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Abstract 

The article aimed to study 1)  the level of business competitiveness, 2)  to study the 

knowledge necessary to develop competency in business, and 3) to study the online learning model 

to develop the competency in business competition for online sellers. This research was quantitative. 

The samples consisted of 1,200 online sellers who have been selling online products for less than 3 

years by purposive sampling. The research instruments were 2 questionnaires. The statistics were 

mean, standard deviation, Pearson's correlation coefficient, exploratory component analysis, analysis 

of structural equation models, and corroborative component analysis.  The results showed that the 

overall level of business competitiveness of online sellers was at a high level.  All 105 pairs of 

variables were observed with a positive correlation. The knowledge needed to develop the business 

competitiveness of online sellers found that the overall level was at a high level.  The knowledge 

needed to develop the business competitiveness of online sellers consists of 3 components:  Model 

A, B, and C which consisted of the empirical data at a very good level. 
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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาระดับความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจ 2) ศึกษาความรู้ที่

จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจ และ 3) ศึกษารูปแบบการเรียนรู ้ออนไลน์เพื ่อพัฒนา

ความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์   โดยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ 

ผู้ขายสินค้าออนไลน์อาศัยที่ขายสินค้าออนไลน์มาแล้วไม่เกิน 3 ปี ทั่วประเทศ 1,200 คน ด้วยการสุ่มตัวอย่างแบบ

เจาะจง เครื่องมือในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถาม สถิติที ่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพยีร์สัน วเิคราะห์องค์ประกอบเชงิสำรวจ วิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง และวเิคราะห์

องค์ประกอบเชิงยืนยัน ผลการวิจัยพบว่า ระดับความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ ใน

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์พบว่า

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์  

ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ คือ Model A, B และ C ทุกโมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ อยู่

ในระดับดีมาก  
 

คำสำคัญ: การเรียนรู้ออนไลน์; สมรรถนะ; การแข่งขันทางธุรกจิ; ผู้ขายสินคา้ออนไลน ์

 

บทนำ 
การเติบโตของยอดขายสินค้าทางออนไลน์ของไทยมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่องตั้งแต่ปี 2559 หาก

พิจารณามูลค่า E-commerce ของอุตสาหกรรมการค้าปลีกและการค้าส่งจำแนก ตามประเภทสินค้าและบริการ 

พบว่า ในปี 2558 ห้างสรรพสินค้าออนไลน์มีมูลค่าตลาดสูงสุดที่ 167 พันล้านบาท และเพิ่มขึ้นเป็น 231 พันล้านบาท 

ในปี 2559 คิดเป็นอัตราการเติบโต 38.13% สูงเป็นอันดับ 2 รองจากการจำหน่ายอาหารและเครื่ องดื่ม จะเห็นว่า

ธุรกิจห้างสรรพสนิค้าออนไลน์ซึ่งเป็นศูนย์กลางของการซือ้ขายสินค้าผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีสินค้าหลากหลาย

ประเภท และคาดว่าจะมีแนวโน้มธุรกิจเติบโตอย่างต่อเนื่องเนื่องมาจากการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีและสังคมที่มี

การปรับเปลี่ยนอย่างรวดเร็ว (Electronic Transactions Development Agency, 2020) ไม่ว่าจะเป็นระบบชำระชำระเงิน

ออนไลน์ที่พัฒนามากขึ้น และมีรูปแบบ เช่น ผ่านบัตรเครดิต ตอนนี้ก็มีหลายธนาคารรองรับ ชำระผ่านระบบ E-

banking ที่เกือบทุกธนาคารมีตัวกลางกลางชำระเงิน ซึ่งทำให้ประเทศไทยมีความพร้อมการชำระเงินออนไลน์อย่าง

มาก จึงส่งผลให้การทำธุรกิจผ่านออนไลน์เป็นเรื่องที่ง่ายมากขึ้นสำหรับธุรกิจที่อยากเข้ามาเปิดตลาดใหม่ ประกอบ

กับกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณชิย์ มีนโยบายหนุนเศรษฐกิจฐานราก เสริมรากฐานเศรษฐกิจไทยให้เข้มแข็ง 

ผลักดันการทำธุรกิจเข้าสู่ช่องทางการตลาดออนไลน์มากขึ้นเพื่อสนองนโยบายไทยแลนด์ 4.0 ของรัฐบาล จากผล

สำรวจมูลค่า E-commerce ของไทยในปี 2560 มีมูลค่าสูงถึง 2.5 ล้านล้านบาท โดยจะมีผลต่อการกระตุ้นเศรษฐกิจ 

รัฐบาลจึงมีแนวทางที ่จะผลักดันให้ผู ้ประกอบการเศรษฐกิจฐานรากนำสินค้าและบริการให้สามารถเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุด (Bank of Thailand, 2021) การทำธุรกิจ E-commerce นั้นนับได้ว่ามีประโยชน์หลายๆ ด้าน 

สามารถอำนวยความสะดวกทั้งแก่เจ้าของธุรกิจและลูกค้า โดยใช้เครื่องมือในระบบเทคโนโลยีสารสนเทศและ social 

media ที่มีการเปิดใช้บริการฟรีในการทำธุรกิจ ซึ่งเป็นการดำเนินงานที่ทำได้ง่าย แต่การทำธุรกิจ E-commerce 

จำเป็นต้องใช้กลยุทธ์การตลาดออนไลน์เพื่อใช้เป็นแนวทางเบื้องต้นที่ในการดำเนินธุรกิจให้ประสบความสำเร็จ ผู้ขาย
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สินค้าออนไลน์จึงจำเป็นต้องมีความรู้พื้นฐาน ศึกษาเพิ่มเติม และทดลองใช้จริงให้เท่าทันกับการเปลี่ยนแป ลงของ

สังคมและเทคโนโลยท่ีีเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว 

ในปัจจุบันมีความพยายามในการใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตในการเชื่อมต่อและสื่อสารข้อมูล

ระหว่างอุปกรณ์อเิล็กทรอนกิส์ขึน้มาแทนระบบไอทีแบบเดิม ซึ่งจะช่วยลดภาระค่าใชจ้่ายในการลงทุนและบำรุงรักษา

ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ เพิ่มความคล่องตัวในการเชื่อมต่ออุปกรณ์ได้หลากหลายในทุกสถานที่ เทคโนโลยี

สมัยใหม่เหล่านี้จะส่งผลทำให้ธุรกิจจำเป็นต้องเปลี่ยนรูปแบบทางธุรกิจเพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภค หากผู้บริโภคมีความรู้เท่าทันเทคโนโลยีดิจิทัลย่อมจะช่วยเพิ่มโอกาสในการใช้เทคโนโลยีและสินค้าและ

บริการให้เกิดประโยชน์แก่ตนเองได้ดีขึ้น (Office of the Civil Service Commission, 2020) สอดคล้องกับนโยบายของ

ประเทศไทยที่รัฐบาลได้ผลักดันนโยบายเศรษฐกิจดิจิทัล (Digital Economy) ในกิจกรรมทางเศรษฐกิจต่างๆ โดย

สนับสนุนให้ทุกภาคส่วนหนัมาใช้เทคโนโลยสีารสนเทศสมัยใหม่เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการดำเนินธุรกิจ 

