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บทคัดย่อ
  ธุรกิจเครือข่ายมีแนวโน้มการเติบโตที่น่าสนใจ และเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจำวันของคน
ไทยมากขึ้น ถือเป็นโอกาสทางธุรกิจสำหรับผู้สนใจในการเป็นเจ้าของกิจการ บทความนี้เรียบเรียงขึ้นเพื่อสร้าง
ความรู้และความเข้าใจต่อธุรกิจเครือข่ายในส่วนของนิยามประเภทและแนวโน้มการเติบโต โดยศึกษารวบรวม
ข้อมูลจากเว็บไซต์และสิ่งตีพิมพ์ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเครือข่าย และพบว่า ธุรกิจเครือข่ายเป็นการขายตรงรูปแบบ
หนึ่งซึ่งเป็นช่องทางการกระจายสินค้าจากผู้ผลิตสู่ผู้บริโภคที่แตกต่างจากช่องทางค้าปลีกทั่วไป โดยนำส่วนแบ่ง
ทางการตลาดที่เป็นกำไรในช่องทางค้าปลีกผันกลับสู่ผู้บริโภคและนักธุรกิจอิสระของบริษัท ตามแผนการตลาด
ที่แต่ละบริษัทกำหนด ซึ่งแผนการตลาดในธุรกิจเครือข่ายแบ่งเป็น 7 แผนระบบ คือ แผนระบบสแตร ์ สเต็ป 

( stair step ) แผนระบบเบรก อะเวย์ ( break away ) แผนระบบแมทริกซ ์( metrix ) แผนระบบไบนาร ี( binary ) 

แผนระบบยูนิเลเวล ( unilevel ) แผนระบบแมทชิ่ง ( matching ) และแผนระบบผสมผสาน ( party plan ) โดย
แผนแต่ละระบบมีข้อเด่นและข้อด้อยแตกต่างกันไป ส่วนลักษณะของธุรกิจเครือข่ายอาจมีลักษณะบางประการ
ใกล้เคียงกับระบบปิรามิด หรือแชร์ลูกโซ่ท่ีเป็นระบบผิดกฎหมาย ทำให้เป็นท่ีเข้าใจผิดได้ง่าย ขณะท่ีธุรกิจเครือข่าย
เป็นแนวโน้มของธุรกิจในโลกอนาคตและกำลังเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจในปัจจุบัน ดังนั้น ธุรกิจเครือข่ายเป็น
สิ่งที่ทุกคนควรรู้และเข้าใจ สามารถเปรียบเทียบระหว่างธุรกิจเครือข่ายที่ดีกับแชร์ลูกโซ่ หรือธุรกิจแอบแฝงได ้

คำสำคัญ : ธุรกิจเครือข่าย การขายตรง แผนการตลาด แนวโน้มการเติบโต 

ABSTRACT
  

  This study was focused on understanding the big picture of growing trends in 

Network Marketing Businesses and understanding the basic definition of Network Marketing 

Businesses, specifically the Direct Selling Business. The fastest growing trends in Network 

Marketing are the growth of home businesses and the building of personal wealth. The 

Network Marketing Business is a popular way of selling in which Thai people have approached
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as business opportunities. These businesses are sold by independent business people or dis-

tributors. Once you’re a distributor you can set up your own business and earn an income 

by selling consumer products supplied by an established company.

  The data on Network Marketing Businesses was collected from web sites 

and flyers for the study. Direct Selling is the distribution of goods and services through retail 

channels directly to consumers by using different marketing strategies than traditional retail 

stores, thus the consumer can avoid these traditional retail stores. The profits or commissions

for a direct sale are shared with the Direct Seller’s recruiter. Typically there are also bonuses

paid based on recruiting activity, so long as the recruiting is accompanied with ongoing 

direct sales activity. The marketing plans of each Direct Selling business are different and 

it depends on the distributer’s consideration and choice of pay plan. There are seven different

competing pay out systems that Network Marketing Businesses can use to reward their 

distributers: Stair Step, Break Away, Metrix, Binary, Unilevel, Matching, and Party Plan. 

There are some non-legitimate Network Marketing Businesses that lure prospective distributors

on the basis of false attraction of earning income such as “Pyramid Schemes”.

  To conclude, Network Marketing Businesses are a steadily growing industry, 

even during the current economic slump. The Network Marketing Business promises to be 

very lucrative and easy for anyone who is looking at starting a Direct Selling Business and 

wants to make a change in their financial situation. Thus, the perspective distributor should 

research the Network Marketing Business to insure it is legitimate and not a “Pyramid Scheme”.    

Keywords: network marketing business, direct selling, marketing plan, trend
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บทนำ
  ธุรกิจเครือข่ายเป็นระบบการตลาดรูปแบบหนึ ่งที ่ก้าวเข้ามาเกี ่ยวข้องกับชีวิตในโลก
ยุคปัจจุบันมากขึ้น ถือเป็นพัฒนาการของวงการธุรกิจขายตรงจากธุรกิจขายตรงชั้นเดียว (Single Level

Marketing : SLM) เช่น มิสทีน ยูสตาร์ ลุกซ์ เป็นต้น ซึ่งเป็นงานที่เน้นงานขาย มาเป็นธุรกิจขายตรงหลาย
ช้ัน (Multi Level Marketing : MLM)  หรือที่เรียกว่า ธุรกิจเครือข่าย (Network Business) เช่น กิฟฟารีน
แอมเวย์  ซูเลียน  เป็นต้น ซึ่งคนที่เข้าร่วมธุรกิจสามารถสร้างทีมงานของตนเองขึ้นมาโดยมีรายได้ที่ไม่มีขีดจำกัด
แนวโน้มการเติบโตของธุรกิจเครือข่ายเป็นไปในทิศทางท่ีบวก สวนกระแสเศรษฐกิจท่ีตกต่ำในปัจจุบัน (สยามธุรกิจ,
2551) รายงายผลการวิจัยของสถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย พบว่า มูลค่าการตลาดของธุรกิจขายตรง
ในประเทศไทยป ี พ.ศ.2551 น่าจะมีมูลค่าเกือบแสนล้านบาท โดยมีปัจจัยหลักมาจากการที่ธุรกิจเครือข่ายได้
รับความนิยมเพิ่มมากขึ้น เห็นได้จากการเพิ่มจำนวนของนักธุรกิจและความหนาแน่นของยอดขายจากธุรกิจนี้
แม้จะอยู่ในเขตกรุงเทพฯ เป็นส่วนใหญ่ แต่ก็พบว่า ได้มีการขยายตัวออกไปตามพื้นที่ส่วนอื่นของประเทศด้วย
เช่นกัน (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์,2551) พบว่ามีผู้ประกอบการที่ได้รับการจดทะเบียนตามพระราชบัญญัติขาย
ตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ.2545 ทั้งสิ้น 548 บริษัท และอีกหลายบริษัทที่ไม่ได้มีการจดทะเบียนตามกฎหมาย
บริษัทเหล่าน้ีมีท้ังท่ีดำเนินธุรกิจอย่างถูกต้องและไม่ถูกต้องตามจริยธรรม ทำให้วันน้ีธุรกิจเครือข่ายเป็นเร่ืองใกล้
ตัวที่คนไทยจำเป็นต้องศึกษาและทำความเข้าใจถึงลักษณะของธุรกิจเครือข่ายให้มากขึ้น บทความนี้เรียบเรียง
ข้ึนเพื่อสร้างความรู้และความเข้าใจต่อธุรกิจเครือข่ายในส่วนของนิยาม ประเภทและแนวโน้มการเติบโต โดย
ศึกษารวบรวมข้อมูลจากเว็บไซต์และสิ่งตีพิมพ์ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเครือข่ายเพื่อสามารถเปรียบเทียบในการจะ
เข้าร่วมธุรกิจสำหรับผู้สนใจทั้งในฐานะผู้บริโภคหรือนักธุรกิจ รวมถึงรู้เท่าทันเล่ห์กลโกงจากธุรกิจที่ดำเนินการ
อย่างไม่ถูกต้องตามกฎหมายและจริยธรรม 

