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บทคัดย่อ 

 
งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาแนวทางการปรับตวัจากการแพร่โรคระบาดโคโรนา

ไวรัสของผู ้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ และเพื่อเปรียบเทียบแนวทางการปรับตัวของ
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล รวมทั้งศึกษาภาวะผูน้ าท่ีมี
อิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่โรคระบาดโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้
ออนไลน์ เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ท าการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ 
(Online Questionnaire) จากผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์จ านวน 400 คน ท าการวิเคราะห์
ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และท าการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติเชิงอนุมาน  (Inferential Statistics) 
ประกอบดว้ย t-Test F-test และ Multiple Regression  

ผลจากการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์มีแนวทางการปรับตวัจากการ
แพร่ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ดา้นการบริการลูกคา้ รองลงมาคือ ดา้นการขยายช่องทางการขายสินคา้
ออนไลน์ ดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ดา้นการจดัส่งสินคา้ ดา้นการน าเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ 
และดา้นการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ์ ตามล าดบั ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูป้ระกอบการ
ขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีอาย ุวฒิุการศึกษาสูงสุด และรายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์ แตกต่างกนัมี
แนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัส แตกต่างกนั นอกจากน้ียงัพบว่า ภาวะ
ผูน้ าการเปล่ียนของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และ 
การใหค้วามส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคลมีผลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโค
โรนาไวรัส
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ABSTRACT 

 

The objective of this research is to study the adaptation guidelines to the Coronavirus 

epidemic of online merchandise sellers and to compare the adaptation guidelines between online 

sellers classified by personal demographic factors as well as to study the leadership that influences 

the adaptation from the Coronavirus epidemic of online merchants. The survey research was done 

by collecting data using an online questionnaire from 400 online sellers. The collected data were 

analyzed by using descriptive statistics consisting of percentage, mean and standard deviation and 

testing the hypothesis using inferential statistics consisting of T-Test, F-test, and multiple 

regression.  

The results of the study found that online sellers have a way to adapt to the Coronavirus 

epidemic; the results overall have proven to be at the highest level. By considering each aspect, it 

was found that the aspect with the highest average was customer service, followed by the expansion 

of online sales channels, collaborating with shipping partners in the application of technology, and 

the aspect of packaging style adjustments, respectively. The hypothesis testing results revealed that 

the experience or the length of operation of online sellers, qualification, and income from online 

sales leads to different ways of adapting to the Coronavirus epidemic. Furthermore, the 

transformational leadership of e-commerce entrepreneurs in influencing thought leadership and an 

emphasis on individuality affects their adaptation to the coronavirus epidemic. 
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กติติกรรมประกาศ 

 

การศึกษาวิจยัเร่ือง แนวทางการปรับตวัของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในยุค 

COVID-19 ส าเร็จลงได้ ด้วยความกรุณาอย่างยิ่งจาก ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.จรัญญา ปานเจริญ 

อาจารยท่ี์ปรึกษางานวิจยั ท่ีไดก้รุณาให้ความรู้ ค  าปรึกษา ค าแนะน า ตลอดจนตรวจงานและแกไ้ข

ขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความเอาใจใส่เป็นอยา่งยิง่ จนงานวจิยัเร่ืองน้ีส าเร็จสมบูรณ์ได ้ผูว้จิยัขอกราบ

ขอบพระคุณและจารึกพระคุณน้ีไวใ้นความทรงจ าอย่างมิรู้ลืมเลือนวา่ ความส าเร็จในคร้ังน้ีเกิดข้ึน

ได้ด้วยความกรุณาจากท่านอาจารย ์นอกจากนั้นขอกราบขอบพระคุณคณะกรรมการอ่ืน ๆ อนั

ประกอบดว้ย ผูช่้วยศาสตราจารย ์.ดร.ปิยะวิทย ์ทิพรส ท่ีกรุณาให้ความช่วยเหลือและค าแนะน าท่ีมี

ประโยชน์ พร้อมแสดงตวัอยา่งและอธิบาย ท าใหง้านวจิยัคร้ังน้ีมีคุณค่ามากยิง่ข้ึน 

ขอกราบขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.จรัญญา ปานเจริญ ท่ีกรุณาให้ค  าแนะน า 

แกไ้ขและตรวจสอบเน้ือหา เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเคร่ืองมือดา้นสถิติ จนท าให้

การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีสมบูรณ์ ขอขอบพระคุณ อาจารยแ์ละเจา้ของงานวิชาการต่างๆ ท่ีผูศึ้กษาได้

อา้งถึง ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งทุกท่าน ท่ีไดใ้ห้ความอนุเคราะห์อ านวยความสะดวกและให้ความร่วมมือ

เป็นอยา่งยิง่ในการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามเป็นอยา่งดี 

คุณค่าและประโยชน์อนัพึงมีจากการศึกษาคน้ควา้ฉบบัน้ี ผูศึ้กษาคน้ควา้ขอมอบความดี

ใหแ้ด่ผูมี้พระคุณทุกท่าน 
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บทที ่1 

บทน า 

 
1.1  ทีม่าและความส าคัญของปัญหา 

ในยุคเศรฐกิจนบัตั้งแต่ปี พ.ศ. 2560 ประเทศไทยไดพ้ฒันาเป็น “ไทยแลนด์ 4.0” ซ่ึงน า
เทคโนโลยีมาประกอบในการด ารงชีวิตและการท างาน โดยมุ่งเนน้ดา้นความสะดวกต่อวิถีชีวิตของ
ประชาชน ดงันั้น เทคโนโลยีจึงมีบทบาทอยา่งมากในการวิวฒันาการของมนุษย ์ปัจจยัท่ีส าคญัคือ
เทคโนโลยีนั้น พฒันาข้ึนอย่างต่อเน่ืองโดยไม่มีท่ีส้ินสุด มีผลต่อความรวดเร็วในการรับและส่ง
ข้อมูลข่าวสาร และในเร่ืองของการส่ือสาร ผู ้ท่ีสามารถใช้เทคโนโลยีในการส่ือสารอย่างมี
ประสิทธิภาพจะเป็นผูไ้ดเ้ปรียบมากกวา่คู่แข่งในดา้นต่าง ๆ ดว้ยความเช่ือมต่อของโลกอินเตอร์เน็ต
ท่ีกวา้งขวาง ขอ้จ ากดัค่อนขา้งน้อยนั้น ท าให้มีเครือข่ายการส่ือสารไปทัว่โลก และสามารถขยาย
รูปแบบการส่ือสารได้หลายรูปแบบ เช่น ข้อความตวัอกัษร ภาพน่ิง ภาพเคล่ือนไหว และเสียง 
(วารุณี ศรีสรรณ์, 2560) ซ่ึงการพฒันาของเทคโนโลยีในยุคน้ีส่งผลให้อาชีพการคา้ขายไดรั้บการ
พฒันาข้ึนไปเป็นรูปแบบการขายสินค้าออนไลน์ เป็นอีกหน่ึงอาชีพท่ีเป็นท่ีนิยมต่อผูค้นในยุค
ปัจจุบนั (ธุรกิจออนไลน์. 2558)  ด้วยการขายท่ีน าเทคโนโลยีมาประกอบให้มีความสะดวกมาก
ยิ่งข้ึนนั้น ส่งผลให้พื้นท่ีส าหรับการคา้ขายและการส่งขอ้มูลให้กบัผูอ่ื้นไดอ้ยา่งไม่มีขอ้จ ากดั โดยท่ี
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์นั้นไม่จ  าเป็นตอ้งมีสถานท่ีส าหรับการค้าขายเหมือนในอดีต 
สามารถขายสินคา้เม่ือไรก็ได ้และผูใ้ช้เทคโนโลยีคนอ่ืน ๆ นั้นไม่จ  าเป็นตอ้งไปถึงสถานท่ีนั้น ๆ 
สามารถซ้ือสินคา้ท่ีไหนและเม่ือไรก็ได้เช่นกนั และผูท่ี้จะซ้ือสินคา้มีช่องทางการซ้ือเพิ่มมากข้ึน
และยงัสามารถเลือกดูสินคา้ไดอ้ยา่งอิสระ ท าใหก้ารคา้ขายรูปแบบน้ีไดย้กระดบัข้ึนไปในช่ือ”ธุรกิจ
การขายสินคา้ออนไลน์” โดยท่ีผูข้ายใช้ช่องทางแอพพลิเคชัน่หรือแพลตฟอร์มต่าง ๆ ในการขาย
สินคา้ เช่น Shopee Lazada Facebook และอ่ืน ๆ มีรูปแบบการขายสินคา้ท่ีแตกต่างกนัออกไป ผูข้าย
สามารถโชวสิ์นคา้และขายโดยใช้แอพพลิเคชัน่ให้ผูซ้ื้อเขา้มาเลือกซ้ือ หรือขายสินคา้ในรูปแบบ 
Facebook Live ท่ีผูซ้ื้อสามารถดูสินคา้และเห็นผูข้ายไดแ้บบ real time เพื่อติดต่อพูดคุยกบัผูข้ายได ้
(ศูนยว์ิจยักสิกรไทย. 2558) ซ่ึงธุรกิจการขายสินคา้ออนไลน์น้ีสามารถสร้างรายไดเ้ป็นจ านวนมาก 
จึงเป็นอาชีพนิยมในหมู่วยัรุ่นและคนรุ่นใหม่ ท่ีมีความคิดสร้างสรรค์และช่ืนชอบในการท าอาชีพ
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อย่างอิสระ ไม่มีผูบ้งัคบับญัชา โดยสินคา้ท่ีเป็นท่ีช่ืนชอบและได้รับความนิยมในการขายบนส่ือ
โซเชียลมีเดีย และในแอพพลิเคชนัส าหรับขายสินคา้นั้น เป็นสินคา้จ าพวกเส้ือผา้ ขนม โมเดลของ
เล่น อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ และ อ่ืน ๆ (กรัณย ์ชวลิตธ ารง, 2013)  

ปี พ.ศ. 2562 ถึง ปัจจุบนั มีการแพร่เกิดโรคระบาดโคโรนาไวรัส ส่งผลให้เศรษฐกิจ
ถดถอย ภายใตใ้นช่ือ “ยุค COVID-19” หลายบริษทัจ าเป็นตอ้งปิดตวัลง ส่งผลให้ผูค้นตกงานเป็น
จ านวนมาก พฤติกรรมของผูค้นจ าเป็นต้องปรับเปล่ียนเพื่อรับมือกบัสถานการณ์ โดยลดความ
จ าเป็นในการซ้ือสินคา้และควบคุมค่าใช้จ่ายให้น้อยท่ีสุด ท าให้ร้านคา้ออนไลน์หลายร้านนั้นมี
ลูกคา้นอ้ยลงอยา่งมาก แต่ในทางกลบักนั พฤติกรรมท่ีตอ้งปรับเปล่ียนของผูค้น ก็ถือวา่เป็นโอกาส
ส าหรับธุรกิจการขา้ยสินคา้ออนไลน์เช่นกนั (วรรณรัตน์ ขนัจิรา, 2558; วรรณา วนัหมดั, 2558) 
เน่ืองด้วยผูค้นท่ีต้องปรับเปล่ียนพฤติกรรมและวิถีชีวิตเพื่อป้องกันตนเองจากโรคระบาดนั้น 
จ าเป็นตอ้งใชเ้วลาในการอาศยัอยูใ่นท่ีพกัหรือสถานท่ีกกัตวัมากข้ึน จึงเป็นโอกาสส าหรับธุรกิจการ
ขายสินค้าออนไลน์ได้ ท่ีผู ้คนมีเวลาในการเข้าแอพพลิเคชั่นและเลือกดูสินค้าท่ีจะซ้ือผ่าน
อินเตอร์เน็ตไดม้ากข้ึน (นนัทพร เขียนดวงจนัทร์, ขวญักมล ดอนขวา และสรียา วิจิตรเสถียร 2561) 
นอกจากนั้นยงัมีผูค้นท่ีผนัตวัเองมาท าอาชีพคา้ขายออนไลน์เพิ่มข้ึนอีกเป็นจ านวนมาก ซ่ึงเป็น
ผลกระทบกบัผูท้  าธุรกิจการขายสินคา้ออนไลน์เดิม โดยท่ีมีคู่แข่งทางธุรกิจเพิ่มมากข้ึน และลูกคา้
ลดนอ้ยลงอยา่งมาก ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งเตรียมการรับมือกบัคู่แข่งท่ีเพิ่มข้ึน ทั้งคู่แข่งรายเก่าท่ีมีการ
ปรับเปล่ียนกลยุทธ์การขาย และคู่แข่งรายใหม่ ผูข้ายจึงตอ้งมีความพร้อมในทุกดา้นมากท่ีสุดจะ
สามารถยนืหยดับนโลกออนไลน์ไดใ้นระยะยาว 

จากขอ้มูลดงักล่าว ผูว้จิยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรม เทคนิคและวธีิการผูป้ระกอบการ
การชายสินคา้ออนไลน์ท่ีสามารถพบเห็นได้ตามส่ือโซเชียลมีเดียต่าง ๆ โดยศึกษาแนวทางการ
ปรับตวัของผูป้ระกอบการในยุคท่ีมีการแพร่ระบาดของไวรัส และยุคท่ีเศรษฐกิจถดถอย เน่ืองจาก
ปัจจุบนั อาชีพคา้ขายออนไลน์นั้นไดรั้บความนิยมอยา่งมาก และสามารถประกอบอาชีพไดค้่อนขา้ง
ง่าย จึงท าให้ผูค้นท่ีไดรั้บผลกระทบจากยุคท่ีเศรฐกิจถดถอย และผูค้นท่ีวา่งงาน ผนัตวัมาประกอบ
อาชีพน้ีเป็นจ านวนมาก ซ่ึงขอ้มูลท่ีได้จากการศึกษาในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อคนรุ่นต่อไปท่ี
ตอ้งการจะท าธุรกิจการขายสินคา้ออนไลน์ และเพื่อให้ผูป้ระกอบการเดิม โดยสามารถน าขอ้มูลท่ี
ได้จากการคน้ควา้ ไปปรับและวางแผนหาแนวทางการปรับตวัให้สอดคล้องกับยุคท่ีมีการแพร่
ระบาดของไวรัส และยุคท่ีเศรษฐกิจถดถอยได ้และยงัสามารถคิดกลยุทธ์เพื่อท่ีจะสามารถท าธุรกิจ
การขายสินคา้ออนไลน์ไดอ้ยา่งย ัง่ยนืและประสบความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไวไ้ดใ้นอนาคต 
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ภาพที ่1.1  ร้อยละของผลกระทบจากการแพร่ระบาดโคโรนาไวรัสท่ีส่งผลต่อการวา่งของประขากร 
 

ทีม่า: Event Pass, สืบคน้ 18 พฤศจิกายน 2564, จาก https://www.eventpass.co/event/J0BSDq 
 

1.2  ค าถามในการวจัิย 
การวจิยัน้ีมีค  าถามในการวจิยัดงัต่อไปน้ี 

  1.  ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัส อยา่งไร 

  2.  ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีแนวทางการปรับตวัจาก
การแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัส แตกต่างกนัหรือไม่ 

  3. ภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์มีผลต่อแนวทางการ
ปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัส หรือไม่  

 
1.3 วตัถุประสงค์การวจัิย 

จากค าถามการวจิยัขา้งตน้สามารถน ามาก าหนดเป็น วตัถุประสงตก์ารวจิยัไดด้งัน้ี 
 1.  เพื่อศึกษาแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้

ออนไลน์  
 2.  เพื่อเปรียบเทียบแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการ

ขายสินคา้ออนไลน์ จ าแนกตาม ปัจจยัส่วนบุคคล 
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 3.  เพื่อศึกษาอิทธิพลของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมี
อิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้
ออนไลน์  

 
1.4  สมมติฐานการวจัิย 

 1.  ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีแนวทางการปรับตวัจาก
การแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัส แตกต่างกนั 

 2.  ภาวะผูน้ าการเปล่ียนของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวั
จากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัส 

 
1.5  ขอบเขตของการวจัิย 

  1.  ขอบเขตดา้นประชากรและพื้นท่ี 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

  2.  ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
ศึกษาแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดของ COVID-19 ตามแนวคิดของ Maxwell Maltz 
(อา้งถึงใน ปาริชาติ คุณปล้ืม, 2563) และศึกษาภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขาย
สินคา้ออนไลน์ของ Bennis and Nanus 1985, อา้งถึงใน สานิตย ์หนูนิล, 2562) 

  3.  ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
ท าการศึกษาเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชว้ิธีการแจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่มตวัอยา่ง ตั้งแต่ช่วงเดือน 
พฤศจิกายน - ธนัวาคม 2564 

 
1.6  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

จากการศึกษาเร่ือง “แนวทางการปรับตวัของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในยุค 
COVID-19” สามารถน าขอ้มูลท่ีไดศึ้กษาในการวจิยัไปใชป้ระโยชน์ได ้ดงัน้ี 

 1.  ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์สามารถน าผลวิจยัไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกล
ยุทธ์การขายสินคา้ออนไลน์ และพฒันารูปแบบวิธีการขายสินคา้ออนไลน์เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขาย
และรับมือกบัพฤติกรรมของผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ท่ีปรับเปล่ียนให้สอดคลอ้งกบัสภาวะเศรษฐกิจ
ถดถอยไดใ้นอนาคต 
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 2.  จากการศึกษาวิจยัน้ี ผูป้ระกอบอาชีพขายสินคา้ออนไลน์สามารถวางแผนกลยุทธ์รับมือกบั
พฤติกรรมของผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ท่ีจะปรับเปล่ียนไดใ้นอนาคต 

 3.  ส าหรับนกัวจิยั หรือผูท่ี้สนใจทัว่ไปสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวจิยัในคร้ังน้ีไปใชเ้ป็น
แนวทางในการศึกษาเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งต่อไปได ้

 
1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 

การขายสินค้าออนไลน์ หมายถึง การค้าขายสินค้าและผลิตภัณฑ์ โดยใช้อุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีใชเ้ครือข่ายอินเตอร์ เป็นตวัเช่ือมระหวา่งบุคคลหน่ึงถึงอีกบุคคลหน่ึง ในท่ีน้ีอาจจะ
เป็นองคก์ร หน่วยงาน หรือร้านต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผูซ้ื้อและผูข้ายสินคา้ ท าการแลกเปล่ียนซ้ือขายสินคา้
กนัในโลกของอินเตอร์เน็ต  

COVID-19 หมายถึง โรคระบาดในช่ือโคโรนาไวรัส ท่ีระบาดอย่างรุนแรงในปี พ.ศ. 
2562 เร่ิมตน้มาจากพื้นท่ีในอู่ฮัน่ ประเทศจีน ซ่ึงโรคระบาดน้ีเป็นโรคระบาดท่ีร้ายแรง มีผูเ้สียชีวิต
จากโรคโคโรนาไวรัสเป็นจ านวนมาก และยงัสามารถแพร่เช้ือติดต่อไปยงัผูอ่ื้นไดง่้าย จนมีการแพร่
ระบาดไปทัว่โลก  

แนวทางการปรับตวั หมายถึง กระบวนการการปรับเปล่ียนพฤติกรรมและวถีิการด าเนิน
ชีวติของบุคคล ใหเ้ขา้สถาพแวดลอ้ม เพื่อใหอ้ยูร่อดในโลกท่ีมีการเปล่ียนแปลง  

ภาวะผูน้ า หมายถึง ความสามารถของบุคคลท่ีมีวสิัยทศัน์ท่ีกวา้งไกล สามารถน าพาผูอ่ื้น
หรือองคก์รกา้วไปขา้งหนา้ผา่นอุปสรรคและการเปล่ียนแปลงต่าง ๆ ไปสู่การประสบความส าเร็จิ
และยงัสามารถเป็นแบบอยา่งใหก้บัผูอ่ื้นได ้ 

ภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลง หมายถึง คุณลกัษณะหรือศกัยภาพของบุคคล ท่ีสามารถโนม้
น้าวและสร้างแรงจูงใจ เพื่อน าพาผูอ่ื้นหรือองค์กรให้กา้วหน้า โดยการปรับรูปแบบองค์ประกอบ
หรือปัจจยัต่าง ๆ ท่ีส าคญั ให้เขา้กบัสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงและพฒันาอยู่ตลอดเวลา และ
สามารถรับมือกบัการเปล่ียนแปลงและส่ิงใหม่ ท่ีจะเกิดข้ึนไดใ้นอนาคต



 
 

 

บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

งานวิจัยเร่ือง “แนวทางการปรับตัวของผู ้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ในยุค 
COVID-19” ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1  แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัการปรับตวัขององคก์าร 
2.2  แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัภาวะผูน้ า 
2.3  แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 
2.4  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.5  กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

2.1  แนวคิด ทฤษฎเีกีย่วกบัการปรับตัวขององค์การ 
 2.1.1  ความหมายของการปรับตวั 

การปรับตัวคือการท่ีบุคคลาพยายามปรับสภาพปัญหาท่ีเกิดข้ึนแก่ตน และพยายาม
ปรับเปล่ียนพฤติกรรมของตนให้เขา้กบัสภาพแวดลอ้มและความตอ้งการของตนเอง จนสามารถ
ด าเนินชีวิตไดป้ราศจากความคบัขอ้งใจ (ลดัดาวลัย ์เกษมเนตร และ ทศันา ทองภกัดี , 2543) การ
ปรับตวัเป็นกระบวนการปรับและเปล่ียนแปลงความรู้สึกอึดอดั ไม่สบายใจ วิตกกงัวลและคบัขอ้ง
ใจ อันเน่ืองมาจากความรู้สึก นึก คิด และแสดงพฤติกรรมให้สอดคล้องและกลมกลืนกับ
สภาพการณ์หรือสถานการณ์ต่าง ๆ ไดอ้ยา่งเหมาะสม (มลัลวีร์ อดุลวฒันศิริ และ วริศรา ศรีสวสัด์ิ, 
2538) หรืออาจกล่าวไดว้า่ เป็นกระบวนการทางจิต ซ่ึงคนน ามาใชเ้พื่อใหบ้รรลุถึงความตอ้งการของ
ตนเองและสังคม และเขา้ไดก้บัสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นอยูห่รือท่ีเปล่ียนไป (ชูทิตย ์ปานปรีชา, 2538) 
การปรับตวัจึงเป็นกระบวนการตอบสนองต่อส่ิงเร้าท่ีก่อความจ าเป็นให้ระบบตอ้งปรับกระบวนการ
เพื่อรักษาดุลยภาพจองชีวติ (ลออ หุตางกูร, 2535) 

Coleman (1981) ได้ให้ความหมายของการปรับตวัว่าคือผลของความพยายามท่ีปรับ
สภาพปัญหาท่ีเกิดข้ึน ไม่ว่าจะเป็นปัญหาด้านบุคลิกภาพด้านความตอ้งการหรือด้านอารมณ์ ให้
เหมาะกบัสภาพแวดลอ้ม ในขณะท่ี Bernard (1960) กล่าววา่การปรับตวัวา่เป็นการท่ีบุคคลสามารถ
ปรับตวัให้เขา้กบัโลกภายนอกไดอ้ยา่งดี มีพฤติกรรมท่ีเหมาะสมกบัสภาพสังคม สามารถเผชิญและ
ยอมรับความจริงของชีวิต การปรับตวัจึงเป็นกระบวนการปรับความคิด ความรู้สึกและพฤติกรรม 
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โดยอาศยัพลงักายใจ และสติปัญญา เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายต่าง ๆ ท่ีแสวงหาหรือปรารถนา (ศุภลคัน์ 
จารุรัตน์ และ คณะ, 2532) หรืออาจกล่าวไดว้่า การปรับตวั คือสภาพทางจิตท่ีตอ้งคลอ้ยตามและ
ยอมรับการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มท่ีอาจเกิดข้ึน โดยไม่ให้เกิดความกระทบต่อสุขภาพจิต 
(สุภทัทา ปิณฑะแพทย,์ 2532) 

จากความหมายขา้งตน้ การปรับตวัในงานวิจยัน้ี หมายถึง กระบวนการการแกไ้ขและ
ปรับเปล่ียนพฤติกรรม เพื่อใหส้ามารถอยูร่่วมกบัสภาพแวดลอ้มไดดี้ข้ึน ทั้งการปรับตวัทางภายนอก
และภายในร่างกาย รวมทั้งการตอบสนองความตอ้งการทางจิตใจและสังคม 

2.1.2 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัการปรับตวั 
การปรับตวัในบริบทของผูป้ระกอบการนั้นหมายถึง กระบวนการท่ีผูป้ระกอบการใชใ้น

การประมวลขอ้มูลต่าง ๆ จากสภาพแวดลอ้มภายนอก และใชข้อ้มูลดงักล่าวเพื่อปรับตวั การปรับตวั
มีความเก่ียวข้องกับการปรับเปล่ียนกลยุทธ์การแข่งขัน และการวางกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อมต่าง ๆ ไม่มีผูป้ระกอบการใดท่ีสามารถอยู่รอดได้ตลอดโดยไม่มีการปรับตัว 
ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งปรับตวัให้เขา้กบัสภาพแวดลอ้มทางสังคม ซ่ึงระดบัของการปรับตวัข้ึนอยู่
กบัปัจจยัแวดลอ้มต่าง ๆ การปรับตวัมีความเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจในหลาย ๆ มิติ (Mckee et al., 1989)  
ในขณะท่ี Roy (1999) มองวา่ระบบการปรับตวัของบุคคลเป็นระบบเปิด ภายในมีการเปล่ียนแปลง
อย่างไม่หยุดน่ิง มีปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอกตลอดเวลา ทั้งน้ียงัข้ึนอยู่กบั 
“ระดบัของกาปรับตวั (Adaptation Level)” เป็นปัจจยัสู่ระบบการปรับตวัของบุคคล ซ่ึงรอยไดแ้บ่ง
ระดบัของการปรับตวัออกเป็น 3 ลกัษณะ 

1. ระดับการปรับตัวท่ีมีการผสมผสานกันได้ดี หมายถึง ระดับของการปรับตัวท่ี
โครงสร้างและหน้าท่ีของร่างกาย สามารถท างานประสานกนัไดอ้ย่างเหมาะสม ตอบสนองความ
ตอ้งการของบุคคลได ้มีปฏิสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืนอยา่งเหมาะสมและขอความช่วยเหลือจากผูอ่ื้นตาม
ความ เหมาะสมเช่นกนั 

2. ระดบัการปรับตวัท่ีอยูใ่นระยะของการชดเชย หมายถึง ระดบัท่ีกลไกการควบคุมและ
กลไกการคิดรู้ถูกกระตุน้การท างานเพื่อ ท่ีจะใหเ้กิดกระบวนการปรับตวัอยา่งผสมผสาน 

3. ระดบัการปรับตวัท่ีอยูภ่าวะอนัตราย หมายถึง ระดบัการปรับตวัท่ียงัไม่เพียงพอท่ีจะ
ไปถึงระดบัของการปรับตวัท่ีผสมผสานกนัไดดี้และระดบัการปรับตวัในระยะของการชดเชยท าให้
เกิดปัญหาการปรับตัวในระยะการปรับตัวท่ีไม่ดีน้ี เม่ือส่ิงเร้าท่ีมากระทบนั้นอยู่ในขอบเขต
ความสามารถในการปรับตวัของบุคคล บุคคลจะสามารถปรับตวัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ แต่ถา้ส่ิง
เร้านั้นอยูเ่หนือความสามารถของบุคคลจะเกิดการปรับตวัท่ีไม่มีประสิทธิภาพ เม่ือส่ิงเร้าท่ีเกิดจาก
การเปล่ียนแปลงของส่ิงแวดลอ้มทั้งภายนอกและภายในผ่านเขา้สู่ระบบการปรับตวัจะกระตุน้ให้
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บุคคลมีการปรับตวัตอบสนองต่อส่ิงเร้านั้นโดยใชก้ระบวนการเผชิญปัญหา 2 กลไก คือ กลไกการ
ควบคุม และกลไกการคิดรู้ กลไกทั้ งสองนั้นจะท างานควบคู่กันเสมอ ส่งผลให้บุคคลแสดง
พฤติกรรมการปรับตวัออกมา 4 ดา้นคือ ดา้นร่างกาย ดา้นอตัมโนทศัน์ ดา้นบทบาทหนา้ท่ี และดา้น
การพึ่งพาระหวา่งกนั  

ซ่ึงผลลพัธ์ของการปรับตวัมี 2 ลกัษณะคือ ปรับตวัได ้และปรับตวัไม่มีประสิทธิภาพ 
โดยส่ิงน าออกจากระบบน้ีจะป้อนกลบัไปเป็นส่ิงน าเขา้ระบบเพื่อการปรับตวัท่ีเหมาะสมต่อไป 
ทั้งน้ี ความสามารถในการปรับตวัของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัโดยข้ึนอยูก่บัความรุนแรงของส่ิง
เร้า และระดบัความสามารถในการปรับตวัของบุคคล 

 

 
 

ภาพที ่2.1  แผนภูมิแนวคิดทฤษฎีของรอย (Roy’s Adaptation Model) 
 

ทีม่า: The Roy’s Adaptation Model  
สรุปทฤษฎีการปรับตวัได้ว่า เม่ือความต้องการของบุคคลไม่สามารถตอบสนองได้

ทั้งหมด บุคคลจึงตอ้งเผชิญปัญหาและเกิดความไม่สบายใจ จนกลายเป็นความเครียด ความกงัวลใจ 
ความขอ้งใจ ความคบัแคน้ในใจ จึงเป็นสาเหตุให้บุคคลนั้นตอ้งอาศยัการปรับตวั เพื่อให้เกิดความ
ยืดหยุ่นในการด าเนินชีวิต โดยลักษณะการปรับตัวของแต่ละบุคคลจะข้ึนอยู่กับบุคลิกภาพ 
สภาพแวดล้อม หรือสถานการณ์ท่ีบุคคลนั้น ก าลังเผชิญอยู่ ด้วยเหตุน้ีจึงทาให้บุคคลเกิดการ
ปรับปรุงพฤติกรรมของตนท่ีเรียกว่าการปรับตวัโดยมีจุดประสงค์ว่าบุคคลตอ้งการอยู่ในสภาวะ
สมดุลระหว่างตนเองกบัส่ิงแวดลอ้มหรือปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงปัจจยัส าคญัท่ีท าให้บุคคลเกิด
การปรับตวัแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ (อลงกต ใหม่นอ้ย, 2562) 
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1.  ปัจจยัภายใน เป็นความตอ้งการทางใจ ซ่ึงมีอยู่ในตวับุคคล ได้แก่ ความรัก ความ
อบอุ่น ความปลอดภยั ความส าเร็จในชีวติท าใหบุ้คคลตอ้งมีการปรับตวัเพื่อไปสู่เป้าหมายท่ีตอ้งการ 

2.  ปัจจยัภายนอก เป็นความต้องการของสังคมและจารีตประเพณี ค่านิยม ศาสนา 
กฎระเบียบของสังคมท าให้บุคคลตอ้งปรับตวัเพื่อตอบสนองความตอ้งการต่างๆ และอยูไ่ดโ้ดยไม่มี
ความกดดนัทางจิตใจ 

โดยการปรับตวัมีจุดมุ่งหมายส าคญั 2 ประการ คือ (อลงกต ใหม่นอ้ย, 2562) 
1.  ปรับตวัเพื่อเอาชนะส่ิงแวดลอ้มหรือปัญหา เพื่อถ่วงดุลส่ิงท่ียงัขาดอยู ่
2.  ปรับตวัเพื่อให้เขา้กบัส่ิงแวดลอ้มหรือปัญหา เม่ือไม่สามารถเอาชนะได ้จึงปรับให้

