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ABSTRACT 

This research aimed to (1) examine positive experiences related to self-leadership among sales employees of 

Kingkaew Shop Limited Partnership through the Appreciative Inquiry process and (2) develop guidelines for 

enhancing their self-leadership. This study employed an action research approach integrated with the 

Appreciative Inquiry 4D model, consisting of Discovery, Dream, Design, and Destiny. The participants were 10 

sales employees working in an online retail business context, where they faced pressure from sales targets, 

rapid customer response requirements, immediate problem-solving, and the need to improve responsibility, 

communication, and self-regulation. The research instruments included a semi-structured interview form with 

positive open-ended questions, SOAR analysis, and the Revised Self-Leadership Questionnaire (RSLQ). The 

RSLQ was pilot tested with 40 respondents who had characteristics similar to the key informants. The reliability 

test showed Cronbach’s Alpha coefficient of 0.883, indicating a high level of reliability. The findings revealed 

that the sales employees’ positive experiences reflected key components of self-leadership, including 

willingness to try new things, decision-making and immediate problem-solving, continuous self-development, 

discipline, responsibility, communication skills, teamwork, and emotional management. Based on these findings, 

three development projects were designed and implemented: Mind Power, which focused on positive thinking, 

self-talk, and visualization; Energize My Work, which aimed to enhance intrinsic motivation and the meaning of 

work; and Leadership Skills for Supervisors, which aimed to develop leadership, communication, and team 

management skills. After the implementation, the average self-leadership score of the sales employees 

increased from 3.99 to 4.31, representing an 8.02 percent improvement. In addition, interviews with direct 

supervisors and participatory observation showed that the employees demonstrated greater responsibility, 

improved punctuality in task completion, increased confidence in work and communication, and greater 

participation in meetings and idea sharing. Therefore, the Appreciative Inquiry process can be applied as a 

practical and context-appropriate approach to developing self-leadership among sales employees in an online 

retail business. 
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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศกึษาประสบการณ์เชงิบวกต่อภาวะผู้นําในตนเองของพนักงานฝ่ายขาย ห้าง

หุ้นส่วนจํากดั กิง่แก้ว ชอ็ป ผ่านกระบวนการสุนทรยีสาธก และ 2) สร้างแนวทางการพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองของ

พนักงานฝ่ายขาย การวจิยันี้ใชแ้นวทางการวจิยัเชงิปฏบิตักิารร่วมกบักระบวนการสุนทรยีสาธกตามโมเดล 4D ไดแ้ก่ 

การแสวงหา การวาดฝัน การออกแบบ และการลงมอืปฏบิตั ิโดยดําเนินการกบัพนักงานฝ่ายขายจํานวน 10 คน ซึ่ง

ปฏบิตังิานในบรบิทของธุรกจิค้าปลกีออนไลน์ที่ต้องเผชญิกบัแรงกดดนัจากเป้าหมายยอดขาย ความรวดเรว็ในการ

ตอบสนองลูกคา้ การแก้ปัญหาเฉพาะหน้า และความจําเป็นในการพฒันาความรบัผดิชอบ การสื่อสาร และการกํากบั

ตนเอง เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัประกอบด้วย แบบสมัภาษณ์กึ่งโครงสร้างด้วยคําถามเชงิบวกแบบปลายเปิด การ

วิเคราะห์ซออาร์ และแบบสอบถามมาตรฐานภาวะผู้นําในตนเองฉบับปรับปรุง (Revised Self-Leadership 

Questionnaire: RSLQ) ทัง้นี้ ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามไปทดลองใชก้บักลุ่มทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกบักลุ่มผูใ้หข้อ้มูลหลกั

จํานวน 40 ชุด และตรวจสอบความเชื่อมัน่ของเครื่องมือด้วยค่าสมัประสิทธิแ์อลฟาของครอนบาค พบว่ามีค่า 

Cronbach’s Alpha เท่ากบั 0.883 แสดงวา่เครือ่งมอืมคีวามเชือ่มัน่อยูใ่นระดบัสงู 

ผลการวจิยัพบว่า ประสบการณ์เชงิบวกของพนักงานฝ่ายขายสะทอ้นองคป์ระกอบของภาวะผูนํ้าในตนเอง ไดแ้ก่ การ

กล้าลองสิง่ใหม่ การตดัสนิใจและแก้ปัญหาเฉพาะหน้า การเรยีนรู้และพฒันาตนเองอย่างต่อเนื่อง การมวีนิัย ความ

รบัผดิชอบ ทกัษะการสือ่สาร การทาํงานเป็นทมี และการจดัการอารมณ์ จากผลการวเิคราะหด์งักล่าว ผูว้จิยัไดอ้อกแบบ

และดาํเนินโครงการพฒันา 3 โครงการ ไดแ้ก่ โครงการ Mind Power เพือ่พฒันาการคดิเชงิบวก การพดูกบัตนเอง และ