นิยามธุรกิจเครือข่าย
  ธุรกิจเครือข่ายเป็นระบบธุรกิจการตลาดรูปแบบใหม่ที่เปิดโอกาสให้ผู้บริโภคสามารถได้เป็น
เจ้าของธุรกิจที่สร้างรายได้จำนวนมาก โดยไม่ต้องมีความเสี่ยงและไม่ต้องลงทุนเงินเป็นจำนวนมากเหมือนกับ
การทำธุรกิจทั่วไป ( ฟังเทียนหลง, 2542 ) ถือเป็นพัฒนาการของธุรกิจขายตรงที่ได้รับการนิยามตามพระราช-

บัญญัติขายตรงและตลาด แบบตรง พ.ศ.2545ไว้ว่า หมายถึง การทำตลาดสินค้าหรือบริการในลักษณะของการ
นำเสนอขายต่อผู้บริโภคโดยตรง ณ ที่อยู่อาศัยหรือสถานที่ทำงานของผู้บริโภคหรือของผู้อื่น หรือสถานที่อ่ืนที่
มิใช่สถานที่ประกอบการค้าเป็นปกติธุระ โดยผ่านตัวแทนขายตรงหรือผู้จำหน่ายอิสระชั้นเดียวหรือหลายชั้นแต่
ไม่รวมถึงนิติกรรมตามท่ี กำหนดในกฎกระทรวง ขณะท่ีสมาพันธ์สมาคมการขายตรงแห่งโลก (World Federation

of Direct Selling Associations : WFDSA หรือ WorldFed) ได้ให้คำนิยามของธุรกิจขายตรงว่า เป็นการ
ทำตลาดสินค้าอุปโภค บริโภคในลักษณะของการนำเสนอขายต่อ ผู้บริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยู่อาศัยของผู้บริโภค
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หรือที่อยู่อาศัยของผู้อื่น ณ ที่ทำงานของผู้บริโภคหรือที่อื่นๆ ซึ่งห่างจากที่ตั้งร้านค้าปลีกถาวร ทั้งนี้โดยผู้ขายตรง
ใช้การอธิบายหรือการสาธิตสินค้าเป็นกลยุทธ์หลักในการเสนอขาย ทำให้สามารถสรุปองค์ประกอบของธุรกิจขาย
ตรงได้ว่า ประกอบด้วย 1 ) ผู้ดำเนินการขายตรง ซึ่งหมายถึง  ผู้ผลิต  2 ) ตัวแทนขายตรง หมายถึง พนักงานขายที่
เป็นลูกจ้างหรือตัวแทนของผู้ดำเนินธรุกิจขายตรง 3 ) ผู้จำหน่ายอิสระ และ 4 ) ผู้บริโภคที่ซื้อหรือได้รับบริการ
จากขาย ( พัชรา สินลอยมา, 2550 )
  แต่นิยามโดยตรงของธุรกิจเครือข่ายจะมีความซับซ้อนกว่าการขายตรงโดยทั่วไป กล่าวคือ
มีลักษณะงานบริหารจัดการองค์กรเข้ามาเกี่ยวข้องกับธุรกิจนอกเหนือจากงานขายและบริการ ในระบบนี้ผู้จัด
จำหน่ายถือเป็นนักธุรกิจอิสระไม่ได้เป็นพนักงานของบริษัท แต่เป็นผู้ขายสินค้าและบริหารองค์กรของตนเอง
( ศิริ ภู่พงษ์วัฒนา, 2549 ) จึงสรุปได้ว่า ธุรกิจเครือข่าย เป็นรูปแบบหน่ึงของการกระจายสนิค้าสู่ผู้บริโภค โดยผ่าน
นักธุรกิจอิสระท่ีเข้ามาสร้างและบริหารจัดการองค์กรท่ีเกิดจากการเชิญชวนสมาชิกใหม่เข้ามาหลายๆ คน จนเป็น
เครือข่าย นักธุรกิจอิสระจะได้รับผลตอบแทนทั้งจากที่ตนเองขายปลีกและจากยอดขายรวมของเครือข่าย จาก
ปัจจัยดังกล่าวทำให้เกิดโอกาสในการสร้างรายได้อย่างต่อเนื่องและไม่มีขีดจำกัด ซึ่งเกิดจากการสนับสนุนหรือ
ชักชวนผู้อื่นเข้ามาร่วมธุรกิจ อันทำให้ธุรกิจเครือข่ายเป็นระบบที่มีศักยภาพสูงสดุในธุรกิจขายตรงปัจจุบัน

ภาพที่ 1 แสดงถึงโครงสร้างของช่องทางการกระจายสินค้า
ที่มา : ศิริ ภู่พงษ์วัฒนา (2549)
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ธุรกิจเครือข่ายกับช่องทางการจัดจำหน่าย
  ช่องทางการจัดจำหน่าย ( channel of distribution ) เป็นเส้นทางที่สินค้าเคลื่อนย้ายจาก
ผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย ระดับของช่องทางการกระจายสินค้าแบ่งเป็น 2 แบบ คือ ช่องทางตรง ( direct 

channel ) เป็นช่องทางการจัดจำหน่ายที่ไม่มีคนกลางเข้ามาเกี่ยวข้อง แต่มุ่งความสำคัญที่การขายโดยใช้ตัว
แทนขาย และช่องทางอ้อม ( indirect channels ) เป็นช่องทางการจัดจำหน่ายที่มีคนกลางเข้ามาเกี่ยวข้อง เช่น
ผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีก ( ปณิศา ลัญชานนท์,2548 ) ธุรกิจเครือข่ายเป็นช่องการจัดจำหน่ายแบบช่องทางตรง โดย
ผ่านนักธุรกิจอิสระออกไปขายโดยตรงที่แหล่งผู้บริโภค ( door to door selling หรือ house to house selling )

ศิริ ภู่พงษ์วัฒนา ( 2549 ) รายงานว่า การพัฒนาช่องทางการตลาดเกิดขึ้นตั้งแต่ปี พ.ศ. 2493 การจัดจำหน่าย
สินค้ามีลักษณะที่เรียกว่า การจัดจำหน่ายแบบตลาดรวม ( mass-market distribution ) ต่อมาในปี พ.ศ. 2513

