นการที่บุคคลตัดสินใจเกี่ยวกับความ

สามารถของตนเองทีจ่ะจัดการและด�ำเนินการกระท�ำพฤตกิรรม

ให้บรรลุเป้าหมายที่ก�ำหนดไว้ ซึ่งสอดคล้องกับงานศึกษาของ 

Keith, Nicole and Jeylan (2009) ได้ให้ความหมายไว้ว่า 

บุคคลที่รับรู้ว่าตนเอง มีความรู้ ความสามารถ ในการกระท�ำให้

บรรลตุามเป้าหมายและแก้ปัญหาทีเ่กดิขึน้ ได้อย่างมปีระสทิธภิาพ 

สรุปได้ว่า การยอมรับความสามารถของตนเอง เป็นการรู้ว่า

ตนเองมีความรู้ ทักษะ ความสามารถและศักยภาพเพียงพอ

ต่อการกระท�ำกิจกรรมต่างๆ ภายใต้สภาวะแวดล้อมท่ีก�ำหนด

ซึ่งการที่สมาชิกในองค์การมีความมั่นใจ รู้ว่าตนเองมีความรู้ 

ความสามารถและศักยภาพ จะเป็นแรงจูงใจท่ีจะกระท�ำ

พฤติกรรมต่างๆ ให้บรรลุเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

โดยทฤษฎีการรับรู้ความสามารถในตนเอง (Self-Efficacy 

Theory) ซึง่ Bandura ได้พัฒนาแนวคิดการรับรู้ความสามารถ

ของตนเอง (Self-Efficacy) ให้ความจ�ำกัดความว่า  เป็นการที่

บุคคลตัดสินใจเกี่ยวกับความสามารถของตนเองที่จะจัดการ

และด�ำเนนิการกระท�ำพฤตกิรรมให้บรรลเุป้าหมายทีก่�ำหนดไว้ 

โดย Bandura มีแนวคิดว่าพฤติกรรมของบุคคล เกิดจาก

ลักษณะโครงสร้างท่ีมีความเป็นเหตุเป็นผล ซ่ึงกันและกัน 

Bandura (1997) 	

	 ซ่ึงการยอมรับความสามารถของตนเองปัจจัยนี้มี

ความส�ำคัญอย่างมากในธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น เนื่องจาก

ธุรกิจนี้ต้องอาศัยความเช่ือมั่นในตนเองของผู้ท่ีเข้าร่วมมาเป็น

ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระในธุรกิจนี้ว ่าตนสามารถที่จะท�ำให้

เป้าหมายที่วางไว้ส�ำเร็จ 	

	 การเห็นคุณค่าในตนเอง  (Self-Esteem)

	 เป็นการประเมนิตนเองตามความรูส้กึของตน ว่าตนเอง

เป็นคนท่ีมีคุณค่า มีความส�ำคัญ สามารถประสบผลส�ำเร็จใน

การท�ำงาน รวมท้ังการเห็นคุณค่าจากคนในสังคมที่มีต่อตน 

ตลอดจนการมีเจตคติที่ดีต่อตนเอง มีความเช่ือมั่นในตนเอง 

บคุลากรในธรุกจิขายตรงแบบหลายช้ันนัน้ จ�ำเป็นอย่างยิง่ทีจ่ะ

ต้องสร้างความรู้สึกท่ีดีต่อตนเอง เนื่องจากธุรกิจขายตรงแบบ

หลายชั้น จะเน้นสร้างงานและสร้างก�ำไรจากความสามารถ

ของตนเอง ฉะนั้น การท่ีรู้สึกว่าตนเองมีคุณค่าจะสร้างความ

มั่นใจ ให้แก่ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระในการด�ำเนินงานและ

แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าที่อาจเกิดขึ้นได้ ซึ่งสอดคล้องกับงาน