การสรา้งภาพความสาํเรจ็ โครงการ Energize My Work เพือ่สง่เสรมิแรงจงูใจภายในและการคน้หาคุณคา่ของงาน และ

โครงการ Leadership Skills for Supervisors เพื่อพฒันาทกัษะภาวะผูนํ้า การสื่อสาร และการบรหิารทมีงาน ภายหลงั

การดําเนินโครงการ พบว่าคะแนนเฉลีย่ภาวะผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขายเพิม่ขึน้จาก 3.99 เป็น 4.31 คดิเป็น

อตัราการเพิม่ขึน้ร้อยละ 8.02 นอกจากนี้ ผลจากการสมัภาษณ์ผูบ้งัคบับญัชาโดยตรงและการสงัเกตแบบมสี่วนร่วม

พบว่า พนักงานมคีวามรบัผดิชอบมากขึน้ ส่งงานตรงเวลามากขึน้ มคีวามมัน่ใจในการทํางานและการสื่อสารเพิม่ขึ้น 

รวมถงึมสี่วนร่วมในการประชุมและการแลกเปลีย่นความคดิเหน็มากขึน้ จงึสรุปไดว้่ากระบวนการสุนทรยีสาธกสามารถ

นํามาใช้เป็นแนวทางในการพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขายได้อย่างเป็นรูปธรรม และเหมาะสมกบั

บรบิทของธุรกจิคา้ปลกีออนไลน์ 

คาํสาํคญั: สนุทรยีสาธก, ภาวะผูนํ้าในตนเอง, พนกังานฝ่ายขาย, การพฒันาศกัยภาพ, ซออาร ์
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บทนํา 

ปัจจุบนัความก้าวหน้าทางเทคโนโลยดีจิทิลัได้ส่งผลใหเ้กดิการเปลี่ยนแปลงอย่างมนีัยสําคญัต่อภูมทิศัน์ของธุรกจิค้า

ปลกี โดยเฉพาะการเปลีย่นผ่านจากการจาํหน่ายสนิคา้ผา่นหน้ารา้นแบบดัง้เดมิไปสู่รปูแบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-

commerce) และการคา้ผา่นสือ่สงัคมออนไลน์ (Social Commerce) สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส ์(2567) 

รายงานว่ามลูค่าพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องประเทศไทยในปี 2566 มมีูลค่าสงูถงึ 5.96 ลา้นลา้นบาท สะทอ้นใหเ้หน็ว่า

ช่องทางออนไลน์กลายเป็นกลไกสาํคญัในการดําเนินธุรกจิและการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค การเปลีย่นแปลงดงักล่าว

ทําใหก้ารแข่งขนัของธุรกจิคา้ปลกีไม่ไดข้ึน้อยู่กบัราคาและตวัสนิคา้เพยีงอย่างเดยีว แต่ยงัขึน้อยู่กบัประสบการณ์ของ

ลูกคา้ (Customer Experience) ความรวดเรว็ในการตอบสนอง (Responsiveness) ความสามารถในการสื่อสาร และ

การแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้าอยา่งมปีระสทิธภิาพ 

ภายใตบ้รบิทดงักล่าว พนกังานฝ่ายขาย (Sales Employees) ซึง่ทาํหน้าทีต่อบแชท นําเสนอสนิคา้ ไลฟ์สด ปิดการขาย 

และประสานงานกบัฝ่ายสนับสนุน ถอืเป็นทรพัยากรบุคคลที่มบีทบาทสําคญัต่อผลการดําเนินงานของธุรกจิค้าปลกี

ออนไลน์โดยตรง อย่างไรกต็าม ลกัษณะงานขายออนไลน์เป็นงานทีม่แีรงกดดนัสงู เนื่องจากตอ้งตอบสนองลูกคา้อย่าง

รวดเรว็ ทํางานภายใตเ้ป้าหมายยอดขาย รบัมอืกบัขอ้ซกัถามหรอืขอ้รอ้งเรยีนของลูกคา้ และแกไ้ขสถานการณ์เฉพาะ

หน้าในเวลาจาํกดั หากพนักงานขาดความสามารถในการกํากบัตนเอง การสรา้งแรงจงูใจภายใน ความรบัผดิชอบ การ

สื่อสาร และการควบคุมอารมณ์ อาจส่งผลต่อคุณภาพการใหบ้รกิาร ประสทิธภิาพการทํางาน ความเชื่อมัน่ของลูกคา้ 

และความสามารถในการบรรลุเป้าหมายขององคก์ร 

หา้งหุน้ส่วนจํากดั กิง่แก้ว ชอ็ป เป็นธุรกจิคา้ปลกีเสือ้ผา้ออนไลน์ทีด่ําเนินงานผ่านช่องทาง Social Commerce โดยมี

กระบวนการทํางานที่เกี่ยวข้องกับการตอบแชท การไลฟ์สด การนําเสนอสินค้า การจัดการคําสัง่ซื้อ และการ

ประสานงานกับทีมคลังสินค้าและทีมแพ็กสินค้า จากการติดตามการปฏิบตัิงานภายในองค์กรและการสมัภาษณ์