การจัดจำหน่ายมีลักษณะที่เรียกว่า การจัดจำหน่ายแบบแบ่งส่วนตลาด ( segmented distribution ) ใช้
กลยุทธ์การขายตรงและการใช้เครือข่ายเพื่อเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคสุดท้าย ในช่วงปลายปี พ.ศ. 2523 การจัด
จำหน่ายมีลักษณะแบบระบบเมทริกซ ์ ใช้ช่องทางการตลาดทุกรูปแบบเพื่อเข้าสู่ผู้บริโภคประเภทลูกค้าเฉพาะ
เจาะจง ซึ่งโครงสร้างของช่องทางการจัดจำหน่ายแสดงดังภาพที ่1 จากภาพแสดงให้เห็นว่า ในโลกยุคปัจจุบันมี
ช่องทางการจัดจำหน่ายท่ีหลากหลายเพ่ือเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม โดยธุรกิจเครือข่ายเป็นช่องทางการ
จำหน่ายในรูปแบบการขายตรง โดยมีหลักการ คือ การนำเสนอขายสินค้าถึงตัวผู้บริโภคโดยตรง ไม่ต้องแสวง
หาผู้ซื้อสินค้าตามร้านทั่วไป ( ปณิศา ลัญชานนท์, 2548 ) กล่าวว่าธุรกิจเครือข่ายเป็นช่องทางการจัดจำหน่าย
หนึ่งระดับ โดยถือว่านักธุรกิจอิสระเป็นตัวแทนของบริษัทหรือผู้ผลิตในการขายสินค้าสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย
พัฒนาการของธุรกิจเครือข่าย
  พัฒนาการของธุรกิจเครือข่าย เริ่มต้นจากพ่อค้าเร่ที่ใช้วิธีการเดินเข้าไปหาลูกค้า เพื่อการซื้อ
ขายหรือแลกเปลี่ยนสินค้า ซึ่งส่วนใหญ่เป็นสินค้าเบ็ดเตล็ดที่ใช้ในชีวิตประจำวัน จนกระทั่งในปี พ.ศ.2429 

เดวิด แมคคอนแนล เซลล์แมนผู้ขายสินค้าตามบ้านได้ค้นพบความจริงว่า ตัวอย่างน้ำหอมที่ให้ลูกค้าผู้หญิง
ทดลองใช้เป็นที่นิยมมากกว่าหนังสือที่เขาเสนอขาย จึงได้ก่อตั้งบริษัท เอวอน โปรดักส์ ขึ้น ซึ่งถือได้ว่า เอวอนเป็น
บริษัทขายตรงรายแรกในด้านสินค้าเครื่องสำอางและสินค้าเพื่อความงาม และเป็นต้นแบบธุรกิจขายตรงแบบ
ช้ันเดียว ( Single Level Marketing : SLM ) ต่อมาปี พ.ศ.2502 เจย์ แวน แอนเดล และริช เดอ โวส ได้ก่อตั้ง
แอมเวย์ คอร์ปอร์เรชั่น ขึ้น และได้ผลิตสินค้าภายใต้ชื่อแอมเวย์ โดยเน้นที่ผลิตภัณฑ์ในครัวเรือนประเภท
อุปโภคบริโภคที่ทุกคนสามารถขายได้ โดยพัฒนาระบบการตลาดแบบหลายชั้น ( Multi Level Marketing :

MLM ) หรือธุรกิจเครือข่ายอย่างเต็มรูปแบบขึ้น ส่วนพัฒนาการของธุรกิจเครือข่ายในประเทศไทย เริ่มต้นเมื่อ
ประมาณ 40 ปีที่ผ่านมา โดยบริษัท ทัพเพอร์แวร ์(ประเทศไทย) จำกัด ซึ่งเป็นผู้จำหน่ายสินค้าเก็บอาหารแบบ
สูญญากาศที่ทำจากพลาสติก ได้เป็นผู้ริเริ่มนำวิธกีารที่เรียกว่า Home Party เข้ามาใช้เป็นครั้งแรกในการขาย
ซึ่งเป็นรูปแบบการขายตรงที่เปิดโอกาสทั้งด้านการขาย ความสะดวกในการซื้อ และเป็นการสร้างสังคมเฉพาะ
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สำหรับผู้หญิงไทย ในช่วงนั้นการสาธิตเข้ามามีบทบาทในวงการขายตรงไทยมากทีเดียว ในระยะเวลาต่อมาธุรกิจ
ขายตรงในประเทศไทยก็ขยายตัวแพร่หลายยิ่งขึ้น มีบริษัทจากต่างประเทศและในประเทศทยอยเปิดตัวและ
นำเสนอสินค้าใหม่ๆ สู่ผู้บริโภค อาทิเช่น เครื่องสำอาง หนังสือ เครื่องใช้ไฟฟ้า เป็นต้น ต่อมาในปี พ.ศ.2521 บริษัท
เอวอน คอสเมติคส์ (ประเทศไทย) จำกัด ได้ก่อตั้งขึ้น นับเป็นสาขาที่ 22 ของเอวอน โปรดักส์ อิงค์ และเป็น
ต้นแบบของธุรกิจ SLM อย่างเต็มรูปแบบในประเทศไทย โดยจัดทำผ่านผู้จำหน่ายอิสระซึ่งเป็นผู้แทนของบริษัท
ในการออกไปเยี่ยมเยียนลูกค้าในเขตของตนเองเพื่อแนะนำและจำหน่ายผลิตภัณฑ์ถึงบ้านโดยตรง ธุรกิจ SLM

ได้รับความนิยมเรื่อยมา
  จนกระทั่งในป ีพ.ศ.2530 บริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จำกัด ได้เข้ามาในธุรกิจขายตรง
ในประเทศไทยทำการตลาดดว้ยระบบธุรกิจเครือข่ายอย่างเต็มรูปแบบ โดยจำหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค หาก
พิจารณาธุรกิจขายตรงในประเทศไทยจะพบว่ามีการเติบโตอย่างรวดเร็ว มูลค่าการซื้อขายเพิ่มมากขึ้นทุกปีและ
มีบริษัทต่างๆ เกิดขึ้นอย่างมากมาย จึงได้เกิดการรวมตัวของผู้ประกอบการและก่อตั้งสมาคมการขายตรงไทย 

(Thai Direct Selling Association หรือ TDSA) ขึ้นเมื่อวันที่ 13 ตุลาคม 2526 และสมาคมได้เข้าร่วมเป็น
สมาชิกของสมาพันธ์สมาคมการขายตรงโลก (World Fed) ที่มีประเทศต่างๆ เข้าร่วมเป็นสมาชิกมากกว่า 50 

ประเทศทั่วโลก สมาคมมีบทบาทสำคัญต่อวงการขายตรงไทยเรื่อยมา ทั้งต่อภาครัฐ ผู้ประกอบการ ผู้จำหน่าย 

และผู้บริโภคโดยเฉพาะการมีส่วนร่วมให้ข้อมูลและสนับสนุนให้เกิดพระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง 
พ.ศ.2545

