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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ  1) ศึกษาโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของวัฒนธรรมองค์การ 
การจัดการความรู้และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
2) เพื่อตรวจสอบความสอดคล้องของวัฒนธรรมองค์การ การจัดการความรู้และการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ ที่มีผลต่อการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง โดยพัฒนาจากกรอบแนวคิดจากทฤษฎีระบบ ของ เอสตัน
และเดวิด (Easton and David, 1965, p.413) กลุ่มตัวอย่างของการวิจัย คือ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง จ านวน 
253 คน วิธีการสุ่มอย่างแบบเป็นระบบ พบว่า วัฒนธรรมองค์การไม่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
แต่มีอิทธิพลทางอ้อมโดยผ่านการจัดการความรู้ และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ โมเดลความสัมพันธ์  
เชิงสาเหตุของผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ผู้บริหารธุรกิจขายตรง
ควรก าหนดนโยบายโดยให้ความส าคัญกับการจัดการความรู้ การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
ค าส าคัญ : 1) วัฒนธรรมองค์การ 2) การจัดการความรู้ 3) การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 4) ผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจขายตรง  
 
Abstracts  

The purposes of this cross-sectional descriptive study are 1) to study a causal model of 
organizational culture, knowledge management and integrated marketing communication and their 
effect on business performance of direct sales; 2) to check the consistency of organizational 
culture, knowledge management and integrated marketing communication that has affected 
business performance of direct sales by developing the concept of System Theory (Easton and 
David, 1965). This study demonstrates the relationship and influence of Organizational culture, 
Knowledge management, integrated marketing communication and Business performance of 
direct sales.  Sample of this study is 253 direct sales businesses by systematic random 
sampling. The finding of this study shows that Organizational culture did not have direct effect 
on business performance of direct sales and Organizational culture had indirect effect on 
business performance of direct sales through knowledge management and integrated marketing 
communication.  
Keywords: 1) Organizational culture 2) Knowledge management 3) Integrated marketing communication  
                4) Business performance of direct sales. 
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บทน า   
ธุ รกิ จ ข าย ต รง เป็ น ธุ รกิ จ ที่ มี ม าน าน ใน

ต่างประเทศซึ่งต่อมาได้มีการขยายเข้ามาในประเทศ
ไทยและเติบโตอย่างรวดเร็ว (วิรัสพัชร เวธทาวริทธิ์ธร, 
2550, หน้า 1) ปัจจุบันมีผู้ประกอบธุรกิจขายตรงที่        
จดทะเบียนนิติบุคคลกับกรมพัฒนาธุรกิจการค้า 
กระทรวงพาณิชย์ มีจ านวนมาก (กรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า, 2554) จากการรวบรวมสถิติจ านวนผู้จ าหน่าย
อิสระของธุรกิจขายตรงของสมาคมขายตรงไทย พบว่า 
รายงานมูลค่าตลาดรวมในธุรกิจขายตรงในประเทศ
ไทยแสดงให้เห็น การเติบโตด้านการจ าหน่ายของ
ธุรกิจขายตรงมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นในแต่ละปีเช่นกัน 
มูลค่าตลาดรวมในธุรกิจขายตรงในประเทศไทยในช่วง 
10 ปี ที่ผ่านมา พบว่าใน พ.ศ. 2543 มีจ านวนยอด
จ าหน่ายรวมในธุรกิจขายตรง จ านวน 20,808,779,000 
บาท ซึ่งในปี 2552 เพิ่มขึ้นเป็นจ านวน 52,895,484,984 
บาท การเติบโตคิดเป็นร้อยละ 71 (สมาคมขายตรงไทย, 
2554 ) ก าร เปิ ดป ระชาคม เศ รษ ฐกิ จอ า เซี ย น
ปี 2558 เป็นโอกาสของอุตสาหกรรมขายตรง เชื่อว่า
อีก 1-2 ปีข้างหน้าจะมีมูลค่าสูงถึง 1 แสนล้านบาท  
ใน ปั จ จุ บั น อุ ต ส าห ก รรม ข าย ต ร งข อ ง ไท ย มี
มู ล ค่ า  68,000 ล้ า น บ า ท  เติ บ โต  9.48% ต่ อ ปี 
(ศูนย์วิจัยธุรกิจและเศรษฐกิจอีสาน, 2556) แนวโน้ม
การขยายตัวของธุรกิจขายตรงนอกจากเป็นตัวชี้วัด
ความส าเร็จของธุรกิจขายตรงแล้ว ยังมีความสัมพันธ์
กับจ านวนผู้ที่เข้าสู่ธุรกิจขายตรงทั้งในลักษณะอาชีพ
หลักและอาชีพเสริม (โอภาส กิจก าแหง, 2548, หน้า 
4) ท า ให้ มู ล ค่ าตล าด รวมของธุ รกิ จขายต รงมี             
การเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง ในขณะเดียวกันยังมี
ปัญหาการล้มเลิกกิจการของธุรกิจขายตรงที่น่ า     
เป็นห่วง โดยจากการตรวจสอบจ านวนธุรกิจขายตรง
ของส านักงานคุ้มครองผู้บริโภค พบว่าในปี พ.ศ. 2556 
มีจ านวนผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง เหลือเพียง       
343 ราย ลดลงจากเดิมที่มีจ านวน 852 ราย ลดลง  
ร้อยละ 60 (เดลินิวส์ , 2556, หน้า 4) นอกจากนี้      
ยั งพบว่า  คุณ ภาพของผู้ บ ริห ารยั งขาดความรู้ 
ประสบการณ์  การวางแผน ความช านาญและระบบ
การท างาน รวมทั้งปัญหาด้านการเงินของผู้จ าหน่าย
อิสระซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้ธุรกิจขายตรงมี
ระยะเวลาการด าเนินงานค่อนข้างสั้นกว่าธุรกิจอ่ืน 
(Baumback, 1988, p.54 ; Hatten, 2009, p.81) 

ธุรกิจขายตรงเป็นธุรกิจที่เติบโตอย่างรวดเร็วและได้รับ
ความนิยม (โอภาส  กิจก าแหง, 2548) ถ้าผู้บริหารไม่
มีความรู้ในการท าธุรกิจขายตรงอย่างแท้จริงอาจท าให้
ธุรกิจขายตรงสูญหายไปจากตลาดอย่างรวดเร็ว ธุรกิจ
นี้เป็นอาชีพอิสระที่พร้อมเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
(ส า นั ก งาน คุ้ ม ค รอ งผู้ บ ริ โภ ค , 2 55 6) ดั งนั้ น  
ผู้ประกอบการต้องมีการวางแผนเชิงกลยุทธ์ในการ
รับมือกับปัญหาการเข้าและออกของผู้จ าหน่ายอิสระ
เพื่อให้องค์การมีผลการด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพ   

ความส าเร็จในการด าเนินงานของผู้ประกอบการ 
ขึ้นอยู่กับปัจจัยด้านการเรียนรู้  การตลาด การเงิน       
(วราภรณ์ ศรีบุญ และสุรเชษฐ์ ชิระมณี , 2551, หน้า 
158 ) ซึ่ งผลการด าเนิ นงานของธุ รกิ จ (Business 
performance) จะเป็นบทพิสูจน์ที่ดีส าหรับการท างาน
ในช่วงเวลาหนึ่งๆ เป็นเครื่องชี้วัดถึงความล้มเหลวหรือ
ความส าเร็จ (Verayos, 2003) จากผลการวิจัยที่ผ่านมา 
พบว่า ผลการด าเนินงานของธุรกิจมีความสัมพันธ์กับ
วัฒนธรรมองค์การ (Deem 2009, p. 74; Kaplan 
and Norton, 2004, p. 56; เกรียงไกรยศ พันธุ์ไทย 
2552, หน้า87; สมจินตนา คุ้มภัย 2553, หน้า 67; 
พินิจ หนูเกตุ 2550, หน้า5) เพราะวัฒนธรรมองค์การ
(Organizational culture) เป็นเรื่องที่ เกี่ยวข้องกับ
ปรัชญา ค่านิยม ข้อสมมติฐาน  ความเชื่อ  ความ
คาดหวัง ทัศนคติและบรรทัดฐานร่วมกันที่ประสาน
องค์การเข้าด้วยกัน ซึ่งจะบอกถึงแนวทางในการ
ปฏิบัติภายในองค์การ (Sherman and Bonhlander, 
1992, p.60) วั ฒ น ธ ร ร ม อ งค์ ก า ร แ ล ะ  ผ ล ก า ร
ปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพมีความสัมพันธ์กันโดยตรง 
(Hellriegel and Other, 2001, pp. 528-529) จาก
การศึกษางานวิจัยเกี่ยวกับธุรกิจขายตรง พบว่า 
การตลาดมีความส าคัญกับธุรกิจขายตรงเป็นอย่างมาก 
การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
marketing communication) เ ป็ น ก ล ยุ ท ธ์ ที่ มี
ความสั มพั น ธ์กั บ ผลการด า เนิ น งานของธุ รกิ จ             
(Harrower, 2001, p. 18; เยาวภา ปฐมศิริกุล, 2552, 
หน้า 72) ซึ่งมีส่วนส าคัญในการสร้างการรับรู้เก่ียวกับ
ข้อมูลของผลิตภัณฑ์และการบริการ      (กมลทิพย์ 
พวงมณี, 2550 , หน้า 3) ดังนั้นการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ เป็นกลยุทธ์การสื่อสารแนวใหม่ที่
หลายภาคธุรกิจนิยมน ามาใช้อย่างกว้างขวางเพื่อให้
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ  1) ศึกษาโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของวัฒนธรรมองค์การ 
การจัดการความรู้และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
2) เพื่อตรวจสอบความสอดคล้องของวัฒนธรรมองค์การ การจัดการความรู้และการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ ที่มีผลต่อการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง โดยพัฒนาจากกรอบแนวคิดจากทฤษฎีระบบ ของ เอสตัน
และเดวิด (Easton and David, 1965, p.413) กลุ่มตัวอย่างของการวิจัย คือ ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง จ านวน 
253 คน วิธีการสุ่มอย่างแบบเป็นระบบ พบว่า วัฒนธรรมองค์การไม่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
แต่มีอิทธิพลทางอ้อมโดยผ่านการจัดการความรู้ และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ โมเดลความสัมพันธ์  
เชิงสาเหตุของผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ผู้บริหารธุรกิจขายตรง
ควรก าหนดนโยบายโดยให้ความส าคัญกับการจัดการความรู้ การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
ค าส าคัญ : 1) วัฒนธรรมองค์การ 2) การจัดการความรู้ 3) การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 4) ผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจขายตรง  
 
Abstracts  

The purposes of this cross-sectional descriptive study are 1) to study a causal model of 
organizational culture, knowledge management and integrated marketing communication and their 
effect on business performance of direct sales; 2) to check the consistency of organizational 
culture, knowledge management and integrated marketing communication that has affected 
business performance of direct sales by developing the concept of System Theory (Easton and 
David, 1965). This study demonstrates the relationship and influence of Organizational culture, 
Knowledge management, integrated marketing communication and Business performance of 
direct sales.  Sample of this study is 253 direct sales businesses by systematic random 
sampling. The finding of this study shows that Organizational culture did not have direct effect 
on business performance of direct sales and Organizational culture had indirect effect on 
business performance of direct sales through knowledge management and integrated marketing 
communication.  
Keywords: 1) Organizational culture 2) Knowledge management 3) Integrated marketing communication  
                4) Business performance of direct sales. 
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บทน า   
ธุ รกิ จ ข าย ต รง เป็ น ธุ รกิ จ ที่ มี ม าน าน ใน