ศึกษา Donald, Gardner and Pierce (2013) อธิบายไว้ว่า 

การท่ีองค์การจะประสบผลส�ำเร็จได้นั้นจะต้องขึ้นอยู ่กับ

ความรู้สึกเห็นคุณค่าในตนเองของบุคลากรภายในองค์การ 

ซ่ึงเป็นสิ่งส�ำคัญท่ีก่อให้เกิดพฤติกรรมท่ีมีประสิทธิภาพในการ

ปฏิบัติงาน ดังนั้นองค์การท่ีมุ่งหวังผลการปฏิบัติงานที่สูงจึง

ไม่ควรมองข้ามหรือละเลยในการส่งเสริมความรู้สึกการเห็น

คุณค่าในตนเองของบุคลากร และความรู้สึกการเห็นคุณค่า

ในตนเองจัดเป็นปัจจัยหนึ่งท่ีท�ำให้พฤติกรรมการท�ำงานของ

ผู้ท�ำงานดีขึ้น และเกิดความผูกพันธ์ต่อองค์การมากขึ้น	
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	 ความผกูพนัองค์การ (Organization Attachment)

	 Chourouk (2014) ได้ให้ความหมายไว้ว่าเป็นสภาวะ

ที่สมาชิกในองค์การมีพลังใจในการท�ำงาน พนักงานรู้สึกว่า

ตนเองมีความสามารถในการท�ำงานให้ประสบความส�ำเร็จได้

ความผูกพันต่อองค์การมีความส�ำคัญอย่างยิ่ง เพราะองค์กร

ใดถ้าสมาชกิมีความผกูพนัต่อองค์กรสงูก็ย่อมจะบรรลเุป้าหมาย

ได้ง่ายขึ้น ทั้งนี้เมื่อสมาชิกมีความเชื่อม่ันต่อองค์กร ก่อให้เกิด

ความเต็มใจที่จะทุ่มเทความรู้ ความสามารถอย่างมากเพื่อ

องค ์การ ความผูกพันจึงถือเป ็นตัวชี้ ให ้ เห็นถึงความมี

ประสิทธิภาพขององค์การ สร้างความพึงพอใจให้กับพนักงาน 

(Employee Satisfaction) ท�ำให้องค์การสามารถรกัษาพนักงาน 

(Employee Retention) และสามารถเพิ่มประสิทธิผลในงาน 

(Employee Productivity) และความผูกพันต่อองค์การ 

เป็นส่ิงหน่ึงทีธุ่รกิจขายตรงแบบหลายชัน้นัน้ต้องให้ความส�ำคญั

เป็นอย่างมาก และต้องสร้างให้สมาชิกในองค์การเกิดความ

ผูกพันต่อองค์การเพื่อให้ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระนั้นคงอยู่กับ

ธุรกิจต่อไปอย่างม่ันคง เนื่องด้วยธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่ต้องอาศัย

ความแรงจูงใจ แรงผลักดัน  ทักษะในการเสนอขายสินค้า

สั่งสมจนเป็นประสบการณ์ในการท�ำงานธุรกิจขายตรงแบบ

หลายชั้นท�ำให้สามารถเลื่อนต�ำแหน่งสูงขึ้น	

 

กรอบแนวคิด (Conceptual Framework)
	 จากการทบทวนวรรณกรรม จึงได้กรอบแนวคดิดงัภาพ

ต่อไปนี้

 