สอดคลอ้งตามส่ิงแวดลอ้มและปัญหานั้น เพื่อรักษาสมดุลไว ้
 2.1.3  ความหมายของการปรับตวัขององคก์าร 

การปรับตวัขององคก์าร หมายถึง ความสามารถขององคก์ารในการเรียนรู้ท่ีจะยืดหยุ่น
และเปล่ียนแปลงเพื่อตอบรับและปรับสภาพให้เขา้กบัสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีการเปล่ียนแปลง
อยู่เสมอ และเพื่อรักษาเสถียรภาพขององค์การและส่งผลให้สมาชิกในการสมาชิกสามารถ
ปฏิบติังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล (Robbins, 1999; Hoy & Miskel, 2008)  โดยปัจจยัพื้นฐานของการ
เปล่ียนแปลงองคก์ารมี 4 ดา้น (Leavitt A, 1965) คือ 1. งานพนัธกิจ  2. โครงสร้างองคก์า  3. บุคลากร  
4. เทคโนโลย ี หากปัจจยัพื้นฐานของการเปล่ียนแปลงองคก์ารตวัใดตวัหน่ึงเกิดการเปล่ียนแปลงจะ
ส่งผลกระทบต่อปัจจยัตวัอ่ืน ๆ ใหเ้กิดการเปล่ียนไปดว้ยเป็นพลวตัต่อกนั   และองคป์ระกอบส าคญั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการปรับตวัขององค์การธุรกิจได้รับผลกระทบจากการท าลายล้างของเทคโนโลยี
ดิจิทลัในศตวรรษท่ี 21 ประกอบดด้วย การปรับตวัสู่งองค์การดิจิทลั การใช้เทคโนโลยีทดแทน
แรงงานคน การสร้างนวตักรรมการขบัเคล่ือนทุกส่งเขา้สู่อินเตอร์เน็ต การพฒันาตลาดอนนไลน์ 
และการจดัการประสบการณ์ลูกคา้ (โกศล จิตวิรัตน์, 2561)  สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีเปล่ียนไป
อยา่งเป้นพลวตั ยงัส่งผลใหอ้งคก์ารธุรกิจตอ้งพิจารณาปรับ รูปแบบการบริหารองคก์าร แผนปฏิบติั
งาน และงานดา้นทรัพยากรมนุษยใ์นหลายมิติ อาทิ เช่นการปรับขนาดโครงสร้างขององคก์าร การ
ปรับรูปแบบการท างานของผูป้ฏิบติังาน การปรับค่านิยมและวฒันธรรมองค์การ นวตักรรมและ
เทคโนโลยท่ีีใชส้นบัสนุนและขบัเคล่ือนองคก์าร เป้าหมายในการด าเนินธุรกิจใหม่ การเตรียมความ
พร้อมและการพฒันาสมรรถนะของผูป้ฏิบติังานให้มีความสามารถในการปฏิบติังานในรูปแบบ
ใหม่ ๆ ตามแนวโน้มและความตอ้งการของลูกคา้และผูบ้ริโภค (Kubheka & Naidoo, 2021) และ
เพื่อให้องค์การธุรกิจสามารถวางแผนกลยุทธ์ ทิศทางการบริหารองค์การทรัพยากรและแผนการ
พฒันาผูป้ฏิบติังานท่ีสอดรับกบัสถานการณ์ธุรกิจในยคุ new normal 
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ดงันั้น จึงให้ความหมายการปรับตวัขององคก์าร คือ กลยุทธ์หรือแบบแผนขององคก์าร 
ท่ีใชใ้นการปรับสภาพ ใหต้อบรับกบัสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ในท่ีน้ีอาจหมายถึง
การปรับเปล่ียนโครงสร้างขององค์การ รูปแบบหรือระบบการปฏิบัติงานต่างๆ หรือการน า
นวตักรรมใหม่ๆ มาปรับใชใ้นการปฏิบติังาน เพื่อใหอ้งคก์ารไดรั้บการพฒันาและมีประสิทธิผลท่ีดี
ยิ่งข้ึน และเป็นองคก์ารท่ีสามารถอยูร่อดต่อไปไดใ้นอนาคต ตามการเปล่ียนแปลงใหม่ๆ ท่ีก าลงัจะ
เขา้มา 

 2.1.4  แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัการปรับตวัขององคก์าร 
แนวโนม้การปรับรูปแบบองคก์รธุรกิจในยุค new normal 9 แนวโนม้ (วทญัญู สุวรรณ

เศรษฐ และ วรรณวชินี ถนอมชาติ, 2564) ดงัน้ี 
1.  แนวโนม้การปรับวฒันธรรมองคก์ารเพื่อรองรับรูปแบบการท างานลกัษณะใหม่ เพื่อ

สร้างความมัน่ใจว่าองค์การจะมีผูป้ฏิบติังานท่ีพร้อมขบัเคล่ือนองค์การและสามารถเผชิญต่อแรง
กดดนัจากการเปล่ียนแปลงในสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจนั้นได ้ซ่ึง Meister (2021) น าเสนอประเด็น
ดา้นการจดัการท่ีองคก์ารธุรกิจในยคุ new normal อาจตอ้งพิจารณาปรับเปล่ียน อาทิเช่น การท างาน
นอกส านกังาน รูปแบบการฝึกอบรมและพฒันา การใชช่้องทางออนไลน์เพื่อส่ือสารภายในองคก์าร 
และการใหค้วามส าคญักบัการท างานร่วมกนัของผูป้ฏิบติังานท่ีมีความหลากหลาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
Lowe and Arora (2020) ท่ีไดว้เิคราะห์วา่ผูป้ฏิบติังานฝนองคก์ารธุรกิจในยคุ new normal มีแนวโนม้
จะประสานงานผา่นระบบสนบัสนุนท่ีเป็นดิจิทลัแทนการเดินทางมาท างานท่ีส านกังาน ซ่ึงองคก์าร
ตอ้งปรับวฒันธรรมองค์การใหม่ท่ีช่วยสนบัสนุนรูปแบบการท างานท่ีเปล่ียนไป แต่ยงัคงสามารถ
สร้างความผูกพนัและประสบการณ์การท างานร่วมกนัระหวา่งผูป้ฏิบติังานท่ีอยูต่่างสถานท่ี เสมือน
วา่ทุกคนก าลงัปฏิบติังานอยูใ่นสถานท่ีเดียวกนั 

2.  แนวโน้มด้านความหลากหลายและการรวมพลังจากผู ้ปฏิบัติงานทุกคนเพื่อ
ขบัเคล่ือนองคก์าร การใชป้ระโยชน์จากความหลากหลายทั้งดา้นความเช่ือ ดา้นความคิด และดา้น
ธุรกิจจากผูป้ฏิบติังานทุกคนกลายเป็นหน่ึงในแนวโน้มท่ีองค์การในยุค new normal ใช้เพื่อสร้าง
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดย Schooley (2020) อธิบายว่าการเคล่ือนไหวเร่ืองความเท่าเทียม 
การใหค้วามส าคญัและการเคารพในความแตกต่างแบะความหลากหายภายในสถานท่ีท างานเป็นส่ิง
ท่ีผูบ้ริหารองค์การในยุค new normal จะตอ้งด าเนินการให้เกิดข้ึนอยา่งเป็นรูปธรรม ทั้งน้ีองค์การ
ควรจดักิจกรรมฝึกอบรมเพื่อสร้างความเข้าใจและให้แนวปฏิบติัเพื่อให้ทุกคนเคารพในความ
หลากหลาย 

3.  แนวโน้มการปรับเปล่ียนรูปแบบการท างานและถานท่ีท างาน สถานการณ์แพร่ระ
บสดของโรคโคโรนาไวรัส (COVID-19) ก่อให้เกิดความทา้ทายแก่ผูบ้ริหารองค์การธุรกิจในยุค 
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mew normal ท่ีตอ้งคน้หารูปแบบการท างานท่ีปลอดภยัแก่ผูป้ฏิบติังาน (Tulsiani, 2020) ซ่ึง Meister 
(2021) แสดงความเห็นว่าการแพร่ระบาดขของโรคโคโรนาไวรัส ไม่ เพียงส่งผลต่อการ
ปรับเปล่ียนร฿ปแบบการใชชี้วิตและรูปแบบการท างานของผูป้ฏิบติังานเท่านั้น แต่ผูป้ฏิบติังานบาง
กลุ่มในยุค new normal อาจตอ้งปฏิบติังานนอกส านกังานเพื่อลดการรวมตวัในสถานท่ีท างาน ท่ี
มากเกินไป ผูป้ฏิบติังานจะท างานประสานกนัผา่นเทคโนโลยท่ีีสนบัสนุนการท างานระยะไกล การ
เดินทางเพื่อติดต่อทางธุรกิจจะลดลงและการฝึกอบรมส่วนใหญ่จะด าเนินการผา่นช่องทางออนไลน์ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Kropp (2021) ท่ีวิเคราะห์วา่สถานท่ีปฏิบติังานทั้งภายในและภายนอกองคก์าร ซ่ึง
การก าหนดวา่ผูป้ฏิบติังานคนใดจะตอ้ปฏิบติังานท่ีใดนั้นจะพิจารณาทั้งจากความสะดวกระยะทาง 
ระยะเวลในการเดินทางและจากลกัษณะกิจกรรมในงานท่ีแจ่ละคนรับผิดชอบ อาทิเช่น งานท่ีตอ้ง
ใช้สมาธิจดจ่อ งานท่ีผูป้ฏิบติังานด าเนินการผ่านระบบเครือข่ายออนไลน์ได ้งานท่ีตอ้งท าร่วมกนั
เป็นทีม หรืองานท่ีตอ้งสรุปร่วมกนัแบบหน่ึงต่อหน่ึง 

4.  แนวโน้มการใช้เทคโนโลยีอัตโนมัติและคราวด์เพื่อสนับสนุนการปฏิบัติงาน 
เน่ืองจากการใช้เทคโนโลยีปัญญาประดิษฐ์และระบบอตัโนมติัเพื่ออ านวยความสะดวกในการ
ปฏิบติังานจะมีแนวโนม้เพิ่มสูงข้ึนในยคุ new normal ผูป้ฏิบติังานในองคก์ารจะไดรั้บการสนบัสนุน
ให้มีมุมมองด้านบวกฝนการใช้เทคโนโลยีในการท างานและจะได้รับความช่วยเหลือในการใช้
เทคโนโลยีในการท างานมากข้ึน  Lowe and Arora (2020) อธิบบายว่าการใช้เทคโนโลยีในการ
ปฏิบติังานไม่จ  ากดัแค่เพียงการมีระบบอตัโนมติัท่ีช่วยให้ผูป้ฏิบติังานสามารถประสานงานระว่าง
กนัในองคก์ารไดเ้ท่านั้น แค่การติดต่อกนัระหวา่งผูป้ฏิบติังานในยคุดิจิทลัเจเนเรชนัใหม่อาจท างาน
ผ่านโปรแกรมคอมพิวเตอร์ อาทิเช่า MS Team, Zoom, Slack, Bluejeans เป็นต้น  Bell (2020) มี
ความคิดสอดคลอ้งกบัแนวโนม้การใชเ้ทคโนโลยีออนไลน์ในการปฏิบติังานในองคก์ารธุรกิจ โดย
น าเสนอตวัอยา่งความกา้วหนา้ท่ีเร่ิมพบมากข้ึนเร่ือย ๆ 

5.  แนวโนม้การปรับโครงสร้างองคก์าร แผนก าลงัคน การหมุนเวยีนงานและชะลอการ
จา้งงาน จากสถานการณ์วิกฤติเศรษฐกิจท่ีเป็นผลกระทบจากการระบาดของโรคโคโรนาไวรัส 
ส่งผลให้เกิดความไม่แน่นอนในการด าเนินธุรกิจและตลาดการค้าทัว่โลก องค์การในยุค new 
normal จึงตอ้งหากลยุทธ์ท่ีช่วยลดค่าใชจ่้ายเพื่อความอยูร่อด และน าพาองคก์ารให้สามารถผา่นช่วง
วิกฤตเศรษฐกิจน้ีไปให้ได ้ซ่ึงกรุงเทพธุรกิจ (2563) ไดน้ าเสนอบทวิเคราะห์ว่าทั้งการแพร่ระบาด
ของโรคโคโรนาไวรัส วิกฤตเศรษฐกิจและการพลิกผนัของเทคโนโลยีดิจิทลัส่งผลให้องคก์ารจอ้ง
ประหยดัและลดค่าใชจ่้ายขององคก์าร ปรับแผนก าลงัคนและชะลอการขา้งพนกังานใหม่ ซ่ึงตรงกบั
ท่ี Tulsiani (2020) พบวา่หลายองคก์ารธุรกิจพิจารณาลดค่าใชจ่้ายดว้ยการเลิกจา้งพนกังาน การปรับ
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ลดเงินเดือน หรือการเล่ือนเวลาการพิจารณาเล่ือนขั้นพนกังาน และจจดัใหผู้ป้ฏิบติังานท่ีเหลืออยูเ่ขา้
สู่โปรแกรมการหมุนเวยีนงานในช่วงท่ีแนงงานถูกลดปริมาณลง  

6.  แนวโน้มการพฒันาก าลังคนให้มีสมรรถนะท่ีสอดคล้องกับรูปแบบการท างาน
ลกัษณะใหม่ รูปแบบการท างานท่ีเปล่ียนไปในสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจและการแข่งขนัทางธุรกิจ
ขบัเคล่ือนดว้ยนวตักรรมจะส่งผลจ่อแนวโนม้การปฏิบติังาน โดยชุติมา สีบ ารุงสาสน์ (ใหส้ัมภาษณ์
ใน K2appstore.com, 2020) ได้น าเสนอว่าจะมีเพียง 1 ใน 3 ของทกัษะของผูป้ฏิบติังานท่ียงัคง
น ามาใชใ้นการปฏิบติังานในปัจจุบนัแบะในอนาคตได ้ดงันั้นการพฒันาก าลงัคนต่อจากน้ีองค์การ
จะเนน้การพฒันาทกัษะใหม่ตามความตอ้งการในงานท่ีเปล่ียนไปควบคู่กบัการพฒันาเพื่อยกระดบั
ทกัษะเดิมของผูป้ฏิบติังานให้สูงข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Deloatch (2021) ท่ีไดแ้สดงทศันะวา่ลกัษณะ
งานท่ีผูป้ฏิบัติงานก าลังด าเนินการอยู่เป็นงานใหม่ท่ีไม่ได้เกิดข้ึนในช่วง 3 ปีท่ีผ่านมา ดังนั้ น
ผูป้ฏิบติังานจึงจ าเป็นต้องได้รับการพฒันาทกัษะเพื่อให้พร้อมต่อรูปแบบการด าเนินงานและการ
แข่งขนัทางธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว 

7.  แนวโนม้การฝึกอบรมและพฒันาผูป้ฏิบติังานในรูปแบบออนไลน์ จากความจ าเป็นท่ี
องค์การธุรกิจต้องระมัดระวงัการใช้จ่ายจององค์การในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจงดเวน้การด าเนิน
กิจกรรมท่ีตอ้งรวมตวักนัของคนจ านวนมาก แต่ยงัคงตอ้งพฒันาทกัษะท่ีจ าเป็นของผูป้ฏิบติังาน
ส่งผลให้เกิดทิศทางการปรับแนวทางการฝึกอบรมและพฒันาลกัษณะแบบออนไลน์เพิ่มสูงข้ึน 
(Kubheka & Naidoo, 2021) ซ่ึง Meister (2021) พบว่าองค์การในยุค new normal มีแนวโน้มท่ีจะ
ปรับหลกัสูตรการฝึกอบรมท่ีเคยจดัการเรียนรู้ในห้องอบรมเป็นการอบรมในรูปแบบออนไลน์ แบะ
สอดคลอ้งกบัผลส ารวยของฝ่ายวิจยัและการตลาดท่ีวิเคราะห์ว่าหลกัสูตรท่ีด าเนินการฝฝึกอบรม
ออนไลน์จะมีจ านวนขยายตวัถึง 3 เท่าก่อนปี 2025 หรือมีมูลค่าสูงถึง 325 พนัลา้นดอลล่าร์สหรัฐ ซ่ึง 
Parag Patki (อา้งถึงใน Bell, 2020) พบวา่การเร่งพฒันาทกัษะผูป้ฏิบติังานตามลกัษณะความตอ้งการ
ใหม่ในงานและมุ่งเพิ่มระดบัทกัษะเดิมของผูป้ฏิบติังานส่งผลให้เกิดการเติบโตของรูปแบบการ
เรียนรู้ออนไลน์ท่ีเสนอเน้ือหาดว้ยวดีีโอแบบจ าลองเสมือนจริงและเกมส์จ าลอง 

8.  แนวโน้มการเรียนรู้ท่ียืดหยุ่นและการสนับสนุนให้ผูป้ฏิบติังานเป็นผูก้  าหนดการ
เรียนรู้เอง การแข่งขนัเพื่อช่วงชิงความไดเ้ปรียบทางธุรกิจท่ีอาศยันวตักรรมและเทคโนโลยกีารผลิต
สินคา้และบริการท่ีเหนือกวา่คู่แข่งในยคุ new normal ส่งผลใหอ้งคก์ารธุรกิจต าเป็นตอ้งพฒันาอองค์
ความรู้ ทกัษะและวิธีการปฏิบติังานใหม่ ๆ เพื่อใชถ่้ายทอดและแบ่งปันระหวา่งผูป้ฏิบติังานภายใน
องค์การเอง หลักสูตรการฝึกอบรมแบบเดิมท่ีเคยพฒันาข้ึนจากวิธีปฏิบติัท่ีเป็นเลิศ พบว่าจะมี
ประสิทธิภาพนอ้ยลงหรือไม่สามารถใชไ้ดอี้กจ่อไป เน่ืองจากวิธีการปฏิบติังานท่ีใชท้กัษะเดิมและ
งานรูปแบบเดิมถูกปรับเปล่ียนไป ดงันั้นการเรียนรู้และพฒันาของคนในองค์การธุรกิจในยุค new 
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normal จึงตอ้งมีความยืดหยุ่นมากข้ึน กล่าวคือองค์การจะปรับบทบาทจากเดิมท่ีเป็นผูอ้อกแบบ
หลกัสูตรให้เป็นผูส้นบัสนุนและกระตุน้ให้ผูป้ฏิบติังานสร้างความตอ้งการในการเรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ 
ตั้งจุดมุ่งหมายในการเรียนรู้ คน้ควา้หาขอ้มูล หรือทดลองใชห้รือบูรณาการเทคโนโลยีแรวทางใหม่ 
ๆ เพื่อพฒันาหรือแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนในงานดว้ยตนเอง ซ่ึงการเรียนรู้อาจจะเกิดจากการแลกเปล่ียน
ความคิดเห็นในทีมท างาน จากบริษทัเอ้าท์ซอร์ส หรือจากการลงมือทดลองท าส่ิงใหม่ดว้ยตนเอง 
(Adeco, 2020) 

9.  แนวโน้มการให้การสนับสนุนดา้นคุณภาพชีวิตของผูป้ฏิบติังาน ในช่วงท่ีเกิดการ
ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส หลายองค์การได้หันมาใส่ใจดูแลประสบการณ์การท างานของ
ผูป้ฏิบติังานมากข้ึนกวา่ท่ีเคนด าเนินการในอดีต (Schooley, 2020) ซ่ึง Fisher (2020) ไดน้ าเสนอว่า
การแพร่ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส ก่อให้เกิดการเร่ิมตน้การดูแลคุณภาพชีวิตของผูป้ฏิบติังาน
อย่างจริงจงั โดยหลายองค์การไดป้รับรูปแบบการปฏิบติังานให้ผูป้ฏิบติังานสามารถท างานจากท่ี
บา้นไดเ้พื่อให้มัน่ใจว่าผูป้ฏิบติังานจะไดรั้บความปลอดภยัและมีสุขภาพดี ซ่ึง Meister (2021) ได้
น าเสนอผลการส ารวจจากสมาคมจิตวทิยาในประเทศสหรัฐอเมริการ ซ่ึงส ารวจผูป้ฏิบติังานจ านวน 
3,409 คน พบวา่ร้อยละ 78 ของผูป้ฏิบติังานรายงานวา่พวกเขามีความเครียดใยช่วงการแพร่ระบาด
ของโรคโคโรนาไวรัส ในหลายลกัษณะ อาทิ เกิดความหดหู่ รู้สึกเหน่ือย หมดแรง ไม่สมารถจดัการ
กับปริมาณงานจ านวนมาก ประสิทธิภาพในการท างานลดลง และไม่สมารถจดัการกับสมดุล
ระหวา่งชีวิตส่วนตวัและงานได ้เกิดความวิตกกงัวลกบัความมัน่คงในงาน ซ่ึงผลการศึกษาดงักล่าว
ยงัสอดคลอ้งกบัผลส ารวจแนวโนม้สถานท่ีท างานในอนาคตท่ีพบวา่จ านวน 1 ใน 3 ของผูป้ฏิบติังาน
รายงานวา่ความสุขและคุณภาพชีวติลดลงจากการปฏิบติังานในช่วงการแพร่ระบาดของโรคโคโรนา
ไวรัส ซ่ึงหลายองค์การได้พิจารณาเพิ่มเติมสิทธิประโยชน์ด้านสุขภาพและคุณภาพชีวิตของ
ผูป้ฏิบติังานและครอบควั อาทิเช่นการสนบัสนุนดา้นการดูแลบุตร การให้ความช่วยเหลือเฉพาะ
ดา้นตามท่ีร้องขอ  เป็นตน้ นอกจากน้ีพบวา่ยงัมีการด าเนินการในลกัษณะโปรแกรมต่าง ๆ ท่ีแสดง
ความห่วงใยคุณภาพชีวิตของผูป้ฏิบติังาน นอกจากน้ี Tulsiani (2020) ยงัพบวา่หลายองคก์ารแต่งตั้ง
ผูป้ฏิบติังานต าแหน่งผูบ้ริหารเพื่อมาวางแผนแนวทางการจดัประสบการณ์การท างานท่ีดี ดูแล
คุณภาพชีวติของพนกังานและพิจารณาแนวทางช่วยเหลือในช่วงดงักล่าว ในขณะเดียวกนัพบวา่บาง
องคก์ารไดน้ าเทคโนโลยแีละนวตักรรมสมยัใหม่มาช่วยอ านวยความสะดวกให้แก่ผูป้ฏิบติังาน และ
มีแนวโนม้ท่ีจะก าหนดใหสิ้ทธิประโยชน์เหล่าน้ีถูกใชต่้อเน่ืองแมว้า่สถานการณ์การแพร่ระบาดของ
โรคโคโรนาไวรัสจะส้ินสุดลง 
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 2.1.5  กลยทุธ์การปรับตวัเขา้สู่ตลาดออนไลน์ 
1.  การปรับรูปแบบบรรจุภัณฑ์ให้ตอบโจทย์ผู ้บริโภคมากยิ่งข้ึน มาตรฐานด้าน

สุขอนามยัและความสะอาด เป็นปัจจยัส าคญัในการสร้างความเช่ือมัน่ของลูกคา้ในยุค new normal 
ปัจจยัน้ีส่งผลให้ปริมาณขยะพลาสติกจากการสั่งสินคา้เพิ่มข้ึนกว่า 6,300 ตนัต่อวนั โดยเฉพาะ
ร้านค้าในแพลตฟอร์ม Food Delivery นอกจากจะให้ความส าคัญกับการออกแบบบรรจุภัณฑ์
รูปแบบใหม่ ท่ีตอบโจทยก์บัความตอ้งการของผูบ้ริโภคแลว้ ผูป้ระกอบการบางแห่งอาจจ าเป็นตอ้ง
ลดการใชพ้ลาสติกโดยออกแบบให้บรรจุภณัฑ์ สามารถน ากลบัมาใชใ้หม่และส่งผลไปในทางท่ีดี
กบัส่ิงแวดลอ้มได ้

2.  ธุรกิจเร่งการใช้การตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) และการขายผ่านทาง Social 
Media จากข้อก าหนดและนโยบายเพื่อป้องกันการแพร่เช้ือของโควิด ท าให้ผู ้ประกอบการ
จ าเป็นตอ้งปิดร้านคา้ ผูด้งันั้น ผูป้ระกอบการและผูค้า้ปลีกส่วนใหญ่ไดเ้ปล่ียนช่องทางการคา้ขาย
จากรูปแบบออฟไลน์เป็นออนไลน์ และน าแนวทางการตลาดดิจิทลัมาปรับใช ้เช่น การใชป้ระโยชน์
จากการ Live Streaming แพลตฟอร์ม Social Media และกลุ่มแชตส่วนตวั เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถ
เขา้ถึงผลิตภณัฑแ์ละร้านคา้ไดใ้ตภ้ายใตข้อ้ก าหนดท่ีจ ากดัของร้านคา้ 

3.  ผูป้ระกอบการน าเทคโนโลยท่ีีเป็นนวตักรรมมาประยกุตใ์ช้ การแพร่ระบาดของโรค
โคโรนาไวรัส กลายเป็นตวัเร่งปฏิกิริยาให้ตลาดการคา้ เกิดการปรับเปล่ียนเป็นรูปแบบดิจิทลัอย่าง
รวดเร็ว ส่งผลให้ผูป้ระกอบการตอ้งปรับตวัโดยการรับเอาเทคโนโลยีและนวตักรรมดิจิทลัมาปรับ
ใช ้เพื่อใหเ้ท่าทนัการเปล่ียนแปลงคร้ังน้ี ซ่ึงการน าเทคโนโลยีและนวตักรรมมาใชน้ั้น จะแพร่หลาย
มากข้ึนในหมู่ผูค้า้ทั้งหลาย แมว้่าจะผ่านพน้วิกฤตการแพแร่ระบาดไปแล้ว ผูป้ระกอบการและ
ร้านค้ายงัต้องเสริมสร้างประสบการณ์ท่ีดีและใหม่ให้แก่ผูบ้ริโภค นอกเหนือจากการยกระดบั
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคแลว้ ผูป้ระกอบการยงัตอ้งใชเ้ทคโนโลยีท่ีเป็นนวตักรรมใหม่เพื่อต่อสู้
กบัการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส ปกป้องสุขภาพและสร้างความปลอดภยัให้กบัลูกคา้และพนกังาน
อีกดว้ย 

4.  ท าความร่วมมือกับ Fulfillment Partners เพื่อเพิ่มตวัเลือกการจดัส่ง E-Commerce 
หลังการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส ผู ้บริโภคยงัคงมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือสินค้าออนไลน์ต่อไป 
เพราะฉะนั้น ผูป้ระกอบการควรปรับกลยุทธ์โดยการท าความร่วมมือกบั Fulfillment Partners เพื่อ
เพิ่มตวัเลือกการจดัส่ง E-Commerce พร้อมทั้งตรวจสอบให้แน่ใจวา่ ขอ้เสนอการจดัส่งของพวกเขา
ครอบคลุมและยืดหยุน่เพียงพอท่ีจะตอบสนองความตอ้งการท่ีหลากหลายของผูบ้ริโภค และรับมือ
กบัความคาดหวงัท่ีเพิ่มข้ึนได ้
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5.  ให้การสนบัสนุนลูกคา้กลุ่มเปราะบาง ในช่วงเวลาท่ียากล าบากจากการแพร่ระบาด
ของโรคโคโรนาไวรัส นอกเหนือจากการท างานอย่างไม่ลดละเพื่อน าสินคา้ออกจ าหน่ายในตลาด 
และสร้างความเช่ือมัน่ไม่ให้ลูกคา้ต่ืนตระหนกแลว้ ผูป้ระกอบการร้านคา้จ าเป็นตอ้งใช้มาตรการ
พิเศษเพื่อสนบัสนุนและดูแลกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความเปราะบาง 

องค์การจึงตอ้งมีการปรับตวัตลอดเวลา เพราะปัจจยัต่าง ๆ หรือสภาพแวดลอ้ม มีการ
เปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ และไดเ้ปล่ียนเป็น องคก์ารสมยัใหม่ (Modern Organization) 

 
2.2  แนวคิด ทฤษฎเีกีย่วกบัภาวะผู้น า 

ภาวะผูน้ าเป็นองค์ประกอบส าคัญท่ีท าให้การเปล่ียนแปลงส าเร็จ การน าไปสู่การ
เปล่ียนแปลงนั้นจะตอ้งเร่ิมตน้ดว้ยวิสัยทศัน์ท่ีขดัเจนก่อนเป็นอนัดบัแรก เพราะนัน่คือการก าหนด
ทิศทาง เป็นการวางเป้าหมายในอนาคต  ผูบ้ริหารขององค์กรในทุกระดบัจ าเป็นตอ้งปรับเปล่ียน
ตนเองให้ทนักบัความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน โดยเฉพาะอย่างยิ่งความคิด พฤติกรรม และทกัษะ
ความสามารถในบทบาทการเป็นผูบ้ริหาร (ชาย หาญณรงค,์ 2557) 

 2.2.1  ความหมายของภาวะผูน้ า 
ภาวะผูน้ า คือคุณสมบติั ทกัษะของผูท่ี้จะช่วยท าให้ผูอ่ื้นมีก าลงัใจ มีความพึงพอใจท่ีจะ

ท างานร่วมกนั เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัจนสมารถท างานไดส้ าเร็จ สามารถจดัระเบียบของทีมงาน 
เพื่อให้ทุกคนได้มีโอกาสในการแสดงความคิดเห็น หรือช่วยให้การท างานเป็นไปด้วยความ
เรียบร้อยและราบร่ืน มีการดูแลเอาใจใส่สมาชิกของทีมงาน เพื่อให้ทุกคนมีความรู้สึกวา่ตนเองเป็น
คนท่ีมีคุณค่า มีประโยชน์ต่อทีมงานและเกิดความรู้สึกวา่ตนเองเป็นส่วนหน่ึงของทีม มีความรักและ
ความพอใจท่ีจะช่วยเหลือกนัอยา่งเตม็ความสามารถสร้างบรรยากาศท่ีอบอุ่นและเป็นมิตรใหเ้กิดข้ึน 
ขจดัและลดความขดัแยง้ต่าง ๆ โดยมุ่งเป้าหมายเดียวกนัคือความส าเร็จของทีมงาน  (ชาย หาญณรงค์
, 2557) ภาวะผูน้ าท่ีมีประสิทธิผลจะส่งลให้บุคลากรใช้ความรู้ความสามารถท่ีมีอยู่อย่างเต็มท่ี 
สามารถวิเคราะห์สถานการณ์ได้ดีและกล้าท่ีจะตดัสินใจ สร้างแรงจูงใจให้บุคคลอ่ืนยึดมัน่และ
กระตือรือร้นท่ีจะปฏิบติังาน นอกจากน้ียงัตอ้งสามารถสร้างขวญัก าลงัใจในการท างานดว้ย รวมทั้ง
ทุ่มเทความพยายามอยา่งเตม็ศกัยภาพในการปฏิบติังานใหเ้กิดผลส าเร็จ และแสวงหาแนวทางใหม่ ๆ 
มาพฒันาการท างานอยู่เสมอ ส่งผลให้ประสิทธิผลของงานและองค์การ สูงข้ึน (ทศันีย ์จุลอดุง, 
2009) องค์ประกอบของภาวะผูน้ าของผูป้ระกอบการธุรกิจ มี 6 องค์ประกอบ (จุรีวรรณ จนัพลา, 
2559) คือ 1. การก าหนดทิศทางและกลยทุธ์ท่ีมุ่งสู่นวตักรรม  2. การสร้างบรรยากาศและวฒันธรรม
ท่ีเอ้ือต่อการเรียนรู้  3. การสร้างเครือข่ายและจดัการความรู้  4. การก าหนดโรงสร้างการท างานแบบ
ทีม  5. การสนบัสนุนและสร้างแรงจูงใจเป้าหมาย  6. การพฒันาทกัษะและความคิด  ผูน้ าถือเป็น
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ปัจจยัส าคญัอย่างยิ่ง ทั้งน้ีเพราะผูน้ าคือผูท่ี้มีบทบาทในการสนบัสนุนและเสริมสร้างให้องคก์ารมี
แนวทางสร้างส่ิงใหม่ วิธีการใหม่ ๆ ท่ีก่อให้เกิดประโยชน์ ดงัผลการส ารวจของ Robert & Jeff 
(2010) ท่ีพบวา่ผูบ้ริหารสูงสุดหรือผูน้ าองคก์าร เป็นผูท่ี้สามารถผลกัดนัใหเ้กิดนวตักรรมในองคก์าร
มากท่ีสุด  