ต่างประเทศซึ่งต่อมาได้มีการขยายเข้ามาในประเทศ
ไทยและเติบโตอย่างรวดเร็ว (วิรัสพัชร เวธทาวริทธิ์ธร, 
2550, หน้า 1) ปัจจุบันมีผู้ประกอบธุรกิจขายตรงที่        
จดทะเบียนนิติบุคคลกับกรมพัฒนาธุรกิจการค้า 
กระทรวงพาณิชย์ มีจ านวนมาก (กรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า, 2554) จากการรวบรวมสถิติจ านวนผู้จ าหน่าย
อิสระของธุรกิจขายตรงของสมาคมขายตรงไทย พบว่า 
รายงานมูลค่าตลาดรวมในธุรกิจขายตรงในประเทศ
ไทยแสดงให้เห็น การเติบโตด้านการจ าหน่ายของ
ธุรกิจขายตรงมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นในแต่ละปีเช่นกัน 
มูลค่าตลาดรวมในธุรกิจขายตรงในประเทศไทยในช่วง 
10 ปี ที่ผ่านมา พบว่าใน พ.ศ. 2543 มีจ านวนยอด
จ าหน่ายรวมในธุรกิจขายตรง จ านวน 20,808,779,000 
บาท ซึ่งในปี 2552 เพิ่มขึ้นเป็นจ านวน 52,895,484,984 
บาท การเติบโตคิดเป็นร้อยละ 71 (สมาคมขายตรงไทย, 
2554 ) ก าร เปิ ดป ระชาคม เศ รษ ฐกิ จอ า เซี ย น
ปี 2558 เป็นโอกาสของอุตสาหกรรมขายตรง เชื่อว่า
อีก 1-2 ปีข้างหน้าจะมีมูลค่าสูงถึง 1 แสนล้านบาท  
ใน ปั จ จุ บั น อุ ต ส าห ก รรม ข าย ต ร งข อ ง ไท ย มี
มู ล ค่ า  68,000 ล้ า น บ า ท  เติ บ โต  9.48% ต่ อ ปี 
(ศูนย์วิจัยธุรกิจและเศรษฐกิจอีสาน, 2556) แนวโน้ม
การขยายตัวของธุรกิจขายตรงนอกจากเป็นตัวชี้วัด
ความส าเร็จของธุรกิจขายตรงแล้ว ยังมีความสัมพันธ์
กับจ านวนผู้ที่เข้าสู่ธุรกิจขายตรงทั้งในลักษณะอาชีพ
หลักและอาชีพเสริม (โอภาส กิจก าแหง, 2548, หน้า 
4) ท า ให้ มู ล ค่ าตล าด รวมของธุ รกิ จขายต รงมี             
การเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง ในขณะเดียวกันยังมี
ปัญหาการล้มเลิกกิจการของธุรกิจขายตรงที่น่ า     
เป็นห่วง โดยจากการตรวจสอบจ านวนธุรกิจขายตรง
ของส านักงานคุ้มครองผู้บริโภค พบว่าในปี พ.ศ. 2556 
มีจ านวนผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง เหลือเพียง       
343 ราย ลดลงจากเดิมที่มีจ านวน 852 ราย ลดลง  
ร้อยละ 60 (เดลินิวส์ , 2556, หน้า 4) นอกจากนี้      
ยั งพบว่า  คุณ ภาพของผู้ บ ริห ารยั งขาดความรู้ 
ประสบการณ์  การวางแผน ความช านาญและระบบ
การท างาน รวมทั้งปัญหาด้านการเงินของผู้จ าหน่าย
อิสระซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้ธุรกิจขายตรงมี
ระยะเวลาการด าเนินงานค่อนข้างสั้นกว่าธุรกิจอ่ืน 
(Baumback, 1988, p.54 ; Hatten, 2009, p.81) 

ธุรกิจขายตรงเป็นธุรกิจที่เติบโตอย่างรวดเร็วและได้รับ
ความนิยม (โอภาส  กิจก าแหง, 2548) ถ้าผู้บริหารไม่
มีความรู้ในการท าธุรกิจขายตรงอย่างแท้จริงอาจท าให้
ธุรกิจขายตรงสูญหายไปจากตลาดอย่างรวดเร็ว ธุรกิจ
นี้เป็นอาชีพอิสระที่พร้อมเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
(ส า นั ก งาน คุ้ ม ค รอ งผู้ บ ริ โภ ค , 2 55 6) ดั งนั้ น  
ผู้ประกอบการต้องมีการวางแผนเชิงกลยุทธ์ในการ
รับมือกับปัญหาการเข้าและออกของผู้จ าหน่ายอิสระ
เพื่อให้องค์การมีผลการด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพ   

ความส าเร็จในการด าเนินงานของผู้ประกอบการ 
ขึ้นอยู่กับปัจจัยด้านการเรียนรู้  การตลาด การเงิน       
(วราภรณ์ ศรีบุญ และสุรเชษฐ์ ชิระมณี , 2551, หน้า 
158 ) ซึ่ งผลการด าเนิ นงานของธุ รกิ จ (Business 
performance) จะเป็นบทพิสูจน์ที่ดีส าหรับการท างาน
ในช่วงเวลาหนึ่งๆ เป็นเครื่องชี้วัดถึงความล้มเหลวหรือ
ความส าเร็จ (Verayos, 2003) จากผลการวิจัยที่ผ่านมา 
พบว่า ผลการด าเนินงานของธุรกิจมีความสัมพันธ์กับ
วัฒนธรรมองค์การ (Deem 2009, p. 74; Kaplan 
and Norton, 2004, p. 56; เกรียงไกรยศ พันธุ์ไทย 
2552, หน้า87; สมจินตนา คุ้มภัย 2553, หน้า 67; 
พินิจ หนูเกตุ 2550, หน้า5) เพราะวัฒนธรรมองค์การ
(Organizational culture) เป็นเรื่องที่ เกี่ยวข้องกับ
ปรัชญา ค่านิยม ข้อสมมติฐาน  ความเชื่อ  ความ
คาดหวัง ทัศนคติและบรรทัดฐานร่วมกันที่ประสาน
องค์การเข้าด้วยกัน ซึ่งจะบอกถึงแนวทางในการ
ปฏิบัติภายในองค์การ (Sherman and Bonhlander, 
1992, p.60) วั ฒ น ธ ร ร ม อ งค์ ก า ร แ ล ะ  ผ ล ก า ร
ปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพมีความสัมพันธ์กันโดยตรง 
(Hellriegel and Other, 2001, pp. 528-529) จาก
การศึกษางานวิจัยเกี่ยวกับธุรกิจขายตรง พบว่า 
การตลาดมีความส าคัญกับธุรกิจขายตรงเป็นอย่างมาก 
การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
marketing communication) เ ป็ น ก ล ยุ ท ธ์ ที่ มี
ความสั มพั น ธ์กั บ ผลการด า เนิ น งานของธุ รกิ จ             
(Harrower, 2001, p. 18; เยาวภา ปฐมศิริกุล, 2552, 
หน้า 72) ซึ่งมีส่วนส าคัญในการสร้างการรับรู้เก่ียวกับ
ข้อมูลของผลิตภัณฑ์และการบริการ      (กมลทิพย์ 
พวงมณี, 2550 , หน้า 3) ดังนั้นการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ เป็นกลยุทธ์การสื่อสารแนวใหม่ที่
หลายภาคธุรกิจนิยมน ามาใช้อย่างกว้างขวางเพื่อให้
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เข้าถึงผู้บริโภคเป้าหมายมากที่สุด (เสรี วงษ์มณฑา, 
2547 , หน้า 15) 

ด้วยเหตุผลที่ธุรกิจขายตรงเป็นธุรกิจที่ได้รับ
ความนิยมอย่างต่อเนื่อง และมีมูลค่าตลาดรวมที่
เพิ่ มขึ้น ในแต่ละปี  แต่จากการสืบค้นงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจขายตรงในประเทศไทยพบว่า        
มีการศึกษาวิจัยในธุรกิจนี้จ านวนน้อยมากเมื่อเทียบ
กับธุรกิจอ่ืนและยังขาดงานวิจัยที่เกี่ยวกับการจัดการ
ความรู้ในธุรกิจขายตรง  การศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจ   
ขายตรงพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจขายตรงคือ วัฒนธรรมองค์การ และการจัดการ
ความรู้โดยมีการสื่อสารทางการตลาดเป็นตัวส่งผ่าน 
จากการค้นคว้าของผู้วิจัยเกี่ยวกับธุรกิจขายตรงยัง    
ไม่ปรากฏว่าได้มีการศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจขายตรงใน
ประเทศไทยในประเด็นดังกล่าว ดังนั้น ในการศึกษา
ครั้งนี้จึงน าแนวคิดวัฒนธรรมองค์การ การจัดการ
ความรู้ และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
มาศึกษากับธุรกิจขายตรงเพื่อน าไปวางนโยบายใน  
การส่งเสริมธุรกิจขายตรงในประเทศไทยเพื่อส่งเสริม
และพัฒนาระดับผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์คือ 1) เพื่อศึกษา
โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของวัฒนธรรมองค์การ 
การจัดการความรู้และการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการที่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจ
ขายตรง 2) เพื่ อตรวจสอบความสอดคล้องของ
วัฒนธรรมองค์การ การจัดการความรู้และการสื่อสาร

ทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อการด าเนินงาน
ของธุรกิจขายตรง 

ส ม ม ติ ฐ า น ข อ งก า รวิ จั ย ป ระ ก อ บ ด้ ว ย 
สมมติฐานที่  1 วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลต่อผล   
การด าเนินงานของธุรกิจขายตรง สมมติฐานที ่ 2 
การจัดการความรู้มีอิทธิพลต่อกับผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจขายตรง สมมติฐานที่  3 การสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจขายตรง สมมติฐานที่ 4 วัฒนธรรมองค์การมี
อิทธิพลต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
สมมติฐานที่ 5 วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลต่อการ
จัดการความรู้  สมมติฐานที่  6 การจัดการความรู้      
มีอิทธิพลต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
สมมติฐานที่ 7 วัฒนธรรม องค์การมีอิทธิพลทางอ้อม
ต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงโดยผ่านการ
จัดการความรู้ และการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ สมมติฐานที่  8 การจัดการความรู้  มี
อิทธิพลทางอ้อมต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขาย
ตรงโดยผ่านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
และสมมติฐานที่  9 วัฒนธรรมองค์การมี อิทธิพล
ทางอ้อมต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
โดยผ่านการจัดการความรู้ (ภาพ 1) 

 
 

 
 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัยโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
  

วัฒนธรรมองค์การ 

การจัดการความรู ้

การสื่อสารทางการตลาด
แบบบูรณาการ 

ผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจขายตรง 

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
แนวคิดธุรกิจขายตรง (Direct sales) คือ การ

ท าการตลาดสินค้าและบริการในลักษณะของการ
น าเสนอขายต่อผู้บริโภคโดยตรง ที่ ไม่ ใช่สถานที่
ประกอบการค้าทั่วไปและที่ไม่ใช่การขายสินค้าทาง
ออนไลน์ เป็นการขายสินค้าและบริการโดยผ่านผู้
จ าหน่ายอิสระโดยการอธิบายหรือสาธิตสินค้า เป็น
การท าการตลาดแบบตรงชั้นเดียวหรือหลายชั้น 
(สมาคมขายตรงไทย, 2554) 

แนวคิดของผลด าเนินงานของธุรกิจขายตรง         
(Business performance) คือ การรับรู้ของผู้บริหาร
และพนักงานที่ท างานในธุรกิจขายตรง เกี่ยวกับ
ผลลัพธ์จากกระบวนการที่เป็นระบบ ซึ่งถูกพัฒนาขึ้น 
เพื่อท าการวัดคุณค่าของผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง
ในการปฏิบัติงานภายในช่วงระยะเวลาที่ก าหนดว่า
เหมาะสมกับมาตรฐานที่ก าหนดของธุรกิจขายตรง ใน
การวิจัยนี้มุ่งศึกษา ผลการด าเนินงานของธุรกิจขาย
ตรงเฉพาะ 2 มุมมอง ได้แก่ มุมมองด้านการเงินและ
มุมมองด้านกระบวนการภายใน  ตามแนวคิดของ    
แค ป แล น แล ะน อร์ ตั น  (Kapland and Norton, 
1996, p. 51) 