 	 จากภาพท่ี 1 เส้นทางความสัมพันธ์ตัวแบบสมการ

โครงสร้าง ปรากฏผลดังนี้ (1) การผูกพันต่อเป้าหมายส่งผล

เชิงบวกต่อการยอมรับความสามารถของตนเองและการรับรู้

คุณค่าในตนเอง (2) การแสวงหาความรู ้ส่งผลเชิงบวกต่อ

การยอมรับความสามารถของตนเองและการรับรู ้คุณค่า

ในตนเอง (3) การสื่อสารส่งผลเชิงบวกต่อการยอมรับความ

สามารถของตนเองและการรบัรูค้ณุค่าในตนเอง (4) การยอมรบั

ความสามารถของตนเองส่งผลเชงิบวกต่อความผกูพนัในองค์การ 

(5) การรับรู้คุณค่าในตนเองส่งผลเชิงบวกต่อความผูกพันต่อ

องค์การ	

วิธีด�ำเนินการวิจัย 
	 ในการวจิยัเรือ่งนี ้ใช้ระเบยีบวจิยัเชงิปรมิาณ ด้วยเทคนคิ

วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน และวิเคราะห์สมการ

โครงสร้าง และการวิจัยเชิงส�ำรวจความคิดเห็นของ ตัวแทน

จ�ำหน่ายอิสระในธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น 	

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรทีใ่ช้ศกึษาใช้ในการวจิยั คอื ตวัแทนจ�ำหน่าย

อิสระในธุรกิจขายตรงแบบหลายช้ัน โดยอาศัยอยู่ในจังหวัด

กรงุเทพมหานคร และมจี�ำนวนสมาชิกในทมี 5-20 คน ซ่ึงผูวิ้จยั

ท�ำการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ได้สุ ่มโดยใช้วิธีกฎแห่ง 

ความชัดเจน (Rule of Thumb) จ�ำนวนทั้งสิ้น 420 คน	

	 เครื่องมือวิจัยและการตรวจสอบคุณภาพ

	 เครือ่งมอืวจัิยคอื แบบสอบถาม  ก่อนจะน�ำแบบสอบถาม

ไปแจกกลุ่มตัวอย่าง ได้น�ำแบบสอบถามไปให้ผู้ทรงคุณวุฒิ 

3 ท่าน เพื่อหาค่าความตรง (Validity) ของแบบสอบถามโดย

ประเมินว่าข้อค�ำถามของแบบสอบถาม มีความสอดคล้อง

กับวัตถุประสงค์ โดยมีค่าความเท่ียงตรง (IOC : Index of 

Item-Objective Congruence) เท่ากับ 0.848 และ

ค่าความเชื่อมั่น (Reliability) เท่ากับ 0.786	

 

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 1. 	ข้อมลูปฐมภมู ิ(Primary Data) เป็นข้อมลูท่ีได้จาก

การส�ำรวจประชากรที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยใช้แบบสอบถาม
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
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ที่ได้ออกแบบตามวัตถุประสงค์ที่ก�ำหนดไว้ ซึ่งใช้ทฤษฎีและ

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องเป็นแนวทางในการก�ำหนดข้อค�ำถาม

รวมทั้งได้มีการทดสอบความเที่ยงตรง

	 2.	 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูล

ที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าเอกสาร รายงานวิจัย บทความและ

เว็บไซต์ต่างๆ รวมถึงข้อมูลจากหน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ 

องค์การเอกชนที่เกี่ยวข้อง

	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 น�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการประมวลผล มาวเิคราะห์ตวัแบบ

สมการโครงสร้าง (Structural Equation Model : SEM) 

สังเคราะห์ และสรุปผลของข้อมูล

	

ผลการวิจัย

ผลการวิจัย 
	 1. 	ปัจจัยการผูกพันต่อเป้าหมาย ส่งผลเชิงบวกต่อ

การยอมรับความสามารถของตนเอง มีค่าสัมประสิทธิ์ 0.121 

และส่งผลเชิงบวกต่อการรับรู้คุณค่าในตนเอง มีค่าสัมประสิทธิ์ 

0.150 อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ	

	 2.	 ปัจจัยการแสวงหาความรู ้ ส ่งผลเชิงบวกต่อ

การยอมรับความสามารถของตนเอง มีค่าสัมประสิทธิ์ 0.278 

และส่งผลเชิงบวกต่อการรับรู้คุณค่าในตนเอง มีค่าสัมประสิทธิ์ 

0.173 อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ

	 3. 	ปัจจัยการสื่อสาร ส่งผลเชิงบวกต่อการยอมรับ

ความสามารถของตนเอง มีค่าสัมประสิทธิ์ 0.222 และส่งผล

เชิงบวกต่อการรับรู้คุณค่าในตนเอง มีค่าสัมประสิทธ์ิ 0.298 

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ

ตารางที่ 1 	ผลการทดสอบสมมติฐาน

		                   สมมติฐานการวิจัย (hypothesis)	 สัมประสิทธิ์เส้นทาง (Coef.)	t-statistic	 ผลลัพธ์	

	 H1	 การผูกพันต่อเป้าหมายส่งผลเชิงบวกต่อการยอมรับความสามารถของตนเอง	 0.121	 2.115*	 สนับสนุน