สรุปไดว้า่ภาวะผูน้ าหมายถึง ทกัษะและความสามารถของบุคคคลท่ีสามารถชีน าให้ให้
บุคคลอ่ืนเกิดความเตม็ใจแลว้กระตือรือร้นปฏิบติังานให้เป็นไปตามวตัถุประสงคข์ององคก์าร 

 2.2.2  แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัภาวะผูน้ า 
ภาวะผูน้ าแบบการเปล่ียนแปลงประกอบดว้ยลกัษณะปัจจยัท่ีแสดงออกของภาวะผผูน้ า 

แบ่งออกไดเ้ป็น 4 ปัจจยั คือ 1. การเป็นผูน้ าท่ีมีอ านาจบารมีเชิงอุดมคติ  2. การเป็นผูน้ าท่ีมีมุมมอง
เชิงปัจเจกบุคคล  3. การเป็นผูก้ระตุ้นทางปัญญา และ 4. การเป็นผูจู้งใจให้เกิดแรงบนัดาลใจ 
(รัฐนนัท ์พงศว์ริิทธ์ิธร, ภาคภูมิ ภคัวภิาส, และ สุธีมนต ์ทรงศิริโรจน์, 2559) นอกจากน้ีการเป็นผูน้ า
จะตอ้งมีคุณสมบติัดงัน้ี จะตอ้งมีความรู้ หมายถึงองคค์วามรู้ในการเป็นผูน้ าความรู้ในงานท่ีท าและ
สามารถท างานร่วมกันเป็นทีม มีแนวคิดมุมมองในการบริหาร ต้องมรการฝึกฝนการเป็นผูน้ า 
ประเด็นอีกประการผูน้ าเป็นบุคคลท่ีบทบาทอ านวยความสะดวก สนบัสนุนและเป็นผูน้ านวัตกรรม
เขา้สู่องคก์าร (จุมโน ฬึก, ประดิษฐ ์ศิลาบุตร, พงษศ์กัด์ิ ทองพนัชัง่, และ สุรศกัด์ิ ศรีกระจ่าง, 2563)  

จากการศึกษา แนวคิด ทฤษฎี และการวจิยัเก่ียวกบัภาวะผูน้ าหรือความเป็นผูน้ า สามารถ
แบ่งทฤษฎีภาวะผูน้ าได ้4 กลุ่ม (ชชัชญา ขนุราชเสนา, 2554) ไดแ้ก่  

 
  2.2.2.1  ทฤษฎีเชิงคุณลกัษณะของผูน้ า (Trait Theory) 

1.  The  tasks  of  Leadership : กล่าวถึงงานท่ีผูน้ าจ  าเป็นต้องมี 9  อย่าง ได้แก่ มีการ
ก าหนดเป้าหมายของกลุ่ม มีบรรทดัฐานและค่านิยมของกลุ่ม รู้จกัสร้างและใช้แรงจูงใจ มีการ
บริหารจดัการ มีความสามารถในการปฏิบติัการ สามารถอธิบายได ้เป็นตวัแทนของกลุ่ม แสดงถึง
สัญลกัษณ์ของกลุ่ม และมีความคิดริเร่ิมสร้างสรร ระยะแรกของการศึกษาภาวะผูน้ าเร่ิมในปี ค.ศ. 
1930- 1940 แนวคิดมาจากทฤษฎีมหาบุรุษ (Greatman Theory  of Leadership) ของกรีกและโรมนั
โบราณ มีความเช่ือวา่ ภาวะผูน้ าเกิดข้ึนเองตามธรรมชาติหรือโดยก าเนิด (Born  leader) ไม่สามารถ
เปล่ียนแปลงไดแ้ต่สามารถพฒันาข้ึนได ้  ลกัษณะผูน้ าท่ีดีและมีประสิทธิภาพสูงจะประกอบด้วย 
ความเฉลียวฉลาด มีบุคลิกภาพซ่ึงแสดงถึงการเป็นผูน้ าและตอ้งเป็นผูท่ี้มีความสามารถดว้ย ผูน้ าใน
ยุคน้ีไดแ้ก่ พระเจา้นโปเลียน ฮิตเลอร์ พ่อขุนรามค าแหงมหาราช สมเด็จพระนเรศวรมหาราช พระ
เจา้ตากสินมหาราช เป็นตน้ ตวัอยา่งการศึกษาเก่ียวกบั Trait Theories ของ Gardner ไดแ้ก่ 
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2.  Leader – constituent  interaction เช่ือว่าผูน้  าต้องมีพลงัวิเศษเหนือบุคคลอ่ืนหรือมี
อิทธิพลเหนือบุคคลอ่ืนๆเพื่อท่ีสนองตอบความตอ้งการขั้นพื้นฐาน ความคาดหวงัของบุคคล และ
ผูน้ าตอ้งมีความเป็นตวัของตวัเอง สามารถพฒันาตนเองและพฒันาให้ผูต้ามมีความแข็งแกร่ง และ
สามารถยืนอยู่ดว้นตนเองอย่างอิสระทฤษฎีน้ีพบว่า ไม่มีคุณลกัษณะท่ีแน่นอนหรือช้ีชัดของผูน้ า 
เพราะผูน้ าอาจไม่แสดงลกัษณะเหล่าน้ีออก 

2.2.2.2  ทฤษฎีเชิงพฤติกรรมของผูน้ า (Behavioral Theory) 
เป็นการพฒันาในช่วงปี ค.ศ.1940 – 1960 แนวคิดหลกัของทฤษฎี คือ ให้มองในส่ิงท่ี

ผูน้  าปฏิบติัและช้ีให้เห็นว่าทั้งผูน้  าและผูต้ามต่างมีอิทธิพลซ่ึงกันและกนั  นักทฤษฎี ได้แก่ Kurt  
Lewin,  Rensis  Likert, Blake and Mouton   และ Douglas McGregor 

Kurt  Lewin’ s Studies แบ่งลกัษณะผูน้ าเป็น  3  แบบ  คือ 
ผู ้น าแบบอัตถนิยมหรืออัตตา (Autocratic Leaders) จะตัดสินใจด้วยตนเอง ไม่มี

เป้าหมายหรือวตัถุประสงคแ์น่นอนข้ึนอยูก่บัตวัผูน้ าเอง คิดถึงผลงานไม่คิดถึงคน บางคร้ังท าให้เกิด
ศตัรูได้ ผูน้  าลกัษณะน้ีจะใช้ได้ดีในช่วงภาวะวิกฤตเท่านั้น ผลของการมีผูน้ าลกัษณะน้ีจะท าให้
ผูใ้ตบ้งัคบับญัชาไม่มีความเช่ือมัน่ในตวัเอง และไม่เกิดความคิดริเร่ิมสร้างสรร 

ผูน้ าแบบประชาธิปไตย (Democratic Leaders)  ใชก้ารตดัสินใจของกลุ่มหรือให้ผูต้ามมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจ รับฟังความคิดเห็นส่วนรวม ท างานเป็นทีม มีการส่ือสารแบบ 2 ทาง ท า
ให้เพิ่มผลผลิตและความพึงพอใจในการท างาน บางคร้ังการอิงกลุ่มท าให้ใช้เวลานานในการ
ตดัสินใจ ระยะเวลาท่ีเร่งด่วนผูน้ าลกัษณะน้ีไม่เกิดผลดี 

ผู ้น า แบบตามสบายห รือ เส รี นิ ยม  ( Laissez- Faire  Leaders) จ ะ ให้ อิส ระกับ
ผูใ้ต้บงัคบับญัชาเต็มท่ีในการตดัสินใจแก้ปัญหา จะไม่มีการก าหนดเป้าหมายท่ีแน่นอน  ไม่มี
หลกัเกณฑ ์ไม่มีระเบียบ จะท าใหเ้กิดความคบัขอ้งใจหรือความไม่พอใจของผูร่้วมงานไดแ้ละไดผ้ล
ผลิตต ่าการท างานของผูน้ าลกัษณะน้ีเป็นการกระจายงานไปท่ีกลุ่ม  ถา้กลุ่มมีความรับผิดชอบและมี
แรงจูงใจในการท างานสูง สามารถควบคุมกลุ่มไดดี้ มีผลงานและความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์

 ลกัษณะผูน้ าแต่ละแบบจะสร้างบรรยากาศในการท างานท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นการ
เลือกใชล้กัษณะผูน้ าแบบใดยอ่มข้ึนอยูก่บัความเหมาะสมของสถานการณ์ดว้ย  

Likert’s  Michigan  Studies แบ่งลกัษณะผูน้ าเป็น  4  แบบ คือ 
แบบใช้อ านาจ (Explortive – Authoritative)  ผูบ้ริหารใช้อ านาจเผด็จการสูง  ไวว้างใจ

ผูใ้ตบ้งัคบับญัชาเล็กนอ้ย บงัคบับญัชาแบบขู่เข็ญมากกวา่การชมเชย การติดต่อส่ือสารเป็นแบบทาง
เดียวจากบนลงล่าง การตดัสินใจอยูใ่นระดบัเบ้ืองบนมาก 
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แบบใชอ้ านาจเชิงเมตตา (Benevolent – Authoritative) ปกครองแบบพ่อปกครองลูก ให้
ความไว้วางใจผู ้ใต้บังคับบัญชา จูงใจโดยการให้รางว ัล แต่บางคร้ังขู่ลงโทษ ยอมให้การ
ติดต่อส่ือสารจากเบ้ืองล่างสู่เบ้ืองบนได้บ้าง รับฟังความคิดเห็นจากผูใ้ต้บงัคบับญัชาบ้าง และ
บางคร้ังยอมใหก้ารตดัสินใจแต่อยูภ่ายใตก้ารควบคุมอยา่งใกลชิ้ดของผูบ้งัคบับญัชา 

แบบปรึกษาหารื (Consultative – Democratic) ผูบ้ริหารจะให้ความไวว้างใจ  และการ
ตดัสินใจแต่ไม่ทั้งหมด จะใชค้วามคิดและความเห็นของผูใ้ตบ้งัคบับญัชาเสมอ ให้รางวลัเพื่อสร้าง
แรงจูงใจ จะลงโทษนานๆคร้ังและใชก้ารบริหารแบบมีส่วนร่วม มีการติดต่อส่ือสารแบบ 2 ทางจาก
ระดับล่างข้ึนบนและจากระดับบนลงล่าง การวางนโยบายและการตัดสินใจมาจากระดับบน 
ขณะเดียวกนัก็ยอมใหก้ารตดัสินใจบางอยา่งอยูใ่นระดบัล่าง ผูบ้ริหารเป็นท่ีปรึกษาในทุกดา้น 

แบบมีส่วนร่วมอย่างแทจ้ริง (Participative – Democratic) ผูบ้ริหารให้ความไวว้างใจ 
และเช่ือถือผูใ้ตบ้งัคบับญัชา ยอมรับความคิดเห็นของผูใ้ตบ้งัคบับญัชาเสมอ  มีการให้รางวลัตอบ
แทนเป็นความมัน่คงทางเศรษฐกิจแก่กลุ่ม มีการบริหารแบบมีส่วนร่วม  ตั้งจุดประสงค์ร่วมกนั มี
การประเมินความกา้วหนา้ มีการติดต่อส่ือสารแบบ 2 ทางทั้งจากระดบับนและระดบัล่าง ในระดบั
เดียวกนัหรือในกลุ่มผูร่้วมงานสามารถตดัสินใจเก่ียวกบัการบริหารไดท้ั้งในกลุ่มผูบ้ริหารและกลุ่ม
ผูร่้วมงาน พบว่าการบริหารแบบท่ี 4 จะท าให้ผูน้  าประสบผลส าเร็จและเป็นผูน้ าท่ีมีประสิทธิภาพ 
และยงัพบวา่ผลผลิตสูงข้ึนดว้ย  ซ่ึงความส าเร็จข้ึนกบัการมีส่วนร่วมมากนอ้ยของผูใ้ตบ้งัคบับญัชา 

Blake and Mouton’s managerial Grid กล่าววา่ ภาวะผูน้ าท่ีดีมีปัจจยั 2 อยา่งคือ คน และ
ผลผลิต โดยก าหนดคุณภาพและลกัษณะสัมพนัธภาพของคนเป็น 1 – 9 และก าหนดผลผลิตเป็น 1 – 
9 เช่นกนั และสรุปว่าถา้คนมีคุณภาพสูงจะส่งผลให้ผลผลิตมีปริมาณและคุณภาพสูงตามไปด้วย 
เรียกรูปแบบน้ีว่า Nine-Nine Style ซ่ึงรูปแบบของการบริหารแบบตาข่ายน้ีจะแบ่งลกัษณะเด่น ๆ 
ของผูน้ าไว ้5 แบบ คือ แบบมุ่งงานเป็นหลกั แบบมุ่งคนเป็นหลกั  แบบมุ่งงานต ่ามุ่งคนต ่า  แบบทาง
สายกลาง และแบบท างานเป็นทีม 

แบบมุ่งงาน (Task–Oriented/Authority Compliance) แผูน้ าจะมุ่งเอาแต่งานเป็นหลัก 
(Production Oriented) สนใจคนน้อย มีพฤติกรรมแบบเผด็จการ จะเป็นผูว้างแผนก าหนดแนว
ทางการปฏิบติั และออกค าสั่งให้ผูใ้ตบ้งัคบับญัชาปฏิบติัตาม  เน้นผลผลิต ไม่สนใจสัมพนัธภาพ
ของผูร่้วมงาน  ห่างเหินผูร่้วมงาน 

แบบมุ่งคนสูง  (Country  Club Management)  ผูน้ าจะเนน้การใชม้นุษยส์ัมพนัธ์และเนน้
ความพึงพอใจของผูต้ามในการท างาน ไม่ค  านึงถึงผลผลิตขององค์การ   ส่งเสริมให้ทุกคนมี
ความรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของครอบครัวใหญ่ท่ีมีความสุข น าไปสู่สภาพการณ์ส่ิงแวดลอ้มและงานท่ี
น่าอยู ่จะมุ่งผลงานโดยไม่สร้างความกดดนัแก่ผูใ้ตบ้งัคบับญัชา โดยผูบ้ริหารมีความเช่ือวา่ บุคลากร
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มีความสุขในการท างาน การนิเทศในการท างานควรมีเพียงเล็กนอ้ยไม่จ  าเป็นตอ้งมีการควบคุมใน
การท างาน  ลกัษณะคลา้ยการท างานในครอบครัวท่ีมุ่งเน้นความพึงพอใจ ความสนุกสนานในการ
ท างานของผูร่้วมงาน เพื่อหลีกเล่ียงการต่อตา้นต่างๆ 

แบบมุ่งงานต ่ามุ่งคนต ่า (Impoverished) ผูบ้ริหารจะสนใจคนและสนใจงานนอ้ยมาก ใช้
ความพยายามเพียงเล็กน้อยเพื่อให้งานด าเนินไปตามท่ีมุ่งหมาย และคงไวซ่ึ้งสมาชิกภาพของ
องคก์าร ผูบ้ริหารมีอ านาจในตนเองต ่า มีการประสานงานกบัผูใ้ตบ้งัคบับญัชานอ้ยเพราะขาดภาวะ
ผูน้ า และมกัจะมอบหมายใหผู้ใ้ตบ้งัคบับญัชาท าเป็นส่วนใหญ่ 

แบบทางสายกลาง  (Middle of The Road Management)  ผูบ้ริหารหวงัผลงานเท่ากบั
ขวญัและก าลงัใจของผูป้ฏิบติังาน ใช้ระบบราชการท่ีมีกฎระเบียบแบบแผน  ผลงานได้จากการ
ปฏิบติัตามระเบียบ โดยเน้นขวญั ความพึงพอใจ หลีกเล่ียงการใช้ก าลงัและอ านาจ ยอมรับผลท่ี
เกิดข้ึนตามความคาดหวงัของผูบ้ริหาร มีการจดัตั้งคณะกรรมการในการท างานหลีกเล่ียงการท างาน
ท่ีเส่ียงเกินไป มีการประนีประนอมในการจดัการกบัความขดัแยง้ ผูร่้วมงานคาดหวงัวา่ผลประโยชน์
มีความเหมาะสมกบัการปฏิบติังานท่ีไดก้ระท าลงไป 

แบบท างานเป็นทีม (Team Management ) ผูบ้ริหารให้ความสนใจทั้งเร่ืองงานและขวญั
ก าลงัใจผูใ้ตบ้งัคบับญัชา คือ ความตอ้งการขององค์การและความตอ้งการของคนท างานจะไม่
ขดัแยง้กนั เนน้การท างานอยา่งมีประสิทธิภาพ บรรยากาศในการท างานสนุก ผลส าเร็จของงานเกิด
จากความรู้สึกยึดมัน่ของผูป้ฏิบติัในการพึ่งพาอาศยัซ่ึงกนัและกนัระหว่างสมาชิก  สัมพนัธภาพ
ระหวา่งผูบ้ริหารกบัผูต้าม เกิดจากความไวว้างใจ  เคารพนบัถือซ่ึงกนัและกนั ผูบ้ริหารแบบน้ีเช่ือวา่ 
ตนเป็นเพียงผูเ้สนอแนะหรือให้ค  าปรึกษาแก่ผูใ้ตบ้งัคบับญัชาเท่านั้น อ านาจการวินิจฉยัสั่งการและ
อ านาจการปกครองบงัคบับญัชายงัอยู่ท่ีผูใ้ต้บงัคบับญัชา มีการยอมรับความสามารถของแต่ละ
บุคคล  ก่อใหเ้กิดความคิดสร้างสรรคใ์นการท างาน 

Douglas McGregor  เป็นนักจิตสังคมชาวอเมริกา  ซ่ึงทฤษฎีน้ีเก่ียวข้องกับทฤษฎี
แรงจูงใจและทฤษฎีความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมาสโลว ์ ซ่ึง McGregor มีความเห็นวา่ การท างาน
กบัคนจะตอ้งค านึงถึง ธรรมชาติของมนุษยแ์ละพฤติกรรมของมนุษย ์คือ มนุษยมี์ความตอ้งการ
พื้นฐาน และตอ้งการแรงจูงใจ ผูบ้ริหารท่ีมีประสิทธิภาพจะตอ้งให้ส่ิงท่ีผูต้ามหรือผูใ้ตบ้งัคบับญัชา
ตอ้งการจึงจะท าให้ผูใ้ตบ้งัคบับญัชาเกิดความศรัทธา  และกระตือรือร้นช่วยกนัปฏิบติังานให้บรรลุ
จุดมุ่งหมาย 

Theory X   พื้นฐานของคน คือ ไม่ชอบท างาน พื้นฐานคนข้ีเกียจ อยากได้เงิน  อยาก
สบาย เพราะฉะนั้ นบุคคลกลุ่มน้ีจ าเป็นต้องคอยควบคุมตลอดเวลา และต้องมีการลงโทษมี
กฎระเบียบอยา่งเคร่งครัด 
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Theory  Y  เป็นกลุ่มท่ีมองในแง่ดี มีความตระหนักในหน้าท่ีความรับผิดชอบ เต็มใจ
ท างาน มีการเรียนรู้ มีการพฒันาตนเอง พฒันางาน มีความคิดสร้างสรร และมีศกัยภาพในตนเอง 

2.2.2.3 ทฤษฎีเชิงสถานการณ์ ( Contingency Theory) 
เป็นทฤษฎีท่ีน าปัจจยัส่ิงแวดล้อมของผูน้ ามาพิจารณาว่ามีความส าคญัต่อความส าเร็จ

ของผูบ้ริหาร  ข้ึนอยูก่บัส่ิงแวดลอ้มหรือสถานการณ์ท่ีอ านวยให ้ ไดแ้ก่ 
แนวคิดทฤษฎี 3 – D Management  Style  เรดดิน เพิ่มมิติประสิทธิผลเข้ากับมิ ติ

พฤติกรรมด้านงาน  และมิติพฤติกรรมด้านมนุษย์สัมพนัธ์ กล่าวว่าแบบภาวะผูน้ าต่างๆอาจมี
ประสิทธิผลหรือไม่ก็ไดข้ึ้นอยู่กบัสถานการณ์ ซ่ึงประสิทธิผลจะหมายถึง  การท่ีผูบ้ริหารประสบ
ความส าเร็จในผลงานตามบทบาทหน้าท่ีและความรับผิดชอบท่ีมีอยู่   แบบภาวะผู ้น าจะมี
ประสิทธิผลมากหรือนอ้ยไม่ไดข้ึ้นอยูก่บัพฤติกรรมการบริหารท่ีมุ่งงานหรือมนุษยส์ัมพนัธ์  ซ่ึงแบบ
ภาวะผูน้ ากบัสถานการณ์ท่ีเขา้กนัไดอ้ยา่งเหมาะสม เรียกว่า มีประสิทธิผล  แต่ถา้ไม่เหมาะสมกบั
สถานการณ์ เรียกวา่ ไม่มีประสิทธิผล  และ แบ่งผูน้ าออกเป็น 4 แบบ คือ 1. ผูน้  าแบบละทิ้งหน้าท่ี
และหนีงาน  2. ผูน้  าท่ีเอาแต่ผลของงานอยา่งเดียว  3. ผูน้  าท่ีเก็นแก่สัมพนัธภาพเสียสละท าคนเดียว 
จึงไดคุ้ณภาพงานท่ีต ่า  4. ผูน้  าแบบประนีประนอมทุก ๆ เร่ือง เรดดินกล่าววา่ องคป์ระกอบส าคญั
ในการระบุสถานการณ์มี 5 ประการ คือ เทคโนโลยี ปรัชญาองคก์าร ผูบ้งัคบับญัชา เพื่อนร่วมงาน 
และผูใ้ต้บงัคบับญัชา และเรดดินได้เสนอแนะว่าองค์ประกอบทางสถานการณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อ
รูปแบบภาวะผูน้ าท่ีเหมาะสม ไดแ้ก่ องค์ประกอบทางเทคโนโลยี องค์การ และคน ดงันั้นในการ
บริหารจึงข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารท่ีจะใชว้จิารณญาณพิจารณาวา่จะยึดองคป์ระกอบตวัใดเป็นหลกัในการ
ใชรู้ปแบบภาวะผูน้ าไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพสูงสุด 

Theory Z Organization 
William Ouchi  เช่ือวา่ มนุษยทุ์กคนมีความคิดสร้างสรรคแ์ละความดีอยูใ่นตวั ควรเปิด

โอกาสให้ผูป้ฏิบติังานได้มีส่วนร่วมในการพฒันางาน และมีการกระจายอ านาจไปสู่ส่วนล่าง 
(Decentralization) และพฒันาถึงคุณภาพชีวติ ผูน้ าเป็นเพียงผูท่ี้คอยช่วยประสานงาน  ร่วมคิดพฒันา
และใชท้กัษะในการอยูร่่วมกนั 

Life – Cycle Theories 
Hersey  and  Blanchand ไดเ้สนอทฤษฎีวงจรชีวิต โดยไดรั้บอิทธิพลจากทฤษฎีเรดดิน

และยงัยึดหลกัการเดียวกนัคือ แบบภาวะผูน้ าอาจมีประสิทธิผลหรือไม่ก็ได ้ ข้ึนอยูก่บัสถานการณ์ 
องค์ประกอบของภาวะผูน้ าตามสถานการณ์ตามทฤษฎีของเฮอร์เซยแ์ละบลนัชาร์ด ประกอบดว้ย
ปริมาณการออกค าสั่ง ค  าแนะน าต่างๆหรือพฤติกรรมดา้นงาน, ปริมาณการสนบัสนุนทางอารมณ์  
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สังคม หรือพฤติกรรมดา้นมนุษยส์ัมพนัธ์และความพร้อมของผูต้ามหรือกลุ่มผูต้าม เฮอร์เซยแ์ละบ
ลนัชาร์ด แบ่งภาวะผูน้ าออกเป็น 4 แบบ คือ 

ผูน้ าแบบบอกทุกอยา่ง ผูน้  าประเภทน้ีจะใหค้  าแนะน าอยา่งใกลชิ้ดและดูแลลูกนอ้งอยา่ง
ใกลชิ้ด เหมาะสมกบัผูต้ามท่ีมีความพร้อมอยูใ่นระดบัท่ี 1 คือ บุคคลมีความพร้อมอยูใ่นระดบัต ่า 

ผูน้  าแบบขายความคิด ผูน้ าประเภทน้ีจะคอยช้ีแนะบา้งวา่ผูต้ามขาดความสามารถในการ
ท างาน แต่ถา้ผูต้ามไดรั้บการสนบัสนุนให้ท าพฤติกรรมนั้นโดยการให้รางวลัก็จะท าให้เกิดความ
เต็มใจท่ีจะรับผิดชอบงาและกระตือรือร้นท่ีจะท างานมากข้ึน  ผูบ้ริหารจะใช้วิธีการติดต่อส่ือสาร
แบบ 2 ทาง และตอ้งคอยสั่งงานโดยตรง อธิบายใหผู้ต้ามเขา้ใจ จะท าใหผู้ต้ามเขา้ใจและตดัสินใจใน
การท างานไดดี้ เหมาะกบัผูต้ามท่ีมีความพร้อมในการท างานอยูใ่นระดบัท่ี 2 คือ บุคคลมีความพร้อม
อยูใ่นระดบัต ่าถึงปานกลาง 

ผูน้ าแบบแบบเนน้การท างานแบบมีส่วนร่วม ผูน้ าประเภทน้ีจะคอยอ านวยความสะดวก
ต่างๆในการตดัสินใจ มีการซกัถาม มีการติดต่อส่ือสาร 2 ทางหรือรับฟังเร่ืองราว ปัญหาต่างๆจากผู ้
ตาม  คอยให้ความช่วยเหลือในด้านต่างๆทั้งทางตรงและทางออ้ม ท าให้ผูต้ามปฏิบติังานได้เต็ม
ความรู้ความสามารถและมีประสิทธิภาพ เหมาะกบัผูต้ามท่ีมีความพร้อมอยู่ในระดบั 3 คือความ
พร้อมของผูต้ามอยูใ่นระดบัปานกลางถึงระดบัสูง ซ่ึงเป็นบุคคลท่ีมีความสามารถแต่ไม่เต็มใจท่ีจะ
รับผดิชอบงาน 

ผูน้ าแบบมอบหมายงานให้ท า ผูบ้ริหารเพียงให้ค  าแนะน าและช่วยเหลือเล็กๆน้อยๆ ผู ้
ตามคิดและตดัสินใจเองทุกอยา่ง เพราะถือว่าผูต้ามท่ีมีความพร้อมในการท างานระดบัสูงสามารถ
ท างานให้มีประสิทธิภาพไดดี้ เหมาะกบัผูต้ามท่ีมีความพร้อมอยูใ่นระดบั 4 คือ ความพร้อมอยู่ใน
ระดบัสูง ซ่ึงเป็นบุคคลท่ีมีทั้งความสามารถและเตม็ใจหรือมัน่ใจในการรับผดิชอบการท างาน 

Fiedler’s Contingency Model of Leadership Effectiveness  ก ล่ าวว่ า  ภาวะผู ้น า ท่ี มี
ประสิทธิภาพตอ้งประกอบดว้ยปัจจยั 3 ส่วน คือ 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูน้ าและผูต้าม บุคลิกภาพของผูน้ า มีส่วนส าคญั ท่ีจะท าให้กลุ่ม
ยอมรับ 

โครงสร้างของงาน งานท่ีให้ความส าคญั เก่ียวกบัโครงสร้างของงานอ านาจของผูน้ าจะ
ลดลง  แต่ถา้งานใดตอ้งใชค้วามคิด การวางแผน ผูน้ าจะมีอ านาจมากข้ึน 

อ านาจของผูน้ า  ผูน้  าท่ีดีท่ีสุด คือ ผูท่ี้เห็นงานส าคญัท่ีสุด แต่ถา้ผูน้  าท่ีจะท าเช่นน้ีไดผู้น้  า
ตอ้งมีอ านาจและอิทธิพลมาก แต่ถ้าผูน้  ามีอิทธิพลหรืออ านาจไม่มากพอจะกลายเป็นผูน้ าท่ีเห็น
ความส าคญัของสัมพนัธภาพระหวา่งผูน้ าและผูต้ามมากกวา่เห็นความส าคญัของงาน 
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ทฤษฎีของ Fiedler ภาวะผู ้น าท่ี มีประสิทธิภาพหรือไม่มีประสิทธิภาพข้ึนอยู่กับ
สถานการณ์ ถา้สัมพนัธภาพของผูน้ าและผูต้ามดี และมีโครงสร้างของงานชดัเจน ผูน้ าจะสามารถ
ควบคุมสถานการณ์ขององคก์รได ้

 2.2.2.4 ทฤษฎีภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลง (Transformational Leadership Theory) 
จากสภาพแวดลอ้มท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา มีการแข่งขนัเพื่อชิงความเป็นเลิศ 