ปัญหาการขาดความรู้ด้านการดำเนินธุรกิจ E-commerce และวินัยทางการเงินของประชาชนไทยนับว่าหยั่ง

รากลึกในสังคมไทยมายาวนาน แม้ว่าในช่วงหลายปีที่ผ่านมาหน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชนต่างๆ พยายามที่จะ

ยกระดับความรู้ของประชาชน แต่ส่วนใหญ่มีการดำเนินงานที่ซ้ำซ้อนกันและเน้นกลุ่มเป้าหมายในวงแคบไม่ได้

ครอบคลุมประชาชนอย่างทั่วถึง ประชาชนจำนวนมากโดยเฉพาะคนฐานรากจึงไม่มีโอกาสในการเรียนรู้และการ

เสริมสร้างทักษะที่จำเป็นในการสร้างความมั่นคงทางเศรษฐกิจให้กับตนเองและครอบครัว ส่วนใหญ่ยังคงขาดความ

เข้าใจส่งผลให้มีการใชจ้่ายหรือก่อหนีส้ินเกินตัว ขาดวินัยทางการเงิน รวมท้ังไม่มคีวามสามารถเพียงพอในการจัดการ

ได้อย่างมเีหตุผล และไม่เพยีงพอต่อการปรับพฤตกิรรมให้ก้าวทันกับพลวัตของเทคโนโลยแีละความซับซ้อนของตลาด

ที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ซึ่งไม่เป็นผลดีต่อประชาชนและการพัฒนาประเทศ และอาจก่อภาระทางการคลัง

เพิ่มขึ้นจากการจัดสวัสดิการทางสังคมแก่ประชาชนแทนที่จะนำไปใช้พัฒนาขีดความสามารถทางการแข่งขันของ

ประเทศในดา้นอื่นๆ (National Economic Reform Steering Committee, 2016) 

วธีิจัดการศึกษาด้วยเทคโนโลยสีารสนเทศช่วยสนับสนุนให้ผู้ท่ีต้องการพัฒนาตนสามารถเข้าถึงองค์ความรู้ท่ี

ต้องการได้โดยไม่จำกัดสถานที่และเวลา นอกจากนี้ แล้วการดำเนินการด้านการพัฒนาบทเรียนออนไลน์ควรยึดหลัก

แนวทางดำเนินการท่ีมุ่งสู่คุณภาพและประสิทธิภาพด้วยการใช้ทรัพยากรร่วมกันและแบ่งปันความรู้ระหว่างกัน พร้อม

ท้ังมีการสร้างเครอืข่ายท่ีขยายไปสู่ระดับอื่นๆ เพื่อให้ประชากรไทยมโีอกาสในการศึกษาเรียนรู้ตลอดชีวิตอย่างสะดวก

และเท่าเทียมกัน อันจะส่งผลให้เกิดการพัฒนาสู่สังคมแห่งการเรียนรู้ในที่สุดและได้มีการขยายผลการดำเนินการโดย

การเผยแพร่วธีิการแบ่งปันความรู้ท่ีได้จากการปฏิบัตจิริงสู่บุคลากรการศกึษาท้ังอุดมศกึษาและอื่นๆ อย่างแพร่หลาย

ด้วยการเรียนการสอนออนไลน์ ดังนั้น การส่งเสริมให้ผู้ขายสินค้าออนไลน์มีความรู้และสมรรถนะที่เพียงพอต่อการ

ดำเนินธุรกิจ ทำให้เกิดการคิดเป็น ทำเป็น และแก้ปัญหาเป็น เป็นแนวทางที่จะส่งเสริมศักยภาพผู้ขายสินค้าออนไลน์

กระตุ้นให้เกิดการแสวงหาความรู้ขึ้น มีการรวมตัวกัน สามารถผนึกกำลัง แก้ไขปัญหาต่างๆ ได้ดี การพัฒนาการ

เรียนรู้และอาชพีท่ีสามารถทำประโยชน์แก่ครอบครัว สังคม และประเทศชาติต่อไปได้ 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย  
1. เพือ่ศึกษาระดับความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสนิค้าออนไลน์ 

2. เพื่อศึกษาความรูท่ี้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสนิค้าออนไลน์ 
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3. เพื่อศึกษารูปแบบการเรียนรู้ออนไลน์เพื่อพัฒนาความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้า

ออนไลน ์

 

ขอบเขตการวิจัย  
ขอบเขตด้านเนื้อหา ประกอบด้วย  

ตัวแปรตน้ ได้แก่ 1) ความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจ ประกอบด้วย การทำธุรกิจ E-COMMERCE ระบบ

การชำระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส์ และการเข้าถึงบริการทางการเงิน และ 2) องค์ประกอบของสมรรถนะ ประกอบด้วย 

ความรู้ ทักษะ และเจตคติ และ 3) องค์ประกอบของการจัดการเรียนออนไลน์ ประกอบด้วย ผู้สอน ผู้เรียน เนื้อหา 

กิจกรรมการเรียนรู้ ระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ และการวัดและประเมินผล  

ตัวแปรตาม ได้แก่ รูปแบบการเรียนรู้ออนไลน์เพื่อพัฒนาความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจ 

ขอบเขตประชากร ได้แก่ ผู้ขายสินค้าออนไลน์อาศัยที่ขายสินค้าออนไลน์มาแล้วไม่เกิน 3 ปี อาศัยอยู่ใน

ภูมิภาคต่างๆ ทั่วประเทศ  

ขอบเขตพื ้นที ่ว ิจ ัย ได้แก่ ทั ่วประเทศ โดยจำแนกออกเป็น 6 ภูมิภาค จำนวน 6 ภูม ิภาค ได้แก่ 

กรุงเทพมหานคร ภาคเหนอื ภาคตะวันออกเฉียงเหนอื ภาคตะวันออก ภาคกลาง และภาคใต้ 

ขอบเขตระยะเวลาที่ใช้ในการวิจัย เก็บรวบรวมข้อมูลเดือนธันวาคม 2563 ถึง มิถุนายน 2564 รวม 7 

เดอืน 

 

ทบทวนวรรณกรรม 
ธุรกจิออนไลน์ 

 ธุรกิจออนไลน์ เป็นการดำเนินกิจการบนพืน้ฐานอาชพี ท่ีจะทำให้เกิดรายได้ผ่านโซเชียลเน็ตเวร์ิค เป็นการค้า

เพื่อก่อให้เกิดกำไรเป็นรายได้แบบอาชีพประจำ หมายรวมถึงการขายสินค้าและการให้บริการผ่านระบบเทคโนโลยี

สารสนเทศและแอปพลเิคชันท่ีมีการพัฒนาขึ้นในหลายรูปแบบ จากความก้าวหนา้ทางเทคโนโลยีให้สามารถตอบสนอง

ความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีรูปแบบเปลี่ยนแปลงไป ให้สอดคล้องกับการปรับตัวต่อพฤติกรรม

ผู้บริโภคความปกติรูปแบบใหม่หรือวถิีชีวิตปกติรูปแบบใหม่ภายหลังโรคอุบัตใิหม่ โควิด-19 (New Normal in Transport 

and Logistics After Post COVID-19) (Bank of Thailand, 2021; Theppitak, 2021) 
การตลาดออนไลน์ 