รูปแบบการดำเนินการธุรกิจเครือข่าย
  ธุรกิจเครือข่ายมีพัฒนาการอย่างต่อเน่ืองนับต้ังแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน แผนการตลาด (Marketing

Plan) หรืออาจเรียกว่า แผนการปันผลตอบแทน (Compensation Plan) จัดเป็นปัจจัยสำคัญปัจจัยหนึ่งที่ถูก
หยิบยกข้ึนมาพิจารณาประกอบเพือ่เข้าร่วมธุรกิจของผู้สนใจ เพราะมีความเก่ียวข้องโดยตรงกับรูปแบบการดำเนนิ
ธุรกิจเครือข่ายท่ีจะส่งผลต่อรายได้ท่ีได้รับ จากการท่ีธุรกิจเครือข่ายมีพัฒนาการอย่างต่อเน่ืองจึงทำให้มีแผนการ
ตลาดหลายระบบถูกออกแบบมา เพื่อความเหมาะสมกับองค์ประกอบของบริษัท และพยายามสร้างเสน่ห์แรง
จูงใจให้มีความน่าสนใจในการร่วมธุรกิจของนักธุรกิจ ปัจจุบันพบว่า หลายบริษัทเลือกใช้แผนการตลาดท่ีผสมผสาน
กันมากขึ้น ( กิตติศักดิ์ บุญราศ,ี 2551 ) และจากการที่ได้ศึกษาแผนระบบการตลาดหรือแผนการจ่ายปันผลตอบ
แทนของธุรกิจเครือข่ายสามารถสรุปได้ 7 แผนระบบ ดังต่อไปนี้ คือ
 1. แผนระบบสแตร ์สเต็ป (Stair Step) 

  แผนระบบนี้จัดเป็นแผนระบบดั้งเดิมในระบบธุรกิจเครือข่าย โดยแต่ละระดับตำแหน่งจะมี
การกำหนดผลตอบแทนเป็นเปอร์เซ็นต์ที่ชัดเจน (ภาพที่ 2A) สำหรับแผนระบบนี้ตำแหน่งยิ่งสูงยิ่งได้เปอร์เซ็นต์
มากกว่าตำแหน่งที่ต่ำกว่า การจ่ายผลตอบแทนจะคำนวณจ่ายจากส่วนต่างของแต่ละระดับตำแหน่ง จนเหลือ
ผลตอบแทนส่วนที่ผู้นำองค์กรจะได้รับจริง สิ่งที่ต้องคำนึงคือ การกำหนดคุณสมบัติอันเป็นที่มาของสิทธิ์ในการ
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ได้รับผลตอบแทน การกำหนดคุณสมบัตินั้นเป็นเงื่อนไขที่กำหนดไว้ว่าต้องมียอดคะแนนสะสมรวมกันตาม
กำหนดจึงจะก้าวขึ้นสู่อัตราผลตอบแทนที่มากขึ้น ลักษณะเด่นของแผนระบบนี ้คือ ทำคุณสมบัติหรือขึ้นตำแหน่ง
ได้ง่าย แผนไม่ซับซ้อนมาก ทำให้สามารถอธิบาย ทำความเข้าใจและนำไปปฏิบัติได้ง่าย จึงเหมาะสำหรับคนใหม่
ที่เริ่มดำเนินธุรกิจ ซึ่งหลายบริษัทยังคงใช้เป็นแผนในตำแหน่งระดับต้น เช่น กิฟฟารีน แอมเวย์ ซูเลียน เป็นต้น
โดยมีการกำหนดตำแหน่งเป็นเปอร์เซ็นต์ ส่วนข้อด้อยของแผนระบบนี้ คือ เมื่อทีมงานเติบโตเป็นระดับเดียวกัน
กับตนเองแล้วทำให้นักธุรกิจขาดรายได้(ตำแหน่งเท่ากันแล้วรายได้ลดลงหรือขาดรายได้) จึงหยุดทำงานไม่ได้ 
ทำให้มีแรงกดดันให้สร้างสมาชิกคนใหม่เร่ือยๆ และการขยายงานในแนวกวา้ง ทำให้ศักยภาพของผู้นำในการช่วย
เหลือทีมงานในแนวลึกลดลง ส่งผลทำให้เกิดปัญหาภายในองค์กรสมาชิกตามมา จึงมีการพัฒนาแผนระบบแบบ
ใหม่ๆ เกิดขึ้น เช่น ระบบเบรกอะเวย ์ (Breakaway) และระบบเมทริกซ ์ (Metrix) เพื่อแก้ปัญหาข้อด้อยของ
ระบบ
 2. แผนระบบเบรก อะเวย ์(Breakaway) 

  แผนระบบนี้พัฒนาเพื่อแก้ปัญหาเรื่องทีมงานเติบโตเป็นระดับเดียวกันกับตนเองแล้วทำให้
นักธุรกิจขาดรายได้ของแผนระบบ ระบบสแตร ์ สเต็ป ซึ่งแก้ไขโดยเมื่อ พบว่าผลงานใต้องค์กรเติบโตขึ้นจน
ตำแหน่งเท่ากัน ก็จะยกคะแนนที่เกิดจากสมาชิกคนนั้นออกจากองค์กรเพื่อไม่ให้คำนวณซ้ำซ้อน แล้วเปลี่ยน
มาให้ผลประโยชน์ในอีกรปูแบบ เช่น มองเป็นชั้นเพื่อเป็นรายได้ชดเชย อย่างไรก็ตามระบบหลักยังเป็นแผน
แบบ ระบบสแตร ์สเต็ป จึงมีการเรียกกันว่าแผนระบสแตร์ สเต็ป - เบรก อะเวย์ ( ภาพที่ 2B ) แผนระบบนี้เป็น
แผนระบบที่ต่อเนื่องจากแผนระบบ สแตร ์ สเต็ป เช่น กรณีศึกษาบริษัทกิฟฟารีนที่มีการแยกผลงานของกลุ่ม
นักธุรกิจที่มีตำแหน่ง 25% ออกจากผู้นำองค์กร แล้วจ่ายผลตอบแทนเป็นเงินตอบแทนการบริหารให้ผู้นำ
แทนแบบการจ่ายแผนแบบ ระบบสแตร ์สเต็ป

ภาพที่ 2  รูปแบบของเครือข่ายแบบ Stair-Step (2A)   Stair Step - Breakaway (2B)

ที่มา: กิตติศักดิ์ บุญราศ ี( 2551 )
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 3. แผนระบบเมทริกซ ์( Metrix ) 

    แผนระบบนี้พัฒนาจากแผนระบบ สแตร ์สเต็ป อีกเช่นกัน เพื่อมุ่งเน้นให้นักธุรกิจมีการขยาย
ตลาดด้วยการแนะนำผู้อ่ืนเข้าร่วมธุรกิจมากข้ึนหรือเรียกว่า ขยายแนวกว้างโดยการจูงใจด้วยการให้ผลประโยชน์
ในช้ันแนะนำมากข้ึนก็ได้รับผลประโยชนใ์นช้ันลึกมากข้ึน จะเห็นว่าแนวกว้างและแนวลึกมีความสัมพันธ์กัน
เหมือนเมทริกซ์ แต่ไม่ค่อยได้รับความนิยมมากนัก จึงไม่ค่อยมีการพูดถึงหรืออาจมองว่าเป็นเทคนิคอย่างหน่ึง
ในแผนระบบ สแตร์ สเต็ป
 4. แผนระบบยูนิเลเวล ( Uni-Level ) 