ดงันั้นวิธีท่ีจะท าให้ผูบ้ริหารประสบความส าเร็จสูงสุด คือ ผูบ้ริหารตอ้งเปล่ียนแปลงตนเอง เบิร์นส์ 
(Burns) เสนอความเห็นว่า การแสดงความเป็นผูน้ ายงัเป็นปัญหาอยู่จนทุกวนัน้ี เพราะบุคคลไม่มี
ความรู้เพียงพอในเร่ืองกระบวนการของความเป็นผูน้ า เบิร์นส์ อธิบายความเขา้ใจในธรรมชาติของ
ความเป็นผูน้ าว่าตั้ งอยู่บนพื้นฐานของความแตกต่างระหว่างความเป็นผูน้ ากับอ านาจท่ีมีส่วน
สัมพนัธ์กบัผูน้ าและผูต้าม อ านาจจะเกิดข้ึนเม่ือผูน้ าจดัการบริหารทรัพยากร โดยเขา้ไปมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมของผูต้ามเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตนหวงัไว ้ความเป็นผูน้ าจะเกิดข้ึนเม่ือการบริหารจดัการ
ท าให้เกิดแรงจูงใจ และน ามาซ่ึงความพึงพอใจต่อผูต้าม ความเป็นผูน้ าถือวา่เป็นรูปแบบพิเศษของ
การใช้อ านาจ เบิร์นส์  (Burns) ได้เสนอ ทฤษฎีความเป็นผูน้ าเชิงปฏิรูป เช่ือว่า ผูบ้ริหารควรมี
ลกัษณะความเป็นผูน้ าเชิงเป้าหมาย โดยอธิบายวา่ เป็นวิธีการท่ีผูบ้ริหารจูงใจผูต้ามให้ปฏิบติัตามท่ี
คาดหวงัไว ้ด้วยการระบุขอ้ก าหนดงานอย่างชัดเจน และให้รางวลั เพื่อการแลกเปล่ียนกบัความ
พยายามท่ีจะบรรลุเป้าหมายของผูต้าม การแลกเปล่ียนน้ีจะช่วยให้สมาชิกพึงพอใจในการท างาน
ร่วมกันเพื่อบรรลุเป้าหมายของงาน ความเป็นผูน้ าเชิงเป้าหมายจะมีประสิทธิภาพสูงภายใต้
สภาพแวดล้อมท่ีค่อนขา้งคงท่ี ผูบ้ริหารจะใช้ความเป็นผูน้ าแบบน้ีด าเนินงานให้บรรลุเป้าหมาย
อย่างมีประสิทธิภาพเพียงชัว่ระยะเวลาหน่ึงท่ีค่อนขา้งสั้ น  แต่เม่ือสภาพแวดลอ้มเปล่ียนแปลงไป
อยา่งรวดเร็ว ปัจจุบนัแต่ละองคก์ารมีการแข่งขนัมากข้ึน  เบิร์นส์ จึงไดเ้สนอวิธีการของความเป็น
ผูน้ าแบบใหม่ท่ีสามารถจูงใจให้ผูต้ามปฏิบติังานไดม้ากกวา่ท่ีคาดหวงัไว ้ เรียกวา่   ความเป็นผูน้ า
เชิงปฏิรูป  (Transformational  Leadership  Theory) การท่ีผูน้  าและผูต้ามช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนัเพื่อ
ยกระดบัขวญัและแรงจูงใจของแต่ละฝ่ายให้สูงข้ึน แนวคิดใหม่ของ  เบิร์นส์ เช่ือวา่ ความเป็นผูน้ า
เชิงเป้าหมายกบัความเป็นผูน้ าเชิงปฏิรูป เป็นรูปแบบท่ีแยกจากกนัโดยเด็ดขาด  และการแสดงความ
เป็นผูน้ าท่ีมีประสิทธิภาพส าหรับสถานการณ์ปัจจุบนั คือ การแสดงพฤติกรรมความเป็นผูน้ าในเชิง
ปฏิรูป สรุปลกัษณะผูน้ าเป็น 3 แบบ ไดแ้ก่ 

ผูน้  าการแลกเปล่ียน ผูน้ าท่ีติดต่อกบัผูต้ามโดยการแลกเปล่ียนซ่ึงกนัและกนั และส่ิง
แลกเปล่ียนนั้นต่อมากลายเป็นประโยชน์ร่วมกนั ลกัษณะน้ีพบไดใ้นองคก์รทัว่ไป เช่น ท างานดีก็ได้
เล่ือนขั้น ท างานก็จะไดค้่าจา้งแรงงาน และในการเลือกตั้งผูแ้ทนราษฎรมีขอ้แลกเปล่ียนกบัชุมชน 
เช่น ถา้ตนไดรั้บการเลือกตั้งจะสร้างถนนให ้  ผูน้ าการเปล่ียนแปลง ผูน้ าท่ีตระหนักถึงความ
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ตอ้งการของผูต้าม พยายามให้ผูต้ามไดรั้บการตอบสนองสูงกว่าความตอ้งการของผูต้าม เน้นการ
พฒันาผูต้าม  กระตุน้และยกยอ่งซ่ึงกนัและกนัจนเปล่ียนผูต้ามเป็นผูน้ า และมีการเปล่ียนต่อๆกนัไป
เรียกวา่ Domino effect ต่อไปผูน้ าการเปล่ียนแปลงก็จะเปล่ียนเป็นผูน้ าจริยธรรม แบ่งออกไดเ้ป็น 4 
ปัจจยั คือ 1.  การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด (Idealized influence) คือ บทบาทในการก าหนด
วิสัยทศัน์และพนัธกิจขององคก์ร แสดงถึงบทบาทการเป็นแบบอยา่งท่ีเขม้แข็งของผูน้ าให้แก่ผูต้าม 
และปฏิบติัตามมาตรฐานทางดา้นจริยธรรมและคุณะรรมอยา่งเคร่งครัด  

2.  การสร้างแรงจูงใจ (motivation inspiration) คือ การสร้างแรงจูงใจใหแ้ก่ผูอ่ื้นผา่นการ
ส่ือสาร เช่น การท างานให้ผูต้ามเห็นความส าคญัของประโยชน์ส่วนรวมมากกวา่ประโยชน์ส่วนตวั 
ตลอดจนการแสดงออกทางอารมณ์ในการโน้มนาวพนักงานให้เกิดความมุ่งมัน่ปฏิบติังานตาม
วิสัยทศัน์ร่วมขององค์กร (รัฐนนัท์ พงศ์วิริทธ์ิธร, ภาคภูมิ ภคัวิภาส, และ สุธีมนต์ ทรงศิริโรจน์, 
2559)  

3.  การกระตุ้นให้เกิดปัญญา (Intellectual Stimulation) เป็นการกระตุ้นให้ผู ้ตามที
ความคิดสร้างสรรค ์และมีพฤติกรรมเชิงวฒันธรรม ผา่นพฤติกรรมท่ีแสดงให้เห็นถึงความทา้ทาย
ต่อรูปแบบพฤติกรรมเดิม ๆ สู่แนวคิดใหม่ ๆ ซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ีควรมาจากค่านิยม และความเช่ือ
ส่วนบุคคลของผูต้ามร่วมกบัผูน้ าขององค์กร (Bennis and Nanus 1985, อา้งถึงใน สานิตย ์หนูนิล, 
2562) 

4.  การใหค้วามส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล (Individualized consideration) เป็นการ
พฒันาใหผู้อ่ื้นมีความสามารถขั้นสูงสุดผา่นการสร้างบรรยากาศภายในองคก์ร การสนบัสนุน รับฟัง 
และให้ค  าปรึกษาแก่ผูต้าม เพื่อให้ผูต้ามสามารถพฒันาตอนเองไปสู่เป้าหมายขององค์กรไดต่้อไป 
(ธนากร เอ่ียมปาน, 2559) 

ผูน้  าจริยธรรม ผูน้ าท่ีสามารถท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูต้าม ซ่ึงผูน้ าจะมีความสัมพนัธ์กบัผูต้ามในดา้นความตอ้งการ ความปรารถนา ค่านิยม และควร
ยึดจริยธรรมสูงสุด คือ ความเป็นธรรมและความยุติธรรมในสังคม ผูน้ าลักษณะน้ีมุ่งไปสู่การ
เปล่ียนแปลงท่ีตอบสนองความต้องการ และความจ าเป็นอย่างแท้จริงของผูต้าม ตวัอย่างผูน้ า
จริยธรรมท่ีส าคญั คือ พระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่ัวภูมิพลอดุลยเดช ท่านทรงเป็นนกัวางแผนและ
มองการณ์ไกล น ามาซ่ึงการเปล่ียนแปลง เช่น โครงการอีสานเขียว โครงการน ้าพระทยัจากในหลวง  
โครงการแกม้ลิง เป็นตน้ 

ปี ค.ศ. 1985 แบสส์ (Bass) พบว่า แนวคิดพฤติกรรมความเป็นผูน้ าของเขาขดัแยง้กบั
แนวคิดของเบิร์นส์ ซ่ึง แบสส์ พบวา่ พฤติกรรมของผูน้ าในการน ากลุ่มให้ปฏิบติังานอยา่งใดอย่าง
หน่ึงให้ได้ผลดียิ่งข้ึนหรือให้ได้ผลเกินความคาดหวงั ผู ้น าจะต้องแสดงความเป็นผู ้น าทั้ ง 2 
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ลกัษณะร่วมกนั คือ ความเป็นผูน้ าเชิงเป้าหมาย และความเป็นผูน้ าเชิงปฏิรูป โดยทิศทางการแสดง
พฤติกรรมความเป็นผูน้ าจะออกมาในสัดส่วนของความเป็นผูน้ าเชิงปฏิรูปหรือเชิงเป้าหมายมาก
นอ้ยเพียงใดนั้นข้ึนอยูก่บั 

ส่ิงแวดลอ้มภายนอกองคก์ร ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ การเปล่ียนแปลงในสังคม  วฒันธรรม และ
ประเพณีของแต่ละทอ้งถ่ิน 

ส่ิงแวดลอ้มภายในองคก์ร ไดแ้ก่ งาน เพื่อนร่วมงาน  ผูบ้งัคบับญัชา  ผูใ้ตบ้งัคบับญัชา  
และวฒันธรรมองคก์ร 

คุณลกัษณะส่วนตวัของผูน้ าเอง ไดแ้ก่ บุคลิกภาพ ความสามารถเฉพาะบุคคล  และความ
สนใจของแต่ละบุคคล 

 
2.3  แนวคิด ทฤษฎเีกีย่วกบัพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 

  2.3.1  ความหมายของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ การด าเนินธุรกิจโดยใช้ส่ืออินทรอนิกส์ (ECRC Thailand, 

2015) ท าธุรกิจทางอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัการประมวลและการส่งขอ้มูลท่ีมีขอ้ความ เสียงและ
ภาพ ประเภทของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์รวมถึงการขายสินคา้และบริการดว้ยส่ืออิเล็กทรอนิกส์ การ
ขนส่งผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นเน้ือหาขอ้มูลแบบดิจิตอลในระบบออนไลน์ (European Union, 2014) เป็น
กระบวนการท่ีใชว้ิธีการทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เพื่อท าธุรกิจท่ีจะบรรลุเป้าหมายขององคก์ร ใช้
เทคโนโลยีประเภทต่าง ๆ และครอบคลุมรูปแบบทางการเงิน (ESCAP, 2015) โดยกรอบแนวคิด
ของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ประกอบดว้ย 4 ส่วน คือ แอพพลิเคชนัของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ปัจจยั
ทางการบริหาร โครงสร้างพื้นฐาน และประเภทสินคา้ของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

สรุป ความหมายของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ การท าธุรกิจหรือธุรกรรมเชิงพาณิชยท่ี์
ใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์เป็นเคร่ืองมือหลกัในการด าเนินธุรกิจ ใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้

 2.3.2  ความส าคญัของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
 เน่ืองจากการเติบโตของการใช้อินเทอร์เน็ต และการเพิ่มข้ึนของธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง ท าให้
การประกอบธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจบนอินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางการตลาดขนาดใหญ่ของโลกไร้
ขอบเขตท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได้โดยตรง ไร้ขีดจ ากดัในเร่ืองของเวลาและสถานท่ี การ
แข่งขนัทางการคา้เสรีและระหว่างประเทศท่ีจอ้งแข่งขนัและชิงความได้เปรียบ ข้ึนอยู่กบัความ
รวดเร็วของแต่ละองคก์ร ท าใหก้ารประกอบธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจบนโลกอินเตอร์เน็ต เป็นช่องทาง
การตลาดขนาดใหญ่ของโลกไร้พรมแดนท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มผู ้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว มี
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ความส าคญัอยา่งยิ่งในสังคมเศรษฐกิจฐานความรู้ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จึงเป็นทางเลือกหน่ึงของ
การประกอบธุรกิจในปัจจุบนั และไดรั้บความนิยมเป็นอนัดบัตน้ ๆ  

 2.3.3  แนวคิด ทฤษฎีของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
การท าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ จะประกอบไปด้วย 2 ปัจจัย คือ ผูซ้ื้อและผูข้าย ซ่ึงจะมี

หลากหลายรูปแบบ ท าให้สามารถจดัรูปแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ออกเป็น 8 ประเภท (ส านักงาน
การคา้บริการและการลงทุน, 2560) ดงัน้ี 

1.  ธุรกิจกบัธุรกิจ (Business to Business หรือ B2B) หมายถึง ธุรกิจท่ีมุ่งเนน้การใหบ้ริการ
แก่ผูป้ระกอบการดว้ยกนั อาจเป็นผูป้ระกอบการในระดบัเดียวกนั หรือต่างระดบักนักไ็ด ้

2.  ธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (Consumer หรือ B2C) คือ การคา้ระหว่างผูค้า้โดยตรงถึงลูกคา้ซ่ึงก็
คือผูบ้ริโภค 

3.  ธุรกิจระหว่างผูบ้ริโภคดว้ยกนัเอง (Consumer to Consumer หรือ C2C) เป็นการติดต่อ
ระหว่างผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค มีหลายรูปแบบและวตัถุประสงค ์เช่น เพื่อการติดต่อแลกเปล่ียนขอ้มูล 
ข่าวสาร หรือท าการคา้ขายในกลุ่มผูบ้ริโภคดว้ยกนั 

4.  ธุรกิจระหว่างผูบ้ริโภคต่อธุรกิจ (Consumer to Business หรือ C2B) คือ การติดต่อ
ระหว่างลูกคา้รายยอ่ยกบัองคก์รธุรกิจ เพื่อการก่อประโยชน์ในเชิงพาณิชยร์ะหว่างกนั 

5.  ธุรกิจระหวางผูบ้ริโภคต่อรัฐ (Business to Government หรือ B2G) คือ การประกอบ
ธุรกิจระหวางภาคเอกชนกบัรัฐ ท่ีใชก้นัมากคือเร่ืองการจดัซ้ือจดัจา้งของภาครัฐ 

6.  ธุรกิจระหว่างธุรกิจต่อรัฐ (Supply Chain) เป็นการคา้ระหว่างผูผ้ลิตดว้ยกนัเองผ่านทาง
ระบบอิเลก็ทรอนิกส์ จนกลายเป็นระบบห่วงโซ่การผลิต 

7.  ธุรกรรมระหวางรัฐกบัรัฐ (Government หรือ G2G) เป็นรูปแบบการท างานท่ีเปล่ียนไป
ของหน่วยงานทางราชการ ท่ีการติดต่อส่ือสารระหว่างกันจากกระดาษและลายมือมาเป็นระบบ
เครือข่ายสารสนเทศเพื่อความรวดเร็วในการด าเนินการและจดัส่งเอกสารขอ้มูลระหว่างกนั 

8.  ธุรกรรมระหว่ าง รัฐกับประชาชน (Government to Citizens หรือ  G2C) ในท่ี น้ี  
วตัถุประสงคไ์ม่ไดมี้เพื่อการคา้ แต่จะเป็นเร่ืองการบริการของภาครัฐผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์  

กระบวนการทางอิเล็กทรอนิกส์ มี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี (เมทินี อาดมั, 2555) 
1.  การคน้หาขอ้มูล เป็นขั้นตอนแรกของการซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการ เป็นการคน้หาขอ้มูล

สินคา้ แลว้น าขอ้มูลแต่ละร้านมาวเิคราะห์เปรียบเทียบกนั   
2.  การสั่งซ้ือสินคา้ เม่ือลูกคา้เลือกคา้ท่ีตอ้งการแลว้ จะน ารายการท่ีตอ้งการเขา้สู่ระบบ

และจะมีการค านวณค่าใชจ่้ายทั้งหมด โดยลูกคา้สามารถปรับเปล่ียนรายการและปริมาณท่ีสั่งได ้
3.  การช าระเงิน เม่ือลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการ ในขั้นถดัมาจะเป็นการก าหนด

วธีิการช าระเงินข้ึนอยูก่บัความสะดวกของลูกคา้วา่จะเลือกวธีิไหน 
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4.  การส่งมอบสินคา้ เม่ือลูกคา้ก าหนดวธีิการช าระเงินเรียบร้อยแลว้ จะเขา้สู่วธีิเลือกส่ง
สินคา้ ซ่ึงการส่งมอบสินคา้อาจจดัส่งใหลู้กคา้โดยตรง การใชบ้ริการบริษทัขนส่งสินคา้ หรือส่งผา่น
ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

5.  การใหบ้ริการหลงการขาย หลงัจากเสร็จส้ินการสั่งซ้ือแต่ละคร้ัง ร้านคา้ตอ้งมีบริการ
หลงัการขายใหก้บัลูกคา้ ซ่ึงอาจจะเป็นติดต่อกบัลูกคา้ผา่นทางเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 

 

 
 
ภาพที ่2.2  ความสัมพนัธ์ของระบบการคา้อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 
 
ทีม่า:  กรมพฒันาธุรกิจการคา้  

 

 2.3.4  ปัจจยัสู่ความส าเร็จของการท าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  
อาณัติ ลีมคัเดช (2546) ได้วิเคราะห์ถึงปัจจยัในการน าไปสู่ความส าเร็จของพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ ไวว้า่ การท่ีจะท าให้พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ประสบความส าเร็จนั้นตอ้งประกอบดว้ย 
ปัจจยัหลายอย่างไม่ว่าจะเป็นการใช้วิธีทางการตลาด เพื่อกระตุน้ให้ผูซ้ื้อสั่งซ้ือสินคา้ ซ่ึงมีหลาย
รูปแบบ หรือ การประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซตใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกั จะเป็นวธีิหน่ึงท่ีจะเพิ่มโอกาสในการซ้ือขาย
ในอนาคตได ้โดยมีรายละเอียดดงัน้ีคือ  
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1.  เจา้ของหรือผูบ้ริหารตอ้งมีความเขา้ใจระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และควรมีการ
ด าเนินการฝึกอบรมพนกังานในองคก์รใหมี้ความเขา้ใจและยอมรับระบบดงักล่าว  

2.  เจ้าของหรือผูบ้ริหารควรจะต้องมีการวิเคราะห์ก่อนว่าสินค้าของตนเองมีความ
เหมาะสมกบัการคา้ขายแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์หรือไม่ ก่อนจะลงมือด าเนินการ  

3.  ควรจะมีกลยทุธ์การตลาดท่ีดีเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้  
4.  ตอ้งมีระบบสารสนเทศภายในองค์กรท่ีดีเพื่อสามารถตอบสนองกบัผูซ้ื้อท่ีซ้ือด้วย

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
5.  ตอ้งพฒันาระบบใหผู้บ้ริโภคไดรั้บการส่ือสารดา้นขอ้มูลอยา่งมีคุณภาพ และสามารถ

สืบคน้ขอ้มูลไดง่้าย เพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคมีขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งครบถว้น 
6.  ตอ้งใหค้วามสนใจดา้นการประชาสัมพนัธ์เวบ็ เพื่อใหเ้วบ็เป็นท่ีรู้จกั  
7.  ตอ้งมีการสร้างการรับรู้ในตราสินคา้ และความน่าเช่ือถือแก่ผูบ้ริโภค  
8.  ตอ้งศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ื้อทางอินเตอร์เน็ตเพื่อจะได้สามารถตอบสนองความ 

ตอ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
9.  ตอ้งศึกษาขอ้มูล กฎการน าเขา้และส่งออกสินคา้ของไทยอยา่งละเอียด โดยเฉพาะเม่ือ

มีการซ้ือขายกบัลูกคา้ต่างประเทศ  
10.  ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมไทยตอ้งมีคุณธรรมในการขาย 

สินคา้ดว้ยระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ซ่ึงผูซ้ื้อไม่สามารถไดส้ัมผสัสินคา้ไดก่้อน ตดัสินใจซ้ือ 
ในประเทศไทยยงัมีเวบ็ไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีไม่ประสบความส าเร็จ ซ่ึง อาณัติ 

ลีมคัเดช (2546) ไดท้  าการวเิคราะห์และสรุปสามารถไวด้งัน้ี  
1.  ความไม่เขา้ใจเร่ือการคา้ออนไลน์ของงผูป้ระกอบการ ผูป้ระกอบการจ านวนมากท่ี

ท าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์โดยท่ีไม่มีความรู้ความเข้าใจอย่างถ่องแท้ คิดว่าเปิดเว็บไซต์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์แล้วจะขายของได้ ซ่ึงแท้จริงแล้วการค้าออนไลน์ให้ประสบความส าเร็จต้องมี
องค์ประกอบหลายอย่างท่ีจะท าให้ขายได้ ไม่ว่าจะเป็นการจดัรูปแบบเว็บไซต์ หรือการวางแผน 
การตลาด เป็นตน้ 

2.  การน าเสนอขอ้มูลบนเวบ็ไซต ์ขาดรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ เช่น เร่ืองวสัดุ การใช้
งานและข้อมูลต่าง ๆ ท่ีลูกค้าต้องการเพิ่ม และท่ีส าคญัไม่มีนโยบายการรับคืนสินค้า ซ่ึงหลาย
เว็บไซต์มกัเกรงปัญหาดงักล่าว จึงไม่ใส่เง่ือนไขส าคญัน้ีในเว็บของตน ท าให้ผูซ้ื้อไม่มัน่ใจท่ีจะ
สั่งซ้ือสินคา้ หรือบางเวบ็ไซต์ใส่ขอ้มูลมากเกินไป ท าให้ลูกคา้เสียเวลาในการเปิดเขา้ไปในแต่ละ
หนา้ของเวบ็ท าใหเ้กิดความเบ่ือหน่ายและหนัไปดูเวบ็ไซตอ่ื์นแทน  
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3.  การขาดบุคลากรท่ีมีความรู้เก่ียวกบัเวบ็ไซต์ส่วนใหญ่ไม่มีการก าหนดตวับุคลากร
เพื่อดูแลปัญหาในการตอบค าถามลูกคา้ หรือตอบอีเมล์ หรือบุคลากรยงัขาดความรู้ในการเข้าถึง
เทคโนโลยี ไม่ไดต้รวจอีเมล์หรือตอบชา้เกินไป ท าให้พลาดโอกาสในการขายไป นอกจากน้ี หาก
ท าการคา้ต่างประเทศแลว้ ผูป้ระกอบการควรจะตอ้งมีความรู้ในภาษาต่างประเทศหรือมีบุคลากรใน
ดา้นน้ี เพื่อท่ีจะติดต่อส่ือสารหรือเจรจาทางการคา้กบัลูกคา้ได ้ 

4.  การขาดการวางแผนตลาด การมีเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เป็นเสมือนการเปิด
ร้านแห่งหน่ึงข้ึนบนอินเตอร์เน็ต ซ่ึงมีเวบ็เกิดข้ึนใหม่เป็นจ านวนมากในแต่ละวนั ดงันั้น หากไม่มี
การวางแผนประชาสัมพนัธ์ให้ลูกคา้เป้าหมายรู้จกั หรือไม่มีการวางแผนการส่งเสริมการขายแลว้
เป็นการยากท่ีจะประสบความส าเร็จ  

5.  การขาดการดูแลส่งเสริมการขายอยา่งจริงจงั หลายเวบ็ไซตท่ี์เปิดข้ึนมาแลว้ ส่วนมาก
ขาดการดูแลและเอาใจใส่จากผูป้ระกอบการ ไม่มีการเปล่ียนแปลงปรับปรุง ขอ้มูลท่ีมีอยูใ่นเวบ็ไซต ์
ท าให้ไม่มีขอ้มูลสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีน่าจูงใจและขาดความเช่ือถือ ดงันั้น เม่ือเปิดเวบ็ไซตแ์ลว้ ตอ้งดูแล
ส่งเสริมการขายอย่างจริงจงั โดยน าขอ้มูลต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น สถิติของผู ้เขา้เยี่ยมชมเยี่ยมชม
เวบ็ไซต์และปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้ มาเป็นขอ้มูลในการพฒันาเวบ็ไซต์ของตนให้น่าสนใจและ
ทนัสมยัอยูเ่สมอ 

6.  การใช้เทคโนโลยีท่ีมากเกินไป บางคร้ังผูป้ระกอบการสร้างเว็บไซต์ท่ีมีกราฟิก 
ภาพเคล่ือนไหว และเสียงประกอบต่าง ๆ มากเกินไป เพื่อหวงัจะสร้างความน่าสนใจของผูเ้ขา้ชม 
โดยลืมไปวา่ส่ิงเหล่าน้ีตอ้งท าให้ผูซ้ื้อสินคา้เสียเวลาโหลด (ดึงขอ้มูลมาท่ีหนา้จอคอมพิวเตอร์) และ 
ตอ้งรอนานกว่าท่ีจะได้ดูสินคา้แต่ละหน้า อาจท าให้ผูซ้ื้อไม่อดทนท่ีจะรอดูสินคา้ และหันไปดู
สินคา้ ประเภทเดียวกนัท่ีเวบ็ไซตอ่ื์นแทน ท าใหเ้สียโอกาสในการขายไป  

7.  การไม่ก าหนดตลาดกลุ่มเป้าหมาย การท่ีอินเตอร์เน็ตสามารถเขา้ถึงคนไดท้ัว่โลก ท า
ให้ผูค้า้บางรายหวงัขายสินคา้ให้กบัทุกคนในโลก ซ่ึงไม่สามารถท าไดเ้น่ืองจากความแตกต่างของ
สินคา้และความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม ดงันั้นเม่ือไดข้อ้มูลความตอ้งการของลูกคา้ชดัเจน
แลว้ ควรมุ่งเนน้ไปยงัตลาดกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะมีต่อโอกาสในการขายมากกวา่ท าการตลาดโดยรวม  

8.  การออกแบบเวบ็ไซต์ท่ีใชง้านไดย้าก การออกแบบเวบ็ไซตพ์าณิชย์ อิเล็กทรอนิกส์
นั้นควรออกแบบให้ผูใ้ช้เขา้ใจไดง่้าย โดยไม่ตอ้งมีคู่มือประกอบ สามารถคน้หาสินคา้ไดส้ะดวก 
และช าระเงินไดง่้าย บางเวบ็ไซตผ์ูซ้ื้อตอ้งกรอกขอ้มูลมากเกินความจ าเป็น ท าใหเ้กิดความเบ่ือหน่าย 
และรู้สึกวา่ใชง้านล าบาก  
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9.  ความคาดหวงัท่ีมากเกินไปของผูป้ระกอบการ การท าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ตอ้งใช้
วิธีการต่าง ๆ และความเอาใจใส่ของผูป้ระกอบการ ซ่ึงตอ้งใช้เวลาระยะหน่ึง แต่ผูป้ระกอบการ
คาดหวงัมากเกินไป ท าใหไ้ม่มีความอดทนท่ีจะท าการคา้ออนไลน์อยา่งต่อเน่ือง 

 
 

2.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
จรัญญา ปานเจริญ และปวริศา จันทร์อุดม (2562) ได้ศึกษาเก่ียวกับ ปัจจัยแห่ง

ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์: กรณีศึกษาของธุรกิจความงามและสุขภาพ มี
วตัถุประสงค์ในการวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์ และ
เปรียบเทียบปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์ของผูป้ระกอบการ ซ่ึงผลจากการ
วิจัยพบว่า ปัจจัยแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์ท่ีส าคญัท่ีสุด คือ ด้านความ
จงรักภกัดีของผูบ้ริโภค รองลงมาคือ ดา้นความพึงพอใจ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นการบริการหลงัการ
ขาย และดา้นช่ือเสียง ตามล าดบัผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูป้ระกอบการออนไลน์ท่ีมีเพศ
แตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจท่ีแตกต่างกนัในภาพรวม
และในรายดา้น 3 ดา้น คือ ดา้นความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภค ดา้นความไวว้างใจ และดา้นความพึง
พอใจ และพบว่า ผูป้ระกอบการออนไลน์ท่ีมีประเภทธุรกิจแตกต่างกนั มีความเห็นต่อปัจจยัแห่ง
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจท่ีแตกต่างกนัในภาพรวมและในรายดา้น 2 ดา้น คือ ดา้นช่ือเสียง 
และดา้นความพึงพอใจ 

บุญเรือน ทองทิพย ์(2563) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั โรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-
19) กบัศกัยภาพของผูน้ าต่อการพฒันาธุรกิจ New Normal มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1. ศึกษาปัญหาโรค
ติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) กบัศกัยภาพของผูน้ าต่อการพฒันาธุรกิจ New Normal 2. 
ศึกษาวเิคราะห์ศึกยภาพของผูน้ าต่อการพฒันาธุรกิจ New Normal 3. เสนอแนวทางการพฒันาธุรกิจ
กบัการใช้ชีวิตแบบ New Normal เป็นการศึกษาเชิงพรรณาโดยวิธีการวิชยัเชิงคุณภาพท่ีใช้เทคนิค
การสัมภาษณ์เชิงลึก และการสนทนา ผลการวจิยัพบวา่ วถีิชีวติของผูค้นมากมาย รวมถึงก าลงัส าคญั
ในการขบัเคล่ือนองคก์ร  วิสัยทศัน์ผูน้ าตอ้งเปิดกวา้ง และปฏิบติัแผนรับมือ ต้องพร้อมปรับเปล่ียน
แผนทนัทีท่ีสถานการณ์พลิกผนั รวมไปถึงการเปล่ียนแปลงต าแหน่งในการแข่งขนัทางธุรกิจเสมอ 

ประภาพร ตีสุขแสง และพนมสิทธ์ิ สอนประจกัษ์ (2564) ได้ศึกษา การปรับตวัของ
ร้านอาหารริมบาท (Street Food) ช่วงสถานการณ์โควิด-19 ต าบลปากน ้ าโพ อ าเภอเมืองนครสรรค์ 
จงัหวดันครสวรรค ์มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการแบ่งส่วนการตลาด ขอ้มูลสถานประกอบการ การ
รับรู้ข่าวสารโควิด-19 ปัจจยัสถานการ์ภายนอก และการปรับของร้านอาหารริมบาทวิถี ซ่ึงจาก
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การศึกษาพบว่างานวิจยัท่ีผ่านมาได้มีการศึกษาร้านอาหารริมบาทวิถีในประเด็นท่ีเก่ียวกับการ
พฒันาความปลอดภยัและคุณภาพของอาหาร และพฤติกรรมความพึงพอใจและปัจจยัท่ีผลต่อการ
บริโภคอาหารจากร้านอาหารริมบาทวิถี  แต่ในส่วนของการศึกษาเร่ืองการปรับตวัของร้านอาหาร
ในช่วงเกิดภาวะวิกฤตโควิด-19 ท่ีมีผลต่อร้านอาหารริมบาทวิถี สาเหตุส่วนหน่ึงเน่ืองมาจาก
ผลกระทบจากการท่ีรัฐบาลออก พรก.ฉุกเฉิน โดยให้ร้านอาหารจ าหน่ายเพื่อน ากลบัไปบริโภค
เท่านั้น ไม่สามารถนัง่รับประทานอาหารท่ีร้านได ้ส่งผลให้ผูป้รกอบการไดรั้บผลกระทบอยา่งมาก 
ดงันั้นเพื่อหาแนวทางการปรับของร้านอาหารโดยวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (7P และ
ปัจจยัภายใน (5M) เพื่อหาสาเหตุและวางแผนแกไ้ขหากเกิดภาวะวิกฤตข้ึนอีกคร้ัง อีกทั้งท าให้ผ
ผูป้ระกอบการร้านอาหารริมบาทวิถีสามารถแข่งขนัและเปล่ียนแปลงสภาพธุรกิจให้เป็นไปตาม
สภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนไปไดใ้นอนาคต 