	 H2	 การผูกพันต่อเป้าหมายส่งผลเชิงบวกต่อการรับรู้คุณค่าในตนเอง	 0.150	 2.664**	 สนับสนุน

	 H3	 การแสวงหาความรู้ส่งผลเชิงบวกต่อการยอมรับความสามารถของตนเอง	 0.278	 4.714***	 สนับสนุน

	 H4	 การแสวงหาความรู้จะส่งผลเชิงบวกต่อการรับรู้คุณค่าในตนเอง	 0.173	 3.172**	 สนับสนุน

	 H5	 การสื่อสารส่งผลเชิงบวกต่อการยอมรับความสามารถของตนเอง	 0.222	 4.360***	 สนับสนุน

	 H6	 การสื่อสารส่งผลเชิงบวกต่อการรับรู้คุณค่าในตนเอง	 0.298	 5.683***	 สนับสนุน

	 H7	 การยอมรับความสามารถของตนเองส่งผลเชิงบวกต่อความผูกพันในองค์การ	 0.361	 6.518***	 สนับสนุน

	 H8	 การรับรู้คุณค่าในตนเองส่งผลเชิงบวกต่อความผูกพันต่อองค์การ	 0.170	 3.033**	 สนับสนุน

หมายเหตุ : Significant level, ***หมายถึง p < .001, **หมายถึง p < .01, *หมายถึง p < .05
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	 4. 	ปัจจัยการยอมรับความสามารถของตนเอง ส่งผล

เชิงบวกต่อ ความผูกพันในองค์การ มีค่าสัมประสิทธิ์ 0.361 

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ

	 5. 	ปัจจัยการรับรู้คุณค่าในตนเอง ส่งผลเชิงบวกต่อ 

ความผูกพนัในองค์การ มค่ีาสมัประสทิธิ ์0.170 อย่างมนียัส�ำคญั

ทางสถิติ 

อภิปรายผล
	 1. 	การผกูพนัต่อเป้าหมาย ส่งผลเชงิบวกกบัการยอมรบั

ความสามารถของตนเองและการรบัรูคุ้ณค่าในตนเอง เนือ่งจาก

ตวัแทนจ�ำหน่ายอสิระจะการเข้าใจในศกัยภาพและความสามารถ

ของตนเองจากการที่ท�ำให้เป้าหมายที่องค์การวางไว้บรรลุ 

และธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นมีการวางเป้าหมายพร้อม

ผลตอบแทนไว้อย่างหลากหลาย เพือ่ให้เหมาะกบัความสามารถ

และศกัยภาพของตวัแทนจ�ำหน่ายอสิระแต่ละคน ซึง่สอดคล้อง

กับทฤษฎีทางสู่เป้าหมาย (Path-Goal Theory) ของ House 

and Mitchell (1974) นอกจากนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ 

Tanja and Kleingeld (2011) พบว่า หากการท่ีพนกังานมัน่ใจ

ในความสามารถของตนเอง พนักงานนั้นจะสามารถแก้ไข

ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างดี และท�ำให้ได้รับความพึงพอใจ

จากลูกค้าน�ำมาซึ่งผลปฏิบัติงานที่ดี เมื่อตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระ

สามารถท�ำเป้าหมายให้บรรลุได้โดยความรู้ ความสามารถที่

เกิดจากตนเอง จึงท�ำให้ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระเกิดความภูมิใจ

ในตนเอง และเกิดความรู้สึกว่าตนคุณค่าต่อทีมและองค์การ 

จนเกิดเป็นความผูกพันต่อองค์การ	

	 2.	 การแสวงหาความรู้ ส่งผลเชิงบวกกับการยอมรับ

ความสามารถของตนเองและการรบัรูคุ้ณค่าในตนเอง เนือ่งจาก

ผลตอบแทนของตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระ จะมาจากการเชิญชวน

บุคคลที่สนใจเข้าร่วมเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระในทีมเป็น

การขยายทีมงานเป็นหลักนั่นเอง ซึ่งตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระ

จ�ำเป็นต้องมคีวามรูใ้นหลายๆ ด้าน ไม่ว่าจะเป็นความรูเ้กีย่วกบั

สินค้าและผลิตภัณฑ์ขององค์การ เทคนิคการเชิญชวนบุคคล

เข้าร่วมทีม การน�ำพาทีมไปสู่เป้าหมายที่วางไว้ และการท�ำให้

ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระที่เป็นลูกทีมได้บรรลุเป้าหมายของ

ดังน้ันองค์การต้องมีทรัพยากรที่เอื้อต่อการแสวงหาความรู้

ให้กับตัวแทนจ�ำหน่ายอย่างเพียงพอ เพื่อให้ตัวแทนจ�ำหน่าย

อิสระสามารถเข้าถึงข้อมูลต่างๆ ได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

สอดคล้องกับงานวิจัยของ Isabel and Rechberg (2014) 

ทีพ่บว่า การจดัการความรูจ้ะมปีระสทิธภิาพทีด่แีละน�ำไปใช้ได้

จริงนั้น ต้องอาศัยระบบเทคโนโลยีที่น�ำมาใช้ในการจัดเก็บ

องค์ความรู้นั้นด้วย การท่ีมีระบบที่เข้าถึงได้ง่าย จะท�ำให้

การจดัการความรูข้ององค์การนัน้มปีระสทิธภิาพสงูสดุ  การแสวงหา

ความรู้นั่นเป็นสิ่งจ�ำเป็นต่อตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระและยังส่ง

ผลดต่ีอองค์การอย่างยิง่องค์การ ท�ำให้ตวัแทนจ�ำหน่ายอสิระใน

องค์การแต่ละคนนั่นรับรู้ว่าตนเองมีความรู้ ความสามารถใน

ระดบัใด และต้องเพิม่เตมิโดยการแสวงหาความรู้เพือ่พฒันาให้

ตนเองก้าวไปสู่เป้าหมายที่สูงขึ้นไป นอกจากนี้ยังเป็นการสร้าง

ความสัมพันธ์อันดีกันในหมู่สมาชิกให้เกิดขึ้นได้อีกด้วย 	

	 3.	 การสื่อสาร ส่งผลเชิงบวกกับการยอมรับความ

สามารถของตนเองและการรบัรูค้ณุค่าในตนเอง เนือ่งด้วยธรุกิจ

ขายตรงแบบหลายชัน้ ผลตอบแทนหลกัคือ การทีต่วัแทนจ�ำหน่าย

อสิระจะต้องเชิญชวนบุคคลท่ีสนใจเข้าร่วมเป็นตวัแทนจ�ำหน่าย

อิสระในทีมหรือการขยายทีม ดังนั้นการสื่อสารเป็นสิ่งที่ส�ำคัญ

ที่สุด ที่จะท�ำให้สมาชิกในทีมมีความเข้าใจเป้าหมายไปใน

ทิศทางเดียวกัน เพราะตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระ แต่ละคนจะ

สามารถน�ำความรู ้ ท่ีได้จากการที่ค ้นคว้าหรือพบเจอจาก

การท�ำงานจริง มาสื่อสารให้สมาชิกในทีมได้รับความรู้ใหม่ๆ 

รวมไปถึงการแก้ไขปัญหาต่างๆ ท�ำให้ตวัแทนจ�ำหน่ายแต่ละคน

สามารถประเมินได้ว่าตนเองมีความรู้ในระดับใดและต้องการ

ความรู้อะไรที่จ�ำเป็นต่อการท�ำงานเพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่