ผู้บงัคบับญัชาโดยตรง พบว่าพนักงานฝ่ายขายบางส่วนยงัมปีระเด็นที่ต้องได้รบัการพฒันาในด้านความรบัผดิชอบ 

ความตรงต่อเวลาในการส่งมอบงาน การเสนอความคดิเหน็ การสื่อสารภายในทมี และการมสี่วนร่วมในการประชุม 

รวมถึงยังมีความจําเป็นในการพัฒนาความมัน่ใจ การตัดสินใจ และการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าให้เหมาะสมกับ

สภาพแวดล้อมการทํางานออนไลน์ที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว โดยข้อมูลจากการติดตามการปฏิบตัิงานและการ

สมัภาษณ์ผูบ้งัคบับญัชาโดยตรงสะทอ้นว่า ก่อนการดาํเนินโครงการ อตัราการส่งงานตรงเวลาและการบรรลุตวัชีว้ดัผล

การปฏิบตัิงานของพนักงานฝ่ายขายอยู่ในระดบัประมาณร้อยละ 70-80 ซึ่งแสดงให้เห็นว่ายงัมพีื้นที่ในการพฒันา

ศกัยภาพด้านภาวะผู้นําในตนเองให้สูงขึ้น สถานการณ์ดงักล่าวสะท้อนให้เห็นถึงความจําเป็นที่องค์กรต้องมีแนว

ทางการพฒันาศกัยภาพของพนักงานฝ่ายขายทีส่อดคลอ้งกบับรบิทการทํางานจรงิ โดยเฉพาะการพฒันาภาวะผูนํ้าใน

ตนเอง (Self-Leadership) เพื่อใหพ้นักงานสามารถกํากบัตนเอง สรา้งแรงจูงใจในการทํางาน รบัผดิชอบต่อเป้าหมาย 

และปฏบิตังิานไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 

ภาวะผู้นําในตนเองเป็นแนวคิดที่มุ่งเน้นความสามารถของบุคคลในการกําหนดทิศทาง ควบคุมพฤติกรรม สร้าง

แรงจงูใจภายใน และพฒันารูปแบบความคดิเชงิสรา้งสรรค ์เพื่อใหส้ามารถปฏบิตังิานไดบ้รรลุเป้าหมายโดยไม่ต้องรอ

การสัง่การจากผูบ้งัคบับญัชา ในขณะเดยีวกนั แนวทางการพฒันาทรพัยากรมนุษย์สมยัใหม่ไดใ้หค้วามสําคญักบัการ

พฒันาจากจุดแขง็มากกว่าการมุ่งแก้ไขขอ้บกพร่องเพยีงดา้นเดยีว กระบวนการสุนทรยีสาธก (Appreciative Inquiry: 

AI) จงึเป็นแนวทางทีเ่หมาะสม เนื่องจากเป็นกระบวนการพฒันาองคก์รเชงิบวกทีมุ่่งคน้หาประสบการณ์ความสาํเรจ็ จุด

แขง็ และศกัยภาพทีม่อียูภ่ายในบุคคลและองคก์ร เพือ่นํามาต่อยอดเป็นแนวทางการพฒันาทีเ่กดิจากการมสีว่นรว่มของ

ผูเ้กี่ยวขอ้ง (Cooperrider & Whitney, 2005) นอกจากนี้ การวเิคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) ซึ่งประกอบด้วยจุด

แขง็ โอกาส ความปรารถนา และผลลพัธ์ ยงัช่วยใหก้ารสงัเคราะหแ์นวทางการพฒันามคีวามชดัเจนและสอดคล้องกบั

เป้าหมายขององคก์ร (Stavros & Cole, 2013) 
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แมง้านวจิยัทีผ่่านมาไดศ้กึษาเกี่ยวกบักระบวนการสุนทรยีสาธกและภาวะผูนํ้าในตนเองในหลายบรบิท แต่ยงัพบว่ามี

งานวจิยัจาํนวนจาํกดัทีนํ่ากระบวนการสนุทรยีสาธกมาใชร้ว่มกบัการพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองของพนกังานฝ่ายขายใน

ธุรกจิคา้ปลกีออนไลน์ โดยเฉพาะในบรบิทของการทาํงานผ่าน Social Commerce ซึง่พนักงานตอ้งเผชญิกบัแรงกดดนั

ดา้นเวลา เป้าหมายยอดขาย การสื่อสารกบัลูกคา้ และการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า งานวจิยัครัง้นี้จงึมุ่งเตมิเตม็ช่องว่าง

ดงักล่าว โดยศกึษาประสบการณ์เชงิบวกของพนักงานฝ่ายขายและสงัเคราะห์เป็นแนวทางการพฒันาภาวะผูนํ้าใน