ปาริชาติ คุณปล้ืม (2563) ได้ศึกษา การปรับตัวของธุรกิจหลังยุค COVID-19 จาก
การศึกษาพบว่า  แนวปฏิบัติใหม่เพื่อป้องกันการระบาดของ COVID-19 ท่ีคนทั่วโลกต้อง
ปรับเปล่ียนพฤติกรรมหลายอย่างคือ คนนิยมใส่หน้ากากอนามยั พกแอลกอฮอล์เจล และรักษา
สุขภาพโดยการออกก าลงักายกนัมากข้ึน ปรับเปล่ียนรูปแบบการท างานเป็นการท างานท่ีบา้น (work 
from home) จดัรูปแบบการเรียนและการประชุมเป็นรูปแบบออนไลน์ สร้างระยะห่างต่อกนั จาก
แนวปฏิบติัใหม่ท่ีเปล่ียนไป ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ จากประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากการระบาดของ 
COVID-19 จะท าให้ผูค้นเกิดการเรียนร฿ทท่ีจะปรับตวัเป็น new normal เพื่อให้สามารถด ารงอยูไ่ด้
ในยุคปัจจุบนัและในอนาคต ผูบ้ริโภคจะเน้นสินคา้ท่ีมีความคุม้ค่า ก่อให้เกิดอตัประโยชน์สูงสุด
มากกว่าสินคา้ท่ีมีแค่ความสวยงาม ธุรกิจท่ีไม่น าเทคโนโลยีเขา้มาผสมผสานจะเร่ิมหายไป จะมี
ธุรกิจใหม่ท่ีมาพร้อมไอเดียวใหม่ๆ ท่ีทา้ทายและตอบโจทยผ์ูบ้ริโภค การกา้วขา้มผ่านแนวปฏิบติั
เดิม ๆ จะช่วยใหส้ามารถวเิคราะห์ธุรกิจในรูปแบบใหม่ไดดี้ยิง่ข้ึน 

ภควฒัน์ อยูว่ฒันา (2554) ไดศึ้กษา การจดัการร้านคา้ออนไลน์ดว้ยเทคโนโลยีเวบ็ เป็น
การศึกษาเพื่อรวบรวมการวิเคราะห์ และจดัสร้างฐานขอ้มูลระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ซ่ึงใน
การศึกษาและพฒันาระบบคร้ังน้ี ได้มุ่งเน้นไปท่ีสินคา้ด้านเครือขายคอมพิวเตอร์ เน่ืองจากการ
ท างานในปัจจุบนัยงัคงมีปัญหา จากการท างานในระบบเดิมท่ีเป็นการคา้ทางเวบ็บอร์ด จึงท าให้
ระบบไม่มีประสิทธิภาพเท่าท่ีควร ดังนั้ น จึงต้องการพฒันาระบบข้ึนใหม่ โดนสร้างเป็นเว็บ
แอพพลิเคชัน่ส าหรับการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ต (E-Commerce) เพื่อเพิ่มช่องทางการซ่ือ
ขายพร้อมกบัให้บริกขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ให้ทนักบัยุคปัจจุบนั โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อรองรับการ
ขยายตวัทางธุรกิจในอนาคต ตลอดจนอ านวยความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้ให้ลูกคา้ โดยอาศยั
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เทคโนโลยี ASP.NET เวอร์ชนั 3.5 ในการพฒันาระบบ และฐานขอ้มูล Microsoft SQL SERVER 
2008 เป็นเคร่ืองมือในการบริหาร และการจดัการขอ้มูล 

วิจกัษณ์ สุวรรณเจริญ ราณี อิสิชยักุล ทิพวรรณ บุณยเ์พิ่ม  และอนุภาพ สมบูรณ์สวสัดี 
(2559) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัการพฒันาตวัแบบผูน้ าการเปล่ียนแปลง และนวตักรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ปรับตวัทางธุรกิจอาหารของประเทศไทย การวิจยัคร้ังน้ีมีวตุัประสงคเ์พื่อ 1. ศึกษาอิทธิพลทางออ้ม
ของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงท่ีส่งผลต่อการปรับตวัทางธุรกิจอาหารของประเทศไทยโดยผา่นตวั
แปรนวตักรรม 2. ศึกษาอิทธิพลทางตรงของนวตักรรมท่ีส่งผลต่อการปรับตวัทางธุรกิจอาหารของ
ประเทศไทย 3. ศึกษาอิทธิพลทางตรงของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงท่ีส่งผลต่ออิทธิพลทางออ้ม
ของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงท่ีส่งผลต่อการปรับตวัทางธุรกิจอาหารของประเทศไทย 4. พฒันาตวั
แบบภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงและนวตักรรมท่ีมีอิทธิพลทางออ้มของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงท่ี
ส่งผลต่อการปรับตวัทางธุรกิจอาหารของประเทศไทย ประชากรไดแ้ก่ผูป้ระกอบการดา้นอาหารท่ี
จดทะเบียนกบักรมส่งเสริมการคา้ กระทรวงพาณิชยใ์นประเทศไทยจ านวน 2,585 ราย กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีใชใ้นการวจิยัจ านวน 388 ราย โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริหาร เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาเพื่อ
เก็บรวบรวมข้อมูลแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 1.แบบสอบถาม และ2. แบสัมภาษณ์เชิงลึก
ผูบ้ริหารระดบัสูงจ านวน 9 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ 1. การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อย
ละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 2. การวิเคราะห์องค์กระกอบเชิงยืนยนั 3. การ
วิเคราะห์ค่าความสัมพนัธ์เชิงเส้น 4. สถิติเชิงพรรณา และสถิติเชิงอนุมาน และการวิเคราะห์สมการ
เชิงโครงสร้าง 

ศิวะนนัท ์ศิวพิทกัษ ์(2559) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ผลกระทบของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลง
ท่ีมีต่อคุณลกัษณะความเป็นผูป้ระกอบการ การวิจยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมาย 2 ประการ คือ 1. เพื่อศึกษา
อิทธิพลของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงท่ีมีต่อคุณลกัษณะความเป็น(นพของผูป้ระกอบการ 2. เพื่อ
เปรียบเทียบโมเดลอิทธิพลของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลง และคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ โดย
ประชากรกลุ่มเป้าหมาย คือ ผูป้ระกอบการในสถานประกอบการในกรุงเทพมหานคร 9,134 แห่ง 
ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน และวเิคราะห์
สมการเชิงโครงสร้างด้วยโปรแกรม AMOS ผลการวิเคราะห์พบว่า โมเดลการวิเคราะห์มีความ
สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์และสรุปไดว้า่ 1. ภาวะผูน้ าความเปล่ียนแปลงมีอิทธิพลต่อการเพิ่ม
ระดบัความเป็นผูป้ระกอบการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ และ2). ผูป้ระกอบการท่ีมีผูถื้อหุ้นรายใหญ่
เป้นคนไทยและชาวต่างชาติมีโมเดลเชิงสาเหตุและผลระหว่างภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงและ
คุณลกัษณะความเป้นผูป้ระกอบการท่ีเหมือนกนัทั้งรูปแบบอละขนาดอิทธิพลทุกค่าสดสอบ 
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สุนีย ์วรรธนโกมล (2558) ไดศึ้กษา ปัญหาและอุปสรรคของผูป้ระกอบธุรกิจซ้ือขาย
สินคา้ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อท่ีจะศึกษาปัญหาและอุปสรรค
ของผูป้ระกอบธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผา่นทางระบบอินเทอร์เน็ต จ าแนกตามกลุ่มธุรกิจ 5 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
กลุ่มเส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่ม กลุ่มเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ กลุ่มอุปกรณ์ส่ือสาร กลุ่มของ
เล่นของสะสม และกลุ่มอญัมณีและเคร่ืองประดบั โดยศึกษาจากผูป้ระกอบธุรกิจท่ีมีการซ้ือขาย
สินคา้ผา่นทางระบบอินเทรอเ์น็ตในประเทศไทย จ านวนทั้งส้ิน 400 ราย การเก็บรวบรวมขอ้มูลใช้
แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ผา่นช่องทางระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต การวิจยัคร้ังน้ีใชท้ั้งสถิติเชิง
พรรณนาและสถิติอ้างอิง ก าหนดนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผลการวิจยัพบว่า ปัญหาและ
อุปสรรคท่ีส าคญัของผูป้ระกอบธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผา่นทางระบบอินเทอร์เน็ต 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ 
ขาดความรู้ความสามารถในการท าหน้าร้านค้าให้น่าสใจ ภาระค่าใช้จ่ายในเร่ืองค่าโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซตใ์ห้เป็นท่ีรู้จกั และการไม่มัน่ใจในตวัลูกคา้และค าสั่งซ้ือ ผลการเปรียบเทียบ
ความแตกต่างของปัญหาและอุปสรรคของผูป้ระกอบธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผา่นทางระบบอินเทอร์เน็ต 
จ าแนกตามกลุ่มธุรกิจพบว่า กลุ่มธุรกิจมีปัญหาและอุปสรรคในเร่ืองวิธีการช าระเงินจากลูกคา้ซ่ึง
เป็นแบบผกูขาดท่ีแตกต่างกนั  

สุพตัรา กาญจโนภาส (2554) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของการน าพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ไปใชเ้พื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจวาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอ่ม การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาหาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการน าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไปใช้
ในประกอบในกิจการ และปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของการน าพาณิชยเ์บ็กทรอนิกส์ไปใช้ใน
การด าเนินธุรกิจ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั รวมถึงหาปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนจาก
การน าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มาใช้ในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม โดยเก็บรวบรวมขอ้มูล
ทุติยภูมิจากหนงัสือ วารสาร และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง นอกจากน้ียงัด าเนินกาเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐม
ภูมิโดยการใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขต
กรุงเทพมหานคร ทั้งท่ีใชง้านและไม่ใชง้านพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ จ านวน 310 ชุด รวมทั้ง ขอ้มูล
การสัมภาษณ์ ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มท่ีน าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไปใช้
แลว้ประสบความส าเร็จจ านวน 10 หน่วยงาน จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการวิเคราะห์โดยการใช้
การวิเคราะห์เชิงพรรณนาและเชิงปริมาณ เช่น ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน จาก
การศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีส่งผลต่อการน าการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมนั้น มีหลายปัจจยัไม่ว่าจะเป็น ปัจจยัด้านองค์กร นั่นคือ การสนับสนุนของผูบ้ริหาร 
ทศันคติของผูบ้ริหารและบุคลากร รวมถึงความพร้อมทั้งในดา้นบุคลากร งบประมาณ เทคโนโลยี 
เป็นตน้ ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี คือ การรับรู้ถึงประโยขน์ท่ีแทจ้ริงของเทคโนโลยีของผูบ้ริหาร การ
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เขา้กนัไดก้บัระบบงานปัจจุบนั เป็นตน้ ปัจจยัดา้นคู่แข่ง คือ แรงกดดนัจากคู่แข่งและการคุกคามจาก
สินคา้ทดแทน เป็นตน้ ปัจจยัดา้นลูกคา้ คือ แรงกระตุน้จากลูกคา้ การเปล่ียนแปลงทางสังคมของ
ผูบ้ริโภค เป็นตน้ และปัจจยัดา้นรัฐบาล เช่น การสนบัสนุนจากภาครัฐบาล การพฒันาโครงสร้าง
พื้นฐานทางดา้นเทคโนโลยีการส่ือสารของประเทศ หรือแมแ้ต่การก าหนดกฎหมายหรือนโยบาย
เพื่อคุม้ครองผิบริโภคดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เป็นตน้ ปัจจยัทั้งหมดเป็นแรงผลกัดนัเพื่อให้เกิด
การน าพาณิชยเ์ล็กทรอนิกส์เขา้มาใช้งานในธุรกิจ แต่หากองค์กรตอ้งการประสบความส าเร็จและ
เพิ่มความได้เปรียบทางการแข่งขนั ไม่ว่าจะการเพิ่มยอดขาย การขยายฐานลูกคา้ให้มากข้ึน การ
เข้าถึงลูกค้าใหม่ได้มากข้ึน การส่งข้อมูลข่าวสารถึงลูกค้าได้รวดเร็วข้ึน การลดค่าใช้จ่ายทาง
การตลาด รวมทั้ง การเพิ่มความตระหนกัดา้นองคก์รหรือตราสินคา้ใหม้ากข้ึน 
  
2.5 กรอบแนวคิดการวจัิย 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.3 กรอบแนวคิดการวจิยั

ตัวแปรอิสระ 
ภาวะผู้น าการเปลี่ยนแปลงของ

ผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ 
1. การเป็นผู้น าที่มีอิทธิพลทางความคิด  
2. การสร้างแรงจูงใจ 
3. การกระตุ้นให้เกิดปัญญา 
4. การให้ความส าคัญกับความเป็นปัจเจก
บุคคล  
 

ตัวแปรตาม  

แนวทางการปรับตัวจากการแพร่ระบาดโรคโคโร

นาไวรัสของผู้ประกอบการขายสนิค้าออนไลน ์

1. การปรับ packaging รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 

2. การขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า 

3. การน าเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ 

4. การร่วมมือกับ partner ในการจัดส่ง 

5. การบริการลูกค้า 

 

ตัวแปรอิสระ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ   
2. อายุ  
3. วุฒิการศึกษาสูงสุด  
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
5. ประเภทของสินค้าที่ขาย 

6. ช่องทางการขายสินค้าออนไลน์ 

7. ระยะเวลาในการขายสินค้าออนไลน ์

8. จ านวนทีมงาน 



 
 

 
บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจิยั 
 

งานวิจัยเร่ือง “ผลกระทบและแนวทางการปรับตัวของผู ้ประกอบการขายสินค้า
ออนไลน์ในยุค COVID-19” เป็นการ วิจยัเชิงปริมาณ โดยเร่ิมจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลพื้นฐานท่ี
จ าเป็นจากต ารา เอกสาร และเว็บไซต์ต่าง ๆ จากนั้นน าข้อมูลเบ้ืองต้นท่ีได้มาอ้างอิงเพื่อจดัท า
แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจริง ซ่ึงขอ้มูลท่ีเก็บไดจ้าก
แบบสอบถามนั้นไดท้  าการประมวลผลโดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูปและสรุปผลการวิจยั ในขั้น
ต่อไปได ้ด าเนินการวจิยั ตามขั้นตอนดงัน้ี 

3.1  ประชากรและตวัอยา่ง 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.3  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4  วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1  ประชากรและตัวอย่าง 

  3.1.1  ประชากร 
ประชากรท่ีใช้ในงานวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์ท่ีอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 11,920 ราย (ส านกังานสถิติแห่งชาติ (สสช.), 2562) 
  3.1.2  การก าหนดขนาดตวัอยา่ง 

ผูว้ิจ ัยท าการก าหนดขนาดตัวอย่างด้วยสูตรของ Taro Yamane (1973) โดยมีขนาด
ตวัอย่างของประชากร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และมีค่าความคลาดเคล่ือนท่ี +/- 5% สามารถ
ค านวณไดด้งัน้ี  

 
การค านวน 

n =
𝑁

1 + 𝑁𝑒2
 

เม่ือ 
n = ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
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N = จ านวนประชากร (ในคร้ังน้ี = 11,920 คน) 
e = ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง ในคร้ังน้ีก าหยดเท่ากบั .05 
แทนค่าจะได ้
 

n =
11,920

1 + (11,920 x .052)
 

       n  =  387.01 
 

จากการค านวณไดข้นาดตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีไม่นอ้ยกวา่ 387 ตวัอยา่ง   
  3.1.3  วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัใช้วิธีการเลือกตวัอย่างโดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มเป้าหมายแบบ
โควต้า กลุ่มผู ้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ประกอบดว้ยกลุ่มผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 150 ราย 
จงัหวดันนทบุรี 150 ราย จงัหวดัปทุมธานี 40 ราย จงัหวดันครปฐม 40 ราย และจงัหวดัสมุทรสาคร 
20 ราย  

 
3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

งานวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล โดยก่อนน าไปใช้งานจริง ผูว้ิจยัได้ท าการตรวจสอบค าถามในแบบสอบถามให้
ครอบคลุม วตัถุประสงคข์องงานวิจยั จากนั้นผูว้ิจยัไดจ้ดัส่งแบบสอบถามให้อาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อ
ตรวจสอบความครอบคลุมของเน้ือหา การจดัเรียงค าถาม ลกัษณะของค าถาม รวมถึงภาษาท่ีใช้ใน
แบบสอบถาม พร้อมทั้งไดมี้การปรับปรุง แกไ้ขและเพิ่มเติมค าถามในแบบสอบถามให้สามารถวดั
ในประเด็นท่ีตอ้งการและให้มีความสอดคลอ้งกบัทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งก่อน จดัส่งแบบสอบถามไปยงั
กลุ่มเป้าหมายเป็นขั้นตอนสุดทา้ย ซ่ึงผูว้จิยัไดท้  าการแบ่งแบบสอบถาม ออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามท่ีเก่ียวกับข้อมูลทัว่ไปปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการขาย
สินคา้ออนไลน์ ซ่ึงเป็นผูต้อบแบบสอบถาม และสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบักิจการของผูป้ระกอบการ
ขายสินคา้ออนไลน์ ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
ประเภทของสินคา้ท่ีขาย ช่องทางออนไลน์ท่ีใช้ในการขายสินคา้ โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็น
ปลายปิด มีค าตอบใหเ้ลือกและใหผู้ต้อบเลือกเพียงค าตอบเดียว จ านวน 5 ขอ้ 
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 ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงท่ีมีลกัษณะปลายปิด โดย
ใชม้าตราส่วนประเมินค่าคะแนน (Rating Scale) จ  านวน 16 ขอ้ มีทางเลือกค าตอบได ้5 ระดบั โดย
มีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

 ระดบั 5 หมายถึง มากท่ีสุด 
 ระดบั 4 หมายถึง มาก 
 ระดบั 3 หมายถึง ปานกลาง 
 ระดบั 2 หมายถึง นอ้ย 
 ระดบั 1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโคโรนาไวรัส 
ท่ีมีลกัษณะปลายปิด โดยใชม้าตราส่วนประเมินค่าคะแนน (Rating Scale) จ  านวน 20 ขอ้ มี
ทางเลือกค าตอบได ้5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

 ระดบั 5 หมายถึง มากท่ีสุด 
 ระดบั 4 หมายถึง มาก 
 ระดบั 3 หมายถึง ปานกลาง 
 ระดบั 2 หมายถึง นอ้ย 
 ระดบั 1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 
 

3.3  วธีิการรวบรวมข้อมูล 
ในการศึกษางานวจิยัเร่ือง แนวทางการปรับตวัของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ใน

ยุค COVID-19 ผูว้ิจยัใช้แบบสอบถามเก็บขอ้มูลจากตวัอยา่ง โดยรวบรวมจากการให้กลุ่มตวัอยา่ง
ตอบแบบสอบถามโดยตรง หรือใหต้อบแบบสอบถามผา่น ทาง Google Form และส่งไปใหต้วัอยา่ง
ผ่านช่องทางการส่ือสารออนไลน์ต่าง ๆ ไดแ้ก่ เฟซบุ๊ค ไลน์ เป็นตน้ เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างเขา้ถึง
ช่องทางน้ีไดส้ะดวก และเป็นวิธีท่ีผูว้ิจยัจะไดต้วัอย่างจ านวนมากในระยะเวลาจ ากดั และรวบรวม
ข้อมูลโดยตรงจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างเพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึก ซ่ึงมีระยะเวลาในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลระหวา่ง เดือนสิงหาคม – พฤศจิกายน 2564 
 
3.4  การวเิคราะห์ข้อมูล 

ในการวเิคราะห์ขอ้มูลและการทดสอบสมมติฐานของงานวจิยัเร่ือง แนวทางการปรับตวั
ของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในยคุ COVID-19 ซ่ึงก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ไวท่ี้ 95% 
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
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1.  การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้นสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ส าหรับการอธิบาย
ลกัษณะทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของตวัอยา่งและตวัแปรท่ีศึกษา โดยศึกษาและน าเสนอในรูปแบบ
ของตารางแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยใชก้ารค านวณ
ค่าเฉล่ีย  (Mean = x ̅) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation = S.D.) ทั้งน้ี ผูว้ิจยัไดก้  าหนด
เกณฑก์ารพิจารณาเทียบระดบัความคิดเห็นท่ีไดจ้ากแบบสอบถสใ โดยการค านวณ ดงัน้ี (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา, 2558) 

 ช่วงคะแนน = คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด 
     จ  านวนชั้น 
   = 5 - 1 
      5 
   = 0.8 

เกณฑก์ารแปลความหมายของค่าเฉล่ียระดบัการวดัขอ้มูลแบบอตัราภาคชั้น ไดเ้ป็น 5 
ระดบั ดงัน้ี 

 ค่าเฉล่ียระหวา่ง  4.21 – 5.00 หมายถึง มีความส าคญัมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง  3.41 – 4.20 หมายถึง มีความส าคญัมาก 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง  2.61 – 3.40 หมายถึง มีความส าคญัปานกลาง 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง  1.81 – 2.60 หมายถึง มีความส าคญันอ้ย 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง  1.01 – 1.80 หมายถึง มีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

2.  การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการทดสอบ
สมมติฐาน โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีจะใชเ้คร่ืองมือในการวิเคราะห์ผล
ทางสถิติ คือ T-test ANOVA และ Multiple Regression Analysis โดยใชม้าตรวดัระดบัอตัรภาคชั้น 
(Interval Scale) (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2560) โดยตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม ตอ้งเป็นตวัแปรเชิง
ปริมาณ (Quantitative Variable) มีระดบัการวดัแบบอตัรภาคชั้น (Interval Scale) อีกทั้งตวัแปรอิสระ
แต่ละตวัต้องมีความสัมพนัธ์กับตวัแปรตาม รวมทั้งตวัแปรอิสระจะต้องเป็นอิสระต่อกนั ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั  

การศึกษาวิจยัเร่ือง แนวทางการปรับตวัของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในยุค 
COVID-19 โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป SPSS มีค่าสถิติต่าง ๆ มีความหมายดงัน้ี 

Std. Error of the Estimate คือ ค่าความคาดเคล่ือน หรือความผิดพลาดมาตรฐานในการ
พยากรณ์ของตวัแปร (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2560) 
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Sig. (Significance Level) คือ ระดบันยัส าคญั หรือค่าความผิดพลาดท่ีเกิดข้ึน เก่ียวขอ้ง
กบัการทดสอบสมมุติฐาน ซ่ึงส่วนใหญ่ระดบันยัส าคญัในการวิจยัทางธุรกิจจะนิยมใช้อยู่ท่ีระดบั 
.05 ซ่ึงระดบันัยส าคญัท่ีใช้จะอยู่ในช่วง .01 ถึง .10 หากตวัเลขระดบันัยส าคญัมีค่าน้อย หมายถึง 
ความคลาดเคล่ือนจากการวิจยัมีนอ้ย แสดงวา่มีความแม่นย  าสูงท่ีจะน าขอ้มูลไปใชใ้นการวิเคราะห์
ในการวิจยั (ปรียานุช อภิบุณโยภาส, 2558) โดยการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ก าหนดค่าความ
คลาดเคล่ือนไวท่ี้ระดบั .05 โดยจะมีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ซ่ึงจะผิดพลาดไดไ้ม่เกินร้อยละ 
5  

S.D. (Standard Deviation) คือค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เป็นค่ารากท่ีสองของผลรวม
ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลดิบกบัค่าเฉล่ีย ยกก าลงัสอง (Sum of Squares) หารดว้ยจ านวนขอ้มูล
ทั้งหมด หากมีค่ามากแสดงว่าขอ้มูลชุดนั้นมีการกระจายมาก หรือขอ้มูลมีความแตกต่างกนัมาก 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2558) 

Multiple Regression Analysis คือ การหาค่าถดถอยพหุคูณ ซ่ึงเป็นค่าความสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรในรูปของการท านาย สามารถบอกไดว้า่ตวัแปรอิสระแต่ละตวัมีอิทธิพลต่อตวัแปร
ตามมากหรือนอ้ยกวา่กนั หากกรณีท่ีมีค่าตวัแปรอิสระใดมีค่ามากกวา่ แสดงวา่ ตวัแปรนั้นมีอิทธิพล
ต่อตวัแปรตามมาก โดยการหาความสัมพนัธ์ของตวัแปรจะมีตวัแปร 2 ชนิด ไดแ้ก่ ตวัแปรอิสระ ท่ีมี
มากกว่า 1 ตวัแปร และตวัแปรตามท่ีมีเพียง 1 ตวัแปร เพื่อเป็นการสร้างสมการพยากรณ์ตวัแปร
เกณฑด์ว้ยกลุ่มของตวัแปรพยากรณ์ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2558) 
 
 



 
 

 
บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลลการศึกษาวิจยัเร่ืองแนวทางการปรับตวัของผูป้ระกอบการขาย
สินคา้ออนไลน์ในยคุ COVID-19 ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลจากแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 
ชุด ท่ีผา่นการตรวจสอบคุณภาพแลว้น ามาท าการวเิคราะห์ดว้ยวธีิการทางสถิติโดยมีการน าเสนอผล
การวเิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

4.1  การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ  
4.2  การวเิคราะห์ขอ้มูลภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้

ออนไลน์ 
4.3  การวเิคราะห์แนวทางการปรับตวัของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในยุค COVID-

19  
4.4  การทดสอบสมมติฐานความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อแนว

ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ โดยใช ้
t-test และ One Way ANOVA 

4.5  การทดสอบสมมติฐานปัจจยัภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขาย
สินค้าออนไลน์ท่ีมีอิทธิผลต่อแนวทางการปรับตัวจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของ
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ โดยใช ้Multiple Regression Analysis 

สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
เพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนัในการแปลความหมาย จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยั

ไดท้  าการก าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
N หมายถึง  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
x̄ หมายถึง  ค่าเฉล่ียเ ลขคณิตของขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง 
S.D. หมายถึง  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
Sig หมายถึง  ค่านยัส าคญัทางสถิติ 
t หมายถึง  ค่าสถิติทดสอบ t-test 
f หมายถึง  ค่าสถิติทดสอบ f-test 
R หมายถึง  ค่าสถิติทดสอบ regression 
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P หมายถึง  ค่าความน่าจะเป็น 
* หมายถึง  มีนยัความส าคญัทางสถิติระดบั .05 
 

4.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการ
ขายสินคา้ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.1-4.8 
 

ตารางที ่4.1 จ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามตวัแปรเพศ  
(n = 400) 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 153 38.25 
หญิง 247 61.75 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.1 ผู ้ประกอบขายสินค้าออนไลน์ในจังหวดักรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีเป็น ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.75 และเพศชาย จ านวน 
153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.2 จ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามตวัแปรอาย ุ 
(n = 400) 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
ไม่เกิน 25 ปี 110 27.50 
26-35 ปี 245 61.25 
36-45 ปี 33 8.25 
มากกวา่ 45 ปี 12 3.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.2 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีเป็นตวัอยา่ง ส่วนใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วง 26-35 ปี จ  านวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.25 
รองลงมาคือ อายุไม่เกิน 25 ปี จ  านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 อายุในช่วง 36-45 ปี จ  านวน 33 
คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 และอายมุากกวา่ 45 ปี จ  านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 ตามล าดบั 

 

ตารางที่ 4.3 จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามตัวแปรวุฒิ
การศึกษาสูงสุด (n = 400) 
 

วุฒิการศึกษาสูงสุด จ านวน ร้อยละ 
มธัยมศึกษา 64 16.00 
ปวช./ปวส. 57 14.25 
ปริญญาตรี 233 58.25 
สูงกวา่ปริญญาตรี 46 11.5 

รวม 400 100.00 
  

จากตารางท่ี 4.3 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีเป็นตวัอยา่ง ส่วนใหญ่มีวฒิุการศึกษาสูงสุดคือระดบัปริญญาตรี จ านวน 233 คน คิดเป็น
ร้อยละ 58.25 รองลงมาคือระดบัมธัยมศึกษา จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 ระดบัปวช./ปวส. 
จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 และวฒิุการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.5 ตามล าดบั 

 

ตารางที่ 4.4 จ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามตวัแปรรายไดจ้าก
การขายสินคา้ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือน (n = 400) 
 

รายได้จากการขายสินค้าออนไลน์ เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 117 29.25 
10,001-30,000 บาท 194 48.50 
รายได้จากการขายสินค้าออนไลน์ เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
30,001-60,000 บาท 75 18.75 
มากกวา่ 60,000 บาท 14 3.50 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.4 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีเป็นตวัอยา่ง ส่วนใหญ่มีรายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001-
30,000 บาท จ านวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.50 รองลงมาคือน้อยกว่า 10,000 บาท จ านวน 117 
คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 รายได้เฉล่ียอยูท่ี่ 30,001-60,000 บาท จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 
และมากกวา่ 60,000 บาท จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.5 จ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามตวัแปรประเภท
ของสินคา้ท่ีขาย (n = 400) 
 

ประเภทของสินค้าที่ขาย จ านวน ร้อยละ 
เส้ือผา้และแฟชัน่ 144 36.00 
อาหาร 89 22.25 
สุขภาพและความงาม 76 19.00 
ของใชใ้นบา้นและสวน 28 7.00 
อุปกรณ์เทคโนโลยี 39 9.75 
อุปกรณ์ยานพาหนะ 24 6.00 

รวม 400 100.00 
  

จากตารางท่ี 4.5 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีเป็นตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ขายสินคา้ประเภทเส้ือผา้และแฟชัน่ จ  านวน 144 คน คิดเป็นร้อย
ละ 36.00 รองลงมาคือประเภทอาหาร จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 ประเภทสุขภาพและ
ความงาม  จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 ประเภทอุปกรณ์เทคโนโลยี จ  านวน 39 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.75 ประเภทของใช้ในบา้นและสวน จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 และประเภท
อุปกรณ์ยานพาหนะ จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.6 จ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามตวัแปรช่องทาง
หลกัในการขายสินคา้ออนไลน์ (n = 400) 
 

ช่องทางหลกัในการขายสินค้าออนไลน์ จ านวน ร้อยละ 
Facebook 158 39.50 
Line 97 24.25 
Instagram 66 16.50 
Shopee 38 9.50 
Lazada 4 1.00 
Tiktok 11 2.75 
Website 26 6.50 

รวม 400 100.00 
  

จากตารางท่ี 4.6 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีเป็นตวัอย่าง ส่วนใหญ่เลือกใช ้Facebook เป็นช่องทางหลกัในการขายสินคา้ออนไลน์ 
จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 รองลงมาคือ Line จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25 ขายใน 
Instagram จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 ขายใน Shopee จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 
ขายใน Website จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 ขายใน Tiktok จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.75 และขายใน Lazada เป็นช่องทางหลกั จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 

 
 ตารางที่ 4.7 จ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามตวัแปร
ระยะเวลาในการขายสินคา้ออนไลน์ (n = 400) 
 

ระยะเวลาในการขายสินค้าออนไลน์ จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 ปี 189 47.25 
ตั้งแต่ 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี 185 46.25 
ตั้งแต่ 3 ปี แต่ไม่เกิน 5 ปี 19 4.75 
มากกวา่ 5 ปี 7 1.75 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.7 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีเป็นตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ขายสินคา้ออนไลน์นอ้ยกวา่ 1 ปี จ  านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 
47.25 รองลงมาคือตั้งแต่ 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี จ  านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.25 ขายสินค้า
ออนไลน์ตั้งแต่ 3 ปี แต่ไม่เกิน 5 ปี จ  านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 และขายสินคา้ออนไลน์
มากกวา่ 5 ปี จ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.8 จ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามตวัแปรจ านวน
ทีมงาน (n = 400) 
 

จ านวนทมีงาน จ านวน ร้อยละ 
1-5 คน 364 91.00 
6-10 คน 28 7.00 
11-20 คน 4 1.00 
มากกวา่ 20 คน 4 1.00 

รวม 400 100.00 
  

จากตารางท่ี 4.8 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีเป็นตวัอยา่ง ส่วนใหญ่มีทีมงาน 1-5 คน จ านวน 364 คน คิดเป็นร้อยละ 91.00 รองลงมา
คือ 6-10 คน จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 มีทีมงาน 11-20 คน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.00 และมากกวา่ 20 คน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 