การตลาดออนไลน์เป็นการสื่อสารการตลาดท่ีนำเอาเทคโนโลยตี่าง ๆ ท่ีทันสมัยเข้ามาเป็นสื่อกลาง ไม่ว่าจะ

เป็น คอมพิวเตอร์โทรศัพท์ท่ีเชื่อมโยงด้วยระบบอินเทอร์เน็ต ใชก้ระบวนการถ่ายทอดขอ้ความจากองค์กรไปสู่ผู้บริโภค

ได้อย่างรวดเร็ว การสื่อสารทางการตลาดออนไลน์สามารถออกได้เป็น 4 กลุ่มคือ 1) การตลาดสื่อสังคมออนไลน์ 

(Social Media Marketing) 2) การตลาดผ่านอีเมล (Email Marketing) 3) การทำการตลาดผ่านเครื่องมือค้นหาบน

อินเทอร์เน็ต (Search Engine Marketing: SEO) 4) การตลาดแบบไวรอล (Viral Marketing) และในการที ่จะบรรลุ

เป้าหมายดังกล่าวได้ นักการตลาดต้องมีรูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ  (Inthong & 

Prakthayanon, 2021) โดยช่องทางการขายสินค้านั้นถูกแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มหลัก คือ 1) แพลตฟอร์มอิเล็กทรอนิกส์ 

(e-Marketplace) ซึ่งเป็นเสมือนตลาดที่ผู้ซื้อผู้ขายใช้ซื้อขายสินค้า เช่น Shopee หรือ Lazada เป็นต้น และ 2) การซื้อ
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ขายโดยตรงผ่านเว็บไซต์ผู้ขาย หรือช่องทาง Social Media ของผู้ขาย โดยปัจจุบันร้านค้าส่วนใหญ่นิยมขายสินค้าผ่าน

ทั้งสองช่องทาง (Pakdeewanich & Tumrongsuk, 2021) ที่จะนำสินค้าของเราไปเผยแพร่ตามสื่อออนไลน์เพื่อให้ผู ้อื่น

ได้รับรู้และเกดิความสนใจจนกระทั่งเข้ามาใชบ้ริการหรือซื้อสินค้าในท่ีสุด  

การเรียนรู้ออนไลน์ 

การเรียนรู้ออนไลน์เป็นการเรียนรู้ผ่านตัวกลางที่เป็นสื่อเทคโนโลยีหรือออนไลน์ ที่ช่วยลดข้อจำกัดด้านเวลา

และสถานที่เรียน ผู้สอนสามารถนำเสนอไอเดียการเรียนรู้ได้หลากหลายรูปแบบ และผู้เรียนสามารถเลือกเรียนในเร่ือง

ท่ีตนเองต้องการ การพัฒนาของเทคโนโลยีและอนิเทอร์เน็ต ทำให้ผู้เรียนสามารถเข้าถึงการเรียนรู้ในรูปแบบออนไลน์

ของผู้สอน และผู้เชี่ยวชาญในด้านต่างๆ ที่ไม่ได้จํากัดเพียงวิชาหลักเท่านั้น แต่ยังสามารถเข้าถึงการเรียนรู้และพฒันา

ทักษะเสริมในด้านต่างๆ ตามความสนใจ หากผู้เรียนรู้เท่าทันการใช้เทคโนโลยีเพื่อการศึกษาอย่างสร้างสรรค์ 

(Rodniyom, 2021) โดยมีองค์ประกอบหลักของการสอนออนไลน์ Khan (2005) ที่จะเป็นตัวขับเคลื่อนให้การเรียนรู้

ออนไลนส์ามารถบริหารจัดการได้อย่างมรีะสิทธิภาพและเกิดผลการเรียนรู้กับผู้เรียนอย่างแท้จริง 

จากการทบทวนวรรณกรรมจะเห็นได้ว่า ลักษณะของการทำธุรกิจออนไลน์มีองค์ประกอบของการตลาด

ออนไลน์เป็นส่วนประกอบสำคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจให้ประสบความสำเร็จ และเป็นประเด็นสำคัญในการพัฒนา

สมรรถะของผู้ประกอบการให้สามารถแข่งขันกับผู้อื่นได้อย่างมีประสิทธิภาพ ดังนั้นในงานวิจัยนี้ ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะ

ศึกษารูปแบบการเรียนรู้ออนไลน์เพื่อพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจสำหรับผู้ขายสินค้าออนไลน์ต่อไป 

 

วธิีดำเนินการวจิัย 
 การวจิัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชงิปริมาณ โดยใชว้ธีิการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม มรีายละเอยีดดังนี้ 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  

 ประชากร ได้แก่ ผู้ขายสินค้าออนไลน์ที่ขายสินค้าออนไลน์มาแล้วไม่เกิน 3 ปี อาศัยอยู่ในภูมิภาคต่าง  ๆ 

ท่ัวประเทศ จำนวน 6 ภูมภิาค ได้แก่ กรุงเทพมหานคร ภาคเหนอื ภาคตะวันออกเฉียงเหนอื ภาคตะวันออก ภาคกลาง 

และภาคใต ้ที่ผู้วิจัยไม่ทราบจำนวนท่ีแน่นอน  

 กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ขายสินค้าออนไลน์ที่ขายสินค้าออนไลน์มาแล้วไม่เกิน 3 ปี อาศัยอยู่ในภูมิภาคตา่ง 

ๆ ทั่วประเทศ จำนวน 6 ภูมิภาค ได้แก่ กรุงเทพมหานคร ภาคเหนือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคตะวันออก ภาค

กลาง และภาคใต้ ผู้วิจัยกำหนดภูมิภาคละ 200 คน จำแนกตามประเภทสินค้ากระจายตามภูมิภาค ๆ ละเท่า ๆ กัน 

รวมท้ังสิ้น 1,200 คน ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (purposive sampling) 

 2. เครื่องมอืในการวิจัย 

 เครื่องมือในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถามระดับความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้า

ออนไลน์ และแบบสอบถามความรู้ที่จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ 

โดยเป็นแบบสอบถามแบบเลือกตอบ (Check List) และแบบสอบถามปลายเปิด ที่ผ่านการตรวจสอบความตรงเชิง

เนื้อหาจากผู้เชี่ยวชาญด้านการบริหารธุรกิจ และนำไปทดลองใช้กับกลุ่มที่มีลักษณะคล้ายกลุ่มตัวอย่าง ที่ไม่ใช่กลุ่ม

ตัวอย่างในการวิจัย จำนวน 30 คน เมื่อนำมาวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า ( -Coefficient) ตามวิธีการของ     

ครอนบาค (Cronbach alpha Coefficient) พบว่า ค่าความเชื่อถอืม่ันท้ังฉบับเท่ากับ 0.944 และ 0.923 ตามลำดับ 
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 3. สถิตทิี่ใช้ในการวิจัย 

    3.1 สถิตบิรรยาย ได้แก่ ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบน มาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าความเบ้ 

(Skewness) และค่าความโด่ง (Kurtosis) เพื่อศึกษาลักษณะการแจกแจงข้อมูลของตัวแปรในการวิจัยแต่ละตัว 

    3.2 วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้โดยพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation) ทำให้ได้เมทริกซ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรสังเกต

ได้ เพื่อตรวจสอบข้อตกลงเบือ้งต้นของการวเิคราะห์องค์ประกอบ คือ ตัวแปรตอ้งมีความสัมพันธ์กัน เพื่อวัตถุประสงค์

หลักของการวิเคราะห์องค์ประกอบในการรวมกลุ่มของตัวแปรท่ีสัมพันธ์กัน 

 3.3 วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงสำรวจ Exploratory Factor Analysis (EFA) ใช้ค่าสถิติทดสอบ 2 ค่า คือ 

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) และสถิติ Bartlett’s Test of Sphericity เพื่อทดสอบว่าตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดเป็นเมท

ริกซ์เอกลักษณ์หรือไม่ จากนั้นสกัดองค์ประกอบด้วยวิธีการวิ เคราะห์องค์ประกอบสำคัญ (Principal Component 

Analysis: PC) การหมุนแกนองค์ประกอบ และอธิบายความหมายขององค์ประกอบ โดยผู้วิจัยได้ทำการหมุนแกน

องค์ประกอบเพื่อให้ตัวแปรมีลักษณะที่ชัดเจนมากขึ้น โดยทำการหมุนแกนแบบมุมฉาก (Orthogonal Rotation) ด้วย

วธีิแวริแมกซ์ (Varimax Method) 

 3.4 วิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง เพื่อประมาณค่าพารามิเตอร์ และตรวจสอบความตรงของโมเดล 

ประเมินผลความถูกต้องของโมเดล ตรวจสอบความสอดคล้องระหว่างโมเดลกับข้อมูลเชิงประจักษ์ในการวิจัยใช้

ค่าสถิติไค – สแควร์ เป็นหลักในการตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลกับข้อมูล และใช้ดัชนีวัดระดับความ

กลมกลืน (GFI) ดัชนีวัดระดับความกลมกลืนที่ปรับแก้แล้ว (AGFI) และดัชนีรากของค่าเฉลี่ยกำลังสองของส่วนเหลือ 

(RMR) ประกอบการพจิารณา  

 3.5 วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) ของความรู้จำเป็นในการ

พัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ โดยการประเมินความกลมกลืนของโมเดลแบบ

ข้อมูลเชงิประจักษ์ในภาพรวม (Overall Model Fit Measure) และประเมินความกลมกลืนของผลลัพธ์ในส่วนประกอบท่ี

สำคัญของโมเดล (Component Fit Measure) มีรายละเอียดดังนี้ การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory 

Factor Analysis: CFA) ในครั ้งน ี ้  เป็นการวิเคราะห์ขององค ์ประกอบเช ิงย ืนย ันอันดับสอง ( Secondary Order 

Confirmatory Factor Analysis) ของความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้า

ออนไลน ์

 

ผลการวจิัย 
1. ระดับความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเกี่ยวกับระดับความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ พบว่า อยู่ใน

ระดับมากทุกข้อ โดยเรียงลำดับจากค่าเฉลี่ยสูงไปหาต่ำได้ดังนี้ ระบบขนส่งในปัจจุบันมีความรวดเร็ว รองลงมา 3 

อันดับแรก คือ การทำสัญญาซือ้ขายกันผ่านทางระบบอนิเทอร์เน็ตจะมีผลถูกต้องตามกฎหมาย ผู้ขายสินค้นออนไลน์

ต้องเป็นผู้ประกอบการที่ปฏิบัติธุรกิจถูกต้องตามกฎหมาย  ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ควรมีวิธีป้องกัน

ข้อมูลส่วนตัวและรหัสของลูกค้าจากการถูกเจาะข้อมูลโดยอาชญากรทางอินเทอร์เน็ต  

ผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพยีร์สันระหว่างตัวแปรสังเกต จำนวน 15 ตัวแปร พบว่า ตัว

แปรสังเกตได้ท่ีมคีวามสัมพันธ์กันค่อนขา้งสูงมากท่ีสุด 3 อันดับแรก ได้แก่ การใช้เช็คอิเล็กทรอนิกส์มีความปลอดภัย 
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(p2.2) กับการใช้บัตรเครดิตบนอินเทอร์เน็ตมีความปลอดภัย (p2.2) (r = 0.729) การใช้เงินสดดิจิตอล (Digital Cash) 

มคีวามปลอดภัย (p2.3) กับการใช้เงินสดอิเล็กทรอนิกส์ (Electronics Cash) (p2.4) (r = 0.721) มคีวามปลอดภัย (p2.4) 

และมีความมั่นใจในเรื่องการเก็บรักษาความลับของข้อมูลหลังจากซื้อขายสินค้าและบริการ (p2.12) กับผู้ขายสินค้น

ออนไลน์ตอ้งเป็นผู้ประกอบการท่ีปฏบัิตธุิรกิจถูกตอ้งตามกฎหมาย (p2.13) (r = 0.663) 

2. ความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ พบว่า ในภาพรวม

อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเกี่ยวกับความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของ

ผู้ขายสินค้าออนไลน์ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงลำดับจากค่าเฉลี่ยสูงสุดได้แก่ การใช้เทคโนโลยีเพื่อการ

ขายและโฆษณา รองลงมา 3 อันดับแรก คือ วสิัยทัศน์และเป็นผู้ริเร่ิมสร้างสรรค์ การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน การแข่งขัน

ทางการตลาด และอันดับสุดท้าย ได้แก่ การสนับสนุนจากภาครัฐ  

3. ผลการวิเคราะห์การค้นหาความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้า

ออนไลน์ สถิตท่ีิใช ้ได้แก่ การหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร และองค์ประกอบของตัวแปรด้วยผลทางสถิตดิังนี้ 

 3.1 ผลการตรวจสอบข้อมูลเบื้องต้นด้วยค่าสถิติพรรณนาของตัวแปรสังเกตได้  พบว่า ตัวแปรสังเกตได้

ส่วนใหญ่มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก นั่นคือ ความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขาย

สินค้าออนไลน์อยู่ในระดับมากทุกประเด็น ตัวแปรที่มีอยู่ในตัวแบบมีการแจกแจงในลักษณะเบ้ซ้าย โดยมีค่าความเบ้

อยู่ระหว่าง -0.134 ถึง -0.575 นอกจากนี้ ตัวแปรที่มีอยู่ในตัวแบบมีค่าเป็นลบหรือต่ำกว่าค่าความโด่งของโค้งปกติ

เล็กน้อย โดยมีค่าความโด่งอยู่ระหว่า -1.079 ถึง 0.525 อย่างไรก็ตาม เมื่อพิจารณาค่าความเบ้และความโด่ง พบว่า 

ค่าความเบ้และความความโด่งมีความแตกต่างจากศูนย์เพียงเล็กน้อย แต่จัดว่าใกล้ศูนย์ถือว่าตั วแปรมีการแจกแจง

เป็นโค้งปกติ จึงมคีวามเหมาะสมท่ีจะนำไปวเิคราะห์ต่อไปได้ 

 3.2 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สันระหว่างตัวแปรสังเกต จำนวน 15 ตัวแปร 

พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทั ้งหมด 105 คู ่ ซึ ่งเป็นตัวแปรสังเกตได้ทั ้งหมดมีความสัมพันธ์กัน และ

ความสัมพันธ์ของตัวแปรทุกคู่มีทิศทางเดียวกัน โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรเป็นความสัมพันธ์