  แผนระบบนีใ้ห้ผลตอบแทนตามชัน้ลึก โดยกำหนดชัดเจนแน่นอนลงไปว่าเม่ือนักธุรกิจแต่ละ
ท่านชักชวนผู้อ่ืนเข้ามาร่วมธุรกิจแล้วจะได้รับผลประโยชนใ์นแต่ละช้ัน ช้ันละก่ีเปอร์เซ็นต์ และลึกก่ีช้ัน ( ภาพท่ี 3 )

ได้รับความนิยมมากข้ึนในปัจจุบัน บริษัทท่ีใช้แผนระบบนีปั้จจุบัน ได้แก่ เฮอร์เบอร์ไลฟ์ ยูนิซิต้ี แต่ด้วยการท่ี
ต้องมีการรักษายอดสูง และมีการจำกัดช้ันจ่ายผลตอบแทน ทำให้ดูเหมือนกับระบบไมค่่อยมีพลังขับเคล่ือน จึงมัก
ปรับด้วยการใช้เทคนิคท่ีมีการจ่ายผลตอบแทนสงูและเร็ว เช่น ฟาสท์ สตาร์ท โบนัส ( fast start bonus ) สำหรับ
การแนะนำคนใหม่สู่ธุรกิจ แผนระบบน้ีเหมาะสำหรับคนท่ีมีศักยภาพสูงท้ังด้านการเงินและความสามารถทางธุรกิจ 

ภาพท่ี 3  รูปแบบเครือข่ายและการจ่ายผลประโยชน์ระบบ Uni-Level

ที่มา: กิตติศักดิ์ บุญราศ ี( 2551 )

 5. แผนระบบไบนารี (Binary) 

  แผนระบบไบนารี เป็นระบบ Balance คะแนน โดยอาจบังคับโครงสร้างให้เป็นหน่ึงแตกสอง
 คือ ผู้นำหน่ึงรายสามารถมีสมาชิกติดตัวในองค์กรเพียง 2 สาย เรียกว่า ขาซ้ายและขาขวา แต่จะลึกลงไปก่ีช้ันก็ได้
เรียกว่า อินฟินิต้ี (Infinity) หากมียอดคะแนนมาจากท้ังสองขา Balance กัน  หรือจับคู่กันได้ก็จะจ่ายผลตอบแทน
ให้ทันที (ภาพท่ี 4A) ส่วนแผนระบบ Trinary น้ันผู้คิดค้นก็คือ กัมปนาท บุญราศี นักออกแบบแผนการตลาด
คนไทย แผนการตลาดระบบน้ีออกแบบเป็น 3 สายงาน เพ่ือแก้ปัญหาในการทำงานของแผนระบบไบนาร ี ท่ีผู้นำ
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ขยายงานเป็น 2 สาย แล้วเกิดสายใดสายหนึ่งยอดสะดุดขึ้นมาก็จะขาดรายได้จึงมีขาที่สามเกิดขึ้น โดยออกแบบ
วิธีการเฉพาะในการ Balance ของ Trinary เพิ่มเติม บริษัทที่ใช้แผนระบบนี้แล้วสร้างความสำเร็จอย่างสูงมา
แล้ว คือ รอยัล เฮลท์ แคร์ ( โสมเกาหลี ) นอกจากนี้ยังได้รับความนิยมแพร่หลายในต่างประเทศ ( กิตติศักดิ์ 
บุญราศ,ี 2551 ) ทั้งแผนระบบ Binary และ Trinary ได้มีการพัฒนาปรับใช้เทคนิคกันไปได้หลายแนวทาง ทั้ง 
Balance คะแนน และไม่ต้อง Balance คะแนน บังคับโครงสร้าง และไม่บังคับโครงสร้าง  สะสมยอด และไม่
สะสมยอด รวมถึงการ Up Grade หรือ Top Up คือ จ่ายเพิ่มขึ้นเพื่อให้ได้ผลตอบแทนที่มากขึ้น และม ี

Matching ซึ่งเนน้ผลลัพธ์ท่ีเป็นรูปธรรมจากความสำเรจ็ของทีมงาน คือ มีผลตอบแทนคำนวณจากผลตอบแทน
ท่ีทีมงานได้รับ แผนอีกระบบหนึ่งที่มีลักษณะคล้ายกับระบบไบนารี คือ แผนระบบขาอ่อนขาแข็ง ( Weak Leg - 

Strong Leg ) เทคนิคพิจารณาจากแต้มที่ได้ในขาใดขาหนึ่งคือขาฝั่งที่มีคะแนนรวมน้อยกว่า เรียกว่า ขาอ่อน
( Weak Leg ) ส่วนขาฝั่งที่มีคะแนนมากกว่า เรียกว่า ขาแข็ง ( Strong Leg ) วิธีการจ่ายผลประโยชน์โดยการ
นำขาสองขาเทียบกัน แล้วนำขาอ่อนคูณด้วยเปอร์เซ็นต์จ่ายที่แผนการตลาดระบุไว้ ไม่ต้องรอการ Balance

คะแนนหรือครบคู่ ( ภาพที่ 4B )

 6. แผนระบบแมทชิ่ง (Matching) 

   แผนระบบแมทชิ่ง เป็นเทคนิคหนึ่งในแผนการตลาดคล้ายกับ Brakeaway ที่เป็นเทคนิค
ในแผนการตลาดระบบ Stair Step และ Uni-level ซึ่งคุณสมบัติหรือเงื่อนไขอย่างหนึ่งของแผนการตลาด
ระบุว่า หากลูกทีมของท่านได้รับผลตอบแทนเท่าไหร่ ท่านก็จะมีส่วนได้ด้วย ตามอัตราส่วนที่กำหนดไว้ แต่มี
เงื่อนไขเดียว คือ ผลตอบแทนแบบ matching จะพิจารณาจากยอดรวมของทีมงานที่แนะนำตรง และได้รับ
ความนิยมสูงพอสมควร เพราะไม่ต้องรอการจับคู่

ภาพที่ 4 รูปแบบเครือข่ายและการจ่ายผลประโยชน์ระบบไบนาร่ี (A) และระบบรูปแบบเครือข่ายและ
การจ่ายผลประโยชน์ระบบ Weak Leg - Strong Leg (B)

ที่มา: กิตติศักดิ์ บุญราศ ี( 2551 )
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 7. แผนระบบผสมผสาน (Party Plan) 

  เป็นการนำแผนระบบต่างๆ มาดัดแปลงใช้กันตามจินตนาการและความเข้าใจของผู้ออกแบบ
แผนการตลาด หลายแผนออกแบบเพื่อแก้ปัญหาระบบเดิมที่เป็นข้อด้อยของแผนที่กล่าวมาแล้วข้างต้น เช่น 