ตนเองทีเ่หมาะสมกบับรบิทของหา้งหุน้สว่นจาํกดั กิง่แกว้ ชอ็ป 

จากเหตุผลดงักล่าว ผูว้จิยัจงึสนใจศกึษาเรื่อง “แนวทางการพฒันาศกัยภาพของพนักงานฝ่ายขาย หา้งหุน้ส่วนจํากดั 

กิง่แกว้ ชอ็ป โดยใชก้ระบวนการสนุทรยีสาธก (AI)” โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่ 1) ศกึษาประสบการณ์เชงิบวกต่อภาวะผูนํ้า

ในตนเองของพนักงานฝ่ายขาย หา้งหุน้ส่วนจํากดั กิง่แกว้ ชอ็ป ผ่านกระบวนการสุนทรยีสาธก และ 2) สรา้งแนวทาง

การพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขาย หา้งหุน้ส่วนจํากดั กิง่แก้ว ชอ็ป ทัง้นี้ ผลการวจิยัคาดว่าจะเป็น

ประโยชน์ต่อการพฒันาศกัยภาพบุคลากรฝ่ายขาย การยกระดบัประสิทธิภาพการทํางาน และการสร้างทีมขายที่

สามารถรบัมอืกบัความทา้ทายของธุรกจิคา้ปลกีออนไลน์ไดอ้ยา่งยัง่ยนื 
 

การทบทวนวรรณกรรม 

การพฒันาศกัยภาพของพนักงานฝ่ายขายในบรบิทธุรกจิค้าปลกีออนไลน์จําเป็นต้องพจิารณาทัง้ด้านพฤตกิรรมการ

ทํางาน แรงจูงใจภายใน การกํากบัตนเอง และความสามารถในการปรบัตวัต่อสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงอย่าง

รวดเร็ว แนวคิดที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาครัง้นี้ประกอบด้วย กระบวนการสุนทรียสาธก ภาวะผู้นําในตนเอง การ

วเิคราะห์ซออาร์ และงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง ซึ่งช่วยอธิบายแนวทางการพฒันาพนักงานฝ่ายขายจากฐานของจุดแขง็ 

ประสบการณ์เชงิบวก และการมสีว่นรว่มของผูป้ฏบิตังิาน 

สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) เป็นแนวคิดการพัฒนาองค์กรเชิงบวกที่มุ่งค้นหาจุดแข็ง ประสบการณ์

ความสาํเรจ็ และศกัยภาพทีม่อียู่ในบุคคลหรอืองคก์ร เพื่อนํามาต่อยอดเป็นแนวทางการเปลีย่นแปลงทีส่รา้งสรรค์และ

ยัง่ยืน (Cooperrider & Srivastva, 1987; Cooperrider & Whitney, 2005) โดยกระบวนการ 4D ได้แก่ Discovery, 

Dream, Design และ Destiny ช่วยใหผู้ม้สี่วนร่วมไดค้น้หาประสบการณ์ทีด่ทีีสุ่ด กําหนดภาพอนาคตร่วมกนั ออกแบบ

แนวทางการพฒันา และนําแนวทางดงักล่าวไปสู่การปฏบิตัจิรงิ (Cooperrider et al., 2008) แนวคดินี้จงึเหมาะกบัการ

พฒันาบุคลากรทีต่อ้งการสรา้งแรงจงูใจ การมสีว่นรว่ม และพลงัเชงิบวกในการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมการทาํงาน 

ภาวะผูนํ้าในตนเอง (Self-Leadership) เป็นกระบวนการทีบุ่คคลใชอ้ทิธพิลต่อตนเองในการกํากบัพฤตกิรรม ความคดิ 

และแรงจูงใจ เพื่อใหส้ามารถปฏบิตังิานไดบ้รรลุเป้าหมายโดยไม่ตอ้งพึง่พาการควบคุมจากภายนอกเป็นหลกั (Manz, 

1986) แนวคิดนี้ครอบคลุมกลยุทธ์สําคญั 3 ด้าน ได้แก่ กลยุทธ์มุ่งเน้นพฤติกรรม กลยุทธ์การสร้างแรงจูงใจตาม

ธรรมชาต ิและกลยุทธร์ปูแบบความคดิเชงิสรา้งสรรค ์(Houghton & Neck, 2002; Neck & Houghton, 2006) ในบรบิท

ของพนักงานฝ่ายขายออนไลน์ ภาวะผูนํ้าในตนเองมคีวามสําคญั เนื่องจากพนักงานต้องรบัมอืกบัเป้าหมายยอดขาย 

การตอบสนองลูกคา้อย่างรวดเรว็ การสื่อสารผ่านช่องทางออนไลน์ และการแกปั้ญหาเฉพาะหน้าอยู่ตลอดเวลา การมี

ภาวะผูนํ้าในตนเองจงึช่วยให้พนักงานสามารถกํากบัตนเอง มคีวามรบัผดิชอบ สรา้งแรงจูงใจภายใน และปรบัตวัต่อ