ทางบวก มขีนาดของความสัมพันธ์หรือค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 0.212-0.727 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ 0.01 โดยตัวแปรสังเกตได้ท่ีมีระดับความสัมพันธ์กันค่อนข้างสูง จำนวน 9 คู่ ตัวแปรสังเกตได้ท่ีมีความสัมพันธ์

กันในระดับปานกลาง จำนวน 52 คู ่ และตัวแปรสังเกตได้ที่มีความสัมพันธ์กันในระดับค่อนข้างต่ำ จำนวน 44 คู่ 

ส่วนตัวแปรสังเกตได้ที่มีความสัมพันธ์กันค่อนข้างสูง มากที่สุด คือ การจัดทำบัญชี กับการวางแผนดำเนินธุรกิจ 

ส่วนตัวแปรคู่ที่มคีวามสัมพันธ์กันค่อนข้างต่ำท่ีสุด คือ การสนับสนุนจากภาครัฐกับการวางแผนดำเนินธุรกิจ 

 3.3 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงสำรวจ (Exploratory Factor Analysis : EFA) พบว่า การสกัด

องค์ประกอบด้วยวิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบสำคัญ   ซึ่งได้ทำการหมุนแกนองค์ประกอบพบว่า ได้องค์ประกอบ

ทั้งหมด 3 องค์ประกอบ มีค่าพิสัยของค่าไอเกนอยู่ระหว่าง 1.289 - 7.188 ค่าน้ำหนักองค์ประกอบภายหลังจากการ

หมุนแกนแบบมุมฉาก (Orthogonal Rotation) ด้วยวิธีแวริแมกซ์ (Varimax Method) มีความแปรปรวนสะสมร้อยละ 

65.60 แสดงว่า ตัวแปรความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ที่ใช้

อธิบายองค์ประกอบมีความแปรปรวนอยู่ในเกณฑ์ดี เมื่อพิจารณาความเหมาะสมของค่าน้ำหนักองค์ประกอบแล้วท่ี

ค่าเกิน 0.300 จากความสอดคล้องและข้อคำถามใช้หลักการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) ได้องค์ประกอบ 3 

องค์ประกอบ ได้ดังนี้ 
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  3.3.1 Model A เป็นองค์ประกอบที่มีความสำคัญอันดับหนึ่งสามารถอธิบายความแปรปรวนได้รอ้ย

ละ 47.918 มีค่าพิสัยของค่าน้ำหนักองค์ประกอบอยู่ระหว่าง 0.569 - 0.811 มีตัวแปรสำคัญที่มีอิทธิพลต่อความรู้

จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ 6 ตัวแปรคือ 1) การวางแผนดำเนิน

ธุรกิจ 2) การจัดทำบัญชี 3) การจัดหาเงินทุน 4) วิสัยทัศน์และเป็นผู้ริเริ่มสร้างสรรค์ 5) แรงงานการผลิต 6) การ

ตดิต่อประสานงาน แต่เมื่อพิจารณาข้อความโดยรวมแล้วซึ่งข้อคำถามดังกล่าวจะเนน้ในเร่ืองการบริการ  

  3.3.2 Model B เป็นองค์ประกอบที่มีความสำคัญอันดับหนึ่งสามารถอธิบายความแปรปรวนได้ร้อย

ละ 9.088 มีค่าพิสัยของค่าน้ำหนักองค์ประกอบอยู่ระหว่าง 0.686 - 0.774 มีตัวแปรสำคัญที่มีอิทธิพลต่อความรู้

จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ 4 ตัวแปรคือ 1) การแข่งขันทาง

การตลาด 2) การสร้างนวัตกรรมและเทคโนโลยี 3) กลยุทธ์การตลาด 4) ศักยภาพทางการตลาด แต่เมื่อพิจารณา

ข้อความโดยรวมแล้วซึ่งข้อคำถามดังกล่าวจะเนน้ในเร่ืองการบริการ 

  3.3.3 Model C เป็นองค์ประกอบที่มีความสำคัญอันดับหนึ่งสามารถอธิบายความแปรปรวนได้ร้อย

ละ 8.594 มีค่าพิสัยของค่าน้ำหนักองค์ประกอบอยู่ระหว่าง 0.467 - 0.795 มีตัวแปรสำคัญที่มีอิทธิพลต่อความรู้

จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ 5 ตัวแปรคือ 1) การเป็นผู้นำด้าน

ต้นทุน 2) การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 3) การสนับสนุนจากภาครัฐ 4) การสร้างความแตกต่าง 5) การใช้เทคโนโลยีเพื่อ

การขายและโฆษณา แต่เมื่อพิจารณาขอ้ความโดยรวมแล้วซึ่งข้อคำถามดังกล่าวจะเนน้ในเร่ืองการบริการ 

 3.4 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) ของความรู้จำเป็นใน

การพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ในครั้งนี้เป็นการวิเคราะห์ขององค์ประกอบเชิง

ยืนยันอันดับสอง (Secondary Order Confirmatory Factor Analysis) ของความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการ

แข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์ ที่ได้จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี ่ยวข้องทั้งในและ

ต่างประเทศเป็นการยืนยันตัวบ่งชี้ มจีำนวนท้ังสิ้น 15 ตัวช้ีวัดจาก 3 องค์ประกอบดังนี้ 

  3.4.1 ตัวแปรท่ีทำการศกึษาท้ัง 3 ปัจจัย มโีครงสร้างขององค์ประกอบท่ีสอดคล้องกับองค์ประกอบ

ที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม โดยที่ตัวแปรสังเกตได้กับตัวแปรแฝงมีความสัมพันธ์กัน และตัวแปรสังเกตได้

สามารถอธิบายตัวแปรแฝงได้ปัจจัยทั้ง 3 จึงมีความเหมาะสมที่จะนำมาใช้ในการวิเคราะห์เส้นทาง โดยใช้เกณฑ์

น้ำหนักองค์ประกอบเชิงยืนยันแบบ Completely standardized solution ตั้งแต่ 0.50 ขึ้นไป โดยองค์ประกอบเชิงยืนยัน

โมเดลองค์ประกอบย่อยแต่ละองค์ประกอบในโมเดลมีความสัมพันธ์กันทุกตัว จึงสรุปได้ว่า องค์ประกอบเชิงยืนยัน

โมเดล Model A Model B และModel C มีความเหมาะสมและกลมกลืนกันกับข้อมูลเชิงประจักษ์ที่ได้จากมีความ

เท่ียงตรงเชงิโครงสร้างต่างมคีวามเท่ียงตรง (Validity) และความน่าเชื่อถอืในระดับท่ียอมรับได้ดังภาพท่ี 2 
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ภาพที่ 2 ผลการวิเคราะห์ค่าดัชนคีวามสอดคล้องกลมกลืนของโมเดลโดยรวมหลังจากการปรับโมเดล 

 

  3.4.2 ความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู ้ขายสินค้าออนไลน์

ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบคือ Model A Model B และ Model C โมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิง

ประจักษ์ดีมาก พิจารณาจาก df = 30 p=0.025 GFI = 0.99 AGFI = 0.998 RMSEA = 0.024 SRMR = 0.013 แสดง

ว่า โมเดลการวิจัยมีความสอดคล้องกลมกลนืกับข้อมูลเชงิประจักษ์ เมื่อพิจารณาค่าน้ำหนักองค์ประกอบ พบว่า มีค่า