วางไว้และต่อยอดไปถึงเป้าหมายท่ีสูงได้ การสื่อสารอย่างใกล้

ชิดสนิทสนมในเชิงบวกสร้างสรรค์ เพื่อสร้างความสามัคคีให้

เกิดข้ึนในทีมงาน ส่งผลให้ตัวแทนจ�ำหน่ายเกิดความผูกพันต่อ

องค์การ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย Kandlosi et al. (2010) 

ที่ค้นพบว่า การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพนั้นเป็นมีความสัมพันธ์

กบัการเป็นสมาชกิทีด่ใีนองค์การ องค์การและตวัแทนจ�ำหน่าย

อิสระท่ีเป็นผู้น�ำของทีม จะต้องอธิบายเป้าหมายท่ีองค์การได้

ก�ำหนดออกมาอย่างชัดเจน รวมถึงสามารถชี้ให้เห็นโอกาส

และทางเลอืกต่าง ๆ  หรอืเข้าใจความต้องการของสมาชกิในทมี 

ส่งผลให้สมาชกิในทมีอยากพฒันาตนเอง เพือ่ให้บรรลเุป้าหมาย

ท่ีวางไว้และเพื่อให้สามารถต่อยอดไปสู่เป้าหมายท่ีสูงขึ้นได้ 
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	 4. 	การยอมรบัความสามารถของตนเอง ส่งผลเชงิบวก

ต่อความผูกพันในองค์การ เนื่องจาก ธุรกิจขายตรงแบบหลาย

ช้ัน ได้วางเป้าหมายไว้อย่างหลากหลาย เพื่อให้สอดคล้องกับ

ความสามารถของตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระในแต่ละคน ท�ำให้

ตัวแทนหน่ายอสิระรูว่้าตนเองมคีวามรู ้ทกัษะ ความสามารถใน

ระดบัใด และหากต้องการทีจ่ะประสบความส�ำเรจ็ในเป้าหมาย

ที่สูงขึ้นตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระจะต้องพัฒนาความสามารถของ

ตนเองให้เพิ่มขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีการรับรู้ความสามารถ

ในตนเอง (Self-Efficacy Theory) Bandura (1997) ให้ความ

จ�ำกัดความว่า เป็นการที่บุคคลตัดสินใจเกี่ยวกับความสามารถ

ของตนเองทีจ่ะจัดการและด�ำเนินให้บรรลเุป้าหมายทีก่�ำหนดไว้

	 5.	 การรับรู้คุณค่าในตนเอง ส่งผลเชิงบวกต่อความ

ผูกพันในองค์การ เนื่องจาก การที่ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระเห็น

คุณค่าในตนเองถือได้ว่าเป็นส่วนที่มีความส�ำคัญต่อการท�ำงาน

ให้เกิดประสิทธิภาพและท�ำให้สามารถปฏิบัติงานได้บรรลุ

เป้าหมายที่องค์การได้ก�ำหนดไว้ เพราะการเห็นคุณค่าใน

ตนเองเป็นส่วนที่ท�ำให้ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระได้ประเมินและ

รับรู้ว่าตนเองมีคุณค่า มีความสามารถ มั่นใจว่าตนกระท�ำสิ่งใด

ส�ำเร็จได้ตามความพอใจ งานวิจัย Donald and Jon (2013) 