สถานการณ์การทาํงานทีม่แีรงกดดนัสงูไดด้ขีึน้ 

เมื่อพจิารณาร่วมกัน กระบวนการสุนทรียสาธกและภาวะผู้นําในตนเองมคีวามสมัพนัธ์เชิงสนับสนุนกนั กล่าวคือ 

กระบวนการสุนทรียสาธกช่วยเปิดพื้นที่ให้พนักงานได้สะท้อนประสบการณ์เชิงบวก ค้นหาจุดแข็ง และมองเห็น

ศกัยภาพของตนเอง ขณะทีภ่าวะผูนํ้าในตนเองเป็นกรอบแนวคดิทีช่ว่ยอธบิายวา่พนกังานสามารถนําจุดแขง็ดงักล่าวไป

ใช้ในการกํากบัพฤตกิรรม สร้างแรงจูงใจ และพฒันาประสทิธภิาพการทํางานของตนเองไดอ้ย่างไร นอกจากนี้ การ

วเิคราะหซ์ออาร ์(SOAR Analysis) ซึ่งมุ่งเน้นจุดแขง็ โอกาส ความปรารถนา และผลลพัธ์ ยงัช่วยเชื่อมโยงขอ้มูลจาก
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ประสบการณ์เชิงบวกไปสู่การออกแบบแนวทางการพฒันาที่เป็นรูปธรรมและสอดคล้องกับเป้าหมายขององค์กร 

(Stavros & Cole, 2013) 

งานวจิยัทีผ่า่นมาแสดงใหเ้หน็วา่กระบวนการสนุทรยีสาธกสามารถนําไปใชใ้นการพฒันาบุคลากรและองคก์รไดใ้นหลาย

บรบิท เช่น การพฒันาศกัยภาพในการทํางานของพนักงาน และการสรา้งภาวะผูนํ้าในตนเองในกลุ่มผูแ้ทนยา (ทนิกร 

วริะเทพสุภรณ์, 2564; เจษฎาภรณ์ ประทุมภกัดิ,์ 2567) ซึ่งสะทอ้นว่ากระบวนการดงักล่าวสามารถส่งเสรมิการเรยีนรู ้

การมสี่วนร่วม และการเปลี่ยนแปลงเชงิบวกของบุคลากรไดอ้ย่างเป็นรูปธรรม อย่างไรกต็าม งานวจิยัส่วนใหญ่ยงัมุ่ง

ศึกษาในบริบทขององค์กรทัว่ไป งานบริการ หรือกลุ่มอาชีพเฉพาะที่ไม่ได้อยู่ในสภาพแวดล้อมของธุรกิจค้าปลีก

ออนไลน์โดยตรง ขณะเดียวกัน งานวิจยัด้านภาวะผู้นําในตนเองจํานวนมากยงัเน้นการอธิบายองค์ประกอบหรอื

ความสมัพนัธก์บัผลการปฏบิตังิาน มากกว่าการออกแบบกระบวนการพฒันาเชงิปฏบิตักิารทีเ่กดิขึน้จากการมสีว่นร่วม

ของพนกังานในบรบิทการทาํงานจรงิ 

ดงันัน้ ช่องว่างสาํคญัขององคค์วามรูค้อื ยงัมงีานวจิยัจํากดัทีบู่รณาการกระบวนการสุนทรยีสาธก ภาวะผูนํ้าในตนเอง 

และการวเิคราะหซ์ออาร์ เพื่อพฒันาพนักงานฝ่ายขายในบรบิทของธุรกจิคา้ปลกีออนไลน์หรอื Social Commerce ซึ่ง

เป็นบริบทที่พนักงานต้องเผชิญกับแรงกดดนัด้านยอดขาย ความรวดเร็วในการตอบสนองลูกค้า การสื่อสารผ่าน

ช่องทางออนไลน์ และการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า การศกึษาครัง้นี้จงึมุ่งเตมิเต็มช่องว่างดงักล่าว โดยนํากระบวนการ

สุนทรยีสาธกมาใชค้น้หาประสบการณ์เชงิบวกและจุดแขง็ของพนักงานฝ่ายขาย แลว้ต่อยอดเป็นโครงการพฒันาภาวะ

ผู้นําในตนเองที่สอดคล้องกบับรบิทขององค์กรจรงิ อนัเป็นคุณค่าความใหม่ของงานวจิยัในบรบิทของพนักงานขาย

ออนไลน์ 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

     

ประสบการณ์เชิงบวก

ต่อภาวะผูนํ้าในตนเอง

ของพนกังานฝ่ายขาย 

 แนวทางการสร้ า งและ

พฒันาภาวะผูนํ้าในตนเอง

ของพนกังานฝ่ายขาย 

 พนักงานฝ่ายขายมี

ภาวะผู้นําในตนเอง

เพิม่ขึน้ 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิการวจิยัเพือ่พฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองของพนกังานฝ่ายขาย 

 

การวจิยัครัง้นี้ใชก้ระบวนการสุนทรยีสาธกตามโมเดล 4D ไดแ้ก่ การแสวงหา (Discovery) การวาดฝัน (Dream) การ