แนวคิดวัฒนธรรมองค์การ คือ การรับรู้ของ
ผู้บริหารและพนักงานเกี่ยวกับแบบแผนพฤติกรรม     
ที่ธุรกิจขายตรงยึดถือเป็นแนวทางในการปฏิบัติ        
มีพื้นฐานมาจากความเชื่อ ค่านิยม และเป็นสิ่งที่ธุรกิจ
ขายตรงคาดหวังจากพนักงาน ในการวิจัยนี้มุ่งศึกษา
วัฒนธรรมองค์การใน  2 ลักษณะ ได้แก่ วัฒนธรรม
เน้นการมีส่วนร่วม หมายถึง วัฒนธรรมที่มุ่งเน้นการ   
มีส่วนเกี่ยวข้องและมีส่วนร่วมในงานของพนักงาน 
เปิดโอกาสให้พนักงานท างานร่วมกัน และวัฒนธรรม
เน้นโครงสร้างและกฎระเบียบ หมายถึง วัฒนธรรมที่
เน้นการด าเนินงานของผู้บริหารและพนักงานภายใต้
ระเบียบกฎเกณฑ์ที่ชัดเจน (Daft, 2008, p. 85) 

แนวคิดการจัดการความรู้  คือ ธุรกิจขายตรงที่
มีการจัดการความรู้อย่างต่อเนื่อง มีการสนับสนุน     
สิ่งอ านวยความสะดวกและเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช้
ในการเรียนรู้ เพื่อให้ผู้บริหารและพนักงานได้ขยาย
ขอบเขตการเรียนรู้และพัฒนาความสามารถอย่าง
ต่อเนื่อง รวดเร็วไปสู่เป้าหมายร่วมกัน ได้แก่ 1) การ
แสวงหาความรู้ คือ วิธีการต่างๆ เพื่อให้ได้มาซึ่ง
ความรู้จากทั้งภายในและภายนอกธุรกิจขายตรงของ

พนักงาน  2) การสร้างความรู้ คือ การรวมความคิด 
ความเข้าใจ ประสบการณ์ของพนักงานในธุรกิจขาย
ตรงให้กลายเป็นความรู้ใหม่ เพื่อน าไปประยุกต์ใช้    
3) การจัดเก็บและการสืบค้นความรู้ คือ การจัดเก็บ
ความรู้อย่างเป็นทางการ เพื่อให้พนักงานสามารถ
น ามาใช้ให้เกิดประโยชน์  4) การถ่ายโอนความรู้และ
การใช้ประโยชน์ คือ วิธีการแพร่กระจายความรู้เพื่อให้
พนักงานในธุรกิจขายตรงน าไปปฏิบัติให้เกิดประโยชน์  
(Marquardt, 1996, p. 70) 

แนวคิดการสื่อสารทางการตลาด  คือ การรับรู้
ของผู้บริหารและพนักงานที่ท างานในธุรกิจขายตรง 
เก่ียวกับการจัดกิจกรรมการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการหลายๆ รูปแบบที่องค์การจัดให้เหมาะสม
กับกลุ่มผู้บริโภค ได้แก่ 1) การรับรู้เรื่องช่องทางการ
โฆษณาสินค้าและบริหาร ผู้บริหารและพนักงาน       
ที่ท างานในธุรกิจขายตรง เกี่ยวกับ ช่องทางการสื่อสาร
ที่ สร้างความสนใจให้ลูกค้า ในเรื่องของสินค้าและ
บริการของธุรกิจขายตรง 2) การขายของผู้จ าหน่าย
อิสระ การรับรู้ เร่ืองความสามารถในการน าเสนอ    
ขายสินค้าและบริการ 3) การตลาดทางตรง การรับรู้
เรื่ องการแนะน าสิ นค้ าและบริการให้แก่ลู กค้ า          
4) การป ระช าสั ม พั น ธ์  ก ารรับ รู้ เกี่ ย วกั บ ก า ร
ประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับสินค้าและบริการ 5) การจัด
กิจกรรมพิเศษ การรับรู้ของผู้บริหารและพนักงาน 
เกี่ ยวกับ ธุรกิจขายตรงจัดให้มีบริการพิ เศษตาม
เทศกาลต่าง ๆ (Schultz, 1993, p. 60) 
กรอบแนวคิดในการท าวิจัย 

 กรอบแนวคิดของการวิจัยนี้ พัฒนามาจาก
ทฤษฎีระบบ  (System Theory) ของ เอสตันและ
เดวิด (Easton and David, 1965, p. 143) ที่กล่าวถึง
ระบบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยน าเข้า กระบวนการ
และผลผลิต วัฒนธรรมองค์การคือปัจจัยน าเข้า ที่
อาศัยกระบวนการคือการจัดการความรู้และการ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการเพื่ อน าไปสู่
ผลผลิตคือผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
วิธีด าเนินการ  

ประชากร: ผู้บริหารและพนักงานประจ าที่
ท างานในธุรกิจขายตรงที่ขายสินค้าและบริการนอก
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เข้าถึงผู้บริโภคเป้าหมายมากที่สุด (เสรี วงษ์มณฑา, 
2547 , หน้า 15) 

ด้วยเหตุผลที่ธุรกิจขายตรงเป็นธุรกิจที่ได้รับ
ความนิยมอย่างต่อเนื่อง และมีมูลค่าตลาดรวมที่
เพิ่ มขึ้น ในแต่ละปี  แต่จากการสืบค้นงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจขายตรงในประเทศไทยพบว่า        
มีการศึกษาวิจัยในธุรกิจนี้จ านวนน้อยมากเมื่อเทียบ
กับธุรกิจอ่ืนและยังขาดงานวิจัยที่เกี่ยวกับการจัดการ
ความรู้ในธุรกิจขายตรง  การศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจ   
ขายตรงพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจขายตรงคือ วัฒนธรรมองค์การ และการจัดการ
ความรู้โดยมีการสื่อสารทางการตลาดเป็นตัวส่งผ่าน 
จากการค้นคว้าของผู้วิจัยเกี่ยวกับธุรกิจขายตรงยัง    
ไม่ปรากฏว่าได้มีการศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจขายตรงใน
ประเทศไทยในประเด็นดังกล่าว ดังนั้น ในการศึกษา
ครั้งนี้จึงน าแนวคิดวัฒนธรรมองค์การ การจัดการ
ความรู้ และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
มาศึกษากับธุรกิจขายตรงเพื่อน าไปวางนโยบายใน  
การส่งเสริมธุรกิจขายตรงในประเทศไทยเพื่อส่งเสริม
และพัฒนาระดับผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์คือ 1) เพื่อศึกษา
โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของวัฒนธรรมองค์การ 
การจัดการความรู้และการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการที่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจ
ขายตรง 2) เพื่ อตรวจสอบความสอดคล้องของ
วัฒนธรรมองค์การ การจัดการความรู้และการสื่อสาร

ทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อการด าเนินงาน
ของธุรกิจขายตรง 

ส ม ม ติ ฐ า น ข อ งก า รวิ จั ย ป ระ ก อ บ ด้ ว ย 
สมมติฐานที่  1 วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลต่อผล   
การด าเนินงานของธุรกิจขายตรง สมมติฐานที ่ 2 
การจัดการความรู้มีอิทธิพลต่อกับผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจขายตรง สมมติฐานที่  3 การสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจขายตรง สมมติฐานที่ 4 วัฒนธรรมองค์การมี
อิทธิพลต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
สมมติฐานที่ 5 วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลต่อการ
จัดการความรู้  สมมติฐานที่  6 การจัดการความรู้      
มีอิทธิพลต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
สมมติฐานที่ 7 วัฒนธรรม องค์การมีอิทธิพลทางอ้อม
ต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงโดยผ่านการ
จัดการความรู้ และการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ สมมติฐานที่  8 การจัดการความรู้  มี
อิทธิพลทางอ้อมต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขาย
ตรงโดยผ่านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
และสมมติฐานที่  9 วัฒนธรรมองค์การมี อิทธิพล
ทางอ้อมต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
โดยผ่านการจัดการความรู้ (ภาพ 1) 

 
 

 
 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัยโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
  

วัฒนธรรมองค์การ 

การจัดการความรู ้

การสื่อสารทางการตลาด
แบบบูรณาการ 

ผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจขายตรง 

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
แนวคิดธุรกิจขายตรง (Direct sales) คือ การ

ท าการตลาดสินค้าและบริการในลักษณะของการ
น าเสนอขายต่อผู้บริโภคโดยตรง ที่ ไม่ ใช่สถานที่
ประกอบการค้าทั่วไปและที่ไม่ใช่การขายสินค้าทาง
ออนไลน์ เป็นการขายสินค้าและบริการโดยผ่านผู้
จ าหน่ายอิสระโดยการอธิบายหรือสาธิตสินค้า เป็น
การท าการตลาดแบบตรงชั้นเดียวหรือหลายชั้น 
(สมาคมขายตรงไทย, 2554) 

แนวคิดของผลด าเนินงานของธุรกิจขายตรง         
(Business performance) คือ การรับรู้ของผู้บริหาร
และพนักงานที่ท างานในธุรกิจขายตรง เกี่ยวกับ
ผลลัพธ์จากกระบวนการที่เป็นระบบ ซึ่งถูกพัฒนาขึ้น 
เพื่อท าการวัดคุณค่าของผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง
ในการปฏิบัติงานภายในช่วงระยะเวลาที่ก าหนดว่า
เหมาะสมกับมาตรฐานที่ก าหนดของธุรกิจขายตรง ใน
การวิจัยนี้มุ่งศึกษา ผลการด าเนินงานของธุรกิจขาย
ตรงเฉพาะ 2 มุมมอง ได้แก่ มุมมองด้านการเงินและ
มุมมองด้านกระบวนการภายใน  ตามแนวคิดของ    
แค ป แล น แล ะน อร์ ตั น  (Kapland and Norton, 
1996, p. 51) 

แนวคิดวัฒนธรรมองค์การ คือ การรับรู้ของ
ผู้บริหารและพนักงานเกี่ยวกับแบบแผนพฤติกรรม     
ที่ธุรกิจขายตรงยึดถือเป็นแนวทางในการปฏิบัติ        
มีพื้นฐานมาจากความเชื่อ ค่านิยม และเป็นสิ่งที่ธุรกิจ
ขายตรงคาดหวังจากพนักงาน ในการวิจัยนี้มุ่งศึกษา
วัฒนธรรมองค์การใน  2 ลักษณะ ได้แก่ วัฒนธรรม
เน้นการมีส่วนร่วม หมายถึง วัฒนธรรมที่มุ่งเน้นการ   
มีส่วนเกี่ยวข้องและมีส่วนร่วมในงานของพนักงาน 
เปิดโอกาสให้พนักงานท างานร่วมกัน และวัฒนธรรม
เน้นโครงสร้างและกฎระเบียบ หมายถึง วัฒนธรรมที่
เน้นการด าเนินงานของผู้บริหารและพนักงานภายใต้
ระเบียบกฎเกณฑ์ที่ชัดเจน (Daft, 2008, p. 85) 

แนวคิดการจัดการความรู้  คือ ธุรกิจขายตรงที่
มีการจัดการความรู้อย่างต่อเนื่อง มีการสนับสนุน     
สิ่งอ านวยความสะดวกและเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช้
ในการเรียนรู้ เพื่อให้ผู้บริหารและพนักงานได้ขยาย
ขอบเขตการเรียนรู้และพัฒนาความสามารถอย่าง
ต่อเนื่อง รวดเร็วไปสู่เป้าหมายร่วมกัน ได้แก่ 1) การ
แสวงหาความรู้ คือ วิธีการต่างๆ เพื่อให้ได้มาซึ่ง
ความรู้จากทั้งภายในและภายนอกธุรกิจขายตรงของ

พนักงาน  2) การสร้างความรู้ คือ การรวมความคิด 
ความเข้าใจ ประสบการณ์ของพนักงานในธุรกิจขาย
ตรงให้กลายเป็นความรู้ใหม่ เพื่อน าไปประยุกต์ใช้    
3) การจัดเก็บและการสืบค้นความรู้ คือ การจัดเก็บ
ความรู้อย่างเป็นทางการ เพื่อให้พนักงานสามารถ
น ามาใช้ให้เกิดประโยชน์  4) การถ่ายโอนความรู้และ
การใช้ประโยชน์ คือ วิธีการแพร่กระจายความรู้เพื่อให้
พนักงานในธุรกิจขายตรงน าไปปฏิบัติให้เกิดประโยชน์  
(Marquardt, 1996, p. 70) 