น้ำหนักเป็นบวกทั้งหมดมีขนาดตั้งแต่ 0.42 ถึง 0.71 และแตกต่างจากศูนย์อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ทุก

ตัว เมื่อพิจารณาค่าน้ำหนักองค์ประกอบมาตรฐาน (b) เป็นรายองค์ประกอบดังนี้ 
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ตารางท่ี 1 ค่าน้ำหนักและค่าสัมประสิทธิ์คะแนนองค์ประกอบ 

องค์ประกอบ/ตัวแปร 
น้ำหนักองค์ประกอบองค์ประกอบ 

สปส. คะแนน

องค์ประกอบ 

b B SE T-value R2  

Model A       

วิสัยทัศน์และเป็นผู้ริเร่ิมสรา้งสรรค์ (X1) 0.42         0.57         0.02 20.65** 0.33 0.23 

การติดต่อประสานงาน (X2) 0.58         0.82         0.02 29.96** 0.67 0.83 

การวางแผนดำเนินธุรกิจ (X3) 0.56         0.69         0.02 26.75** 0.47 0.07 

การจัดทำบัญชี (X4) 0.56         0.69         0.02 24.66** 0.47 0.11 

การจัดหาเงนิทุน (X5) 0.71         0.86         0.02 33.54** 0.73 0.82 

แรงงานการผลิต (X6) 0.60         0.72         0.02 27.74** 0.52 0.17 

ความเที่ยงของตัวแปรแฝง PC = 0.871, ค่าเฉลี่ยความแปรปรวนที่สกัดได ้PV = 0.533 

Model B       

กลยุทธ์การตลาด (X7) 0.62         0.74         0.02 26.59** 0.54 0.26 

การสรา้งนวัตกรรมและเทคโนโลยี (X8) 0.58         0.73         0.02 25.83** 0.53 0.26 

การแข่งขันทางการตลาด (X9) 0.59         0.71         0.02 24.90** 0.50 0.02 

ศักยภาพทางการตลาด (X10) 0.63         0.73         0.02 25.52** 0.54 0.41 

ความเที่ยงของตัวแปรแฝง PC = 0.818, ค่าเฉลี่ยความแปรปรวนที่สกัดได้ PV = 0.528 

Model C       

การสนับสนุนจากภาครัฐ (X11) 0.63 0.69 0.02 25.52** 0.47 0.36 

การสรา้งความแตกตา่ง (X12) 0.70 0.81 0.02 31.08** 0.65 0.62 

การเป็นผู้นำด้านต้นทุน (X13) 0.65 0.77 0.02 28.91** 0.59 0.32 

การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (X14) 0.48 0.60 0.02 20.90** 0.36 0.44 

การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อการขายและโฆษณา (X15) 0.64 0.84 0.03 22.42** 0.71 0.99 

ความเที่ยงของตัวแปรแฝง PC = 0.861, ค่าเฉลี่ยความแปรปรวนที่สกัดได้ PV = 0.557 

 

 จากตาราง พบว่า Model A ตัวแปรท่ีมีน้ำหนักความสำคัญมากที่สุดคือ การจัดหาเงนิทุน (X5) มีน้ำหนัก

องค์ประกอบมาตรฐาน 0.86 ความแปรผันร่วมกันกับองค์ประกอบ model A ร้อยละ 73 รองลงมาคือ การติดต่อ

ประสานงาน (X2) มีน้ำหนักองค์ประกอบมาตรฐาน 0.82 ความแปรผันร่วมกันกับองค์ประกอบ model A ร้อยละ 67 

แรงงานการผลิต (X6) มีน้ำหนักองค์ประกอบมาตรฐาน 0.72ความแปรผันร่วมกันกับองค์ประกอบ model A ร้อยละ 

52 การวางแผนดำเนินธุรกิจ (X3) การจัดทำบัญชี (X4) มนีำ้หนักองค์ประกอบมาตรฐาน 0.96 ความแปรผันร่วมกันกับ

องค์ประกอบ model A ร้อยละ 47 และตัวแปรท่ีมีน้ำหนักความสำคัญน้อยท่ีสุดคือ วสิัยทัศน์และเป็นผู้ริเร่ิมสร้างสรรค์ 

(X1) มนีำ้หนักองค์ประกอบมาตรฐาน 0.57 ความแปรผันร่วมกันกับองค์ประกอบ model A ร้อยละ 33 

 Model B ตัวแปรที่มีน้ำหนักความสำคัญมากที่สุดคือ กลยุทธ์การตลาด (X7) มีน้ำหนักองค์ประกอบ

มาตรฐาน 0.74 ความแปรผันร่วมกันกับองค์ประกอบ model B ร้อยละ 54 รองลงมาคือ การสร้างนวัตกรรมและ

เทคโนโลยี (X8) ศักยภาพทางการตลาด (X10) มีน้ำหนักองค์ประกอบมาตรฐาน 0.73 ความแปรผันร่วมกันกับ
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องค์ประกอบ model B ร้อยละ 54 และตัวแปรท่ีมีน้ำหนักความสำคัญนอ้ยท่ีสุดคือ มีการแข่งขันทางการตลาด (X9) มี

นำ้หนักองค์ประกอบมาตรฐาน 0.71 ความแปรผันร่วมกันกับองค์ประกอบ model B ร้อยละ 50 

Model C ตัวแปรที่มีน้ำหนักความสำคัญมากที่สุดคือ การใช้เทคโนโลยีเพื่อการขายและโฆษณา (X15) มี

น้ำหนักองค์ประกอบมาตรฐาน 0.84 รองลงมาคือ การสร้างความแตกต่าง (X12) มีน้ำหนักองค์ประกอบมาตรฐาน 

0.81 ความแปรผันร่วมกันกับองค์ประกอบ model C ร้อยละ 65 ความแปรผันร่วมกันกับองค์ประกอบ model C ร้อย

ละ 71 การเป็นผู้นำด้านต้นทุน (X13) มีน้ำหนักองค์ประกอบมาตรฐาน 0.77 ความแปรผันร่วมกันกับองค์ประกอบ 

model C ร้อยละ 59 การสนับสนุนจากภาครัฐ (X11) มีน้ำหนักองค์ประกอบมาตรฐาน 0.69 ความแปรผันร่วมกันกับ

องค์ประกอบ model C ร้อยละ 47 และตัวแปรที่มีน้ำหนักความสำคัญน้อยที่สุดคือ การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (X14) มี

นำ้หนักองค์ประกอบมาตรฐาน 0.60 ความแปรผันร่วมกันกับองค์ประกอบ model C ร้อยละ 36 

 

อภิปรายผล 
1. ระดับความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสนิค้าออนไลน์ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ท้ังน้ีอาจ

เนื่องจากผู้ขายสินค้าออนไลน์มองว่าระบบขนส่งในปัจจุบันมีความรวดเร็ว ทำให้ประชาชนได้รับความสะดวกจนรู้สึก

ว่าการทำสัญญาซื้อขายกันผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตจะมีผลถูกต้องตามกฎหมาย โดยผู้ประกอบการที่ทำธุรกิจ

ถูกต้องตามกฎหมายจะมีวิธีป้องกันข้อมูลส่วนตัว และรหัสของลูกค้าจากการถูกเจาะข้อมูลโดยอาชญากรทาง