กิฟฟารีน มีการผสมสานอย่างลงตัวระหว่างแผนระบบ Stair Step และ Uni-level โดยแผนระบบ Stair Step 

เป็นแผนการตลาดหลักและแผนระบบ Uni-level เป็นแผนเพิ่มเติมสำหรับผู้บริหารระดับสูง เพื่อแก้ไขปัญหา
ตำแหน่งเท่ากัน ทำให้นักธุรกิจยังคงรายได้ที่สูง แม้ลูกทีมจะมีตำแหน่งเท่าหรือสูงกว่า
  แผนการตลาดแต่ละระบบมีข้อดีและข้อดอ้ยที่แตกต่างกันไป ดังนั้นการจะเลือกดำเนินธุรกิจ
กับบริษัทใด ระบบของแผนการตลาดเป็นสิ่งสำคัญประกอบการเลือกบริษัท ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับลักษณะนิสัยส่วน
บุคคล ศักยภาพทางการเงินและความสามารถ ผลตอบแทนของแผน เงื่อนไขในการรับผลตอบแทน แผน
ระบบ Stair Step เป็นแผนที่เรียบง่าย ไม่ซับซ้อน จึงถูกมองว่าไม่เร้าใจ แต่เป็นแผนที่เหมาะสำหรับคนใหม่ที่
ไม่เคยสัมผัสกับธุรกิจเครือข่าย ทำเป็นอาชีพเสริม หรือหากทำอย่างมุ่งมั่น ตั้งใจและถูกระบบ ก็สามารถสร้าง
รายได้อย่างมากมายได้เช่นกัน ส่วนแผนไบนาร่ี เป็นแผนที่บรรดาบริษัทที่เปิดใหม่นิยมใช้กันเป็นส่วนมาก 

เพราะดูเหมือนทำง่าย ได้เงินเร็ว จึงสามารถดึงดูดคนทำธุรกิจได้ง่าย แต่ไม่ม่ันคง และมีโอกาสที่พลิกแพลง
กลายเป็นธุรกิจสีเทาได้ง่าย เนื่องจากไม่เน้นการขายสินค้า ทำให้แผนระบบไบนาร่ี  เป็นแผนที่ผิดกฎหมาย
ในหลายประเทศ เช่น ไต้หวัน จีน มาเลเซีย เป็นตน้   ( ฟังเทียนหลง. 2542 ) แผนระบบ Uni-level  เป็นแผนที่
ปลดล็อกจุดอ่อนของแผนระบบ Stair Step ในเรื่องปัญหาตำแหน่งเท่ากัน แต่เป็นแผนที่ต้องใช้เงินลงทุนสูง
เพื่อการรักษายอด แม้มองในแง่ดีว่าการรักษายอดสูง ทำให้รายได้ของนักธุรกิจสูงตามไปด้วย แต่เป็นรายได้ที่
ไม่ยั่งยืน เนื่องจากไม่ใช่รายได้จากจากการใช้สินค้าอย่างเป็นธรรมชาติ ดังนั้น แผนระบบ Uni-level  เป็นแผน
ที่เน้นคนทำธุรกิจมากกว่าผู้บริโภค ส่วนแผนระบบ matrix และ matching ยังไม่ค่อยไดร้ับความนิยมมากจน
เป็นแผนหลักของบริษัท ส่วนใหญ่จะเป็นแผนเพิ่มเติมจากแผนหลัก ซึ่งเป็นเทคนิคที่ทำให้แผนนั้นๆน่าสนใจยิ่ง
ข้ึน แต่การแข่งขันของบรรดาบริษัทธุรกิจเครือข่ายปัจจุบันทำให้แผนการตลาดของแต่ละบริษัทกลายเป็นแผน
ลูกผสมมากขึ้น เพื่อปรับจุดอ่อนป้องกันการโจมตีหรือการย้ายค่ายของนักธุรกิจ
  ธุรกิจเครือข่ายอาจมีลักษณะบางประการที่ใกล้เคียงกับระบบปิระมิด ( pyramid scheme )  

หรือแชร์ลูกโซ ่ ซึ่งเป็นระบบที่ประเทศทั่วโลกมีกฎหมายห้ามกระทำโดยเด็ดขาด เพราะเป็นภัยร้ายแรงต่อระบบ
การเงิน เศรษฐกิจ และสังคมของประเทศ ขณะที่ธุรกิจเครือข่ายเป็นธุรกิจที่ถูกต้องตามกฎหมาย ( พัชรา 
สินลอยมา, 2550 ) ได้ศึกษารูปแบบการทำธุรกิจในลักษณะแชร์ลูกโซ ่และพบว่า รูปแบบการกระทำผิดในลักษณะ
แชร์ลูกโซ่ในไทยม ี3 รูปแบบ ได้แก่ 1 ) เน้นให้สมัครสมาชิกและนำเงินจำนวนมากซื้อสินค้าและบริการ 2 ) ผู้
กระทำผิดหลอกว่ามีหน้าที่ตำแหน่งให้ทำ 3 ) หลอกให้นำเงินจำนวนมากมาร่วมธุรกิจ ( วีระพงศ ์บุญโญภาส,

2544 ) นอกจากนี้ ได้สรุป ข้อพิจารณาถึงความแตกต่างระหว่างธุรกิจเครือข่ายกับปิรามิดหรือแชร์ลูกโซ่
ดังตารางท่ี 1
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ตารางที ่1 ข้อพิจารณาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างธุรกิจเครือข่ายกับปิรามิดหรือแชร์ลูกโซ่

ธุรกิจเครือข่าย ปิรามิดหรือแชร์ลูกโซ่
1. ค่าธรรมเนียมเริ่มต้นทำธุรกิจ จะใช้เงินทุนต่ำ 
โดยเป็นค่าสมาชิกและชุดคู่มือทำธุรกิจเท่านั้น

1. ค่าธรรมเนียมในการสมัครสมาชิกใช้เงินทุนสูง 
ผู้สมัครถูกหลอกให้จ่ายค่าฝึกอบรม

2. มีสินค้า หลากหลายชนิด และมีคุณภาพสูง 
บริษัทฯ ใช้งบประมาณสูงในการวิจัยและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์

2. สินค้าที่มีคุณภาพ มีคุณภาพต่ำ 
สินค้ามีเพื่อบังหน้า ในการระดมทุนเท่านั้น

3. บริษัทมีการรับประกันคุณภาพและความพึงพอใจ
ในสินค้า 

3. ไม่มีนโยบายรับคืนสินค้า  เพราะอาจทำให้ระบบ
ปิรามิดล่มสลายได้

4. ตระหนักถึงการดำเนินธุรกิจระยะยาว 
มักมีหลายสาขา

4. มักไม่มีสาขา เริ่มต้นทำธุรกิจเพียงคนไม่ก่ีคนที่อยู่
บนยอดปิรามิด

5. มีกฎเกณฑท่ี์เข้มงวดในการดำเนนิธุรกจิ มีข้อบังคบั
ข้อห้ามในการกักตุนสินค้า

5. ไม่มีกฎเกณฑ์ที่เข้มงวด ไม่มีข้อห้ามในการกักตุน
สินค้ายิ่งซื้อมากยิ่งมีกำไรมาก

6. เป็นธุรกิจที่ถูกต้องตามกฎหมาย ต้องจดทะเบียน
ประกอบธุรกิจขายตรงจากสำนักงานคณะกรรมการ
คุ้มครองผู้บริโภค