แนวคิดการสื่อสารทางการตลาด  คือ การรับรู้
ของผู้บริหารและพนักงานที่ท างานในธุรกิจขายตรง 
เก่ียวกับการจัดกิจกรรมการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการหลายๆ รูปแบบที่องค์การจัดให้เหมาะสม
กับกลุ่มผู้บริโภค ได้แก่ 1) การรับรู้เรื่องช่องทางการ
โฆษณาสินค้าและบริหาร ผู้บริหารและพนักงาน       
ที่ท างานในธุรกิจขายตรง เกี่ยวกับ ช่องทางการสื่อสาร
ที่ สร้างความสนใจให้ลูกค้า ในเรื่องของสินค้าและ
บริการของธุรกิจขายตรง 2) การขายของผู้จ าหน่าย
อิสระ การรับรู้ เรื่องความสามารถในการน าเสนอ    
ขายสินค้าและบริการ 3) การตลาดทางตรง การรับรู้
เรื่ องการแนะน าสิ นค้ าและบริการให้แก่ลู กค้ า          
4) การป ระช าสั ม พั น ธ์  ก ารรับ รู้ เกี่ ย ว กั บ กา ร
ประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับสินค้าและบริการ 5) การจัด
กิจกรรมพิเศษ การรับรู้ของผู้บริหารและพนักงาน 
เกี่ ยวกับธุรกิจขายตรงจัดให้มีบริการพิ เศษตาม
เทศกาลต่าง ๆ (Schultz, 1993, p. 60) 
กรอบแนวคิดในการท าวิจัย 

 กรอบแนวคิดของการวิจัยนี้ พัฒนามาจาก
ทฤษฎีระบบ  (System Theory) ของ เอสตันและ
เดวิด (Easton and David, 1965, p. 143) ที่กล่าวถึง
ระบบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยน าเข้า กระบวนการ
และผลผลิต วัฒนธรรมองค์การคือปัจจัยน าเข้า ที่
อาศัยกระบวนการคือการจัดการความรู้และการ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการเพื่ อน าไปสู่
ผลผลิตคือผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
วิธีด าเนินการ  

ประชากร: ผู้บริหารและพนักงานประจ าที่
ท างานในธุรกิจขายตรงที่ขายสินค้าและบริการนอก
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ร้านค้า และที่จดทะเบียนนิติบุคคลในหมวดธุรกิจการ
ขายปลีกสินค้านอกร้านค้าอ่ืน ๆ กับกรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า กระทรวงพาณิชย์ ตั้งแต่ 5 ปี ขึ้นไป มีประชากร
รวมจ านวนทั้งสิ้น 1,066 คน  

กลุ่มตัวอย่าง: เลือกโดยวิธีการสุ่มตัวอย่างเป็น
ระบบ (Systemic random sampling) ให้ได้จ านวน
ตัวอย่างครบตามสัดส่วนที่ค านวณ   จ านวนกลุ่ม
ตัวอย่างทั้งหมด 313 คน   
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 แบบสอบถามมีลักษณะแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดับ  ตามมาตรวัดแบบลิเคอร์ท 
(Likert scale) ประกอบด้วย 4 ชุด คือ  

1. แบบสอบถามผลการด าเนินงานของธุรกิจ
ขายตรง (Kapland and Norton, 1996, p. 151) 
ประกอบ ด้วย 2 มุมมองด้านการเงิน จ านวน 4 ข้อ 
และมุมมองด้านกระบวนการภายใน จ านวน 4 ข้อ 
จ านวนรวมทั้งหมด 8 ข้อ  

2. แบบสอบถามวัฒนธรรมองค์การ (Daft, 
2008) ประกอบด้วย 2 ลักษณะ คือ วัฒนธรรมเน้น
การมีส่วนร่วม จ านวน 6 ข้อ วัฒนธรรมเน้นโครงสร้าง
และกฎระเบียบ จ านวน 8 ข้อ รวมทั้งหมด 14 ข้อ  

3 . แ บ บ ส อ บ ถ า ม ก า ร จั ด ก า ร ค ว า ม รู้ 
(Marquardt,1996, p. 110) คือ การแสวงหาความรู้ 
การสร้างความรู้ การจัดเก็บและการสืบค้นความรู้ 
และการถ่ายโอนความรู้ จ านวนทั้งหมด 10 ข้อ   

4. แบบสอบถามการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ (Schultz, 1993, p. 98)  ประกอบด้วย 
การโฆษณา จ านวน 3 ข้อ การขายโดยผู้จ าหน่าย
อิสระ จ านวน 3 ข้อ การตลาดทางตรง จ านวน 3 ข้อ 
การประชาสัมพันธ์ จ านวน 3 ข้อ การจัดกิจกรรม
พิเศษ จ านวน 3 ข้อ รวมจ านวนทั้งหมด 15 ข้อ  
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้วิจัยด าเนินการเก็บแบบสอบถาม ในเดือน
เมษายน – กรกฎาคม 2556 แบบสอบถามที่ตอบกลับ
และมีความสมบูรณ์ มีจ านวนทั้งสิ้น 253 ฉบับ คิดเป็น
ร้อยละ 81 ของแบบสอบถามที่แจกทั้งหมด 
ผลการศึกษา  

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิงร้อยละ 
61.7  กลุ่มอายุอยู่ระหว่าง 31-40 ปี  คิดเป็นร้อยละ 
34.8 วุฒิการศึกษาอยู่ระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 

63.2 ประสบการณ์ในการท างาน ต่ ากว่า 10 ปี คิดเป็น
ร้อยละ  85.0  ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้บริหาร     
คิดเป็นร้อยละ 52.6 จากตาราง 1 ค่าเฉลี่ยทั้ง 4 ตัวแปร
อยู่ในระดับมาก เรียงจากมากไปน้อย พบว่า ธุรกิจ
ขายตรงรับรู้ถึงการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
( X  = 4.184)  วัฒนธรรมองค์การ ( X =  4.160) 
และการจัดการความรู้ ( X  = 4.118) ส่วนการวัดผล
ก า รด า เนิ น ง า น ธุ ร กิ จ ข า ย ต ร ง  ( X  = 4.063) 
ตามล าดับ 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้  พบว่า สมมติฐานที่1 
วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจขายตรง จากผลการวิเคราะห์โครงสร้างจาก
ตาราง วัฒนธรรมองค์การไม่มีอิทธิพลต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจขายตรง อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติระดับ .05 สมมติฐานที่ 2 การจัดการความรู้มี
อิทธิพลต่อกับผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
อย่ า งมี นั ยส าคัญ ท างสถิ ติ ระดั บ  .05 โดยมี ค่ า
สัมประสิทธิ์เส้นทาง เท่ากับ 0.598 (t = 5.489, p < .05) 
สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
อย่ า งมี นั ยส าคัญ ท างสถิ ติ ระดั บ  .05 โดยมี ค่ า
สัมประสิทธิ์เส้นทาง เท่ากับ 0.317 (t = 2.912, p = 
0.004, p < .05) สมมติฐานที่ 4 วัฒนธรรมองค์การมี
อิทธิพลต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
อย่ า งมี นั ยส าคัญ ท างสถิ ติ ระดั บ  .05 โดยมี ค่ า
สัมประสิทธิ์เส้นทาง เท่ากับ 0.363 (t = 3.516, p < .05) 
สมมติฐานที่ 5 วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลต่อการ
จัดการความรู้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระดับ .05 
โด ย มี ค่ า สั ม ป ระสิ ท ธิ์ เส้ น ท า ง  เท่ า กั บ  0.515             
(t = 5.294, p < .05) สมมติฐานที่  6 การจัดการ
ความรู้มีอิทธิพลต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระดับ .05 โดยมี
ค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง  เท่ากับ 0.513 (t = 4.788,   
p < .05) สมมติฐานที่ 7 วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพล
ทางอ้อมต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงโดย

ผ่านการจัดการความรู้ และการส่ือสารทางการตลาด
แบบบูรณาการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
โด ย มี ค่ า สั ม ป ระสิ ท ธิ์ เส้ น ท า ง  เท่ า กั บ  0.507 
สมมติฐานที่ 8 การจัดการความรู้ มีอิทธิพลทางอ้อม
ต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงโดยผ่านการ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ เส้นทาง 
เท่ากับ  0.162  สมมติฐานที่ 9 วัฒนธรรมองค์การมี
อิทธิพลทางอ้อมต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการโดยผ่านการจัดการความรู้ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ เส้นทาง 
เท่ากับ  0.264  (ภาพ 2) 

 โมเดลความสัมพันธ์ เชิงสาเหตุของผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจขายตรงของกลุ่มตัวอย่าง มีความ
สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ค่า Probability (p) 
ของโมเดลที่ปรับแก้เท่ากับ 0.140 (ควรมีค่ามากกว่า 
0.05) ค่า CMIN/DF เท่ากับ 1.301 (ควรมีค่าน้อยกว่า 3) 
ค่า Goodness of fit index (GFI) เท่ากับ 0.972 (ควร
มีค่ ามากกว่า 0.9) ค่ า Adjusted Goodness of fit 
index (AGFI) เท่ากับ 0.940 (ควรมีค่ามากกว่า 0.9) 
ค่ า  Root Mean Square Error of Approximation 
(RMSEA) เท่ ากับ  0.036 (ควรมีค่ าน้ อยกว่า  0.08) 
(ตาราง2) โมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของ
ผลการปฏิบัติงานได้ร้อยละ 72   

 
ตาราง 1 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 
 
  

ตัวแปร 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ค่าเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน (SD) 

1 2 3 4 

1 วัฒนธรรมองค์การ  4.160 0.453 1.00    
2  การจัดการความรู ้ 4.118 0.461 .482** 1.00   
3 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  4.184 0.376 .590** .577** 1.00  
4 ผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 4.063 0.436 .403** .642** .473** 1.00 
** = p-value <.01 , (r ) = ค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ , n=253 
 
ตาราง 2 เปรียบเทียบค่าสถิตขิองโมเดลกับข้อมูลเชิงประจักษ์ระหว่าง โมเดลตามสมมติฐาน และ โมเดลที่ปรับแก ้
 

สถิติ  df p-value /DF GFI AGFI RMSEA CFI 
โมเดลสมมติฐาน 108.851 30 0 3.628 0.911 0.837 0.107 0.906 
โมเดลที่ปรับแก ้ 33.824 26 0.140 1.301 0.972 0.940 0.036 0.991 
ระดับที่ยอมรับ     > .05 < 3 > 0.9 > 0.9 < .08 > 0.9 
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ร้านค้า และที่จดทะเบียนนิติบุคคลในหมวดธุรกิจการ
ขายปลีกสินค้านอกร้านค้าอ่ืน ๆ กับกรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า กระทรวงพาณิชย์ ตั้งแต่ 5 ปี ขึ้นไป มีประชากร
รวมจ านวนทั้งสิ้น 1,066 คน  

กลุ่มตัวอย่าง: เลือกโดยวิธีการสุ่มตัวอย่างเป็น
ระบบ (Systemic random sampling) ให้ได้จ านวน
ตัวอย่างครบตามสัดส่วนที่ค านวณ   จ านวนกลุ่ม
ตัวอย่างทั้งหมด 313 คน   
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 แบบสอบถามมีลักษณะแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดับ  ตามมาตรวัดแบบลิเคอร์ท 
(Likert scale) ประกอบด้วย 4 ชุด คือ  

1. แบบสอบถามผลการด าเนินงานของธุรกิจ
ขายตรง (Kapland and Norton, 1996, p. 151) 
ประกอบ ด้วย 2 มุมมองด้านการเงิน จ านวน 4 ข้อ 
และมุมมองด้านกระบวนการภายใน จ านวน 4 ข้อ 
จ านวนรวมทั้งหมด 8 ข้อ  

2. แบบสอบถามวัฒนธรรมองค์การ (Daft, 
2008) ประกอบด้วย 2 ลักษณะ คือ วัฒนธรรมเน้น
การมีส่วนร่วม จ านวน 6 ข้อ วัฒนธรรมเน้นโครงสร้าง
และกฎระเบียบ จ านวน 8 ข้อ รวมทั้งหมด 14 ข้อ  