อินเทอร์เน็ต เช่น มีตัวเลข DUNS Number (หมายเลขประจำตัวบริษัทจำนวน 9 หลัก ที่ใช้เพื่อแสดงฐานะทางการเงิน

ของบริษัท) อย่างมีประสิทธิภาพเพื่อรองรับความเป็นตัวตนในการดำเนินการทางธุรกิจ รวมถึงการใชเ้งินสดดจิิทัลให้มี

ความปลอดภัย โดยให้มีใบรับรองดิจิทัลที่เปรียบเสมือนบัตรประชาชนดิจิทัลมีความน่าเชื่อถือและสามารถช่วย

ตรวจสอบข้อมูลได้ บนเว็บไซต์ที่ใช้บริการมีความน่าเชื่อถือและไว้วางใจได้ ทำให้ผู้ขายสินค้าออนไลน์รู้สึกมั่นใจใน

เรื่องการเก็บรักษาความลับของข้อมูลหลังจากซื้อขายสินค้าและบริการ ซึ่งผู้ขายสินค้าออนไลน์คิดว่าระบบขนส่งใน

ปัจจุบันมคีวามปลอดภัยได้มาตรฐานขอ้กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภคสามารถช่วยป้องกันการฉ้อโกง ท่ีอาจเกิดขึ้นในการ

ซื้อขายผ่านอินเทอร์เน็ตได้อย่างมีประสิทธิภาพสอดคล้องกับงานวิจัยของ Lertjeerajarat (2005) ที่พบว่าปัจจัยของ

การใช้บริการทางอินเทอร์เน็ต ประกอบด้วย บุคคลที่มสี่วนเกี่ยวข้องต่อการตัดสินใจซือ้สนิค้าและบริการ ประเภทของ

สินค้าและบริการที ่ซื ้อขาย ระบบการรักษาความปลอดภัยของข้อมูลเว็บไซต์บนอินเทอร์เน็ต วิธีการชำระเงิน 

หน่วยงานในการรับส่งสินค้า และการให้บริการตอบคำถามแก่ลูกค้าของเว็บไซต์อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ  และ

งานวิจัย Chuekeaw (2007) ที่พบว่าปัจจัยด้านสินค้าคือ คุณภาพของสินค้าและบริการให้ความสำคัญสูงสุดอันดับ

แรก รองลงมาได้แก่ ปัจจัยดา้นราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และปัจจัยดา้นส่งเสริมการตลาด 

2. องค์ประกอบความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสินค้าออนไลน์

สามารถอธิบายองค์ประกอบด้วย 3 องค์ประองค์ คือ 1) Model A ได้แก่ การวางแผนดำเนินธุรกิจ การจัดทำบัญชี 

การจัดหาเงนิทุน วสิัยทัศน์และเป็นผู้ริเร่ิมสร้างสรรค์ แรงงานการผลิต การตดิต่อประสานงาน 2) Model B ได้แก่ การ

แข่งขันทางการตลาด การสร้างนวัตกรรมและเทคโนโลยี กลยุทธ์การตลาด ศักยภาพทางการตลาด 3) Model C ได้แก่ 

การเป็นผู้นำด้านต้นทุน การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน การสนับสนุนจากภาครัฐ การสร้างความแตกต่าง การใช้เทคโนโลยี

เพื่อการขายและโฆษณา สอดคล้องกับแนวคิดของ Oliver (1999) อธิบายองค์ประกอบที่สำคัญในการออกแบบการ

เรียนการสอนบนเว็บไว้ 3 องค์ประกอบ คือ 1) ภาระงานเพื่อการเรียนรู้ ได้แก่ กิจกรรม ปัญหา การปฏิสัมพันธ์ที่ใช้

เพื่อดึงดูดคามสนใจผู้เรียน และเพื่อการเรียนรู้  2) แหล่งเรียนรู้ ได้แก่ เนื้อหา ข้อมูลและแหล่งข้อมูลที่ผู ้เรียนมี
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ปฏสิัมพันธ์เพื่อการเรยีนรู้ 3) การสนับสนุนการเรียนรู้ ได้แก่ ช่วยเสริมศักยภาพโครงสร้าง การกระตุน้ การจูงใจ การ

ช่วยเหลือ แลการเชื่อมโยงที่ใช้เพื่อสนับสนุนการเรียนรู้อีก ทั้งสอดคล้องโครงสร้างหลักของการสอนออนไลน์ตาม

แนวคิดของ Khan (2005) คือ 1) ศาสตร์การสอน ประกอบด้วย การวิเคราะห์เนื้อหา การวิเคราะห์ผู ้เรียน การ

วเิคราะห์เป้าหมาย การวเิคราะห์สื่อ วธีิการออกแบบ การจัดการและวิธีการของสภาพแวดลอ้มของการสอนออนไลน์ 

2) เทคโนโลยีเกี่ยวข้องกับเทคโนโลยีโครงสร้างพื้นฐาน 3) การประเมินผล ประกอบด้วยการประเมินผู้เรียน การ

ประเมินการสอนและสภาพแวดล้อมทางการเรียน 4) การจัดการเป็นการจัดการสภาพแวดล้อมทางการเรียนและการ

เสนอขอ้มูลสารสนเทศ 5) แหล่งขอ้มูลท่ีสนับสนุนให้เป็นสภาพการเรียนอย่างมีความหมาย และ 6) สถาบัน เกี่ยวข้อง

กับงานบริหารงานวชิาการ และการบริการผู้เรียนท่ีเกี่ยวข้องกับการสอนออนไลน์ 

3. ผลการวิเคราะห์โมเดลการวิจัยพบว่ามีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ เมื่อพิจารณาค่า

นำ้หนักองค์ประกอบ พบว่า มคี่าน้ำหนักเป็นบวกท้ังหมดแตกต่างจากศูนย์อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ทุก

ตัว เมื่อพิจารณาค่าน้ำหนักองค์ประกอบมาตรฐาน (B) เป็นรายองค์ประกอบ พบว่า 1) model A ตัวแปรที่มีน้ำหนัก

ความสำคัญมากที่สุดคือ การจัดหาเงินทุน การติดต่อประสานงาน แรงงานการผลิต การวางแผนดำเนินธุรกิจ การ

จัดทำบัญชี และวิสัยทัศน์และเป็นผู้ริเริ่มสร้างสรรค์ 2) model B ตัวแปรที่มีน้ำหนักความสำคัญมากที่สุดคือ กลยุทธ์

การตลาด การสร้างนวัตกรรมและเทคโนโลยี ศักยภาพทางการตลาด และมกีารแข่งขันทางการตลาด 3) model C ตัว

แปรที่มีน้ำหนักความสำคัญมากที่สุดคือ การใช้เทคโนโลยีเพื่อการขายและโฆษณา การสร้างความแตกต่าง การเป็น

ผู้นำด้านต้นทุน การสนับสนุนจากภาครัฐ และการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Phochanachan 

et al. (2020) ท่ีพบว่า คุณลักษณะของผู้ประกอบการเพื่อสังคม 3 อันดับแรก คือ การวางแผน ความมุ่งมั่น และความ