 
4.2 ผลการวิเคราะห์ภาวะผู้น าการเปลี่ยนแปลงของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ในยุค 
COVID-19 

ผลการวิเคราะห์ภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในยคุ 
COVID-19 ปรากฏดงัตารางท่ี 4.9-4.13 
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ตารางที ่4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมี
อิทธิพลทางความคิด (n = 400) 
 

ล าดับที ่ ด้านการเป็นผู้น าทีม่ีอิทธิพลทางความคิด x̄ S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
1 การก าหนดวสิัยทศัน์และเป้าหมาย 4.24 .80 มากท่ีสุด 
2 การก าหนดกฎระเบียบการปฏิบติังาน 4.17 .82 มาก 
3 การน าความรู้ นวตักรรม และเทคโนโลยี

มาปรับใชใ้นการบริหารจดัการ 
4.31 .78 มากท่ีสุด 

4 การรับฟังและคน้หาแนวทางการแกไ้ข
ปัญหา 

4.41 .77 มากท่ีสุด 

5 การบริหารจดัการทีมงานให้เกิดความ
ร่วมมือ 

4.37 .75 มากท่ีสุด 

รวม 4.30 .61 มากทีสุ่ด 
  

จากตารางท่ี 4.9 ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์ท่ีเป็นตัวอย่างมีภาวะผูน้ าการ
เปล่ียนแปลงดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณา
เป็นรายประเด็น พบว่า ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การรับฟังและคน้หาแนวทางการแก้ไข
ปัญหา รองลงมาคือ การบริหารจดัการทีมงานให้เกิดความร่วมมือ ในขณะท่ีประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ีย
ต ่าสุด คือ การก าหนดกฎระเบียบการปฏิบติังาน  

 
ตารางที่ 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงด้านการสร้าง
แรงจูงใจ (n = 400) 
 

ล าดับที ่ ด้านการสร้างแรงจูงใจ x̄ S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
1 การแจง้ใหที้มงานทราบถึงวิสัยทศัน์ 

เป้าหมายและแนวทางการปฏิบติังาน 
4.31 .78 มากท่ีสุด 
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ตารางที ่4.10 (ต่อ) 

 

ล าดับที ่ ด้านการสร้างแรงจูงใจ x̄ S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
2 ทกัษะในการส่ือสาร เพื่อโนม้นา้วทีมงาน

ในการปฏิบติังาน 
4.29 .74 มากท่ีสุด 

3 การสร้างแรงจูงใจใหที้มงาน 4.28 .78 มากท่ีสุด 
4 การโนม้นา้วใหที้มงานมีความคิด

สร้างสรรค ์
4.26 .78 มากท่ีสุด 

รวม 4.28 .62 มากทีสุ่ด 
  

จากตารางท่ี 4.10 ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์  ท่ีเป็นตวัอย่างมีภาวะผูน้ าการ
เปล่ียนแปลงดา้นการสร้างแรงจูงใจ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น 
พบว่า ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การแจง้ให้ทีมงานทราบถึงวิสัยทศัน์ เป้าหมายและแนว
ทางการปฏิบติังาน รองลงมาคือ ทกัษะในการส่ือสาร เพื่อโนม้นา้วทีมงานในการปฏิบติังาน ในขณะ
ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ การโนม้นา้วใหที้มงานมีความคิดสร้างสรรค ์

 

ตารางที ่4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงดา้นการกระตุน้ให้
เกิดปัญญา (n = 400) 
 

ล าดับที ่ ด้านการกระตุ้นให้เกดิปัญญา x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 

1 ใชค้  าถามใหที้มงานหาวธีิการท างานใหมี้
ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 

4.26 .75 มากท่ีสุด 

2 รับฟังแนวคิดและไอเดียใหม่ ๆ ของ
ทีมงาน 

4.40 .70 มากท่ีสุด 

3 การกระตุน้ใหที้มงาน มีความคิดและ
เสนอวธีิการปฏิบติังาน 

4.32 
 

.73 มากท่ีสุด 

4 การใหที้มงานระดมความคิดแนวทางการ
แกไ้ขปัญหา 

4.35 .74 มากท่ีสุด 

รวม 4.33 .59 มากที่สุด 
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จากตารางท่ี 4.11 ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์  ท่ีเป็นตวัอย่างมีภาวะผูน้ าการ
เปล่ียนแปลงด้านการกระตุน้ให้เกิดปัญญา โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นราย
ประเด็น พบว่า ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ รับฟังแนวคิดและไอเดียใหม่ ๆ ของทีมงาน 
รองลงมาคือ การให้ทีมงานระดมความคิดแนวทางการแกไ้ขปัญหา ในขณะประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่า
ท่ีสุด คือ ใชค้  าถามใหที้มงานหาวธีิการท างานใหมี้ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 

 
ตารางที่ 4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงด้านการให้
ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล (n = 400) 
 

ล าดับที ่
ด้านการให้ความส าคัญ 

กบัความเป็นปัจเจกบุคคล 
x̄ S.D. 

ระดับ
ความส าคัญ 

1 การใหค้  าปรึกษาในการท างานรายบุคคล 4.30 .61 มากท่ีสุด 
2 การสนบัสนุนใหที้มงานไดรั้บการพฒันา

และความรู้เพิ่มเติม 
4.28 .62 มากท่ีสุด 

3 การเปิดโอกาสใหที้มงานปฏิบติังานตาม
ความชอบและความถนดั 

4.40 .75 มากท่ีสุด 

4 การใหค้วามช่วยเหลือทีมงานทั้งเร่ืองงาน
และเร่ืองส่วนตวั 

4.35 .75 มากท่ีสุด 

รวม 4.34 .61 มากทีสุ่ด 
  

จากตารางท่ี 4.12 ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์  ท่ีเป็นตวัอย่างมีภาวะผูน้ าการ

เปล่ียนแปลงดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ

พิจารณาเป็นรายประเด็น พบวา่ ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การเปิดโอกาวใหที้มงานปฏิบติังาน

ตามความชอบและความถนัด รองลงมาคือ การให้ความช่วยเหลือทีมงานทั้งเร่ืองงานและเร่ือง

ส่วนตวั ในขณะประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ การสนับสนุนให้ทีมงานได้รับการพฒันาและ

ความรู้เพิ่มเติม 

  
 



48 
 

ตารางที ่4.13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการ
ขายสินคา้ออนไลน์ในภาพรวม (n = 400) 
 

ล าดับที ่
ภาวะผู้น าการเปลีย่นแปลงของ
ผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ 

x̄ S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
1 ดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด 4.29 .80 มากท่ีสุด 
2 ดา้นการสร้างแรงจูงใจ 4.31 .76 มากท่ีสุด 
3 ดา้นการกระตุน้ใหเ้กิดปัญญา 4.33 .59 มากท่ีสุด 
4 ดา้นการใหค้วามส าคญักบัความเป็น

ปัจเจกบุคคล 
4.34 .61 มากท่ีสุด 

รวม 4.31 .55 มากทีสุ่ด 
 
จากตารางท่ี 4.13 ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์  ท่ีเป็นตวัอย่างมีภาวะผูน้ าการ

เปล่ียนแปลง โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 
คือ ดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล รองลงมาคือ ดา้นการกระตุน้ให้เกิดปัญญา 
ดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และดา้นการสร้างแรงจูงใจ ตามล าดบั 
 
4.3 ผลการวิเคราะห์ของแนวทางการปรับตัวของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์จากการแพร่
ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส 

ผลการวิเคราะห์ของแนวทางการปรับตวัของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์จากการ
แพร่ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส ปรากฏดงัตารางท่ี 4.14-4.19 

 
ตารางที่ 4.14 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดของ
โรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ ์(n = 400) 
 

ล าดับที ่ ด้านการปรับรูปแบบบรรจุภัณฑ์ x̄ S.D. 
ระดับการ
ปฏิบัติ 

1 ปรับรูปแบบบรรจุภณัฑใ์ห้ดึงดูดและ
น่าสนใจ 

4.34 .84 มากท่ีสุด 
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ตารางที ่4.14 (ต่อ) 
 

ล าดับที ่ ด้านการปรับรูปแบบบรรจุภัณฑ์ x̄ S.D. 
ระดับการ
ปฏิบัติ 

2 ปรับรูปแบบบรรจุภณัฑใ์หค้งทนแขง็แรง
ข้ึน 

4.34 .77 มากท่ีสุด 

3 ปรับรูปแบบบรรจุภณัฑใ์ห้เหมาะสมกบั
สินคา้และสะดวกต่อการใชง้าน 

4.41 .73 มากท่ีสุด 

4 ปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ์อยา่งสม ่าเสมอ 4.17 .93 มาก 
รวม 4.31 .65 มากทีสุ่ด 

  

จากตารางท่ี 4.14 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีเป็นตวัอยา่งมีแนวทางการปรับตวั
จากการแพร่ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส ดา้นการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ ์ในภาพรวมอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบว่า ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ปรับรูปแบบบรรจุ
ภณัฑ์ให้เหมาะสมกบัสินคา้และสะดวกต่อการใช้งาน ในขณะท่ี ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ 
ปรับรูปแบบบรรจุภณัฑอ์ยา่งสม ่าเสมอ 
 

ตารางที่ 4.15 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดของ
โรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์ด้านการขยายช่องทางการขายสินค้า
ออนไลน์ (n = 400) 
 

ล าดับที ่
ด้านการขยายช่องทางการขายสินค้า

ออนไลน์ 
x̄ S.D. 

ระดับการ
ปฏิบัติ 

1 ศึกษาและหาช่องทางใหม่ ๆ อยูเ่สมอ 4.32 .79 มากท่ีสุด 
2 ปรับใชช่้องทางการขายสินคา้ออนไลน์ให้

สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย 
4.36 .72 มากท่ีสุด 

3 เพิ่มช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ให้
หลากหลาย 

4.31 .78 มากท่ีสุด 

4 ปรับใชช่้องทางการขายสินคา้ออนไลน์ท่ี
เหมาะสมกบัสินคา้ 

4.38 .71 มากท่ีสุด 

รวม 4.34 .62 มากทีสุ่ด 
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จากตารางท่ี 4.15 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีเป็นตวัอยา่งมีแนวทางการปรับตวั
จากการแพร่ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส ด้านการขยายช่องทางการขายสินค้าออนไลน์ ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบวา่ ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ 
ปรับใชช่้องทางการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีเหมาะสมกบัสินคา้ ในขณะท่ี ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด 
คือ เพิ่มช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ใหห้ลากหลาย 

 
ตารางที่ 4.16 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดของ
โรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการน าเทคโนโลยมีาประยกุตใ์ช ้  
(n = 400) 
 

ล าดับที ่ ด้านการน าเทคโนโลยมีาประยุกต์ใช้ x̄ S.D. 
ระดับการ
ปฏิบัติ 

1 ศึกษาและน าเทคโนโลยใีหม่ ๆ มาปรับใช้
ในการขายสินคา้ออนไลน์สม ่าเสมอ 

4.39 .69 มากท่ีสุด 

2 การน าเทคโนโลยมีาใชใ้นการโปรโมท
สินคา้ เช่น การโฆษณาผา่นแอปพลิเคชนั 

4.27 .81 มากท่ีสุด 

3 การปรับใชเ้ทคโนโลยใีหเ้ป็นเคร่ืองมือ
หลกัในการขายสินคา้ออนไลน์ เช่น การ 
Live Streaming 

4.12 1.02 มาก 

4 การประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยใีหเ้กิด
ประโยชน์สูงสุด เช่น การตรวจจบั
ขอ้ความ 

4.12 1.07 มาก 

รวม 4.22 .70 มากทีสุ่ด 
 

จากตารางท่ี 4.16 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีเป็นตวัอยา่งมีแนวทางการปรับตวั
จากการแพร่ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส ดา้นการน าอุปกรณ์เทคโนโลยมีาประยกุตใ์ช ้ในภาพรวม
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบวา่ ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ศึกษาและ
น าเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาปรับใชใ้นการขายสินคา้ออนไลน์สม ่าเสมอ ในขณะท่ีประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ีย
ต ่าท่ีสุด คือ การประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยใีหเ้กิดประโยชน์สูงสุด เช่น การตรวจจบัขอ้ความ 
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ตารางที่ 4.17 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดของ
โรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการจดัส่ง
สินคา้ (n = 400) 
 

ล าดบัที่ 
ด้านการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ 

ด้านการจัดส่งสินค้า 
x̄ S.D. 

ระดบัการ
ปฏิบัต ิ

1 เพิ่มช่องทางการจดัส่งสินคา้ใหห้ลากหลาย 4.28 .80 มากท่ีสุด 
2 เพิ่มพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ทุก

แพลตฟอร์ม 
4.16 .96 มาก 

3 การจดัตน้ทุนในการจดัส่งสินคา้จากพาร์ท
เนอร์อยา่งเหมาะสม 

4.24 .89 มากท่ีสุด 

4 การเพิ่มพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ท่ี
ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ 

4.24 .89 มากท่ีสุด 

รวม 4.23 .78 มากที่สุด 
  

จากตารางท่ี 4.17 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีเป็นตวัอยา่งมีแนวทางการปรับตวั
จากการแพร่ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส ดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบวา่ ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ 
เพิ่มช่องทางการจดัส่งสินคา้ใหห้ลากหลาย ในขณะท่ีประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ เพิ่มพาร์ทเนอร์
ในการจดัส่งสินคา้ทุกแพลตฟอร์ม 
 

ตารางที่ 4.18 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดของ
โรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการบริการลูกคา้ (n = 400) 
 

ล าดบัที่ ด้านการบริการลูกค้า x̄ S.D. 
ระดบัการ
ปฏิบัต ิ

1 การตอบค าถาม ส่ือสารและใหค้  าแนะน า 4.45 .68 มากท่ีสุด 
2 ปรับช่องทางการน าเสนอสินคา้และบริการ

ใหค้รบถว้น 
4.41 .68 มากท่ีสุด 

3 การจดัโปรโมชนัพิเศษส าหรับลูกคา้ 4.22 .70 มากท่ีสุด 
4 การหาสินคา้ใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ 
4.23 .78 มากท่ีสุด 

รวม 4.36 .59 มากทีสุ่ด 
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จากตารางท่ี 4.18 พผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีเป็นตวัอย่างมีแนวทางการ

ปรับตวัจากการแพร่ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส ดา้นการบริการลูกคา้ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายประเด็น พบว่า ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การตอบค าถาม ส่ือสาร

และใหค้  าแนะน า ในขณะท่ีประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ การจดัโปรโมชนัพิเศษส าหรับลูกคา้ 

 
ตารางที่ 4.19 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงมาตรฐานในส่วนของภาพรวมของแนวทางการปรับตวัจากการ
แพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในภาพรวม (n = 400) 
 

ล าดับที ่
แนวทางการปรับตัวจากการแพร่ระบาด

โรคโคโรนาไวรัส 
ของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ 

x̄ S.D. 
ระดับการ
ปฏิบัติ 

1 การปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ์ 4.31 .65 มากท่ีสุด 
2 การขยายช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ 4.34 .62 มากท่ีสุด 
3 การน าอุปกรณ์เทคโนโลยมีาประยกุตใ์ช้ 4.26 .87 มากท่ีสุด 
4 การร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการจดัส่ง

สินคา้ 
4.34 .79 มากท่ีสุด 

5 การบริการลูกคา้ 4.36 .59 มากท่ีสุด 
รวม 4.29 .57 มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี 4.19 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีเป็นตวัอยา่งมีแนวทางการปรับตวั

จากการแพร่ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ดา้นการบริการลูกคา้ รองลงมาคือ ดา้นการขยายช่องทางการ
ขายสินคา้ออนไลน์ ดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ดา้นการจดัส่งสินคา้ ดา้นการน าเทคโนโลยีมา
ประยกุตใ์ช ้และดา้นการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ ์ตามล าดบั 
 
4.4 การทดสอบสมมติฐานความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อแนวทางการปรับตัว
จากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ 

สมมติฐานท่ี 1 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีแนว
ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
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ผลการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างของแนวทางการปรับตวัของผูป้ระกอบการขาย
สินค้าออนไลน์ในยุค COVID-19 จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล โดยใช้ t-test และ One Way 
ANOVA ปรากฏดงัตารางท่ี 4.20-4.39 

 
ตารางที่ 4.20 วิเคราะห์สมมติฐานของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีแนว
ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
 
แนวทางการปรับตัวจาก
การแพร่ระบาดของ 

COVID-19 

ชาย หญงิ 
t-test Sig 

ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน x̄ S.D. x̄ S.D. 

ดา้นการปรับรูปแบบ
บรรจุภณัฑ์ 

4.32 .65 4.31 .66 0.07 .95 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการขยายช่อง
ทางการขายสินคา้
ออนไลน์ 

4.29 .60 4.37 .63 -1.24 .28 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการน าเทคโนโลยี
มาประยกุตใ์ช ้

4.24 .68 4.22 .71 0.27 .79 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการร่วมมือกบั
พาร์ทเนอร์ในการจดัส่ง
สินคา้ 

4.26 .71 4.21 .82 0.61 .54 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการบริการลูกคา้ 4.32 .58 4.39 .59 -1.12 .26 ไม่แตกต่าง 
ภาพรวม 4.28 .57 4.30 .58 -0.25 .80 ไม่แตกต่าง 

 
จากตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีเพศ

แตกต่างกัน    มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ไม่แตกต่างกันทั้งใน
ภาพรวมและในรายดา้นทุกดา้น 

 
สมมติฐานท่ี 1.2 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีแนวทางการ

ปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.21 วิเคราะห์สมมติฐานของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีแนว
ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
 
แนวทางการปรับตัวจาก
การแพร่ระบาดของ 

COVID-19 
อายุ x̄ S.D. F Sig 

ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นการปรับรูปแบบ
บรรจุภณัฑ์ 

ไม่เกิน 25 ปี 
26-35 ปี 
36-45 ปี 

มากกวา่ 45 ปี 

4.25 
4.36 
4.17 
4.19 

.68 

.59 

.90 

.92 

1.50 .214 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการขยายช่อง
ทางการขายสินคา้
ออนไลน์ 

ไม่เกิน 25 ปี 
26-35 ปี 
36-45 ปี 

มากกวา่ 45 ปี 

4.28 
4.38 
4.29 
4.17 

.67 

.53 

.91 

.85 

1.11 .343 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการน าเทคโนโลยี
มาประยกุตใ์ช ้

ไม่เกิน 25 ปี 
26-35 ปี 
36-45 ปี 

มากกวา่ 45 ปี 

4.10 
4.32 
4.15 
3.76 

.76 

.60 

.90 

.98 

4.64 .003 แตกต่าง 

ดา้นการร่วมมือกบั
พาร์ทเนอร์ในการจดัส่ง
สินคา้ 

ไม่เกิน 25 ปี 
26-35 ปี 
36-45 ปี 

มากกวา่ 45 ปี 

4.15 
4.28 
4.24 
3.83 

.80 

.72 

.88 
1.25 

1.73 .159 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการบริการลูกคา้ ไม่เกิน 25 ปี 
26-35 ปี 
36-45 ปี 

มากกวา่ 45 ปี 

4.32 
4.43 
4.16 
4.00 

.59 

.52 

.82 

.89 

4.20 .006 แตกต่าง 

ภาพรวม ไม่เกนิ 25 ปี 
26-35 ปี 
36-45 ปี 

มากกว่า 45 ปี 

4.22 
4.35 
4.21 
3.99 

.59 

.50 

.83 

.89 

2.90 .035 แตกต่าง 

 
จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีอายุ

แตกต่างกนั มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือ
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วิเคราะห์เป็นรายดา้น พบว่าแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั
สองดา้น คือ ดา้นการน าเทคโนโลยีมาประยุกตใ์ช ้และดา้นการบริการลูกคา้ ผลการวิเคราะห์ความ
แตกต่างในรายคู่ดว้ยค่า LSD ปรากฏดงัตารางท่ี 4.22-4.24 
 
ตารางที ่4.22 ผลการวเิคราะห์รายคู่ดา้นการน าเทคโนโลยมีาประยกุตใ์ช ้จ  าแนกตามอายุ 
 

ด้านการน าเทคโนโลยมีา
ประยุกต์ใช้ 

x̄ ไม่เกนิ 25 ปี 26-35 ปี มากกว่า 45 ปี 

ไม่เกิน 25 ปี 4.10 - .006 - 
26-35  ปี 4.32 .006 - .006 
มากกวา่ 45 ปี 3.76 - .006 - 

 
จากตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบดว้ยค่า LSD พบวา่ มีความแตกต่างกนั 2 คู่ คือ 1) อายุ

ไม่เกิน 25 ปี กบั อายุ 26-35 ปี 2) อายุ 26-35 ปี กบั อายุมากกวา่ 45 ปี โดยผูป้ระกอบการขายสินคา้
ออนไลน์ในช่วงอาย ุ26-35 ปี มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ดา้นการน า
เทคโนโลยมีาประยกุตใ์ชม้ากกวา่ช่วงอายอ่ืุน ๆ 

 
ตารางที ่4.23 ผลการวิเคราะห์รายคู่ดา้นการบริการลูกคา้ จ  าแนกตามอาย ุ
 

ด้านการบริการลูกค้า x̄ 26-35 ปี 36-45 ปี มากกว่า 45 ปี 
26-35  ปี 4.43  .013 .013 
36-45 ปี 4.16 .013 - - 
มากกวา่ 45 ปี 4.00 .013 - - 

 
จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบดว้ยค่า LSD พบวา่ มีความแตกต่างกนั 2 คู่ คือ 1) อายุ 

26-35 ปี กบั อายุ 36-45 ปี 2) อายุ 26-35 ปี กบั อายุมากกว่า 45 ปี โดยผูป้ระกอบการขายสินคา้
ออนไลน์ในช่วงอายุ 26-35 ปี มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ดา้นการ
บริการลูกคา้มากกวา่ช่วงอายอ่ืุน ๆ 
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ตารางที ่4.24 ผลการวเิคราะห์รายคู่ดา้นภาพรวม จ าแนกตามอาย ุ
 
ภาพรวม x̄ ไม่เกนิ 25 ปี 26-35 ปี มากกว่า 45 ปี 
ไม่เกิน 25 ปี 4.10 - .043 - 
26-35  ปี 4.32 .043 - .031 
มากกวา่ 45 ปี 3.76 - .031 - 

 
จากตารางท่ี 4.24 ผลการทดสอบดว้ยค่า LSD พบวา่ มีความแตกต่างกนั 2 คู่ คือ 1) อายุ

ไม่เกิน 25 ปี กบั อายุ 26-35 ปี 2) อายุ 26-35 ปี กบั อายุมากกวา่ 45 ปี โดยผูป้ระกอบการขายสินคา้
ออนไลน์ในช่วงอาย ุ26-35 ปี มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ในภาพรวม
มากกวา่ช่วงอายอ่ืุน ๆ 

 
สมมติฐานท่ี 1.3 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีวุฒิการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมี

แนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.25 วิเคราะห์สมมติฐานของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีวุฒิการศึกษาสูงสุด
แตกต่างกนัมีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
 

แนวทางการปรับตัว
จากการแพร่ระบาด
ของ COVID-19 

วุฒิการศึกษา
สูงสุด 

x̄ S.D. F Sig 
ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นการปรับรูปแบบ
บรรจุภณัฑ์ 

มธัยมศึกษา 
ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.45 
4.46 
4.25 
4.24 

.58 

.65 

.67 

.63 

2.60 .095 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการขยายช่อง
ทางการขายสินคา้
ออนไลน์ 

มธัยมศึกษา 
ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.45 
4.43 
4.28 
4.40 

.58 

.64 

.63 

.60 

1.93 .051 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการน าเทคโนโลยี
มาประยกุตใ์ช ้

มธัยมศึกษา 
ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.42 
4.37 
4.14 
4.17 

.52 

.70 

.70 

.83 

3.69 .012 แตกต่าง 

ดา้นการร่วมมือกบั
พาร์ทเนอร์ในการ
จดัส่งสินคา้ 

มธัยมศึกษา 
ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.45 
4.40 
4.12 
4.26 

.57 

.65 

.82 

.85 

4.28 .005 แตกต่าง 

ดา้นการบริการลูกคา้ มธัยมศึกษา 
ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.41 
4.50 
4.31 
4.41 

.52 

.61 

.60 

.56 

2.12 .097 ไม่แตกต่าง 

ภาพรวม มัธยมศึกษา 
ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกว่าปริญญาตรี 

4.44 
4.43 
4.22 
4.30 

.49 

.58 

.58 

.61 

3.72 .012 แตกต่าง 
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จากตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีวุฒิ
การศึกษาสูงสุดแตกต่างกนั มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั
ในภาพรวม เม่ือวเิคราะห์เป็นรายดา้น พบวา่แนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส 
แตกต่างกนัสองดา้น คือ ดา้นการน าเทคโนโลยมีาประยกุตใ์ช ้และดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ใน
การจดัส่งสินคา้ ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างในรายคู่ดว้ยค่า LSD ปรากฏดงัตารางท่ี 4.26-4.27 
 
ตารางที่ 4.26 ผลการวิเคราะห์รายคู่ดา้นการน าเทคโนโลยีมาประยุกตใ์ช ้จ  าแนกตามวุฒิการศึกษา
สูงสุด 
 
ด้านการน าเทคโนโลยมีา
ประยุกต์ใช้ 

x̄ มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. ปริญญาตรี 

มธัยมศึกษา 4.42 - - .005 
ปวช./ปวส. 4.37  - .026 
ปริญญาตรี 4.14 .005 .026 - 

 
จากตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบดว้ยค่า LSD พบวา่ มีความแตกต่างกนั 2 คู่ คือ 1) ระดบั

มธัยมศึกษา กบั ปริญญาตรี 2) ระดบัปวช./ปวส. กบั ปริญญาตรี โดยผูป้ระกอบการขายสินค้า
ออนไลน์ท่ีมีวุฒิการศึกษาสูงสุดระดบัมธัยมศึกษา มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโค
นาไวรัส ดา้นการน าเทคโนโลยมีาประยกุตใ์ชม้ากกวา่วฒิุการศึกษาอ่ืน ๆ 
  
ตารางที ่4.27 ผลการวิเคราะห์รายคู่ดา้นการบริการลูกคา้ จ  าแนกตามวุฒิการศึกษาสูงสุด 
 

ด้านการร่วมมือกบัพาร์ท
เนอร์ในการจัดส่งสินค้า 

x̄ มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. ปริญญาตรี 

มธัยมศึกษา 4.45 - - .003 
ปวช./ปวส. 4.40 - - .014 
ปริญญาตรี 4.12 .003 .014 - 

 
จากตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบดว้ยค่า LSD พบวา่ มีความแตกต่างกนั 2 คู่ คือ 1) ระดบั

มธัยมศึกษา กบั ปริญญาตรี 2) ระดบัปวช./ปวส. กบั ปริญญาตรี โดยผูป้ระกอบการขายสินค้า



59 
 

ออนไลน์ท่ีมีวุฒิการศึกษาสูงสุดระดบัมธัยมศึกษา มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโค
นาไวรัส ดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้มากกวา่วฒิุการศึกษาอ่ืน ๆ 
  
ตารางที ่4.28 ผลการวิเคราะห์รายคู่ในภาพรวม จ าแนกตามวฒิุการศึกษาสูงสุด 
 

ภาพรวม x̄ มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. ปริญญาตรี 
มธัยมศึกษา 4.44 - - .008 
ปวช./ปวส. 4.43 - - .012 
ปริญญาตรี 4.22 .008 .012 - 

 

จากตารางท่ี 4.28 ผลการทดสอบดว้ยค่า LSD พบวา่ มีความแตกต่างกนั 2 คู่ คือ 1) ระดบั
มธัยมศึกษา กบั ปริญญาตรี 2) ระดบัปวช./ปวส. กบั ปริญญาตรี โดยผูป้ระกอบการขายสินค้า
ออนไลน์ท่ีมีวุฒิการศึกษาสูงสุดระดบัมธัยมศึกษา มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโค
นาไวรัส ในภาพรวมมากกวา่วฒิุการศึกษาอ่ืน ๆ 
 
ตารางที่ 4.29 วิเคราะห์สมมติฐานของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีรายไดจ้ากการขายสินคา้
ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่าง
กนั 
 

แนวทางการปรับตัว
จากการแพร่ระบาด
ของ COVID-19 

รายได้จากการ
ขายสินค้า

ออนไลน์ เฉลีย่
ต่อเดือน 

x̄ S.D. F Sig 
ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นการปรับรูปแบบ
บรรจุภณัฑ์ 

ต ่ากวา่ 10,000 
10,001-30,000 
30,001-60,000 
สูงกวา่ 60,000 

4.21 
4.32 
4.49 
4.07 

.77 

.60 

.45 
1.00 

3.48 .016 แตกต่าง 

ดา้นการขยายช่อง
ทางการขายสินคา้
ออนไลน์ 

ต ่ากวา่ 10,000 
10,001-30,000 
30,001-60,000 
สูงกวา่ 60,000 

4.20 
4.36 
4.53 
4.23 

.75 

.57 

.44 

.69 

4.70 .003 แตกต่าง 
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ตารางที ่4.29 (ต่อ) 
 

แนวทางการปรับตัว
จากการแพร่ระบาด
ของ COVID-19 

รายได้จากการ
ขายสินค้า

ออนไลน์ เฉลีย่
ต่อเดือน 

x̄ S.D. F Sig 
ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นการน าเทคโนโลยี
มาประยกุตใ์ช ้

ต ่ากวา่ 10,000 
10,001-30,000 
30,001-60,000 
สูงกวา่ 60,000 

4.13 
4.22 
4.43 
3.96 

.81 

.66 

.54 

.84 

3.51 .015 แตกต่าง 

ดา้นการร่วมมือกบั
พาร์ทเนอร์ในการ
จดัส่งสินคา้ 

ต ่ากวา่ 10,000 
10,001-30,000 
30,001-60,000 
สูงกวา่ 60,000 

4.15 
4.21 
4.44 
4.00 

.89 

.70 

.63 
1.24 

2.83 .038 แตกต่าง 

ดา้นการบริการลูกคา้ ต ่ากวา่ 10,000 
10,001-30,000 
30,001-60,000 
สูงกวา่ 60,000 

4.28 
4.36 
4.51 
4.32 

.70 

.55 

.46 

.66 

2.36 .072 ไม่แตกต่าง 

ภาพรวม ต ่ากว่า 10,000 
10,001-30,000 
30,001-60,000 
สูงกว่า 60,000 

4.19 
4.30 
4.48 
4.12 

.69 

.52 

.41 

.78 

4.36 .005 แตกต่าง 

  
จากตารางท่ี 4.29 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีรายได้

จากการขายสินคา้ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรค
โคนาไวรัส แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือวิเคราะห์เป็นรายดา้น พบว่าแนวทางการปรับตวัจากการ
แพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนัส่ีดา้น คือ ดา้นการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ์ ดา้นการขยาย
ช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ ดา้นการน าเทคโนโลยมีาประยกุตใ์ช ้และดา้นการร่วมมือกบัพาร์ท
เนอร์ในการจดัส่งสินคา้ ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างในรายคู่ดว้ยค่า LSD ปรากฎดงัตารางท่ี 4.30-
4.34 
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ตารางที ่4.30 ผลการวิเคราะห์รายคู่ดา้นการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ ์จ าแนกตามรายไดจ้ากการขาย
สินคา้ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือน 
 