3 . แ บ บ ส อ บ ถ า ม ก า ร จั ด ก า ร ค ว า ม รู้ 
(Marquardt,1996, p. 110) คือ การแสวงหาความรู้ 
การสร้างความรู้ การจัดเก็บและการสืบค้นความรู้ 
และการถ่ายโอนความรู้ จ านวนทั้งหมด 10 ข้อ   

4. แบบสอบถามการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ (Schultz, 1993, p. 98)  ประกอบด้วย 
การโฆษณา จ านวน 3 ข้อ การขายโดยผู้จ าหน่าย
อิสระ จ านวน 3 ข้อ การตลาดทางตรง จ านวน 3 ข้อ 
การประชาสัมพันธ์ จ านวน 3 ข้อ การจัดกิจกรรม
พิเศษ จ านวน 3 ข้อ รวมจ านวนทั้งหมด 15 ข้อ  
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้วิจัยด าเนินการเก็บแบบสอบถาม ในเดือน
เมษายน – กรกฎาคม 2556 แบบสอบถามที่ตอบกลับ
และมีความสมบูรณ์ มีจ านวนทั้งสิ้น 253 ฉบับ คิดเป็น
ร้อยละ 81 ของแบบสอบถามที่แจกทั้งหมด 
ผลการศึกษา  

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิงร้อยละ 
61.7  กลุ่มอายุอยู่ระหว่าง 31-40 ปี  คิดเป็นร้อยละ 
34.8 วุฒิการศึกษาอยู่ระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 

63.2 ประสบการณ์ในการท างาน ต่ ากว่า 10 ปี คิดเป็น
ร้อยละ  85.0  ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้บริหาร     
คิดเป็นร้อยละ 52.6 จากตาราง 1 ค่าเฉลี่ยทั้ง 4 ตัวแปร
อยู่ในระดับมาก เรียงจากมากไปน้อย พบว่า ธุรกิจ
ขายตรงรับรู้ถึงการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
( X  = 4.184)  วัฒนธรรมองค์การ ( X =  4.160) 
และการจัดการความรู้ ( X  = 4.118) ส่วนการวัดผล
ก า รด า เนิ น ง า น ธุ ร กิ จ ข า ย ต ร ง  ( X  = 4.063) 
ตามล าดับ 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้  พบว่า สมมติฐานที่1 
วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจขายตรง จากผลการวิเคราะห์โครงสร้างจาก
ตาราง วัฒนธรรมองค์การไม่มีอิทธิพลต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจขายตรง อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติระดับ .05 สมมติฐานที่ 2 การจัดการความรู้มี
อิทธิพลต่อกับผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
อย่ า งมี นั ยส าคัญ ท างสถิ ติ ระดั บ  .05 โดยมี ค่ า
สัมประสิทธิ์เส้นทาง เท่ากับ 0.598 (t = 5.489, p < .05) 
สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
อย่ า งมี นั ยส าคัญ ท างสถิ ติ ระดั บ  .05 โดยมี ค่ า
สัมประสิทธิ์เส้นทาง เท่ากับ 0.317 (t = 2.912, p = 
0.004, p < .05) สมมติฐานที่ 4 วัฒนธรรมองค์การมี
อิทธิพลต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
อย่ า งมี นั ยส าคัญ ท างสถิ ติ ระดั บ  .05 โดยมี ค่ า
สัมประสิทธิ์เส้นทาง เท่ากับ 0.363 (t = 3.516, p < .05) 
สมมติฐานที่ 5 วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลต่อการ
จัดการความรู้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระดับ .05 
โด ย มี ค่ า สั ม ป ระสิ ท ธิ์ เส้ น ท า ง  เท่ า กั บ  0.515             
(t = 5.294, p < .05) สมมติฐานที่  6 การจัดการ
ความรู้มีอิทธิพลต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระดับ .05 โดยมี
ค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง  เท่ากับ 0.513 (t = 4.788,   
p < .05) สมมติฐานที่ 7 วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพล
ทางอ้อมต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงโดย

ผ่านการจัดการความรู้ และการสื่อสารทางการตลาด
แบบบูรณาการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
โด ย มี ค่ า สั ม ป ระสิ ท ธิ์ เส้ น ท า ง  เท่ า กั บ  0.507 
สมมติฐานที่ 8 การจัดการความรู้ มีอิทธิพลทางอ้อม
ต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงโดยผ่านการ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ เส้นทาง 
เท่ากับ  0.162  สมมติฐานที่ 9 วัฒนธรรมองค์การมี
อิทธิพลทางอ้อมต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการโดยผ่านการจัดการความรู้ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ เส้นทาง 
เท่ากับ  0.264  (ภาพ 2) 

 โมเดลความสัมพันธ์ เชิงสาเหตุของผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจขายตรงของกลุ่มตัวอย่าง มีความ
สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ค่า Probability (p) 
ของโมเดลที่ปรับแก้เท่ากับ 0.140 (ควรมีค่ามากกว่า 
0.05) ค่า CMIN/DF เท่ากับ 1.301 (ควรมีค่าน้อยกว่า 3) 
ค่า Goodness of fit index (GFI) เท่ากับ 0.972 (ควร
มีค่ ามากกว่า 0.9) ค่ า Adjusted Goodness of fit 
index (AGFI) เท่ากับ 0.940 (ควรมีค่ามากกว่า 0.9) 
ค่ า  Root Mean Square Error of Approximation 
(RMSEA) เท่ ากับ  0.036 (ควรมีค่ าน้ อยกว่า  0.08) 
(ตาราง2) โมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของ
ผลการปฏิบัติงานได้ร้อยละ 72   

 
ตาราง 1 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 
 
  

ตัวแปร 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ค่าเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน (SD) 

1 2 3 4 

1 วัฒนธรรมองค์การ  4.160 0.453 1.00    
2  การจัดการความรู ้ 4.118 0.461 .482** 1.00   
3 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  4.184 0.376 .590** .577** 1.00  
4 ผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 4.063 0.436 .403** .642** .473** 1.00 
** = p-value <.01 , (r ) = ค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ , n=253 
 
ตาราง 2 เปรียบเทียบค่าสถิตขิองโมเดลกับข้อมูลเชิงประจักษ์ระหว่าง โมเดลตามสมมติฐาน และ โมเดลที่ปรับแก ้
 

สถิติ  df p-value /DF GFI AGFI RMSEA CFI 
โมเดลสมมติฐาน 108.851 30 0 3.628 0.911 0.837 0.107 0.906 
โมเดลที่ปรับแก ้ 33.824 26 0.140 1.301 0.972 0.940 0.036 0.991 
ระดับที่ยอมรับ     > .05 < 3 > 0.9 > 0.9 < .08 > 0.9 
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ภาพ 2 โมเดลทางเลือกของความสัมพันธ์เชิงสาเหตุผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงของกลุ่มตัวอย่าง 
จากการตรวจสอบกับสภาพความเป็นจริง 

 
OC: วัฒนธรรมองค์การ (Organizational Culture); 
IMC: การสื่ อสารทางการตลาดแบบบู รณ าการ 
(Integrated marketing communication); BP: ก า ร
วัดผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง (Business 
performance); km: การจัดการความรู้ (Knowledge 
management); part: การมีส่วนร่วม (Participation); 
struc: โครงสร้างและกฎระเบี ยบ (Structure and 
rules); adv: การโฆษณา (Adverstising); sell: การขาย
โด ย ผู้ จ า ห น่ า ย อิ ส ร ะ  (Personal selling); mak: 
การตลาดทางตรง (Direct marketing); relat: การ
ประชาสัมพันธ์  (Public relations); event: การจัด
กิจกรรมพิเศษ (Event marketing); fin: มุมมองด้าน
การเงิน (Finacial); inter: มุมมองด้านกระบวนการ
ภายใน (Internal process) 
สรุปและอภิปราย  

ข้อค้นพบของการวิจัย พบว่า วัฒนธรรม
องค์การไม่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานธุรกิจขาย
ตรง (สมมติฐานที่ 1) สอดคล้องกับผลการศึกษาของ  
เส็ง (Zheng, 2005, p. 15) และ สุภา ไวศยารัทธ์ 
(Supa, 2010, p. 103) ที่พบว่าวัฒนธรรมองค์การไม่
มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานแต่มีอิทธิพลทางอ้อม
โดยผ่ านการจัดการความรู้และการสื่ อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ และสอดคล้องกับการศึกษา
ของ แนนซี่  (Harrower, 2011, p. 98 )   ที่ พบว่า 

วัฒนธรรมองค์การไม่มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการ
ด าเนินการ แต่มีอิทธิพลทางอ้อมต่อผลการด าเนินงาน
โดยผ่านโปรแกรมทางการตลาด  อย่างไรก็ตาม 
ผลงานศึกษาวิจัยครั้งนี้สอดคล้องกับหลายงานวิจัย 
(Ba, 2004, p. 85; Chin-Loy, 2004, p. 97; Scott L. 
Nier, 2008, p. 89; Roman-Velazquez, 2004,         
p. 102; Kenrietta Mbamalu Okoro, 2010, p. 93; 
Deem, 2009, p. 109) พบว่า วัฒนธรรมองค์การมี
อิทธิพลต่อผลการด าเนินงานธุรกิจโดยผ่านการจัดการ
ความรู้และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  

อย่ า งไรก็ ต าม  ผลการศึ กษ าวิ จั ยพ บ ว่ า
วัฒนธรรมองค์การมี อิทธิพลทางอ้อมต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจโดยผ่านการจัดการความรู้และ
การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (สมมติฐานที่ 7) 
สอดคล้องกับการศึกษาของ  แนนซี่  (Harrower, 
2011) พบว่า วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลทางอ้อมต่อ
ผลการด าเนินงานโดยผ่านโปรแกรมทางการตลาด          
ส่ วนการศึ กษ าของ เส็ ง  (Zheng, 2005) พ บ ว่ า 
วัฒนธรรมองค์การมี อิทธิพลทางอ้อมต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจโดยผ่านการจัดการเรียนรู้และ  
กลยุทธ์ขององค์การ  ในบริบทของธุรกิจขายตรง       
มีความจ าเป็นในการสร้างวัฒนธรรมองค์กร ที่เน้นใน
เรื่องการสร้างความมีส่วนร่วมของพนักงานและการ
ท างาน เป็นที ม  เมื่ อทุ กคนในองค์ กรมีส่ วนร่วม
โดยเฉพาะการส่วนในการก าหนดเป้าหมายร่วมกัน   
จะท าให้มีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ภายในทีม จนเกิดการ

จัดการความรู้ภายในองค์การ ประกอบกับการ       
วางระบบการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ     
ซึ่ งจ ะช่ ว ย ให้ ผู้ จ าห น่ าย อิ ส ระส าม ารถ เข้ า ถึ ง
กลุ่มเป้าหมาย  ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่ คือผู้บริหารและพนักงานที่ ไม่มีหน้าที่
เก่ียวกับการจ าหน่ายสินค้าและบริการโดยตรง ดังนั้น
ผู้วิจัยจึงเห็นว่า ผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง
ส่วนใหญ่ขึ้นอยู่กับผู้ จ าหน่ายอิสระ และในด้าน
ประสบการณ์ในการท างานเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 5 ปี     
ท าให้พนักงานไม่มีความผูกพันกับธุรกิจและไม่เห็น
ความส าคัญของวัฒนธรรมองค์การเท่าที่ควร  

 นอกจากนี้ ข้อค้นพบการวิจัยยังพบว่า การ
จัดการความรู้ มีอิทธิพลต่อ ผลการด าเนินงานธุรกิจ
ขายตรง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
ค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง เท่ากับ 0.60 (สมมติฐานที่ 2) 
สอดคล้องกับหลายงานวิจัย (Ba, 2004, p. 94; Lee 
and Suloco, 2007, pp. 549-620; Yang, 2007, 
pp. 83-90; Trevor, 2006, p.98; ชฎารัตน์  สุขศีล, 
2551, หน้า 96) ซึ่งพบว่า การจัดการความรู้ที่ดีจะท า
ให้ผลการด าเนินงานธุรกิจประสบความส าเร็จ ดังนั้น 
การจัดการความรู้ภายในธุรกิจขายตรง จะมุ่งเน้นให้
พนักงาน เกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้จากความรู้ที่มีใน
ตัวตน น าไปสู่การพัฒนาธุรกิจ พร้อมทั้งมีการถ่ายโอน
ความรู้ต่างๆ ไปสู่ ธุรกิจขายตรงอ่ืนๆ เพื่อก่อให้เกิด
การเรียนรู้ ในการด า เนิ นการใหม่ ๆ  ที่ ส ามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 