ออกแบบ (Design) และการลงมือปฏิบตัิ (Destiny) บูรณาการร่วมกับการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) และ

ทฤษฎีภาวะผู้นําในตนเอง (Self-Leadership) เป็นกรอบแนวคิดในการศึกษาการพฒันาภาวะผู้นําในตนเองของ

พนกังานฝ่ายขาย หา้งหุน้สว่นจาํกดั กิง่แกว้ ชอ็ป 

กรอบแนวคดิดงักล่าวเริม่ต้นจากการคน้หาประสบการณ์เชงิบวกที่สะท้อนภาวะผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขาย 

เพื่อนําขอ้มูลทีไ่ดม้าวเิคราะหแ์ละสงัเคราะหเ์ป็นแนวทางการสรา้งและพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองทีเ่หมาะสมกบับรบิท

ขององคก์ร จากนัน้จงึนําแนวทางทีไ่ดไ้ปดาํเนินการจรงิผ่านโครงการพฒันา และประเมนิผลการเปลีย่นแปลงทีเ่กดิขึน้ 

โดยมุง่หวงัใหพ้นกังานฝ่ายขายมภีาวะผูนํ้าในตนเองเพิม่ขึน้ ดงัแสดงในภาพที ่1 
 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปฏบิตักิาร (Action Research) โดยใชข้อ้มลูเชงิคุณภาพเป็นหลกัและใชข้อ้มลูเชงิปรมิาณ

ประกอบ บูรณาการร่วมกบักระบวนการสุนทรยีสาธก (Appreciative Inquiry: AI) ตามโมเดล 4D ไดแ้ก่ การแสวงหา 

(Discovery) การวาดฝัน (Dream) การออกแบบ (Design) และการลงมอืปฏบิตั ิ(Destiny) เพื่อคน้หาประสบการณ์เชงิ

บวก จุดแขง็ และแนวทางการพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขาย หา้งหุน้ส่วนจํากดั กิง่แก้ว ชอ็ป ผูใ้ห้

ขอ้มลูสาํคญัคดัเลอืกดว้ยวธิกีารเลอืกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ไดแ้ก่ พนักงานฝ่ายขายจาํนวน 10 คน ซึง่มี
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บทบาทเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการขายออนไลน์ การตอบแชท การไลฟ์สด การสื่อสารกบัลูกค้า และการประสานงาน

ภายในทมี ดําเนินการศกึษา ณ สถานทีป่ฏบิตังิานจรงิของหา้งหุน้ส่วนจํากดั กิง่แก้ว ชอ็ป จงัหวดัขอนแก่น ระหว่าง

เดอืนมกราคมถงึเดอืนพฤษภาคม 2569 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัประกอบดว้ย 1) แบบสมัภาษณ์กึ่งโครงสรา้งโดยใชค้ําถามเชงิบวกแบบปลายเปิด จํานวน 6 

ขอ้ เพื่อคน้หาประสบการณ์ความสําเรจ็ จุดแขง็ และพฤตกิรรมทีส่ะทอ้นภาวะผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขาย 2) 

แบบบนัทกึการวเิคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) เพื่อใช้สงัเคราะห์จุดแขง็ โอกาส ความปรารถนา และผลลพัธ์ที่

ต้องการ 3) แบบสอบถามมาตรฐานภาวะผู้นําในตนเองฉบับปรบัปรุง (Revised Self-Leadership Questionnaire: 

RSLQ) ซึ่งดดัแปลงจากแนวคดิของ Houghton และ Neck (2002) ใช้มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั และ 4) แบบ

สมัภาษณ์ผู้บงัคบับญัชาโดยตรงและแบบสงัเกตแบบมสี่วนร่วม เพื่อใช้ติดตามการเปลี่ยนแปลงด้านพฤติกรรมการ

ทาํงานของพนกังานฝ่ายขาย 

ก่อนนําแบบสอบถาม RSLQ ไปใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามไปทดลองใชก้บักลุ่มทีม่ลีกัษณะ

ใกล้เคยีงกบักลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลกั แต่ไม่ใช่กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลกัในการวิจยัครัง้นี้ จํานวน 40 ชุด ผ่านแบบสอบถาม

ออนไลน์ เพื่อตรวจสอบความเชื่อมัน่ของเครื่องมอื จากนัน้นําขอ้มูลทีไ่ดม้าวเิคราะห์ด้วยโปรแกรม SPSS โดยใชค้่า

สมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Cronbach’s Alpha เท่ากบั 0.883 

แสดงวา่แบบสอบถามมคีวามเชือ่มัน่อยูใ่นระดบัสงูและเหมาะสมสาํหรบัใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

ขัน้ตอนการดาํเนินการวจิยัแบ่งออกเป็น 4 ระยะตามกระบวนการสนุทรยีสาธก ดงันี้ ระยะที ่1 การแสวงหา (Discovery) 