ด้านการปรับรูปแบบบรรจุ
ภัณฑ์ 

x̄ ต ่ากว่า 10,000 30,001-60,000 สูงกว่า 60,000 

ต ่ากวา่ 10,000 4.21 - .004 - 
30,001-60,000 4.49 .004 - .027 
สูงกวา่ 60,000 4.07 - .027  

 
จากตารางท่ี 4.30 ผลการทดสอบด้วยค่า LSD พบว่า มีความแตกต่างกัน 2 คู่ คือ 1) 

รายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 กบั 30,001-60,000 2) รายได้ต่อเดือน 30,001-60,000 กบั สูงกว่า 
60,000 โดยผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีรายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือน 
30,001-60,000 บาท มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ดา้นการปรับรูปแบบ
บรรจุภณัฑม์ากกวา่รายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือนอ่ืน ๆ 
 
ตารางที ่4.31 ผลการวเิคราะห์รายคู่ดา้นการขยายช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ จ าแนกตามรายได้
จากการขายสินคา้ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือน 
 
ด้านการขยายช่องทางการ

ขายสินค้าออนไลน์ 
x̄ ต ่ากว่า 10,000 10,001-30,000 30,001-60,000 

ต ่ากวา่ 10,000 4.20 - .023 .000 
10,001-30,000 4.36 .023 - .045 
30,001-60,000 4.53 .000 .045 - 

 
จากตารางท่ี 4.31 ผลการทดสอบด้วยค่า LSD พบว่า มีความแตกต่างกัน 3 คู่ คือ 1) 

รายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 กบั 10,001-30,000 2) รายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 กบั 30,001-
60,000 3) รายไดต่้อเดือน 10,001-30,000 กบั 30,001-60,000 โดยผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์
ท่ีมีรายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท มีแนวทางการปรับตวัจาก
การแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ดา้นการขยายช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์มากกวา่รายไดจ้ากการ
ขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือนอ่ืน ๆ 
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ตารางที่ 4.32 ผลการวิเคราะห์รายคู่ดา้นการน าอุปกรณ์เทคโนโลยมีาประยกุตใ์ช ้จ  าแนกตามรายได้
จากการขายสินคา้ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือน 
 

ด้านการน าอุปกรณ์
เทคโนโลยมีา
ประยุกต์ใช้ 

x̄ 
ต ่ากว่า 
10,000 

10,001-
30,000 

30,001-
60,000 

สูงกว่า 
60,000 

ต ่ากวา่ 10,000 4.13 - - .004  
10,001-30,000 4.22 - - .028  
30,001-60,000 4.43 .004 .028 - .022 
สูงกวา่ 60,000 3.96 - - .022 - 

  
จากตารางท่ี 4.32 ผลการทดสอบด้วยค่า LSD พบว่า มีความแตกต่างกัน 3 คู่ คือ 1) 

รายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 10,000 กบั 30,001-60,000 2) รายไดต่้อเดือน 10,001-30,000  กบั 30,001-
60,000 3) รายไดต่้อเดือน 30,001-60,000 กบั สูงกวา่ 60,000 โดยผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์
ท่ีมีรายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท มีแนวทางการปรับตวัจาก
การแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ดา้นการน าอุปกรณ์เทคโนโลยมีาประยกุตใ์ชม้ากกวา่รายไดจ้ากการ
ขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือนอ่ืน ๆ 
 
ตารางที่ 4.33 ผลการวิเคราะห์รายคู่ดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ จ  าแนกตาม
รายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือน 
 
ด้านการร่วมมือกบัพาร์ท
เนอร์ในการจัดส่งสินค้า 

x̄ 
ต ่ากว่า 
10,000 

10,001-
30,000 

30,001-
60,000 

สูงกว่า 
60,000 

ต ่ากวา่ 10,000 4.28 - - .009 - 
10,001-30,000 4.36 - - .027 - 
30,001-60,000 4.51 .009 .027 - .049 
สูงกวา่ 60,000 4.32 - - .049 - 

 
จากตารางท่ี 4.33 ผลการทดสอบด้วยค่า LSD พบว่า มีความแตกต่างกัน 3 คู่ คือ 1) 

รายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 10,000 กบั 30,001-60,000 2) รายไดต่้อเดือน 10,001-30,000  กบั 30,001-
60,000 3) รายไดต่้อเดือน 30,001-60,000 กบั สูงกวา่ 60,000 โดยผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์
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ท่ีมีรายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท มีแนวทางการปรับตวัจาก
การแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ใชม้ากกวา่รายได้
จากการขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือนอ่ืน ๆ 

 
ตารางที ่4.34 ผลการวเิคราะห์รายคู่ในภาพรวม จ าแนกตามรายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์  
เฉล่ียต่อเดือน 
 

ภาพรวม x̄ 
ต ่ากว่า 
10,000 

10,001-
30,000 

30,001-
60,000 

สูงกว่า 
60,000 

ต ่ากวา่ 10,000 4.28 - - .001 - 
10,001-30,000 4.36 - - .018 - 
30,001-60,000 4.51 .001 .018 - .029 
สูงกวา่ 60,000 4.32 - - .029 - 

 
จากตารางท่ี 4.34 ผลการทดสอบด้วยค่า LSD พบว่า มีความแตกต่างกัน 3 คู่ คือ 1) 

รายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 10,000 กบั 30,001-60,000 2) รายไดต่้อเดือน 10,001-30,000  กบั 30,001-
60,000 3) รายไดต่้อเดือน 30,001-60,000 กบั สูงกวา่ 60,000 โดยผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์
ท่ีมีรายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือน 30,001-60,000 บาท มีแนวทางการปรับตวัจาก
การแพร่ระบาดโคโรนาไวรัส ในภาพรวมมากกวา่รายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือน
อ่ืน ๆ 

 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีประเภทของสินคา้ท่ีขายแตกต่าง
กนัมีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.35 วเิคราะห์สมมติฐานของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีประเภทของสินคา้ท่ีขาย
แตกต่างกนัมีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่โรคระบาดโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขาย
สินคา้ออนไลน์ แตกต่างกนั 
 

แนวทางการ
ปรับตัวจากการ
แพร่ระบาดของ 

COVID-19 

ประเภทของ 
สินค้าทีข่าย 

x̄ S.D. F Sig 
ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นการปรับ
รูปแบบบรรจุภณัฑ์ 

เส้ือผา้และแฟชัน่ 
อาหาร 

สุขภาพและความงาม 
ของใชใ้นบา้นและสวน 
อุปกรณ์เทคโนโลยี 
อุปกรณ์ยานพาหนะ 

4.29 
4.34 
4.42 
4.12 
4.28 
4.25 

.68 

.63 

.55 

.77 

.63 

.75 

1.08 .372 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการขยายช่อง
ทางการขายสินคา้
ออนไลน์ 

เส้ือผา้และแฟชัน่ 
อาหาร 

สุขภาพและความงาม 
ของใชใ้นบา้นและสวน 
อุปกรณ์เทคโนโลยี 
อุปกรณ์ยานพาหนะ 

4.32 
4.36 
4.47 
4.19 
4.25 
4.34 

.64 

.64 

.53 

.70 

.67 

.48 

1.27 .278 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการน า
เทคโนโลยมีา
ประยกุตใ์ช ้

เส้ือผา้และแฟชัน่ 
อาหาร 

สุขภาพและความงาม 
ของใชใ้นบา้นและสวน 
อุปกรณ์เทคโนโลยี 
อุปกรณ์ยานพาหนะ 

4.22 
4.13 
4.42 
3.87 
4.26 
4.30 

.67 

.78 

.55 

.95 

.62 
.571 

3.12 .009 แตกต่าง 

ดา้นการร่วมมือกบั
พาร์ทเนอร์ในการ
จดัส่งสินคา้ 

เส้ือผา้และแฟชัน่ 
อาหาร 

สุขภาพและความงาม 
ของใชใ้นบา้นและสวน 
อุปกรณ์เทคโนโลยี 
อุปกรณ์ยานพาหนะ 

4.22 
4.19 
4.40 
3.92 
4.16 
4.36 

.74 

.82 

.62 
1.08 
.84 
.69 

1.89 .095 ไม่แตกต่าง 
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ตารางที ่4.35 (ต่อ) 
 

แนวทางการ
ปรับตัวจากการ
แพร่ระบาดของ 

COVID-19 

ประเภทของ 
สินค้าทีข่าย 

x̄ S.D. F Sig 
ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นการบริการ
ลูกคา้ 

เส้ือผา้และแฟชัน่ 
อาหาร 

สุขภาพและความงาม 
ของใชใ้นบา้นและสวน 
อุปกรณ์เทคโนโลยี 
อุปกรณ์ยานพาหนะ 

4.37 
4.35 
4.43 
4.24 
4.31 
4.40 

.59 

.63 

.57 

.65 

.56 

.46 

.54 .749 ไม่แตกต่าง 

ภาพรวม เส้ือผ้าและแฟช่ัน 
อาหาร 

สุขภาพและความงาม 
ของใช้ในบ้านและสวน 
อุปกรณ์เทคโนโลย ี
อุปกรณ์ยานพาหนะ 

4.28 
4.27 
4.43 
4.07 
4.25 
4.33 

.57 

.61 

.51 

.63 

.60 

.51 

1.84 .103 ไม่แตกต่าง 

 
จากตารางท่ี 4.35 ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีประเภท

ของสินคา้ท่ีขายแตกต่างกนั มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ไม่แตกต่าง
กนัในภาพรวม เม่ือวิเคราะห์เป็นรายดา้น พบวา่แนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนา
ไวรัสแตกต่างกนัหน่ึงดา้น คือ ดา้นการน าเทคโนโลยีมา ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างในรายคู่ดว้ย
ค่า LSD ปรากฎดงัตารางท่ี 4.35 
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ตารางที่ 4.36 ผลการวิเคราะห์รายคู่ด้านการน าอุปกรณ์เทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ จ  าแนกตาม
ช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ 
 

ด้านการน า
อุปกรณ์

เทคโนโลยมีา
ประยุกต์ใช้ 

x̄ 
เส้ือผ้า
และ
แฟช่ัน 

อาหาร 
สุขภาพและ
ความงาม 

ของใช้ใน
บ้านและ
สวน 

อุปกรณ์
เทคโนโลยี 

อุปกรณ์
ยานพาหนะ 

เส้ือผ้าและ
แฟช่ัน 

4.22 - - .041 .013 - - 

อาหาร 4.13 - - .008 -  - 
สุขภาพและ
ความงาม 

4.42 .041 .008 - .000 - - 

ของใช้ในบ้าน
และสวน 

3.87 .013 - .000 - .023 .024 

อุปกรณ์
เทคโนโลยี 

4.26 - .- - .023 - - 

อุปกรณ์
ยานพาหนะ 

4.30 - - - .024 - - 

 
จากตารางท่ี 4.36 ผลการทดสอบด้วยค่า LSD พบว่า มีความแตกต่างกัน 6 คู่ คือ 1) 

เส้ือผา้และแฟชัน่ กบั สุขภาพและความงาม 2) เส้ือผา้และแฟชั่น กบั ของใช้ในบา้นและสวน 3) 
อาหาร กบั สุขภาพและความงาม 4) สุขภาพและความงาม กบั ของใชใ้นบา้นและสวน 5) ของใชใ้น
บ้านและสวน กับ อุปกรณ์เทคโนโลยี 6) อุปกรณ์เทคโนโลยี กับ อุปกรณ์ยานพาหนะ โดย
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีขายสินคา้ประเภทสุขภาพและความงาม มีแนวทางการปรับตวั
จากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ดา้นการน าอุปกรณ์เทคโนโลยีมาประยุกตใ์ชม้ากกวา่ช่องทาง
การขายสินคา้ออนไลน์อ่ืน ๆ 

 
สมมติฐานท่ี 1.5 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์

แตกต่างกนัมีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.37 วิเคราะห์สมมติฐานของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีช่องทางการขายสินคา้
ออนไลน์แตกต่างกนั มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัสของผูป้ระกอบการ
ขายสินคา้ออนไลน์แตกต่างกนั 
 

แนวทางการปรับตัว
จากการแพร่ระบาด
ของ COVID-19 

ช่องทางหลกัใน
การขายสินค้า
ออนไลน์ 

x̄ S.D. F Sig 
ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นการปรับรูปแบบ
บรรจุภณัฑ์ 

Facebook 
Line 

Instagram 
Shopee 
Lazada 
Tiktok 

Website 

4.23 
4.36 
4.38 
4.36 
3.88 
4.20 
4.52 

.62 

.76 

.55 

.62 
1.36 
.71 
.50 

1.47 .186 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการขยายช่อง
ทางการขายสินคา้
ออนไลน์ 

Facebook 
Line 

Instagram 
Shopee 
Lazada 
Tiktok 

Website 

4.30 
4.37 
4.38 
4.38 
3.56 
4.14 
4.50 

.58 

.69 

.63 

.61 

.97 

.52 

.48 

1.76 .107 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการน าเทคโนโลยี
มาประยกุตใ์ช ้

Facebook 
Line 

Instagram 
Shopee 
Lazada 
Tiktok 

Website 

4.13 
4.26 
4.38 
4.17 
3.44 
4.27 
4.46 

.68 

.81 

.56 

.72 
1.42 
.65 
.38 

2.53 .020 แตกต่าง 
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ตารางที ่4.37 (ต่อ) 
 

แนวทางการปรับตัว
จากการแพร่ระบาด
ของ COVID-19 

ช่องทางหลกัใน
การขายสินค้า
ออนไลน์ 

x̄ S.D. F Sig 
ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นการร่วมมือกบั
พาร์ทเนอร์ในการ
จดัส่งสินคา้ 

Facebook 
Line 

Instagram 
Shopee 
Lazada 
Tiktok 

Website 

4.13 
4.28 
4.28 
4.30 
3.31 
4.27 
4.51 

.81 

.86 

.65 

.67 
1.25 
.58 
.52 

2.10 .052 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการบริการลูกคา้ Facebook 
Line 

Instagram 
Shopee 
Lazada 
Tiktok 

Website 

4.34 
4.39 
4.41 
4.38 
3.94 
4.25 
4.38 

.58 

.66 

.50 

.59 

.83 

.72 

.48 

.56 .759 ไม่แตกต่าง 

ภาพรวม Facebook 
Line 

Instagram 
Shopee 
Lazada 
Tiktok 

Website 

4.23 
4.33 
4.37 
4.32 
3.63 
4.28 
4.48 

.56 

.68 

.46 

.55 
1.14 
.56 
.29 

2.01 .063 ไม่แตกต่าง 

 
จากตารางท่ี 4.37 ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีช่องทาง

การขายสินคา้ออนไลน์แตกต่างกนั มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ไม่
แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือวเิคราะห์เป็นรายดา้น พบวา่แนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรค
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โคนาไวรัส แตกต่างกนัหน่ึงดา้น คือ ดา้นการน าเทคโนโลยมีา ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างในราย
คู่ดว้ยค่า LSD ปรากฎดงัตารางท่ี 4.37 

 
ตารางที่ 4.38 ผลการวิเคราะห์รายคู่ด้านการน าอุปกรณ์เทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ จ  าแนกตาม
ช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ 
 
ด้านการน า
อุปกรณ์

เทคโนโลยมีา
ประยุกต์ใช้ 

x̄ Facebook Line Instagram Shopee Lazada Tiktok Website 

Facebook 4.13 - - .014 - - - .022 
Line 4.26 - - - - .020 - - 
Instagram 4.38 .014 - - - .009 - - 
Shopee 4.17 - - - - .044 - - 
Lazada 3.44 - .020 .009 .044 - .039 .006 
Tiktok 4.27 - - - - .039 - - 
Website 4.46 .022 - - - .006 - - 

 
จากตารางท่ี 4.38 ผลการทดสอบด้วยค่า LSD พบว่า มีความแตกต่างกัน 7 คู่ คือ 1) 

Facebook กบั Instagram 2) Facebook กบั Website 3) Line กบั Lazada 4) Instagram กบั Lazada 5) 
Shopee กับ Lazada 6) Lazada กับ Tiktok 7) Lazada กับ Website โดยผู ้ประกอบการขายสินค้า
ออนไลน์ท่ีมี Website เป็นช่องทางหลกัในการขายสินคา้ออนไลน์ มีแนวทางการปรับตวัจากการ
แพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ดา้นการน าอุปกรณ์เทคโนโลยีมาประยุกตใ์ชม้ากกวา่ช่องทางการขาย
สินคา้ออนไลน์อ่ืน ๆ 

 
สมมติฐานท่ี 1.6 ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์ท่ีมีระยะเวลาในการขายสินค้า

ออนไลน์แตกต่างกนัมีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.39 วิเคราะห์สมมติฐานของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีระยะเวลาในการขาย
สินคา้ออนไลน์แตกต่างกนัแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
 

แนวทางการปรับตวัจาก
การแพร่ระบาดของ 

COVID-19 

ระยะเวลาในการ
ขายสินค้า
ออนไลน์ 

x̄ S.D. F Sig 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

ดา้นการปรับรูปแบบ
บรรจุภณัฑ ์

นอ้ยกวา่ 1 ปี 
1-3 ปี 
3-5 ปี 

มากกวา่ 5 ปี 

4.27 
4.37 
4.09 
4.68 

.70 

.56 

.99 

.45 

2.20 .087 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการขยายช่อง
ทางการขายสินคา้
ออนไลน์ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 
1-3 ปี 
3-5 ปี 

มากกวา่ 5 ปี 

4.29 
4.38 
4.46 
4.39 

.69 

.54 

.75 

.43 

.92 .431 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการน าเทคโนโลยี
มาประยกุตใ์ช ้

นอ้ยกวา่ 1 ปี 
1-3 ปี 
3-5 ปี 

มากกวา่ 5 ปี 

4.19 
4.26 
4.29 
4.21 

.74 

.64 

.86 

.73 

.37 .773 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการร่วมมือกบั
พาร์ทเนอร์ในการจดัส่ง
สินคา้ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 
1-3 ปี 
3-5 ปี 

มากกวา่ 5 ปี 

4.15 
4.30 
4.24 
4.43 

.87 

.66 

.86 

.64 

1.42 .236 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการบริการลูกคา้ นอ้ยกวา่ 1 ปี 
1-3 ปี 
3-5 ปี 

มากกวา่ 5 ปี 

4.34 
4.40 
4.18 
4.54 

.64 

.53 

.66 

.39 

1.07 .361 ไม่แตกต่าง 

ภาพรวม น้อยกว่า 1 ปี 
1-3 ปี 
3-5 ปี 

มากกว่า 5 ปี 

4.25 
4.34 
4.25 
4.45 

.64 

.49 

.71 

.31 

1.04 .373 ไม่แตกต่าง 
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จากตารางท่ี 4.39 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผู ้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ท่ีมี
ระยะเวลาในการขายสินคา้ออนไลน์แตกต่างกนั มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโค
นาไวรัส ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวมและในรายดา้นทุกดา้น 

 
สมมติฐานท่ี 1.7 ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีจ านวนทีมงานแตกต่างกนัมีแนว

ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.40 วิเคราะห์สมมติฐานของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีจ านวนทีมงานแตกต่าง
กนัแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส แตกต่างกนั 
 

แนวทางการปรับตัว
จากการแพร่ระบาด
ของ COVID-19 

จ านวนทมีงาน x̄ S.D. F Sig 
ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นการปรับรูปแบบ
บรรจุภณัฑ ์

1-5 คน 
6-10 คน 
11-20 คน 

มากกวา่ 20 คน 

4.31 
4.33 
4.00 
4.50 

.66 

.53 

.79 

.58 

.42 .739 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการขยายช่อง
ทางการขายสินคา้
ออนไลน์ 

1-5 คน 
6-10 คน 
11-20 คน 

มากกวา่ 20 คน 

4.33 
4.40 
4.56 
4.56 

.63 

.51 

.38 

.59 

.45 .715 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการน าเทคโนโลยี
มาประยกุตใ์ช ้

1-5 คน 
6-10 คน 
11-20 คน 

มากกวา่ 20 คน 

4.21 
4.39 
4.13 
4.63 

.71 

.54 

.32 

.43 

1.08 .356 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการร่วมมือกบั
พาร์ทเนอร์ในการจดัส่ง
สินคา้ 

1-5 คน 
6-10 คน 
11-20 คน 

มากกวา่ 20 คน 

4.21 
4.37 
4.69 
4.56 

.80 

.52 

.38 

.38 

1.09 .355 ไม่แตกต่าง 
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ตารางที ่4.40 (ต่อ) 
 

แนวทางการปรับตัว
จากการแพร่ระบาด
ของ COVID-19 

จ านวนทมีงาน x̄ S.D. F Sig 
ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นการบริการลูกคา้ 1-5 คน 
6-10 คน 
11-20 คน 

มากกวา่ 20 คน 

4.36 
4.30 
4.69 
4.56 

.59 

.54 

.47 

.43 

.65 .582 ไม่แตกต่าง 

ภาพรวม 1-5 คน 
6-10 คน 
11-20 คน 

มากกว่า 20 คน 

4.28 
4.36 
4.41 
4.56 

.59 

.44 

.31 

.37 

.50 .684 ไม่แตกต่าง 

 
 จากตารางท่ี 4.40 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีจ านวน
ทีมงานแตกต่างกนั มีแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส ไม่แตกต่างกนัทั้งใน
ภาพรวมและในรายดา้นทุกดา้น 
 
4.5 การทดสอบสมมติฐานภาวะผู้น าการเปลี่ยนแปลงของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ที่มี
อิทธิพลต่อแนวทางการปรับตัวจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผู้ประกอบการขายสินค้า
ออนไลน์ 
 

สมมติฐานท่ี 2 ภาวะผูน้ าการเปล่ียนของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์มีผลต่อแนว
ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคนาไวรัส 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ท่ีว่าภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขาย
สินค้าออนไลน์ท่ีมีอิทธิผลต่อแนวทางการปรับตัวจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของ
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ โดยใช้ Multiple Regression Analysis ปรากฏดงัตารางท่ี 4.40-
4.44 

สมมติฐานท่ี 2.1  ภาวะผูน้ าการเปล่ียนของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์มีผลต่อ
แนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัส 
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ตารางที่ 4.41 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในภาพรวม 
 

ภาวะผู้น าการเปลีย่นแปลง 
ของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ 

 

B Beta t-Value P-Value 

การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด  
 

.272 .289 4.721 .000* 
การสร้างแรงจูงใจ .104 .114 1.717 .087 
การกระตุน้ให้เกิดปัญญา .068 .070 1.084 .278 
การใหค้วามส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล .307 .326 5.699 .000* 
ค่าคงท่ี 1.052  6.623 .000 
R =  .724        R2 = .524           F = 108.497             P value = < 0.000 

 

ทีม่า: โดยผูว้จิยั (2564)              * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.41 ผลการวิเคราะห์การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และ การให้
ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล มีผลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในภาพรวม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p value < 0.000) 
ซ่ึงตวัแปรทั้งสอง สามารถอธิบายแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของ
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ไดร้้อยละ 52.4 (R2 = .524) โดยดา้นการให้ความส าคญักบัความ
เป็นปัจเจกบุคคลมีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาคือ การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด ตามล าดบั 

 
สมมติฐานท่ี 2.2  ภาวะผูน้ าการเปล่ียนของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์มีผลต่อ

แนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสดา้นการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ ์
 
ตารางที ่4.42 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ์ 
 

ภาวะผู้น าการเปลีย่นแปลง 
ของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ 

 

B Beta t-Value P-Value 

การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด  
 

.269 .251 3.800 000* 

การสร้างแรงจูงใจ .069 .066 .922 .357 

การกระตุน้ใหเ้กิดปัญญา .133 .121 1.732 .084 
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ตารางที ่4.42 (ต่อ) 
 

ภาวะผู้น าการเปลีย่นแปลง 
ของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ 

 

B Beta t-Value P-Value 

การใหค้วามส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล .322 .300 4.860 .000* 
ค่าคงท่ี .889  .456 .000 

R =  .667        R2 = .445           F = 79.271             P value = < 0.000 
 

ทีม่า: โดยผูว้จิยั (2564)              * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.42 ผลการวิเคราะห์การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และ การให้
ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล มีผลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ์ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p value < 0.000) ซ่ึงตวัแปรทั้งสอง สามารถอธิบายแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาด
โรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ไดร้้อยละ 44.5 (R2 = .445) โดยดา้นการให้
ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคลมีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาคือ การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทาง
ความคิด ตามล าดบั 

 

สมมติฐานท่ี 2.3  ภาวะผูน้ าการเปล่ียนของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์มีผลต่อ
แนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสด้านการขยายช่องทางการขายสินค้า
ออนไลน ์
 

ตารางที่ 4.43 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา

ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการขยายช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ 
 

ภาวะผู้น าการเปลีย่นแปลงของผู้ประกอบการ
ขายสินค้าออนไลน์ 

 

B Beta t-Value P-Value 

การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด  
 

.208 .204 2.956 .003* 
การสร้างแรงจูงใจ .090 .091 1.214 .226 
การกระตุน้ให้เกิดปัญญา .133 .126 1.734 .084 
การใหค้วามส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล .277 .272 4.197 .000* 
ค่าคงท่ี 1.287  6.635 .000 
R =  .626        R2 = .392           F = 63.614             P value = < 0.000 
ทีม่า: โดยผูว้จิยั (2564)              * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตารางท่ี 4.43 ผลการวิเคราะห์การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และ การให้
ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล มีผลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการขยายช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p value < 0.000) ซ่ึงตวัแปรทั้งสอง สามารถอธิบายแนวทางการปรับตวัจากการ
แพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ไดร้้อยละ 39.2 (R2 = .392) โดย
ดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคลมีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาคือ การเป็นผูน้ าท่ีมี
อิทธิพลทางความคิด ตามล าดบั 

 
สมมติฐานท่ี 2.4  ภาวะผูน้ าการเปล่ียนของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์มีผลต่อ

แนวทางการปรับตัวจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสด้านการน าอุปกรณ์เทคโนโลยีมา
ประยกุตใ์ช ้
  

ตารางที่ 4.44 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา

ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการน าอุปกรณ์เทคโนโลยมีาประยกุตใ์ช้ 

 

ภาวะผู้น าการเปลีย่นแปลงของผู้ประกอบการ
ขายสินค้าออนไลน์ 

 

B Beta t-Value P-Value 

การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด  
 

.360 .314 4.480 .000* 
การสร้างแรงจูงใจ .149 .134 1.762 .079 
การกระตุน้ให้เกิดปัญญา -.060 -.051 -.688 .492 
การใหค้วามส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล .309 .269 4.097 .000* 
ค่าคงท่ี .961  4.333 .000 
R =  .611        R2 = .374           F = 58.932             P value = < 0.000 

 

ทีม่า: โดยผูว้จิยั (2564)              * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตารางท่ี 4.44 ผลการวิเคราะห์การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และ การให้

ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล มีผลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการน าอุปกรณ์เทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p value < 0.000) ซ่ึงตวัแปรทั้งสอง สามารถอธิบายแนวทางการปรับตวัจากการ
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แพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ไดร้้อยละ 37.4 (R2 = .374) โดย
ดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคลมีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาคือ การเป็นผูน้ าท่ีมี
อิทธิพลทางความคิด ตามล าดบั 

 
สมมติฐานท่ี 2.5  ภาวะผูน้ าการเปล่ียนของผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์มีผลต่อ

แนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสด้านการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการ
จดัส่งสินคา้ 

 
ตารางที่ 4.45 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ 
 
ภาวะผู้น าการเปลีย่นแปลงของผู้ประกอบการ

ขายสินค้าออนไลน์ 
 

B Beta t-Value P-Value 

การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด  
 

.304 .239 3.318 .001* 
การสร้างแรงจูงใจ .172 .140 1.789 .074 
การกระตุน้ให้เกิดปัญญา .007 .006 .074 .941 
การใหค้วามส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล .326 .256 3.796 .000* 
ค่าคงท่ี .737  2.915 .004 
R =  .582        R2 = .339           F = 50.585             P value = < 0.004 

 
จากตารางท่ี 4.45 ผลการวิเคราะห์การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และ การให้

ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล มีผลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ (p value < 0.004) ซ่ึงตวัแปรทั้งสอง สามารถอธิบายแนวทางการปรับตวัจาก
การแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ไดร้้อยละ 33.9 (R2 = .339) 
โดยดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคลมีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาคือ การเป็นผูน้ า
ท่ีมีอิทธิพลทางความคิด ตามล าดบั 

 
สมมติฐานท่ี 2.6  ภาวะผูน้ าการเปล่ียนของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์มีผลต่อ

แนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสดา้นการบริการลูกคา้ 
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ตารางที่ 4.46 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการบริการลูกคา้ 
 
ภาวะผู้น าการเปลีย่นแปลงของผู้ประกอบการ

ขายสินค้าออนไลน์ 
 

B Beta t-Value P-Value 

การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด  
 

.218 .226 3.346 .001* 
การสร้างแรงจูงใจ .040 .043 .585 .559 
การกระตุน้ให้เกิดปัญญา .126 .127 1.778 .076 
การใหค้วามส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล .304 .315 4.975 .000* 
ค่าคงท่ี .1.386  7.698 .000 
R =  .645        R2 = .416           F = 70.427             P value = < 0.000 

 

ทีม่า: โดยผูว้จิยั (2564)              * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.46 ผลการวิเคราะห์การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และ การให้
ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล มีผลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการบริการลูกคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p value 
< 0.000) ซ่ึงตวัแปรทั้งสอง สามารถอธิบายแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนา
ไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ไดร้้อยละ 41.6 (R2 = .416) โดยดา้นการให้ความส าคญั
กบัความเป็นปัจเจกบุคคลมีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาคือ การเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด 
ตามล าดบั



 
 

 
บทที ่5 

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาวิจยั เร่ือง “แนวทางการปรับตัวของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ในยุค      
COVID-19” ในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ โดยศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคล
และปัจจยัภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อแนว
ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ โดย
ผูว้ิจยัใช้แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ซ่ึงใช้วิธีก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างและเลือกกลุ่มตวัอย่าง
แบบโควตา โดยเลือกกลุ่มผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ประกอบดว้ยกลุ่มผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 
150 ราย จงัหวดันนทบุรี 150 ราย จงัหวดัปทุมธานี 40 ราย จงัหวดันครปฐม 40 ราย และจงัหวดั
สมุทรสาคร 20 ราย  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยการแจกแจงความถ่ี หาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ เพื่อหาค่าความ
แตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของ
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในแต่ละดา้นท่ีส่งผลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาด
โรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ โดยการใชเ้คร่ืองมือ t-test ANOVA และ 
Multiple Regression Analysis ซ่ึงผูว้จิยัสามารถสรุป อภิปรายผล และมีขอ้เสนอแนะตามล าดบัดงัน้ี 

5.1  สรุปผลการวจิยั 
5.2  อภิปรายผล 
5.3  ขอ้เสนอแนะในงานวจิยัคร้ังน้ี 
5.4  ขอ้เสนอแนะในงานวจิยัคร้ังต่อไป 

 
5.1  สรุปผลการวจัิย 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “แนวทางการปรับตัวของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์
ในยคุ    COVID-19” ซ่ึงปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามเพศ อาย ุวฒิุการศึกษาสูงสุด รายไดจ้ากการขาย
สินคา้ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือน ประเภทของสินคา้ท่ีขาย ช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ ระยะเวลา
ในการขายสินคา้ออนไลน์ และจ านวนทีมงาน สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
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5.1.1  จากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีช่วงอายุ 26-35 ปี วุฒิการศึกษาสูงสุดคือระดบัปริญญาตรี มีรายได้จากการขายสินคา้
ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001-30,000 บาท ขายสินคา้ประเภทเส้ือผา้และแฟชัน่ ใช ้Facebook 
เป็นช่องทางหลกัในการขายสินคา้ออนไลน์ ระยะเวลาการขายอยู่ในช่วงระหว่าง 1-3 ปี มีทีมงาน
จ านวน 1-5 คน 