ข้อค้นพบการวิจัยยังพบว่า การสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ มีอิทธิพลทางตรงกับผลการ
ด า เนิ น งานของธุรกิ จขายตรง (สมมติ ฐานที่ 3)  
สอดคล้องกับผลการศึกษาต่างๆ  ของนักวิชาการ
ต่างประเทศ (Low, Chapman and Sloan, 2008, 
pp. 878-891); (Rust and Chung, 2006) แ ล ะ ผ ล
การศึกษาในประเทศไทย (Thoumrungroje, 2004,    
p. 95); (กฤตกร  กั ล ย า รัตน์ , 2553, หน้ า  89 );   
(เยาวภา ปฐมศิริกุล, 2552, หน้า 280-288)  กล่าวว่า 
การสื่อสารทางการตลาดมีอิทธิพลทางตรงต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจ ทั้งนี้ ผู้วิจัยมองว่า ในการศึกษา
วิจัยคร้ังนี้ รูปแบบปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ ในเรื่องการรับรู้ของผู้บริหารและพนักงาน
ในธุรกิจขายตรงเกี่ยวกับการโฆษณา การขายโดย     
ผู้จ าหน่ายอิสระ  การตลาดทางตรง การประชาสัมพันธ์  

การจัดกิจกรรมพิเศษ เป็นตัวแปรที่ถูกมองว่าเป็น
เครื่องมือการด าเนินงานทางการตลาด และเป็นงานใน
ระดับนโยบายของธุรกิจขายตรง ซึ่งมีความจ าเป็นต้อง
ใช้การสื่อสารทางการตลาดเป็นกลยุทธ์ ในการ
ด าเนินงานด้านการขายของธุรกิจขายตรงให้ประสบ
ความส าเร็จ เห็นได้ว่าการจัดการความรู้เป็นกลยุทธ์ที่
ท าให้การสื่อสารทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับผล
การด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 

นอกจากนี้ วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลต่อการ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (สมมติฐานที่ 4) 
สอดคล้องกับการศึกษาของ แนนซี่ (Nancy, 2011, 
p. 98)  พบว่า วัฒนธรรมองค์การมีผลต่อทิศทางของ
การตลาดของธุรกิจขายตรง  และสอดคล้องกับ
การศึ กษาของ ฟิ ลิ ป  คอต เลอร์  (Kotler, 1990, 
p.173)  แบบจ าลองพฤติกรรมการซ้ือ Stimulus - 
Response Model (SR Model) ที่ วั ฒ น ธ ร ร ม
องค์การเป็นแรงกระตุ้นภายใน ที่ส่งผลให้ธุรกิจมีการ
ก าหนดลักษณะและแนวทางของการจัดการความรู้ 
และการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อให้
ตรงกับลักษณะของลูกค้า จากนั้น การจัดการความรู้ 
และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ จะส่งผล
ต่อทัศนะคติการรับรู้ของลูกค้าต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าและบริการ และส่งผลต่อผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจขายตรง  

ข้อค้นพบการวิจัยยังพบว่า วัฒนธรรมองค์การ
มีอิทธิพลทางตรงต่อการจัดการความรู้ (สมมติฐานที่ 
5) สอดคล้องกับหลายๆ ผลงานวิจัย (Islam, Mahtab 
and Ahmad,  2008, pp. 42-53; Ba, 2004, p. 3; 
Chin-Loy, 2004, p. 5 และ สรัสนันท์  ธิรศริโชติ , 
2554, หน้า 87)  ซึ่งพบว่า วัฒนธรรมมีอ านาจในการ
ชักน าให้เกิดภาวการณ์เรียนรู้ต่าง ๆ ได้ เมื่อพิจารณา
โครงสร้างของธุรกิจขายตรง ประกอบด้วย บุคลากรที่
เป็นพนักงานประจ าและผู้จ าหน่ายอิสระจ านวนมาก 
ซึ่งการสร้างวัฒนธรรมองค์การของธุรกิจขายตรงที่เน้น
การมีส่วนร่วมของบุคลากรภายในองค์การ สิ่งเหล่านี้
ส่งผลให้ผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงประสบ
ผลส าเร็ จ  สอดคล้ องกั บ งานวิ จั ยของ จิ ราภรณ์         
พงษ์ ศรีทั ศน์  (2553, หน้ า 98 ) ที่ พบว่า รูปแบบ
วัฒนธรรมองค์การที่เอ้ือต่อการจัดการเรียนรู้จึงเป็นสิ่ง
ที่ส าคัญที่ท าให้การจัดการความรู้ประสบความส าเร็จ
อย่างมีประสิทธิภาพ 
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ภาพ 2 โมเดลทางเลือกของความสัมพันธ์เชิงสาเหตุผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงของกลุ่มตัวอย่าง 
จากการตรวจสอบกับสภาพความเป็นจริง 

 
OC: วัฒนธรรมองค์การ (Organizational Culture); 
IMC: การสื่ อสารทางการตลาดแบบบู รณ าการ 
(Integrated marketing communication); BP: ก า ร
วัดผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง (Business 
performance); km: การจัดการความรู้ (Knowledge 
management); part: การมีส่วนร่วม (Participation); 
struc: โครงสร้างและกฎระเบี ยบ (Structure and 
rules); adv: การโฆษณา (Adverstising); sell: การขาย
โด ย ผู้ จ า ห น่ า ย อิ ส ร ะ  (Personal selling); mak: 
การตลาดทางตรง (Direct marketing); relat: การ
ประชาสัมพันธ์  (Public relations); event: การจัด
กิจกรรมพิเศษ (Event marketing); fin: มุมมองด้าน
การเงิน (Finacial); inter: มุมมองด้านกระบวนการ
ภายใน (Internal process) 
สรุปและอภิปราย  

ข้อค้นพบของการวิจัย พบว่า วัฒนธรรม
องค์การไม่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานธุรกิจขาย
ตรง (สมมติฐานที่ 1) สอดคล้องกับผลการศึกษาของ  
เส็ง (Zheng, 2005, p. 15) และ สุภา ไวศยารัทธ์ 
(Supa, 2010, p. 103) ที่พบว่าวัฒนธรรมองค์การไม่
มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานแต่มีอิทธิพลทางอ้อม
โดยผ่ านการจัดการความรู้และการสื่ อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ และสอดคล้องกับการศึกษา
ของ แนนซี่  (Harrower, 2011, p. 98 )   ที่ พบว่า 

วัฒนธรรมองค์การไม่มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการ
ด าเนินการ แต่มีอิทธิพลทางอ้อมต่อผลการด าเนินงาน
โดยผ่านโปรแกรมทางการตลาด  อย่างไรก็ตาม 
ผลงานศึกษาวิจัยครั้งนี้สอดคล้องกับหลายงานวิจัย 
(Ba, 2004, p. 85; Chin-Loy, 2004, p. 97; Scott L. 
Nier, 2008, p. 89; Roman-Velazquez, 2004,         
p. 102; Kenrietta Mbamalu Okoro, 2010, p. 93; 
Deem, 2009, p. 109) พบว่า วัฒนธรรมองค์การมี
อิทธิพลต่อผลการด าเนินงานธุรกิจโดยผ่านการจัดการ
ความรู้และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  

อย่ า งไรก็ ต าม  ผลการศึ กษ าวิ จั ยพ บ ว่ า
วัฒนธรรมองค์การมี อิทธิพลทางอ้อมต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจโดยผ่านการจัดการความรู้และ
การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (สมมติฐานที่ 7) 
สอดคล้องกับการศึกษาของ  แนนซี่  (Harrower, 
2011) พบว่า วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลทางอ้อมต่อ
ผลการด าเนินงานโดยผ่านโปรแกรมทางการตลาด          
ส่ วนการศึ กษ าของ เส็ ง  (Zheng, 2005) พ บ ว่ า 
วัฒนธรรมองค์การมี อิทธิพลทางอ้อมต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจโดยผ่านการจัดการเรียนรู้และ  
กลยุทธ์ขององค์การ  ในบริบทของธุรกิจขายตรง       
มีความจ าเป็นในการสร้างวัฒนธรรมองค์กร ที่เน้นใน
เรื่องการสร้างความมีส่วนร่วมของพนักงานและการ
ท างาน เป็นที ม  เมื่ อทุ กคนในองค์ กรมีส่ วนร่วม
โดยเฉพาะการส่วนในการก าหนดเป้าหมายร่วมกัน   
จะท าให้มีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ภายในทีม จนเกิดการ

จัดการความรู้ภายในองค์การ ประกอบกับการ       
วางระบบการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ     
ซึ่ งจ ะช่ ว ย ให้ ผู้ จ าห น่ าย อิ ส ระส าม ารถ เข้ า ถึ ง
กลุ่มเป้าหมาย  ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่ คือผู้บริหารและพนักงานที่ ไม่มีหน้าที่
เก่ียวกับการจ าหน่ายสินค้าและบริการโดยตรง ดังนั้น
ผู้วิจัยจึงเห็นว่า ผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง
ส่วนใหญ่ขึ้นอยู่กับผู้ จ าหน่ายอิสระ และในด้าน
ประสบการณ์ในการท างานเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 5 ปี     
ท าให้พนักงานไม่มีความผูกพันกับธุรกิจและไม่เห็น
ความส าคัญของวัฒนธรรมองค์การเท่าที่ควร  

 นอกจากนี้ ข้อค้นพบการวิจัยยังพบว่า การ
จัดการความรู้ มีอิทธิพลต่อ ผลการด าเนินงานธุรกิจ
ขายตรง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
ค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง เท่ากับ 0.60 (สมมติฐานที่ 2) 
สอดคล้องกับหลายงานวิจัย (Ba, 2004, p. 94; Lee 
and Suloco, 2007, pp. 549-620; Yang, 2007, 
pp. 83-90; Trevor, 2006, p.98; ชฎารัตน์  สุขศีล, 
2551, หน้า 96) ซึ่งพบว่า การจัดการความรู้ที่ดีจะท า
ให้ผลการด าเนินงานธุรกิจประสบความส าเร็จ ดังนั้น 
การจัดการความรู้ภายในธุรกิจขายตรง จะมุ่งเน้นให้
พนักงาน เกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้จากความรู้ที่มีใน
ตัวตน น าไปสู่การพัฒนาธุรกิจ พร้อมทั้งมีการถ่ายโอน
ความรู้ต่างๆ ไปสู่ ธุรกิจขายตรงอ่ืนๆ เพื่อก่อให้เกิด
การเรียนรู้ ในการด า เนิ นการใหม่ ๆ  ที่ ส ามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 

ข้อค้นพบการวิจัยยังพบว่า การสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ มีอิทธิพลทางตรงกับผลการ
ด า เนิ น งานของธุรกิ จขายตรง (สมมติ ฐานที่ 3)  
สอดคล้องกับผลการศึกษาต่างๆ  ของนักวิชาการ
ต่างประเทศ (Low, Chapman and Sloan, 2008, 
pp. 878-891); (Rust and Chung, 2006) แ ล ะ ผ ล
การศึกษาในประเทศไทย (Thoumrungroje, 2004,    
p. 95); (กฤตกร  กั ล ย ารัตน์ , 2553, ห น้ า  89 );   
(เยาวภา ปฐมศิริกุล, 2552, หน้า 280-288)  กล่าวว่า 
การสื่อสารทางการตลาดมีอิทธิพลทางตรงต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจ ทั้งนี้ ผู้วิจัยมองว่า ในการศึกษา
วิจัยคร้ังนี้ รูปแบบปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ ในเรื่องการรับรู้ของผู้บริหารและพนักงาน
ในธุรกิจขายตรงเกี่ยวกับการโฆษณา การขายโดย     
ผู้จ าหน่ายอิสระ  การตลาดทางตรง การประชาสัมพันธ์  