ผูกพันกับผลิตภัณฑ์ และคุณลักษณะที่จำเป็นต้องสร้างเสริมให้กับผู้ประกอบการ ได้แก่ การโน้มน้าวใจ การสร้าง

ความมั่นใจในการขายสินค้า และความกล้าเสี่ยงในการดำเนินธุรกิจ ที่ต้องสร้างความแตกต่างและกลยุทธ์ที่ดีในการ

ดำเนินธุรกิจ นอกจากนี้ ในการจัดการเรียนรู้เพื่อเพิ่มศักยภาพตามแนวคิดของ Alessi & Trollip (2001) ได้นำเสนอ

โมเดลการออกแบบ CAI แบ่งการพัฒนาออกเป็น 3 ระยะ คือ ออกแบบ พัฒนาก่อนการเขียนโปรแกรม และพัฒนา

และประเมินผล ทั้งนี้เนื่องจากการพัฒนาสมรรถนะการแข่งขันทางธุรกิจเป็นวิธีจัดการด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศเข้า

มาช่วยสนับสนุนให้ผู้ที่ต้องการพัฒนาตนสามารถเข้าถึงองค์ความรู้ที่ต้องการได้โดยไม่จำกัดสถานที่และเวลาเพื่อให้

ประชาชนคนไทยมีโอกาสในการศึกษาเรียนรู้สะดวกและเท่าเทียมกัน อันจะส่งผลให้เกิดการพัฒนาสู่สังคมแห่งการ

เรียนรู้ในที่สุดและได้มีการขยายผลการดำเนินการโดยการเผยแพร่วิธีการแบ่งปันความรู้ที่ได้จากการปฏิบัติจริงสู่

บุคลากรการศึกษาทั้งอุดมศึกษาและอื่นๆ อย่างแพร่หลายทำให้โมเดลการความรู้จำเป็นในการพัฒนาสมรรถนะใน

การแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสนิค้าออนไลน์มีสอดคล้องกลมกลืนกับขอ้มูลเชงิประจักษ์ 

 

สรุปผล   
ระดับความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสนิค้าออนไลน์ในปัจจุบันอยู่ในระดับมาก เนื่องจากเป็น

ธุรกิจที่มีความก้าวหน้าและแพร่หลาย เข้าถึงประชาชนได้อย่างรวดเร็วผ่านเทคโนโลยีสารสนเทศและสื่อสังคม

ออนไลน์ มคีวามสะดวกและถูกตอ้งตามกฎหมาย ด้วยวิธีการป้องกันข้อมูลส่วนตัวท่ีมีประสิทธิภาพ ทำให้ผู้ขายสินค้า

ออนไลน์จำเป็นต้องพัฒนาตนเองอยู่เสมอเพื่อให้รู้เท่าทันเทคโนโลยีและขายสินค้าได้สอดคล้องกับความต้องการของ

ลูกค้า โดยความรู้จำเป็นต้องพัฒนาเพื่อให้สามารถมีสมรรถนะในการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ขายสนิค้าออนไลน์ ได้แก่ 

การวางแผนดำเนินธุรกิจ การจัดทำบัญชี การจัดหาเงนิทุน วสิัยทัศน์และเป็นผู้ริเริ่มสร้างสรรค์ แรงงานการผลิต การ
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ติดต่อประสานงาน การแข่งขันทางการตลาด การสร้างนวัตกรรมและเทคโนโลยี กลยุทธ์การตลาด ศักยภาพทาง

การตลาด การเป็นผู้นำดา้นตน้ทุน การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน การสนับสนุนจากภาครัฐ การสร้างความแตกต่าง การใช้

เทคโนโลยเีพื่อการขายและโฆษณา ซึ่งการพัฒนาสมรรถนะของผู้ขายออนไลน์อาจทำได้หลายรูปแบบ เช่น การพัฒนา

ด้านการเตรียมและวางแผนการดำเนินธุรกิจเป็นหลัก หรือการพัฒนาด้านการแข่งขันและกลยุทธ์การตลาดสำหรับ

ผู้ขายสินค้าออนไลน์ และการพัฒนาด้านปัจจัยสนับสนุน เพื่อให้ผู้ขายสนิค้าออนไลน์ได้รับความรู้ท่ีสามารถนำไปใช้ใน

การดำเนนิธุรกิจได้อย่างประสบความสำเร็จ 

 

ข้อเสนอแนะ  
ข้อเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ 

1. หน่วยงานภาครัฐที่ดำเนินการงานด้านการส่งเสริมผู้ประกอบการมีแนวทางในการสร้างหลักสูตรการ

เรียนรู้ที่เหมาะสมกับผู้ขายสินค้าออนไลน์ ที่สามารถส่งเสริมให้เกิดการสร้างรายได้ให้กับเจ้าของธุรกิจและระบบ

เศรษฐกิจของประเทศ 

2. ผู้ประกอบการและผู้ขายสินค้าออนไลน์มีแนวทางในการพัฒนาตนเอง เพื่อให้เกิดความรู้ ทักษะ ตาม

สมรรถนะที่จำเป็นดว้ยการเรียนรู้ออนไลน์ 

ข้อเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาถึงวิธีการออกแบบและพัฒนาสื่อการเรียนรู้ที่เหมาะสมกับพฤติกรรมการใช้เทคโนโลยี

สารสนเทศและสื่อสังคมออนไลน์ เพื่อให้ผู้ขายออนไลน์มเีครื่องมือพัฒนาความรูท่ี้เข้าถึงได้โดยง่ายและไม่มีค่าใชจ้่าย 

 

องค์ความรู้ใหม่ 
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จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจออนไลน์ที่ผู้ประกอบการจำเป็นต้องมีความรู้เพื่อ

การแข่งขันสามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้ 1) ความรู้ดา้นการเตรียมความพร้อมสำหรับผู้ประกอบการก่อนดำเนิน

ธุรกิจ ประกอบด้วย การจัดหาเงนิทุน แรงงานการผลิต การวางแผนดำเนนิธุรกิจ วสิัยทัศน์และเป็นผู้ริเร่ิมสร้างสรรค์ 

การสร้างนวัตกรรมและเทคโนโลยี การสนับสนุนจากภาครัฐ การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน และ 2) ความรู้ด้านการดำเนิน

ธุรกิจสำหรับผู้ประกอบการ ประกอบด้วย การติดต่อประสานงาน กลยุทธ์การตลาด ศักยภาพทางการตลาด การ

แข่งขันทางการตลาด การใช้เทคโนโลยเีพื่อการขายและโฆษณา การสร้างความแตกต่าง การเป็นผู้นำดา้นตน้ทุน และ

การจัดทำบัญชี องค์ความรู้เหล่านี้จะเป็นความรู้ที่จำเป็นสำหรับการค้นหาความต้องการของลูกค้า เกิดโอกาสทาง

การตลาดอย่างรวดเร็วโดยการใช้เทคโนโลยีในยุคดิจิทัล ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาดตามภาวะตลาด เกิด

ความสามารถในการแข่งขัน และประยุกต์ใช้นวัตกรรมการจัดการในการปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อเพิ่มยอดขาย ให้

มากขึ้น และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า สามารถส่งเสริมให้ผู ้ประกอบการสามารถแข่งขันทาง

การตลาด สร้างเครอืข่ายทางการค้า และพัฒนาธุรกิจให้ย่ังยนืต่อไปได้ 
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