6.  เป็นธุรกิจที่ผิดกฎหมายไม่สามารถจดทะเบียน
ประกอบธุรกิจขายตรงจากสำนักงานคณะกรรมการ
คุ้มครองผู้บริโภค

7. เน้นการขายสินค้าและบริการ โดยมีการบริการ
หลังการขายอย่างต่อเนื่อง

7. เน้นการชวนเป็นสมาชิกใหม่และให้ซื้อสินค้าเปิด
ธุรกิจ ไม่เน้นการขายสินค้าและบริการหลังการขาย

ที่มา : ดัดแปลงจาก วีระพงศ ์บุญโญภาส (2544)

  การดำเนินการธุรกิจเครือข่าย ต้องปฎิบัติตามหลักกฎหมายและจรรยาบรรณอย่างเคร่งครัด
โดยไม่กระทำในสิ่งที่จะนำไปสู่การทำให้ธุรกิจเครือข่ายเป็นสีเทา เช่น การให้สมัครและเร่งเร้าให้มีการใช้เงิน
ลงทุนสูงซื้อสินค้าในรูปแบบการสมัครแบบพิเศษ โดยไม่สนใจต่อการสร้างเครือข่ายหรือกระจายสินค้า เทคนิค
Fast Start Bonus สำหรับการรับสมัครคนใหม่ให้ลงทุนเป็นเงินจำนวนมากหรือแม้แต่การรักษายอดที่สูง
เกินไป ซึ่งอาจทำให้เกิดการลงทุนและมีสินค้าคงเหลอืเกินความจำเป็น การกระทำเหล่านี้อาจมาจากแผนการ
ตลาดของบริษัทเองหรือการดัดแปลงแผนการตลาดของนักธุรกิจ อาจไม่ผิดตามหลักกฎหมายอย่างชัดเจน แต่
ในทางจริยธรรมที่เป็นหลักการที่สูงกว่ากฎหมายถือว่าเป็นสิ่งที่ไม่เหมาะสม ทำให้เกิดความไม่ยุติธรรม
ความเสี่ยงและอาจสร้างความเสื่อมเสียต่อวงการธุรกิจเครือข่ายได้
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แนวโน้มของธุรกิจเครือข่าย
  ในภาวะเศรษฐกจิโลกกำลังถดถอย จากผลพวงของวิกฤติแฮมเบอร์เกอร์ของสหรัฐอเมริกา ส่ง
ผลกระทบอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ต่อเศรษฐกิจหลาย ๆ  ประเทศ ทั้งในยุโรป อเมริกา และเอเชีย แต่ธุรกิจเครือข่าย
กลับเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจโลก ซึ่งเห็นจากผู้ขอจดทะเบียนเปิดบริษัทเครือข่ายเพิ่มขึ้นทุกเดือนขณะเดียว
กันก็มีนักธุรกิจเครือข่ายหน้าใหม่ก้าวเข้าสู่ธุรกิจนี้จำนวนมากขึ้น เหตุผลหลกัมาจากความต้องการเพิ่มรายได้ให้
กับตนเองและครอบครัว จากข้อมูลของ WorldFed พบว่า ในป ี 2550 ธุรกิจขายตรงทั่วโลกมียอดขายถึงกว่า 
114 พันล้านดอลลาร์สหรัฐฯ หรือประมาณ 4 ล้านล้านบาท ผ่านทางผู้จำหน่ายกว่า 62 ล้านคนทั่วโลก ซึ่งสหรัฐ-
อเมริกายังคงเป็นผู้นำในระดับโลกตามด้วยญี่ปุ่น บราซิล เม็กซิโก รัสเซียและไต้หวัน ( ฐานเศรษฐกิจ,2551 )

แนวโน้มการเปลี ่ยนแปลงของธุรกิจเครือข่ายที ่น่าสนใจเป็นอย่างยิ ่งคือการเข้าสู ่ธ ุรกิจเครือข่ายของ
ยักษ์ใหญ่อย่างยูนิลีเวอร์ เนสท์เล่ ซิตี้กรุ๊ป วอร์เรน บัฟฟเฟต จ็อคกี้ แวนี่ แฟร ์ ฮอลล์มาร์ค เวอร์จ้ิน 

และบอดี้ช็อป ( ปรีชา ประกอบกิจ, 2551 ) แสดงให้เห็นถึงการตื่นตัวของบริษัทระดับโลกต่อธุรกิจเครือข่ายที่อาจ
เป็นคลื่นลูกใหม่ทางธุรกิจที่จะก้าวเข้ามามีบทบาทต่อการดำเนินชีวิตของคนทั้งโลกในอนาคตอันใกลน้ี้
  สำหรับแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจเครือข่ายในไทยมีการคาดการณ์ว่า ป ี 2552 จะมีอัตรา
การเติบโตมากกว่า 8% จากปี 2551 ที่มีมูลค่ารวมทางการตลาดอยู่ที่ประมาณ 4.6 หมื่นล้านบาท แบ่งออกเป็น
สินค้าเสริมอาหารประมาณ 60%  เครื่องสำอางประมาณ 30% และอื่น ๆ  ประมาณ 10% ซึ่งตลาดเสริมอาหารจะมี
การขยายตัวมากขึ้นกว่าเดิม จากเหตุผลที่คนหันมาใส่ใจดูแลสุขภาพกันมากขึ้น และขณะเดียวกันราคาสินค้าก็มี
การปรับตัวถูกลง ทำให้กลุ่มคนที่มีรายได้ปานกลางกล้าตัดสินใจที่จะทดลองใช้สินค้ามากขึ้น นอกจากนี้บริษัท
ขายตรงต่างๆ ยังมีการส่งเสริมการขายมากระตุ้นตลาดและพยายามออกกลยุทธ์ใหม่ๆ หรือหาช่องทางในการ
เพิ่มสมาชิกใหม่ให้เข้าสู่บริษัทมากขึ้น บางบริษัทอาจมีการซื้อตัวผู้นำจากค่ายอื่นมาสมทบ เพื่อสร้างความได้
เปรียบทางการตลาด ส่วนผลิตภัณฑ์ด้านความงามที่เป็นกลุ่มสินค้าที่มีระดับราคาต่ำกว่า 1,000 บาท จะได้รับ
ความนิยม เหตุผลเนื่องมาจากกลุ่มผู้บริโภคมีกำลังซื้อ และกลุ่มนักธุรกิจเครือข่ายก็สามารถขยายฐานสมาชิก
ใหม่ได้ง่ายขึ้น และสมาชิกเกา่ก็สามารถซื้อซ้ำเพื่อบริโภคอย่างต่อเนื่องได้ ธุรกิจเครือข่ายถือได้ว่าเป็นทางเลือก
อีกทางหนึ่งในการเพิ่มรายได้ของประชาชน ทั้งนี้เพราะอัตราเสี่ยงต่อการลงทุนต่ำ และสามารถเริ่มต้นทำธุรกิจ
ได้ทันที ไม่จำเป็นต้องมีความรู้สูง นอกจากนี้บริษัทขายตรงต่างๆ ยังมีการอบรมวิธีการทำงานให้ฟร ี เพื่อให้
สมาชิกของบริษัทสามารถสร้างผลงานอันยอดเยี่ยมได้  ใจกล้า กาดำดวน ( 2551 ) และปรีชา ประกอบกิจ ( 2551 )