การจัดกิจกรรมพิเศษ เป็นตัวแปรที่ถูกมองว่าเป็น
เครื่องมือการด าเนินงานทางการตลาด และเป็นงานใน
ระดับนโยบายของธุรกิจขายตรง ซึ่งมีความจ าเป็นต้อง
ใช้การสื่อสารทางการตลาดเป็นกลยุทธ์ ในการ
ด าเนินงานด้านการขายของธุรกิจขายตรงให้ประสบ
ความส าเร็จ เห็นได้ว่าการจัดการความรู้เป็นกลยุทธ์ที่
ท าให้การสื่อสารทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับผล
การด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 

นอกจากนี้ วัฒนธรรมองค์การมีอิทธิพลต่อการ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (สมมติฐานที่ 4) 
สอดคล้องกับการศึกษาของ แนนซี่ (Nancy, 2011, 
p. 98)  พบว่า วัฒนธรรมองค์การมีผลต่อทิศทางของ
การตลาดของธุรกิจขายตรง  และสอดคล้องกับ
การศึ กษาของ ฟิ ลิ ป  คอต เลอร์  (Kotler, 1990, 
p.173)  แบบจ าลองพฤติกรรมการซื้อ Stimulus - 
Response Model (SR Model) ที่ วั ฒ น ธ ร ร ม
องค์การเป็นแรงกระตุ้นภายใน ที่ส่งผลให้ธุรกิจมีการ
ก าหนดลักษณะและแนวทางของการจัดการความรู้ 
และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อให้
ตรงกับลักษณะของลูกค้า จากนั้น การจัดการความรู้ 
และการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ จะส่งผล
ต่อทัศนะคติการรับรู้ของลูกค้าต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าและบริการ และส่งผลต่อผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจขายตรง  

ข้อค้นพบการวิจัยยังพบว่า วัฒนธรรมองค์การ
มีอิทธิพลทางตรงต่อการจัดการความรู้ (สมมติฐานที่ 
5) สอดคล้องกับหลายๆ ผลงานวิจัย (Islam, Mahtab 
and Ahmad,  2008, pp. 42-53; Ba, 2004, p. 3; 
Chin-Loy, 2004, p. 5 และ สรัสนันท์  ธิรศริโชติ , 
2554, หน้า 87)  ซึ่งพบว่า วัฒนธรรมมีอ านาจในการ
ชักน าให้เกิดภาวการณ์เรียนรู้ต่าง ๆ ได้ เมื่อพิจารณา
โครงสร้างของธุรกิจขายตรง ประกอบด้วย บุคลากรที่
เป็นพนักงานประจ าและผู้จ าหน่ายอิสระจ านวนมาก 
ซึ่งการสร้างวัฒนธรรมองค์การของธุรกิจขายตรงที่เน้น
การมีส่วนร่วมของบุคลากรภายในองค์การ สิ่งเหล่านี้
ส่งผลให้ผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงประสบ
ผลส าเร็ จ  สอดคล้ องกั บ งานวิ จั ยของ จิ ราภรณ์         
พงษ์ ศรีทั ศน์  (2553, หน้ า 98 ) ที่ พบว่า รูปแบบ
วัฒนธรรมองค์การที่เอ้ือต่อการจัดการเรียนรู้จึงเป็นสิ่ง
ที่ส าคัญที่ท าให้การจัดการความรู้ประสบความส าเร็จ
อย่างมีประสิทธิภาพ 
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ผลการวิจัยพบว่า การจัดการความรู้มีอิทธิพล
ต่ อก ารสื่ อ ส ารท างก ารตล าดแบ บ บู รณ าการ 
(สมมติฐานที่ 6) สอดคล้องกับการศึกษาของ Halit 
(2006, p. 89) ซึ่งพบว่า การสื่อสารทางการตลาด
แ บ บ บู รณ าก า รกั บ ก า รจั ด ก า รก า ร เรี ย น รู้ มี
ความสัมพันธ์กัน และช่วยสนับสนุนซึ่งกันและกัน  
และผลการวิจัยยังพบว่า การจัดการความรู้มีอิทธิพล
ทางอ้อมต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงโดย
ผ่ านการสื่ อสารทางการตลาดแบบบู รณ าการ 
(สมมติฐานที่ 8)  ดังนั้น การจัดการความรู้ในธุรกิจ
ขายตรงจะส่งเสริมการจัดการความรู้เพื่อให้เกิดการ
แลกเปลี่ยนเรียนรู้ในด้านการสื่อสารทางการตลาด
แบบบู รณ าการ ซึ่ งป ระกอบด้ วย  การโฆษณ า 
การตลาดทางตรง การขายโดยผู้จ าหน่ายอิสระ การ
ประชาสัมพันธ์ และการจัดกิจกรรมพิเศษ ท าให้เกิด
แนวคิดใหม่ๆ ที่สร้างสรรค์ จะช่วยพัฒนาการสื่อสาร
ทางการตลาดซึ่งเป็นเครื่องมือส าคัญในการด าเนิน
ธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจขายตรงเป็นธุรกิจที่อาศัยกลยุทธ์
ทางการตลาดเพื่อน าเสนอขายสินค้าและบริการ ท าให้
มีการจ าหน่ายสินค้าและบริการโดยผ่านผู้จ าหน่าย
อิสระ จะส่งผลถึงยอดขายและผลการด าเนินงานของ
องค์การ 

จากข้อค้นพบการวิจัย พบว่า  วัฒนธรรม
องค์การมีอิทธิพลทางอ้อมต่อการสื่อสารทางการตลาด
แบบบูรณาการโดยผ่านการจัดการความรู้ (สมมติฐาน
ที่  9) ผู้ วิจัย เห็นว่า ธุรกิจขายตรงที่ มี วัฒนธรรม
องค์การการมีส่วนร่วมและโครงสร้างและกฏระเบียบ
ที่มีประสิทธิภาพสามารถท าให้เกิดการสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการที่มีประสิทธิผล โดยการ    
ท าการตลาดภายใน ซึ่งเป็นการท าให้พนักงานมี   
ความเข้าใจพันธกิจของธุรกิจขายตรงและเป็นอันหนึ่ง
อันเดียวกันต่อมาจึงน าแนวคิดการจัดการความรู้มาใช้
ในธุรกิจขายตรงโดยการอาศัยหลักการถ่ายทอดและ
แลกเปลี่ยนความรู้เกี่ยวกับกระบวนการสื่อสารทางการ
ตลาดแบบบูรณาการระหว่างพนักงานภายในธุรกิจ  

กล่าวโดยสรุป การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ได้องค์ความรู้ 
เก่ียวกับผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงการท าให้
ธุรกิจขายตรงประสบความส าเร็จนั้น  จะต้องสร้าง
วัฒนธรรมองค์การโดยให้ความส าคัญในเรื่องของการ
ให้พนักงานมีส่วนร่วม เมื่อเกิดวัฒนธรรมองค์การแล้ว
ส่งผลต่อการจัดการความรู้และกระบวนการสื่อสาร

ทางการตลาดแบบบูรณาการ ในการจัดการความรู้นั้น 
ท าให้เกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ในระดับทีมและระดับ
ธุรกิจ ท้ังวัฒนธรรมองค์การและการจัดการความรู้มี
ผลต่อกระบวนการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การ โดยวัฒนธรรมองค์การที่เกี่ยวกับด้านโครงสร้าง
และกฎระเบียบจะช่วยให้ระบบการสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาประสบความส าเร็จ การจัดการ
ความรู้เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจขายตรงมากที่สุดในการศึกษาครั้งนี้   ดังนั้น
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงควรให้การสนับสนุนและ
ส่งเสริมให้ธุรกิจมีการจัดการความรู้ที่มีประสิทธิภาพ
และให้ความส าคัญกับการตลาดภายใน (Internal 
marketing) โดยการเตรียมพนักงานให้มีความพร้อม
ในด้านต่างๆ ทั้งด้านวัฒนธรรมภายในธุรกิจ ด้านการ
จัดการความรู้ที่เกี่ยวกับสินค้าและบริการของธุรกิจ 
ก่อนน าไปสู่การตลาดภายนอก (External marketing) 
ซึ่งเป็นการท าการตลาดที่ เกี่ยวข้องกับลูกค้าหรือ
กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจขายตรง 
ข้อเสนอแนะ 
เชิงนโยบาย               

ผู้บริหารธุรกิจขายตรงควรก าหนดนโยบายโดย
ให้ความส าคัญกับการจัดการความรู้ การสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการและมีนโยบายส่งเสริมและ
สนับสนุนบุคลากรที่มีประสบการณ์ในการขายตรงเพื่อ
สร้างความเข้มแข็งให้กับการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
เชิงกลยุทธ ์
        ผู้ บ ริห ารจะต้ องยึ ดมั่ น ในกลยุท ธ์และหา
แนวทางใหม่ ๆ ในการพัฒนาบุคลากรอย่างต่อเนื่อง
อยู่ตลอดเวลาเพื่ อตอบสนองความต้องการของ
ผู้ บ ริ โภค  โดยเฉพาะนวัตกรรมด้ านผลิ ตภัณ ฑ์        
ด้านกระบวนการผลิตและด้านการจัดการเพื่อสร้าง
ประสิทธิภาพรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต     
ธุ รกิ จควรตระหนั กถึ งความส าคัญ ของการใช้
ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม รู้จักประดิษฐ์
คิดค้นเครื่องมือ เครื่องจักรใหม่ ๆ มาใช้ในการผลิต 
ประหยัดพลังงาน ใช้วัตถุดิบในท้องถิ่นให้เกิดคุณค่า
มากที่สุดในการผลิต พร้อมกับแสวงหาวัตถุดิบใหม่มา
ทดแทน  น าเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช้ในการผลิตให้มี

ประสิทธิภาพสูงสุดการส่งเสริมการจัดการความรู้ใน
ธุรกิจให้เกิดขึ้นจนเป็นวัฒนธรรมองค์การ และควรใช้
นวัตกรรมทางด้านสังคมออนไลน์  (Multimedia)   
เป็นช่องทางในการสื่อสารถึงผู้บริโภค ซึ่งจะส่งผลใน
ทางบวกต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจต่อไป 
เชิงวิชาการ 

1. ควรมีการศึกษาวัฒนธรรมองค์การ การ
จัดการความรู้และการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการในกลุ่มผู้จ าหน่ายอิสระในธุรกิจขายตรงให้
ครอบคลุมมากข้ึน 

2. ควรศึกษาตัวแปรเกี่ยวกับการจัดการความรู้
ที่ส่งผลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงให้
ครอบคลุมมากข้ึน 

3. ควรศึกษากับผู้จ าหน่ายอิสระเพื่ อให้เห็น   
ความแตกต่างของผลการด าเนินงานของธุรกิจอย่าง
ชัดเจน 

4.  เนื่องจากวัฒนธรรมองค์การในงานวิจัยนี้ไม่
มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง จึง
อาจขยายของเขตการศึกษาระหว่า งวัฒนธรรม
องค์การกับผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงที่
ครอบคลุมมากข้ึน 