สนบัสนุนว่า การทีอ่งค์การจะประสบผลส�ำเรจ็ได้นัน้จะต้องขึน้

อยูก่บัความรูส้กึเหน็คุณค่าในตนเองของบคุลากรภายในองค์การ 

ซึ่งเป็นส่ิงส�ำคัญที่ก่อให้เกิดพฤติกรรมท่ีมีประสิทธิภาพใน

การปฏิบัติงาน การเห็นคุณค่าในตนเองจะสื่อออกมาทาง

ความรู้สึก ความคิด และพฤติกรรมต่างๆ ที่เราแสดงออกต่อ

ผู้อื่น และความรู้สึกการเห็นคุณค่าในตนเองจัดเป็นปัจจัยหนึ่ง

ที่ท�ำให้พฤติกรรมการท�ำงานของผู ้ท�ำงานดีขึ้น และเกิด

ความผูกพันธุ์ต่อองค์การมากขึ้น	

	 6.	 ความผกูพนัในองค์การ จากการวจัิยพบว่า ตวัแทน

จ�ำหน่ายอสิระรบัรูไ้ด้ว่าองค์การเหน็ถงึความสามารถของตนเอง

และให้โอกาสในการใช้ความรู้ ความสามารถอย่างเต็มท่ี 

เพราะผลตอบแทนธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นนั้น จะมาจาก

ความสามารถของตัวแทนจ�ำหน่ายเป็นหลัก และการที่ตัวแทน

จ�ำหน่ายอิสระท�ำให้เป้าหมายของตนเองและทีมบรรลุได้นั่น 

ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระจะรู้สึกว่าตนเองมีความรู้ ความสามารถ

และผลงานทีเ่กดิขึน้เกดิจากความสามารถของท่านและองค์การ 

ท�ำให้ตวัแทนจ�ำหน่ายอสิระเกดิความภาคภมูใิจทีต่นเองได้เป็น

ส่วนหนึง่ขององค์การ ส่งผลต่อความผกูพนัในองค์การ ซ่ึงงานวิจยั

ของ Chourouk (2014) สนบัสนนุว่าพนักงานท่ีมคีวามทุม่เทมใีจ

ต่อองค์การในระดบัสงูจะช่วยสนบัสนนุและส่งเสรมิให้องค์การ

ประสบความส�ำเร็จ โดยจะส่งผลลัพธ์ในเชิงบวกต่อท้ังระดับ

บุคคลและระดับองค์กร และยิ่งธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น

เปิดโอกาสให้ตวัแทนจ�ำหน่ายอสิระสามารถเป็นเจ้าของกจิการ

ด้วยเงินทุนที่ต�่ำด้วยนั่น ความผูกพันในองค์การจะมีสูงขึ้น 

 

ข้อเสนอแนะ
	 1. 	ข้อเสนอแนะในการน�ำผลวิจัยไปใช้

	 ข้อมลูท่ีได้จากงานวจิยันีไ้ปใช้ประโยชน์ในการพจิารณา

ปรบัปรุงนโยบายแนวทางในการบรหิารจัดการ รวมถงึการพัฒนา

ระบบการท�ำงานให้มีประสิทธิภาพ อาทิ การจัดกิจกรรม

กลุ ่มสัมพันธ์เพื่อส่งเสริมให้ตัวแทนจ�ำหน่ายอิสระในทีมมี

สัมพันธภาพท่ีดีซ่ึงกันและกัน ตลอดจนสร้างความเสมอภาค

ในการบริหารองค์การย่อมท�ำให้เกิดบรรยากาศที่ดีในองค์การ

และเป็นแรงขับเคลื่อนส�ำคัญท่ีจะช่วยเสริมสร้างให้องค์การ

มีความเข้มแข็งและด�ำรงอยู่ได้สภาวะท่ีมีการเปลี่ยนแปลง

อยู่เสมอ	

	 2. 	ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป

	 ส�ำหรบัการวจิยัครัง้ต่อไปควรจะท�ำการศกึษาในปัจจยั

เรื่องของการจัดการตนเอง (Self Management) เนื่องด้วย

ในยุคปัจจุบันท่ีเทคโนโลยีมีการพัฒนาอย่างรวดเร็ว ตัวแทน

จ�ำหน่ายอิสระสามารถหาข้อมูลต่างๆ เพื่อมาส่งเสริมในการ

ท�ำงานได้อย่างสะดวกและรวดเร็วมากขึ้น ดังนั้นการขายตรง

แบบหลายช้ัน อาจเปลีย่นจากการพ่ึงพาทีมใน การสร้างยอดขาย

และก�ำไร มาเป็นการสร้างธรุกจิและรายได้ได้ด้วยตวัเองมากขึน้ 
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