5.1.2  จากการศึกษาภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ พบวา่ 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.31 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ ด้านการให้คามส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล รองลงมาคือ ด้านการกระตุ้นให้เกิด
ปัญญา ดา้นการสร้างแรงจูงใจ และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ ดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทาง
ความคิด ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นรายขอ้ได ้ดงัน้ี 

 5.1.2.1  ดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด  โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การรับฟังและคน้หาแนวทางการแกไ้ขปัญหา 
มีค่าเฉล่ีย 4.41 รองลงมา คือ การบริหารจดัการทีมงานให้เกิดความร่วมมือ การน าความรู้ นวตักรรม 
และเทคโนโลยีมาปรับใชใ้นการบริหารจดัการ การก าหนดวิสัยทศัน์และเป้าหมาย และขอ้ท่ีอยูใ่น
ระดบัส าคญัมาก มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นการก าหนดกฎระเบียบการปฏิบติังาน มีค่าเฉล่ีย 4.17 
ตามล าดบั 

 5.1.2.2  ดา้นการสร้างแรงจูงใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ แจ้งให้ทีมงานทราบถึงวิสัยทศัน์ เป้าหมายและแนวทางการ
ปฏิบติังาน มีค่าเฉล่ีย 4.31 รองลงมา คือ ทกัษะในการส่ือสาร เพื่อโน้มน้าวให้ทีมงานในการ
ปฏิบติังาน การสร้างแรงจูงใจให้ทีมงาน และขอ้ท่ีมค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ การโน้มน้าวให้ทีมงานมี
คามคิดสร้างสรรค ์มีค่าเฉล่ีย 4.26 ตามล าดบั 

 5.1.2.3  ดา้นการกระตุน้ให้เกิดปัญญา โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ รับฟังแนวคิดและไอเดียใหม่ ๆ ของทีมงาน มีค่าเฉล่ีย 4.40 
รองลงมา คือ การให้ทีมงานระดมความคิดแนวทางการแก้ไขปัญหา การกระตุ้นให้ทีมงานมี
ความคิดและเสนอวิธีการปฏิบติังาน และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ใชค้  าถามให้ทีมงานหาวิธีการ
ท างานใหมี้ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน มีค่าเฉล่ีย 4.26 ตามล าดบั 

 5.1.2.4  ด้านการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การเปิดโอกาวให้ทีมงานปฏิบติังาน
ตามความชอบและความถนดั มีค่าเฉล่ีย 4.40 รองลงมา คือ การให้ความช่วยเหลือทีมงานทั้งเร่ือง
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งานและเร่ืองส่วนตวั การใหค้  าปรึกษาในการท างานรายบุคคล และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ การ
สนบัสนุนใหที้มงานไดรั้บการพฒันาและความรู้เพิ่มเติม มีค่าเฉล่ีย 4.28 ตามล าดบั 

 5.1.3  จากการศึกษาขอ้มูลแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของ
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.29 เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นการบริการลูกคา้ รองลงมาคือ ดา้นการขยาย
ช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ และดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
เท่ากนัอยูท่ี่ 4.34 รองลงมา คือ ดา้นการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ์ และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ 
ดา้นการน าอุปกรณ์เทคโนโลยมีาประยกุตใ์ช ้มีค่าเฉล่ีย 4.26 ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นรายขอ้ได ้ดงัน้ี 

 5.1.3.1  การปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การรับฟังและคน้หาแนวทางการแกไ้ขปัญหา มีค่าเฉล่ีย 4.41 
รองลงมา คือ การบริหารจัดการทีมงานให้เกิดความร่วมมือ การน าความรู้ นวตักรรม และ
เทคโนโลยมีาปรับใชใ้นการบริหารจดัการ การก าหนดวสิัยทศัน์และเป้าหมาย และขอ้ท่ีอยูใ่นระดบั
ส าคญัมาก มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ ด้านการก าหนดกฎระเบียบการปฏิบัติงาน มีค่าเฉล่ีย 4.17 
ตามล าดบั 

 5.1.3.2  การขยายช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ปรับรูปแบบบรรจุภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบัสินคา้
และสะดวกต่อการใช้งาน รองลงมา คือ ปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ์ให้ดึงดูดและน่าสนใจ และปรับ
รูปแบบบรรจุภณัฑ์ให้คงทนแข็งแรงข้ึน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนัอยู่ท่ี 4.34 และขอ้ท่ีอยูใ่นระดบัส าคญั
มาก มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ปรับรูปแบบบรรจุภณัฑอ์ยา่งสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 4.17 ตามล าดบั 

 5.1.3.3  การน าอุปกรณ์เทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ศึกษาและร าเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาปรับใชใ้น
การขายสินคา้ออนไลน์สม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 4.39 รองลงมา คือ การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการโป
รโมทสินคา้ และขอ้ท่ีอยูใ่นระดบัส าคญัมาก 2 ขอ้ มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ การปรับใชเ้ทคโนโลยีให้
เป็นเคร่ืองมือหลกัในการขายสินคา้ออนไลน์ และการประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยใีห้เกิดประโยชน์สูงสุด 
ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนัอยูท่ี่ 4.12 ตามล าดบั 

 5.1.3.4  การร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ เพิ่มช่องทางการจดัส่งสินคา้ให้หลากหลาย มี
ค่าเฉล่ีย 4.28 รองลงมา คือ การจดัตน้ทุนในการจดัส่งสินคา้จากพาร์ทเนอร์อยา่งเหมาะ และการเพิ่ม
พาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ท่ีตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนัอยู่ท่ี 4.24 
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และขอ้ท่ีอยู่ในระดบัส าคญัมาก มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ การเพิ่มพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ทุก
แพลตฟอร์ม มีค่าเฉล่ีย 4.16 ตามล าดบั 

 5.1.3.5  การบริการลูกคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การตอบค าถาม ส่ือสารและให้ค  าแนะน า มีค่าเฉล่ีย 4.45 รองลงมา คือ 
ปรับช่องทางการน าเสนอสินคา้และบริการให้ครบถว้น การหาสินคา้ใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ และขอ้ท่ีอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ การจดัโปรโมชนั
พิเศษส าหรับลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.22 ตามล าดบั 

 5.1.4  การทดสอบสมมติฐานการวจิยั การศึกษาน้ีผูว้จิยัสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน
การวจิยั ตามล าดบัดงัน้ี 

 5.1.4.1  เพศมีอิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของ
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ในภาพรวมไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อย
ละ 95 

 5.1.4.2  อายมีุอิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของ
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ในภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
ร้อยละ 95 โดยมีค่านยัส าคญัทางสถติ .012 

 5.1.4.3  วุฒิการศึกษาสูงสุดอิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโค
โรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ แตกต่างกนัต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ ร้อยละ 95 โดยมีค่านยัส าคญัทางสถติ .012 

 5.1.4.4  รายได้จากการขายสินคา้ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือนมีอิทธิพลต่อแนวทางการ
ปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 โดยมีค่านยัส าคญัทางสถิติ .005 

 5.1.4.5  ประเภทของสินคา้ท่ีขายมีอิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาด
โรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 

 5.1.4.6  ช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่
ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์ ในภาพรวมไม่ต่างกันอย่างมี
นยัส าคญั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 

 5.1.4.7  ระยะเวลาในการขายสินคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวัจากการ
แพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ในภาพรวมไม่ต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 
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 5.1.4.8  จ  านวนทีมงานมีอิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโร
นาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ แตกในภาพรวมไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 

 5.1.4.9  ภาวะผูน้ าการแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมี
อิทธิพลทางความคิด และด้านการให้ความส าคญักับความเป็นปัจเจกบุคคลมีมีอิทธิพลต่อแนว
ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ใน
ภาพรวม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และมีค่าความสัมพนัธ์ r = .724 

 5.1.4.10  ภาวะผูน้ าการแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ดา้นการเป็นผูน้ าท่ี
มีอิทธิพลทางความคิด และดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคลมีมีอิทธิพลต่อแนว
ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ด้าน
การปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และมีค่าความสัมพนัธ์ r = .667 

 5.1.4.11  ภาวะผูน้ าการแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ดา้นการเป็นผูน้ าท่ี
มีอิทธิพลทางความคิด และดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคลมีมีอิทธิพลต่อแนว
ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ด้าน
การขยายช่องทางการขายสินค้าออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และมีค่า
ความสัมพนัธ์ r = .626 

 5.1.4.12  ภาวะผูน้ าการแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ดา้นการเป็นผูน้ าท่ี
มีอิทธิพลทางความคิด และดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคลมีมีอิทธิพลต่อแนว
ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ด้าน
การน าอุปกรณ์เทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และมีค่า
ความสัมพนัธ์ r = .611 

 5.1.4.13  ภาวะผูน้ าการแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ดา้นการเป็นผูน้ าท่ี
มีอิทธิพลทางความคิด และดา้นการให้ความส าคัญกบัความเป็นปัจเจกบุคคลมีมีอิทธิพลต่อแนว
ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ด้าน
การร่วมมือกับพาร์ทเนอร์ในการจัดส่งสินค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และมีค่า
ความสัมพนัธ์ r = .582 

 5.1.4.14  ภาวะผูน้ าการแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ดา้นการเป็นผูน้ าท่ี
มีอิทธิพลทางความคิด และดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคลมีมีอิทธิพลต่อแนว
ทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ด้าน
การบริการลูกคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และมีค่าความสัมพนัธ์  r = .645 
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5.2  อภิปรายผล 

  5.2.1  การศึกษาแนวทางการปรับตวัของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในยุค COVID-19 
พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั เม่ือจ าแนกตามเพศ มีค่า Sig เท่ากบั .80 จ าแนกตามอายุ มีค่า 
Sig เท่ากบั .35 จ าแนกตามวุฒิการศึกษาสูงสุด มีค่า Sig เท่ากบั .012 จ าแนกตามรายไดจ้ากการขาย
สินคา้ออนไลน์ เฉล่ียต่อเดือน มีค่า Sig เท่ากบั .005 จ าแนกตามประเภทของสินคา้ท่ีขายออนไลน์ มี
ค่า Sig เท่ากบั .103 จ าแนกตามช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ มีค่า Sig เท่ากบั .063 จ าแนกตาม
ระยะเวลาในการขายสินคา้ออนไลน์ มีค่า Sig เท่ากบั .373 และจ าแนกตามจ านวนทีมงาน มีค่า Sig 
เท่ากับ .684 โดยภาพรวมมีแนวทางการปรับตัวจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของ
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ไม่แตกต่างกนั อาจเป็นเพราะผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์
ส่วนใหญ่ใช้ส่ือ social media เป็นช่องทางหลกัในการขายสินคา้ออนไลน์ มีการปรับตวั และไดมี้
การเรียนรู้และรับรู้ข่าวสารอยู่ตลอดเวลา ตามสถานการณ์และยุคสมยัท่ีเปล่ียนไป สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ วรรณา วนัหมดั (2558) ศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต วธีิการช าระ
ค่าสินคา้ท่ีสั่งซ้ือคือการโอนเงินเขา้บญัชีผูข้าย วธีิการสั่งซ้ือท่ีสะดวกเป็นเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้
ทางอินเทอร์เน็ต และแหล่งอา้งอิงของผูข้ายสินคา้ มีผลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต 
จึงสรุปไดอ้ย่างชดัเจนว่าประชากรท่ีเก่ียวขอ้ทั้งผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์และผูป้ระกอบการขายสินคา้
ออนไลน์นั้นเรียนรู้และสามารถปรับใชเ้คร่ืองมือ หรือ ส่ือ social media อยูต่ลอดเวลา ใชเ้วลาส่วน
ใหญ่อยูก่บัการคา้ขายออนไลน์ 

  5.2.2  การศึกษาอิทธิพลของภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์
กบัแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ 
พบว่า ปัจจยัภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั เม่ือ
วิเคราะห์เป็นรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด ดา้นการสร้างแรงจูงใจ ดา้น
การกระตุน้ให้เกิดปัญญา และดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัท่ีส าคญัมากท่ีสุด จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ภาวะผูน้ าการแปลงของผูป้ระกอบการ
ขายสินคา้ออนไลน์ ดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และดา้นการให้ความส าคญักบัความ
เป็นปัจเจกบุคคลมีมีอิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของ
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ อาจเป็นเพราะผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ส่วนใหญ่ตอ้ง
เผชิญกับวิกฤตสถานการณ์โรคระบาดและปัญหาต่าง ๆ ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์ จึง
จ าเป็นตอ้งมีทกัษะภาวะผูน้ า มีการตดัสินใจและมีอิทธิทางความคิดเพื่อให้สามารถปรับตวัน าพา
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ธุรกิจและทีมงานให้กา้วขา้มผา่นวิกฤตต่าง ๆ ไปได ้และจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญักบัทีมงานมาก
ยิ่งข้ึน เพื่อให้ทีมงานไดรั้บพฒันาศกัยภาพในการปฏิบติังานท่ีดี สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรินทร 
ตะนะคี (2563) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ภาวะผูน้ า: การพฒันา องค์ประกอบและการจดัการสถานการณ์
การแพร่ระบาดของโควิด 19 พบวา่ ผูน้  าสามารถใชอ้ านาจเพื่อเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือทศันคติ
ของบุคลากรให้ด าเนินการตามวตัถุประสงค ์ในกรณีสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด 19 ท า
ให้ผูน้  ามีบทบาทส าคญัและตอ้งแสดงภาวะผูน้ า ดว้ยการทบทวนสถานภาพขององคร์ในปัจจุบนัวา่
มีผลการด าเนินการ จ านวนบุคลากรและงบดุลขององค์กรอยู่ในระดบัใด และหากสถานการณ์
ดงักล่าวยงัคงอยูร่ะยะยาว องคก์รจะอยูร่อดไดด้ว้ยวธีิการใดบา้ง เพื่อสร้างความเช่ือมัน่และความอยู่
รอดขององค์กรในสถานการณ์ท่ีเปล่ียนไป เช่นเดียวกับงานวิจยัของเช่นเดียวกับงานวิจัยของ 
นพรัตน์ บนัดาลธนวงศ,์ กมลพร กลัยาณมิตร, สถิต นิยมญาติ และ ทศันีย ์ลกัขณาภิชนชชั (2564) 
ได้ศึกษาเก่ียวกบั การบริหารองค์การในถาวะล็อคดาวน์ประเทศของภาคธุรกิจไทย พบว่า การ
บริหาร โดยผูน้ าตอ้งระดมสมองหาแนวทางแกไ้ขปัญหาและสร้างโอกาสให้กบัองคก์าร แต่งตั้งทีม
ท างานให้มีหน้าท่ีและความรับผิดชอบท่ีสามารถตอบสนองการท างานในช่วงวิกฤติ การวางแผน 
ควรเตรียมวางแผนรับมือความเส่ียง ปรับกระบวนการท างานใหม่ให้เหมาะกบัสถานการณ์ปัจจุบนั 
มีการก าหนดแนวทางการน าเทคโนโลยีและนวตักรรมมาใช้ขบัเคล่ือนองค์กรและพฒันาขีด
ความสามารถในการแข่งขนั การจดัการทรัพยากรมนุษย์ มีการดูแลความปลอดภยั สวสัดิการ 
ตลอดจนการมีการปรับรูปแบบการท างานเพื่อให้พนักงานปลอดภยั  การอ านวยการน าอุปกรณ์ 
เทคโนโลยี ระบบสารสนเทศและนวตักรรมมาช่วยอ านวยความสะดวกในการท างาน  การควบคุม 
มีการติดตามตรวจสอบ และประเมินผลการปฏิบติังานตลอดเวลาเพื่อให้สามารถปรับเปล่ียนแกไ้ข
แนวทางการปฏิบัติงานให้ทันการณ์ รูปแบบผูน้ า มีความเป็นผูน้ าสูง กล้าคิด กล้าตดัสินใจ มี
วิสัยทศัน์กวา้งไกลมีความแข็งแกร่งเด็ดเด่ียว เป็นท่ีพึ่งให้พนกังานละเป็นศูนยร์วมจิตใจของคนใน
องคก์ร รูปแบบการตดัสินใจตอ้งรวดเร็วทนัการณ์ภายใตข้อ้มูลท่ีรอบดา้น ตอ้งรู้เป้าหมายของการ
ตดัสินใจ และท าความเขา้ใจสถานการณ์ใหดี้เสียก่อน 
 
5.3  ข้อเสนอแนะในงานวจัิยคร้ังนี ้

การศึกษาวิจยั เร่ือง “แนวทางการปรับตัวของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ในยุค     
COVID-19” มีประเด็นขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

  5.3.1  ด้านการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ์ ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์ให้ความส าคญั
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัภาวะผูน้ า
การเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด 
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ดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล ดงันั้น ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์หรือผูท่ี้
เก่ียวขอ้ง ควรให้ความส าคญัเก่ียวกบัการใช้ความสร้างสรรค์และมีไอเดียใหม่ ๆ ในการพฒันา
รูปแบบบรรจุภณัฑ์ ให้เหมาะสมกบัสินคา้ สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาวิจยัในส่วนของรายไดข้อง
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อแนวทางการปรับตวัดา้นการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑ ์

  5.3.2 ด้านการขยายช่องทางการขายสินค้าออนไลน์ ผูป้ระกอบการขายสินออนไลน์ให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้จากการขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือน และปัจจยั
ภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทาง
ความคิด และด้านการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล ดงันั้น ผูป้ระกอบการขายสินคา้
ออนไลน์ ควรศึกษาและแสวงหาช่องทางการขายสินออนไลน์ใหม่ ๆ โดยใช้ส่ือ social media ใน
การขยายกลุ่มลูกคา้ เพิ่มการเขา้ถึงสินคา้และผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการ 

  5.3.3 ด้านการน าอุปกรณ์เทคโนโลยีมาประยุกต์ ผู ้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุ วุฒิการศึกษาสูงสุด รายได้จากการขายสินคา้ออนไลน์
เฉล่ียต่อเดือน และช่องทางหลกัในการขายสินคา้ออนไลน์ และปัจจยัภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของ
ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์ด้านการเป็นผูน้ าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และด้านการให้
ความส าคญักับความเป็นปัจเจกบุคคล ดังนั้น ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์ ควรก าหนด
กลุ่มเป้าหมายให้ชดัเจน และน าอุปกรณ์เทคโนโลยีมาประยุกต์ให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายของ
ผูป้ระกอบการ 

  5.3.4 ดา้นการร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ให้
ความส าคญัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นวฒิุการศึกษาสูงสุด และรายไดจ้ากการขายสินคา้ออนไลน์เฉล่ียต่อ
เดือน และปัจจยัภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการเป็นผูน้ าท่ี
มีอิทธิพลทางความคิด และดา้นการให้ความส าคญักบัความเป็นปัจเจกบุคคล ดงันั้น ผูป้ระกอบการ
ขายสินคา้ออนไลน์ ควรวิเคราะห์และตดัสินใจเลือกพาร์ทเนอร์ในการจดัส่งสินคา้ท่ีเหมาะสมท่ีสุด
กบัสินคา้และผลิตภณัฑ ์และกลุ่มลูกคา้มีความพึงพอใจในดา้นการจดัส่งสินคา้ 

  5.3.5 ดา้นการบริการลูกคา้ ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ให้ความส าคญัปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นอายุ และปัจจยัภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ดา้นการเป็น
ผู ้น าท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และด้านการให้ความส าคัญกับความเป็นปัจเจกบุคคล ดังนั้ น 
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ ควรศึกษาพฤติกรรมและความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
และศึกษาแนวทางการบริการท่ี เหมาะสม สอดคล้องกับผลการศึกษา ซ่ึงพบว่าอายุของ
ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ส่งผลต่อการบริการลูกคา้ 
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5.4  ข้อเสนอแนะในงานวจัิยคร้ังต่อไป 
  5.4.1 ควรศึกษาเก่ียวกบัตวัแปรอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เก่ียวขอ้งหรือส่งผลต่อแนวทางการปรับตวัจาก

การแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ เพื่อหาแนวทางการพฒันา 
และน ามาปรับใชใ้นการท าธุรกิจขายสินคา้ออนไลน์ 

  5.4.2 ควรมีการเพิ่มกลุ่มตวัอยา่งในการท าการศึกษาวจิยัแนวทางการปรับตวัของผูป้ระกอบการ
ขายสินคา้ออนไลน์ในยุค COVID-19 โดยการเก็บขอ้มูล ส ารวจกลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการขาย
สินคา้ออนไลน์ในภูมิภาคอ่ืน เพื่อใหผ้ลการศึกษาวจิยัมีความน่าเช่ือถือมากข้ึน 
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แบบสอบถามการวจัิย 
เร่ือง แนวทางการปรับตวัของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในยคุ COVID-19 

 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามมีทั้งหมด 3 ส่วนไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลดา้นภาวระผูน้ าการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการขาย

สินคา้ออนไลน์ 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัแนวทางการปรับตวัจากการแพร่ระบาดโรคโคโร

นาไวรัสของผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ 
ส่วนที ่1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ 

ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน ☐ หนา้ขอ้ความท่ีถูกตอ้งตามความเป็นจริงของท่าน 
1. เพศ   

☐ 1.) ชาย   ☐ 2) หญิง  
2. อายุ 

☐ 1.) ไม่เกิน 25 ปี     ☐ 2.) 26-35 ปี       ☐ 3.) 36-45 ปี ☐ 4.) มากกวา่ 45 ปี  
3. วุฒิการศึกษาสูงสุดการศึกษา อาชีพ  

☐ 1.) มธัยมศึกษา     ☐ 2.) ปวช./ปวส.    ☐ 3.) ปริญญาตรี ☐ 4.) สูงกวา่ปริญญาตรี 
4. รายได้จากการขายสินค้าออนไลน์ เฉลีย่ต่อเดือน 

☐ 1.) ต ่ากวา่ 10,000 บาท    ☐ 2.) 10,001-30,000 บาท     

☐ 3.) 30,001-60,000 บาท ☐ 4.) สูงกวา่ 60,000 บาท 
5. ประเภทของสินค้าหลกัทีข่าย 

☐ 1.) เส้ือผา้และแฟชัน่        ☐ 2.) อาหาร           ☐ 3.)  สุขภาพและ
ความงาม 

☐ 4.) ของใชภ้ายในบา้นและสวน   ☐ 5.) อุปกรณ์เทคโนโลย ี   ☐ 6.)  อุปกรณ์
ยานพาหนะ 

6. ช่องทางหลกัในการขายสินค้าออนไลน์  

☐ 1.) Facebook     ☐ 2.) Line     ☐ 3.) Instagram ☐ 4.) Shopee    

☐ 5.) Lazada      ☐ 6.) Tiktok     ☐ 7.) Website ☐ 8.) อ่ืนๆ....... 
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7. ระยะเวลาทีข่ายสินค้าออนไลน์มานานเท่าไร 

☐ 1.) นอ้ยกวา่ 1 ปี     ☐ 2.) ตั้งแต่ 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี 

☐ 3.) ตั้งแต่ 3 ปี แต่ไม่เกิน 5 ปี ☐ 4.) มากกวา่ 5 ปี 
8. จ านวนทมีงาน 

☐ 1.) 1-5 คน      ☐ 2.) 6-10 คน 

☐ 3.) 11-20 คน   ☐ 4.) มากกวา่ 20 คน 
 
ส่วนที ่2 แบบสอบถามข้อมูลด้านภาวะผู้น าการเปลีย่นแปลงของผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ 

(โปรดเติมเคร่ืองหมาย  ลงใน ☐ ให้ตรงความคิดเห็นของท่าน มากทีสุ่ดเพยีงค าตอบเดียว) 
 

ค าถาม 

ระดับความคิดเห็น 
5 

(มากทีสุ่ด) 
4 

(มาก) 
3 

(ปานกลาง) 
2 

(น้อย) 
1 

(น้อย
ทีสุ่ด) 

การเป็นผู้น าทีม่ีอิทธิพลทางความคิด 
1. ท่านก าหนดวสิัยทศัน์ และ
เป้าหมายของร้านไวอ้ยา่งชดัเจน 

     

2.ท่านมีการวางกฎระเบียบการ
ปฏิบติังานอยา่งมีแบบแผน 

     

3.ท่านน าความรู้ นวตักรรม และ
เทคโนโลยมีาปรับใชใ้นการ
บริหารจดัการ 

     

4.ท่านรับฟังพร้อมใหค้  าปรึกษา 
และหาแนวทางแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ 
ใหก้บัทีมงาน 

     

5.ท่านบริหารจดัการใหที้มงานเกิด
ความร่วมมือร่วมใจในการ
ปฏิบติังาน 
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การสร้างแรงจูง 
6.ท่านแจง้ใหที้มงานทราบถึง
วสิัยทศัน์ เป้าหมายและแนว
ทางการปฏิบติังาน 

     

7.ท่านมีทกัษะในการส่ือสาร ทั้งใน
ดา้นการฟัง พูด อ่าน เขียน เพื่อโนม้
นา้วใหที้มงานเกิดความพยายามใน
การปฏิบติังาน 

     

8.ท่านสามารถสร้างแรงจูงใจใหก้บั
ทีมงาน 

     

9.ท่านสามารถโนม้นา้วใหที้มงานมี
ความคิดสร้างสรรค ์

     

การกระตุ้นให้เกดิปัญญา 
10.ท่านมกัใชค้  าถามใหที้มงานฉุก
คิดหาวธีิการปฏิบติังานใหมี้
ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 

     

11.ท่านรับฟังแนวคิด และไอเดีย
ใหม่ ๆ ของทีมงาน 

     

12.ท่านมกักระตุน้ใหที้มงาน มี
ความคิดและเสนอวธีิการ
ปฏิบติังานใหมี้ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 

     

13.เม่ือเกิดปัญหา ท่านมกัให้
ทีมงานระดมความคิด เพื่อเสนอ
แนวทางการแกปั้ญหา 

     

การให้ความส าคัญกบัความเป็นปัจเจกบุคคล 
14.ท่านใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัการ
ท างานเป็นรายบุคคล 

     

15.ท่านสนบัสนุนใหที้มงานไดรั้บ
การพฒันาและความรู้เพิ่มเติมตามท่ี
ตอ้งการ 
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16.ท่านเปิดโอกาสใหที้มงาน
ปฏิบติังานตามความชอบและความ
ถนดั 

     

17.ท่านใหค้วามช่วยเหลือทีมงาน 
ทั้งเร่ืองงานและเร่ืองส่วนตวั 

     

 
ส่วนที ่3 แบบสอบถามข้อมูลด้านแนวทางการปรับตัวจากการแพร่ระบาดโรคโคโรนาไวรัสของ
ผู้ประกอบการขายสินค้าออนไลน์ 

(โปรดเติมเคร่ืองหมาย  ลงใน ☐ ให้ตรงความคิดเห็นของท่าน มากทีสุ่ดเพยีงค าตอบเดียว) 

ค าถาม 

ระดับการปฏิบัติ 

5 
(มากทีสุ่ด) 

4 
(มาก) 

3 
(ปานกลาง) 

2 
(น้อย) 

1 
(น้อย
ทีสุ่ด) 

การปรับรูปแบบบรรจุภัณฑ์      
1.ท่านปรับรูปแบบบรรจุภณัฑใ์หมี้
ลกัษณะสวยงาม ดึงดูดใหน่้าสนใจ
มากยิง่ข้ึน 

     

2.ท่านปรับมาใชบ้รรจุภณัฑ์ท่ีมี
ความคงทนแขง็แรงข้ึน 

     

3.ท่านปรับมาใชบ้รรจุภณัฑ์ท่ีมี
ความเหมาะสมกบัสินคา้และ
สะดวกต่อก็ใชง้านมากข้ึน 

     

4.ท่านมีการปรับรูปแบบบรรจุ
ภณัฑอ์ยา่งสม ่าเสมอ 

     

การขยายช่องทางการขายสินค้า
ออนไลน์ 

     

5.ท่านศึกษาและหาช่องทางการ
ขายสินคา้ออนไลน์ใหม่ ๆ อยูเ่สมอ 

     

6.ท่านปรับมาใชช่้องทางการขาย
สินคา้ท่ีลูกคา้สามารถเขา้ถึงไดง่้าย 
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7.ท่านเพิ่มช่องทางการขายสินคา้
ออนไลน์ท่ีหลากหลายมากยิง่ข้ึน 

     

8.ท่านปรับมาใชช่้องทางการขาย
สินคา้ท่ีเหมาะสมกบัสินคา้ของ
ท่านมากยิง่ข้ึน 

     

การน าอุปกรณ์เทคโนโลยมีา
ประยุกต์ใช้ 

     

9.ท่านศึกษาและน าแนวเทคโนโลยี
ใหม่ ๆ มาปรับใชใ้นการท างาน
เป็นประจ า 

     

10.ท่านมีการน าเทคโนโลยมีาใช้
ในการโปรโมทสินคา้มากยิง่ข้ึน 
เช่น การโฆษณาสินคา้ผา่นแอป
พลิเคชนัต่าง ๆ 

     

11.ท่านปรับมาใชเ้ทคโนโลยใีห้
เป็นเคร่ืองมือหลกัในการขายสินคา้
เช่น การ Live Streaming ขาย
สินคา้แบบ real-time 

     

12.ท่านน าเทคโนโลยท่ีีมีอยูม่าใช้
ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดมากยิง่ข้ึน 
เช่น ระบบตรวจจบัขอ้ความท่ีตรง
กบัรหสัสินคา้ (ขอ้ความ CF ใน 
Facebook Live) 

     

การร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์ในการ
จัดส่งสินค้า 

     

13.ท่านเพิ่มช่องทางการจดัส่ง
สินคา้ใหห้ลากหลายมากยิง่ข้ึน 

     

14.ท่านพยายามเพิ่มพาร์ทเนอร์ ใน
การจดัส่งสินคา้ทุกแพลตฟอร์มของ
ท่าน 
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15.ท่านมีการจดัการตน้ทุนในการ
จดัสินคา้จากพาร์ทเนอร์ท่ีเหมาะสม
มากยิง่ข้ึน 

     

16.ท่านมีการเพิ่มพาร์ทเนอร์ในการ
จดัส่งสินคา้ท่ีเป็นท่ีลูกคา้มีความพึง
พอใจและลูกคา้มัน่ใจในดานความ
ปลอดภยัของสินคา้ 

     

ด้านการบริการลูกค้า      
17.ท่านมีการตอบค าถาม ส่ือสาร 
และใหค้  าแนะน ากบัลูกคา้อยา่ง
สม ่าเสมอ 

     

18.ท่านปรับปรุงช่องทางการขาย
ของท่านทุกช่องทางใหมี้การให้
ขอ้มูลสินคา้และบริการท่ีครบถว้น 

     

19.ท่านมีการจดัโปรโมชนัพิเศษ
ส าหรับลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้มี
ความรู้สึกอยากซ้ือสินคา้ของท่าน
มากข้ึน เช่น การลดราคาสินคา้เม่ือ
ลูกคา้ซ้ือสินคา้ในขณะท่ีท่านก าลงั 
Live Steaming ขายสินคา้ 

     

20.ท่านมกัหาสินคา้ใหม่ๆ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
และเพื่อใหร้้านคา้ของท่านมีความ
น่าสนใจมากข้ึน 
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