5. ศึกษาเพิ่ ม เติ ม เรื่อ งความสัมพั นธ์ของ
วัฒนธรรมองค์การ การจัดการความรู้และการสื่อสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการที่เจาะจงธุรกิจขายตรง
ประเภทใดประเภทหนึ่ง 
6. ใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานในการศึกษาวิจัยในกลุ่มธุรกิจ
อ่ืนที่ เกี่ ยวข้ องกั บตั วแปรที่ ใช้ ใน งานวิจั ยครั้ งนี้
กิตติกรรมประกาศ  
 ขอกราบขอบพระคุณศาสตราจารย์ พลโท ดร.
สมชาย วิรุฬหผล , รองศาสตราจารย์  ดร.วิภาวี      
พิจิตบันดาล, ดร. ไพศาล จันทรังษี และ ดร. ชิษณุพงษ์ 
ทองพวง ที่ให้ค าแนะน าในการด าเนินการศึกษาวิจัย 
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ผลการวิจัยพบว่า การจัดการความรู้มีอิทธิพล
ต่ อก ารสื่ อ ส ารท างก ารตล าดแบ บ บู รณ าการ 
(สมมติฐานที่ 6) สอดคล้องกับการศึกษาของ Halit 
(2006, p. 89) ซึ่งพบว่า การสื่อสารทางการตลาด
แ บ บ บู รณ าก า ร กั บ ก า ร จั ด ก า รก า ร เรี ย น รู้ มี
ความสัมพันธ์กัน และช่วยสนับสนุนซึ่งกันและกัน  
และผลการวิจัยยังพบว่า การจัดการความรู้มีอิทธิพล
ทางอ้อมต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงโดย
ผ่ านการสื่ อสารทางการตลาดแบบบู รณ าการ 
(สมมติฐานที่ 8)  ดังนั้น การจัดการความรู้ในธุรกิจ
ขายตรงจะส่งเสริมการจัดการความรู้เพื่อให้เกิดการ
แลกเปลี่ยนเรียนรู้ในด้านการสื่อสารทางการตลาด
แบบบู รณ าการ ซึ่ งป ระกอบด้ วย  การโฆษณ า 
การตลาดทางตรง การขายโดยผู้จ าหน่ายอิสระ การ
ประชาสัมพันธ์ และการจัดกิจกรรมพิเศษ ท าให้เกิด
แนวคิดใหม่ๆ ที่สร้างสรรค์ จะช่วยพัฒนาการสื่อสาร
ทางการตลาดซึ่งเป็นเครื่องมือส าคัญในการด าเนิน
ธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจขายตรงเป็นธุรกิจที่อาศัยกลยุทธ์
ทางการตลาดเพื่อน าเสนอขายสินค้าและบริการ ท าให้
มีการจ าหน่ายสินค้าและบริการโดยผ่านผู้จ าหน่าย
อิสระ จะส่งผลถึงยอดขายและผลการด าเนินงานของ
องค์การ 

จากข้อค้นพบการวิจัย พบว่า  วัฒนธรรม
องค์การมีอิทธิพลทางอ้อมต่อการสื่อสารทางการตลาด
แบบบูรณาการโดยผ่านการจัดการความรู้ (สมมติฐาน
ที่  9) ผู้ วิจัย เห็นว่า ธุรกิจขายตรงที่ มี วัฒนธรรม
องค์การการมีส่วนร่วมและโครงสร้างและกฏระเบียบ
ที่มีประสิทธิภาพสามารถท าให้เกิดการสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการที่มีประสิทธิผล โดยการ    
ท าการตลาดภายใน ซึ่งเป็นการท าให้พนักงานมี   
ความเข้าใจพันธกิจของธุรกิจขายตรงและเป็นอันหนึ่ง
อันเดียวกันต่อมาจึงน าแนวคิดการจัดการความรู้มาใช้
ในธุรกิจขายตรงโดยการอาศัยหลักการถ่ายทอดและ
แลกเปลี่ยนความรู้เกี่ยวกับกระบวนการสื่อสารทางการ
ตลาดแบบบูรณาการระหว่างพนักงานภายในธุรกิจ  

กล่าวโดยสรุป การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ได้องค์ความรู้ 
เก่ียวกับผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงการท าให้
ธุรกิจขายตรงประสบความส าเร็จนั้น  จะต้องสร้าง
วัฒนธรรมองค์การโดยให้ความส าคัญในเรื่องของการ
ให้พนักงานมีส่วนร่วม เมื่อเกิดวัฒนธรรมองค์การแล้ว
ส่งผลต่อการจัดการความรู้และกระบวนการสื่อสาร

ทางการตลาดแบบบูรณาการ ในการจัดการความรู้นั้น 
ท าให้เกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ในระดับทีมและระดับ
ธุรกิจ ทั้งวัฒนธรรมองค์การและการจัดการความรู้มี
ผลต่อกระบวนการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การ โดยวัฒนธรรมองค์การที่เกี่ยวกับด้านโครงสร้าง
และกฎระเบียบจะช่วยให้ระบบการส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาประสบความส าเร็จ การจัดการ
ความรู้เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจขายตรงมากที่สุดในการศึกษาครั้งนี้   ดังนั้น
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงควรให้การสนับสนุนและ
ส่งเสริมให้ธุรกิจมีการจัดการความรู้ที่มีประสิทธิภาพ
และให้ความส าคัญกับการตลาดภายใน (Internal 
marketing) โดยการเตรียมพนักงานให้มีความพร้อม
ในด้านต่างๆ ทั้งด้านวัฒนธรรมภายในธุรกิจ ด้านการ
จัดการความรู้ที่เกี่ยวกับสินค้าและบริการของธุรกิจ 
ก่อนน าไปสู่การตลาดภายนอก (External marketing) 
ซึ่งเป็นการท าการตลาดที่ เกี่ยวข้องกับลูกค้าหรือ
กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจขายตรง 
ข้อเสนอแนะ 
เชิงนโยบาย               

ผู้บริหารธุรกิจขายตรงควรก าหนดนโยบายโดย
ให้ความส าคัญกับการจัดการความรู้ การสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการและมีนโยบายส่งเสริมและ
สนับสนุนบุคลากรที่มีประสบการณ์ในการขายตรงเพื่อ
สร้างความเข้มแข็งให้กับการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง 
เชิงกลยุทธ ์
        ผู้ บ ริห ารจะต้ องยึ ดมั่ น ในกลยุท ธ์และหา
แนวทางใหม่ ๆ ในการพัฒนาบุคลากรอย่างต่อเนื่อง
อยู่ตลอดเวลาเพื่ อตอบสนองความต้องการของ
ผู้ บ ริ โภค  โดยเฉพาะนวัตกรรมด้ านผลิ ตภัณ ฑ์        
ด้านกระบวนการผลิตและด้านการจัดการเพื่อสร้าง
ประสิทธิภาพรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต     
ธุ รกิ จควรตระหนั กถึ งความส าคัญ ของการใช้
ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม รู้จักประดิษฐ์
คิดค้นเครื่องมือ เครื่องจักรใหม่ ๆ มาใช้ในการผลิต 
ประหยัดพลังงาน ใช้วัตถุดิบในท้องถิ่นให้เกิดคุณค่า
มากที่สุดในการผลิต พร้อมกับแสวงหาวัตถุดิบใหม่มา
ทดแทน  น าเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช้ในการผลิตให้มี

ประสิทธิภาพสูงสุดการส่งเสริมการจัดการความรู้ใน
ธุรกิจให้เกิดขึ้นจนเป็นวัฒนธรรมองค์การ และควรใช้
นวัตกรรมทางด้านสังคมออนไลน์  (Multimedia)   
เป็นช่องทางในการสื่อสารถึงผู้บริโภค ซึ่งจะส่งผลใน
ทางบวกต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจต่อไป 
เชิงวิชาการ 

1. ควรมีการศึกษาวัฒนธรรมองค์การ การ
จัดการความรู้และการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการในกลุ่มผู้จ าหน่ายอิสระในธุรกิจขายตรงให้
ครอบคลุมมากข้ึน 

2. ควรศึกษาตัวแปรเกี่ยวกับการจัดการความรู้
ที่ส่งผลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงให้
ครอบคลุมมากข้ึน 

3. ควรศึกษากับผู้จ าหน่ายอิสระเพื่ อให้เห็น   
ความแตกต่างของผลการด าเนินงานของธุรกิจอย่าง
ชัดเจน 

4.  เนื่องจากวัฒนธรรมองค์การในงานวิจัยนี้ไม่
มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรง จึง
อาจขยายของเขตการศึกษาระหว่า งวัฒนธรรม
องค์การกับผลการด าเนินงานของธุรกิจขายตรงที่
ครอบคลุมมากข้ึน 

5. ศึกษาเพิ่ ม เติ ม เรื่อ งความสัมพั นธ์ของ
วัฒนธรรมองค์การ การจัดการความรู้และการสื่อสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีเจาะจงธุรกิจขายตรง
ประเภทใดประเภทหนึ่ง 
6. ใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานในการศึกษาวิจัยในกลุ่มธุรกิจ
อ่ืนที่ เกี่ ยวข้ องกั บตั วแปรที่ ใช้ ใน งานวิจั ยครั้ งนี้
กิตติกรรมประกาศ  
 ขอกราบขอบพระคุณศาสตราจารย์ พลโท ดร.
สมชาย วิรุฬหผล , รองศาสตราจารย์  ดร.วิภาวี      
พิจิตบันดาล, ดร. ไพศาล จันทรังษี และ ดร. ชิษณุพงษ์ 
ทองพวง ที่ให้ค าแนะน าในการด าเนินการศึกษาวิจัย 
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บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนี้ มีจุดประสงค์เพื่อศึกษาสภาพปัญหาและอุปสรรคการจัดการทรัพยากรมนุษย์หลัง
วิกฤตน้้าท่วมในเขตนิคมอุตสาหรรมนวนคร และเพื่อศึกษาการใช้กลยุทธ์การจัดการทรัพยากรมนุษย์หลังวิกฤตน้า้
ท่วมของธุรกิจในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร  กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริหารระดับสูง และผู้จัดการฝ่ายทรัพยากร
มนุษย์หรือต้าแหน่งอ่ืนที่มีหน้าที่รับผิดชอบเทียบเท่าหรือคล้ายคลึงในธุรกิจเขตอุตสาหกรรมนวนคร จังหวัด
ปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่า ธุรกิจในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนครเป็นบริษัทต่างชาติ ร้อยละ 55.12  ส่วนใหญ่
เป็นของประเทศญี่ปุ่น ร้อยละ 40.95 มีขนาดบริษัทขนาดใหญ่ (ทุนจดทะเบียนมากกว่า 200 ล้านบาท) ร้อยละ 
36.22    มีจ้านวนพนักงาน 500-1,000 คน ร้อยละ 55.91 ระดับความรุนแรงของปัญหาและแนวทางแก้ไข 
พบว่า ระดับความรุนแรงท่ีกิจการประสบปัญหาจากภาวะวิกฤตน้้าท่วมในปี 2554 ได้รับผลกระทบรุนแรง 
(ขาดทุนอย่างหนัก กิจการขาดสภาพคล่อง) ร้อยละ 51.18 ปัญหาทางด้านทรัพยากรมนุษย์ที่บริษัทพบภายหลัง
จากวิกฤตน้้าท่วม คือ การงดจ้างพนักงานใหม่ (Restricted hiring) ร้อยละ 40.16 ภายหลังภาวะวิกฤตน้้าท่วม  
การที่กิจการได้แก้ไขปัญหาดังกล่าว ผลลัพธ์ที่ได้ส่งผลต่อสถานการณ์ของกิจการสถานการณ์ดีขึ้นบางส่วน ร้อยละ 
64.00 หากวิกฤตน้้าท่วมเกิดซ้้าขึ้นอีกคร้ังในอนาคต ธุรกิจจะมีแนวทางการแก้ไขปัญหาตามวิธีเดิม ร้อยละ 59.06  

ความสัมพันธ์ของขนาดบริษัทกับระดับความรุนแรงที่กิจการประสบปัญหาจากภาวะวิกฤตน้้าท่วม         
ในปี 2554 พบว่า ขนาดของบริษัทกับระดับความรุนแรงที่กิจการประสบปัญหาจากภาวะวิกฤตน้้าท่วมในปี 2554 
ไม่มีความสัมพันธ์กัน พบว่ามีการใช้กลยุทธ์การจัดการทรัพยากรมนุษย์หลังวิกฤตน้้าท่วมของธุรกิจในเขตนิคม
อุตสาหกรรมนวนครในภาพรวม การใช้กลยุทธ์การจัดการทรัพยากรมนุษย์อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.42 จ้าแนก
ตามบริษัท พบว่า บริษัทที่เป็นของคนไทย 100% มีการใช้กลยุทธ์การจัดการทรัพยากรมนุษย์หลังวิกฤตน้้าท่วม
อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ย 3.38 จ้าแนกตามขนาดของบริษัทในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.42 และ
เมื่อจ้าแนกตามขนาดของบริษัท พบว่า ขนาดของบริษัทต่างกันมีการใช้กลยุทธ์การจัดการทรัพยากรมนุษย์     
หลังวิกฤตน้้าท่วมต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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