ผูว้จิยัเกบ็ขอ้มลูดว้ยการสมัภาษณ์พนักงานฝ่ายขายจาํนวน 10 คน โดยใชค้าํถามเชงิบวกแบบปลายเปิด เพื่อนําขอ้มลู

มาถอดความ จดัหมวดหมู่ และวเิคราะหเ์นื้อหา เพื่อคน้หาประสบการณ์เชงิบวก จุดแขง็ และพฤตกิรรมทีส่ะทอ้นภาวะ

ผูนํ้าในตนเอง ระยะที ่2 การวาดฝัน (Dream) ผูว้จิยันําขอ้มูลจากระยะที ่1 มาวเิคราะห์ร่วมกบัผูใ้หข้อ้มูลโดยใช้การ

วเิคราะห์ซออาร์ เพื่อกําหนดภาพอนาคตที่พงึประสงค์ของพนักงานฝ่ายขายและเป้าหมายการพฒันาภาวะผู้นําใน

ตนเอง ระยะที ่3 การออกแบบ (Design) ผูว้จิยัสงัเคราะหข์อ้มูลจากการสมัภาษณ์และการวเิคราะหซ์ออาร ์เพื่อนําไป

ออกแบบโครงการพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองใหส้อดคลอ้งกบับรบิทขององคก์ร และระยะที ่4 การลงมอืปฏบิตั ิ(Destiny) 

ผูว้จิยันําโครงการที่ออกแบบไปดําเนินการจรงิกบัพนักงานฝ่ายขาย พร้อมตดิตามและประเมนิผลก่อนและหลงัการ

ดาํเนินโครงการ 

โครงการพฒันาทีนํ่าไปดาํเนินการจรงิประกอบดว้ย 3 โครงการ ภายในช่วงเดอืนมนีาคมถงึพฤษภาคม 2569 ไดแ้ก่ 1) 

โครงการ Mind Power เริม่ดําเนินการวนัที ่1 มนีาคม 2569 และตดิตามผลต่อเนื่อง 4 สปัดาห์ โดยมุ่งพฒันารูปแบบ

ความคดิเชงิสร้างสรรค์ของพนักงานฝ่ายขาย ผ่านกจิกรรมการคดิเชงิบวก การพูดกบัตนเองเชงิบวก การสรา้งภาพ

ความสําเรจ็ การปรบักรอบความคดิ การจําลองสถานการณ์ และการบนัทกึผลการทบทวนตนเอง เพื่อให้พนักงาน

สามารถจดัการความคดิ อารมณ์ และความกดดนัจากการขายออนไลน์ไดอ้ย่างเหมาะสม 2) โครงการ Energize My 

Work เริม่ดําเนินการวนัที ่1 เมษายน 2569 และตดิตามผลต่อเนื่อง 4 สปัดาห ์โดยมุ่งพฒันาแรงจูงใจภายในและการ

คน้หาคุณค่าของงาน ผ่านกจิกรรมการคน้หาเหตุผลในการทาํงาน การออกแบบงานใหส้อดคลอ้งกบัจุดแขง็ของตนเอง 

การปรบัมมุมองเชงิบวกต่อภาระงาน และการตดิตามพลงัในการทาํงาน เพือ่ใหพ้นกังานมองเหน็ความหมายของงาน มี

แรงจงูใจจากภายใน และลดความกดดนัจากการทาํงานออนไลน์ และ 3) โครงการ Leadership Skills for Supervisors 

ดําเนินการวนัที ่24 พฤษภาคม 2569 โดยใชรู้ปแบบการอบรมเชงิปฏบิตักิาร 1 วนั มุ่งพฒันาทกัษะภาวะผูนํ้าสาํหรบั

หวัหน้างาน ผ่านกจิกรรมดา้นกรอบคดิแบบเตบิโต ภาวะผูนํ้าเชงิรุก การจดัลําดบัความสาํคญัของงาน การสื่อสาร การ

ตดิตามงาน และการใหข้อ้มลูป้อนกลบั เพื่อใหห้วัหน้างานสามารถกํากบั สนับสนุน และต่อยอดการพฒันาภาวะผูนํ้าใน

ตนเองของพนกังานฝ่ายขายไดอ้ยา่งต่อเนื่อง 

การตดิตามผลระหว่างดําเนินโครงการใช้หลายวธิรี่วมกนั ได้แก่ การสงัเกตแบบมสี่วนร่วมของผูว้จิยั การสมัภาษณ์

ผูบ้งัคบับญัชาโดยตรงจํานวน 2 คน การตดิตามพฤตกิรรมการทํางานของพนักงานฝ่ายขาย และการพจิารณาขอ้มูล
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ดา้นความรบัผดิชอบ ความตรงต่อเวลาในการส่งมอบงาน การบรรลุตวัชีว้ดัผลการปฏบิตังิาน การแสดงความคดิเหน็ 

ความคดิสร้างสรรค์ การเสนอแนวทางในการทํางาน การแลกเปลี่ยนความคดิเหน็ และการมสี่วนร่วมในการประชุม 