ได้กล่าวไว้ว่า สมาคมการขายตรงไทยได้ร่วมมือกับสำนักวิจัยเอแบคโพลล์  เพื่อศึกษาสาเหตุของการก้าวสู่ธุรกิจ
เครือข่ายในปี 2547 พบว่า เหตุผลก็คือ ธุรกิจเครือข่ายเป็นงานอิสระ ไม่มีเจ้านาย ร้อยละ 42.6 ให้ผลตอบแทน
สูงร้อยละ 32.4 เหมาะกับการเป็นอาชีพเสริมร้อยละ 27.6 คิดว่าเป็นธุรกิจที่ม่ันคงร้อยละ 24 มีความประทับใจ
สินค้าร้อยละ 12.4 ต้องการใช้สินค้าที่มีคุณภาพร้อยละ 11.3 ทำธุรกิจเพื่อเป็นมรดกตกทอดร้อยละ 8.7 และ
ท้าทายความสามารถร้อยละ 7.5
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การพิจารณาธุรกิจเครือข่ายที่ดี
  ธุรกิจระบบปิรามิด แชร์ลูกโซ่หรือมันนี เกมส์ เกิดจากนักธุรกิจบางคนที่จับจุดอ่อนของคน
ที่เต็มไปด้วยความโลภ โดยอาศัยหลักพื้นฐานของธุรกิจเครือข่ายไปดัดแปลงแก้ไข โดยกำหนดกฎเกณฑ์ผู้เข้า
มาเป็นสมาชิกจะต้องจ่ายเงินค่าสมาชิกเป็นเงินก้อนใหญ่นับหมื่นนับแสนบาท   โดยไม่มีสินค้าหรือถ้ามีสินค้า
จะเป็นแค่บังหน้า ( ฟังเทียนหลง, 2542 ) ทำให้หลายคนต้องสูญเสียเงินเป็นจำนวนมากโดยรู้เท่าไม่ถึงการณจ์น
เข็ดขยาดกับธุรกิจเครือข่าย ดังนั้นสำหรับผู้ที่สนใจในธุรกิจเครือข่าย จึงจำเป็นต้องศึกษารายละเอียดของธุรกิจ
อย่างรอบคอบ ก่อนการตัดสินใจ และกิตติศักดิ์ บุญราศ ี (2551) ได้สรุปคุณสมบัติของบริษัทที่ดีไว้ดังนี ้ คือ 

เป็นบริษัทที่ด ี มีความมั่นคง ตั้งใจทำธุรกิจเครือข่ายอย่างเป็นรูปธรรมในทุกด้าน มีภาพลักษณ์ที่ดีได้รับการ
ยอมรับจากคนทั่วไป ผู้บริหารมีวิสัยทศัน์ กล้าคิด กล้าทำ กล้าตัดสินใจ เรียนรู้พัฒนาอยู่เสมอ มีสินค้าที่
มีคุณภาพตามมาตรฐานสากล สินค้าประเภทใช้แล้วหมดไป ต้องซื้อซ้ำอย่างต่อเนื่องและมีราคายุติธรรม 

สมเหตุสมผล และมีสินค้าให้เลือกหลายรายการ โดยมีโรงงานผลิตสินค้าของตนเองที่มีการจดทะเบียนทำธุรกิจ
อย่างถูกต้อง พร้อมทั้งมีแผนการตลาดที่เอื้อต่อการประสบความสำเร็จ อธิบายง่าย เข้าใจง่าย ไม่ซับซ้อน 

ประกอบด้วยข้อกำหนดที่สามารถทำตามได้ไม่ยาก และทำให้นักธุรกิจก้าวเข้าสู่ความสำเร็จโดยอัตโนมัติ อยู่ใน
ช่วงเวลาที่เหมาะสมกับการดำเนินธุรกิจ สินค้าแปลกใหม่ สร้างการรับรู้ในสินค้าและบริการไปบ้างแล้วและ
ได้รับการตอบรับที่ด ีและที่สำคัญมีกระบวนการฝึกอบรมและกิจกรรมที่จัดอย่างดีต่อเนื่องอย่างสม่ำเสมอ 

สรุปและข้อเสนอแนะ
  ธุรกิจเครือข่ายเป็นรูปแบบหนึ่งของการกระจายสินค้าสู่ผู้บริโภค โดยผ่านนักธุรกิจอิสระที่
เข้ามาสร้างและบริหารจัดการองค์กรที่เกิดจากการเชิญชวนสมาชิกใหม่เข้ามาต่อๆกันจนเป็นเครือข่าย นักธุรกิจ
อิสระจะได้รับรายได้ทั้งจากที่ตนเองขายปลีกและจากยอดขายรวมของเครือข่าย ถือเป็นรูปแบบทางธุรกิจสมัย
ใหม่ที่มีพัฒนาการจากการขายตรงแบบดั้งเดิมและกำลังได้รับความสนใจอย่างสูงทั้งจากผู้ประกอบการและ
บุคคลทั่วไป มีการจ่ายผลตอบแทนตามรปูแบบแผนการตลาดที่แต่ละบริษัทกำหนด ซึ่งแบ่งได้หลายแบบ เช่น 

แผนระบบสแตร ์สเต็ป ( Stair Step ) แผนระบบเบรก อะเวย์ ( Breakaway ) แผนระบบแมทริกซ ์( Metrix ) 

แผนระบบไบนาร ี ( Binary ) แผนระบบยูนิเลเวล ( Unil-evel ) แผนระบบแมทชิ่ง (Matching) และระบบ
ผสมผสาน ( Party Plan ) แผนแต่ละระบบมีข้อเด่นและด้อยแตกต่างกันไป แต่ธุรกิจเครือข่ายอาจมีลักษณะ
บางประการที่ใกล้เคียงกับระบบปิรามิดหรือแชร์ลูกโซ่ ซึ่งเป็นระบบที่ประเทศทั่วโลกมีกฎหมายห้ามกระทำ
โดยเด็ดขาด ดังนั้นสำหรับผู้ที่สนใจในธุรกิจเครือข่าย จึงจำเป็นต้องศึกษารายละเอียดของธุรกิจอย่างรอบคอบ
ก่อนการตัดสินใจ โดยการเลือกธุรกิจเครือข่ายที่ดีควรพิจารณาบริษัทที่ดีมีความมั่นคง สินค้าที่มีคุณภาพตาม
มาตรฐานสากล แผนการตลาดที่เอื้อต่อการประสบความสำเร็จและมีกระบวนการฝึกอบรมและกิจกรรมที่จัด
อย่างดีและต่อเนื่อง 
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