ทัง้นี้เพือ่ใหก้ารประเมนิผลสะทอ้นการเปลีย่นแปลงทัง้ในเชงิพฤตกิรรมและผลการปฏบิตังิาน 

การวเิคราะห์ขอ้มูลเชงิคุณภาพใช้การวเิคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) โดยนําขอ้มูลจากการสมัภาษณ์มาถอด

ความ จดัหมวดหมู่ และจําแนกประเดน็สาํคญัเป็นจุดร่วมและประเดน็โดดเด่น จากนัน้นําผลทีไ่ดม้าสงัเคราะหร์่วมกบั

การวเิคราะห์ซออาร์ เพื่อออกแบบแนวทางการพฒันาภาวะผู้นําในตนเอง ส่วนขอ้มูลเชงิปรมิาณจากแบบสอบถาม 

RSLQ วเิคราะห์โดยเปรยีบเทยีบคะแนนเฉลี่ยก่อนและหลงัการดําเนินโครงการ และคํานวณรอ้ยละการเปลี่ยนแปลง

ของคะแนนเฉลี่ย เพื่อสะท้อนผลสัมฤทธิข์องการพัฒนา นอกจากนี้  ผู้วิจัยใช้การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า 

(Triangulation) โดยเปรยีบเทยีบขอ้มูลจากการสมัภาษณ์พนักงานฝ่ายขาย การสมัภาษณ์ผูบ้งัคบับญัชา การสงัเกต

แบบมสีว่นรว่ม และผลคะแนน RSLQ เพือ่เพิม่ความน่าเชือ่ถอืของผลการวจิยั 
 

ผลการวิจยั 

ผลการศกึษาประสบการณ์เชงิบวกต่อภาวะผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขาย ในขัน้การแสวงหา (Discovery) จาก

การสมัภาษณ์พนกังานฝ่ายขายจาํนวน 10 คน ดว้ยคาํถามเชงิบวกจาํนวน 6 ขอ้ พบจุดรว่มทีส่าํคญั ไดแ้ก่ การกลา้ลอง

สิง่ใหมแ่ละกลา้แสดงออก การตดัสนิใจและแกปั้ญหาเฉพาะหน้า การเรยีนรูแ้ละพฒันาตนเองอย่างต่อเนื่อง การควบคุม

ตนเองและมวีนิยั ความรบัผดิชอบ ทกัษะการสือ่สาร และการทาํงานเป็นทมี สว่นประเดน็โดดเด่นเฉพาะราย ไดแ้ก่ การ

จดัการอารมณ์ ความมัน่ใจ ความเป็นตวัของตวัเอง การมเีป้าหมายชดัเจน และการเปิดรบัความคดิเหน็ของผูอ้ื่น ผล

ดงักล่าวสะทอ้นใหเ้หน็วา่พนกังานฝ่ายขายมตีน้ทุนเชงิบวกทีส่ามารถนํามาต่อยอดสูก่ารพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองได ้

ในขัน้การวาดฝัน (Dream) ผู้วิจัยได้นําข้อมูลจากการสมัภาษณ์มาวิเคราะห์ร่วมกบัพนักงานฝ่ายขายโดยใช้การ

วเิคราะหซ์ออาร ์(SOAR Analysis) ผลการวเิคราะหพ์บว่า พนักงานฝ่ายขายมจีุดแขง็ดา้นความมุ่งมัน่ การทํางานเป็น

ทมี ทกัษะการสื่อสารและการขาย ความกลา้แสดงออก และความเขา้ใจในสนิคา้และแบรนด ์ขณะเดยีวกนัมโีอกาสใน

การพฒันาทกัษะการขายและการไลฟ์สด การตลาด การโฆษณา ระบบงานหลงับา้น การบรหิาร และการคดิวเิคราะห ์

โดยมคีวามปรารถนาในการพฒันาตนเอง เพิม่ยอดขาย เป็นผูนํ้าและแบบอย่างในทมี และสรา้งทมีทีแ่ขง็แรง ผลลพัธ์ที่

คาดหวงัคอืยอดขายเพิม่ขึน้ การทํางานมปีระสทิธภิาพมากขึ้น ความผดิพลาดลดลง และเกดิการเปลี่ยนแปลงเชิง

พฤตกิรรม ดงัแสดงในตารางที ่1 

 

ตารางท่ี 1 ผลการวเิคราะหซ์ออาร ์(SOAR Analysis) ของผูม้สีว่นรว่ม 

จดุแขง็ (Strengths) โอกาส (Opportunities) 

ความมุง่มัน่และไมย่อ่ทอ้ 

การทํางานเป็นทมีและการสนบัสนุนกนั 

ทกัษะการสือ่สารและการขาย 

ความกลา้แสดงออกและการนําเสนอ 

ความเขา้ใจในสนิคา้และแบรนด ์

การพฒันาทกัษะการขายและการไลฟ์สด 

การเรยีนรูด้า้นการตลาดและการโฆษณา 

การพฒันาระบบงานและงานหลงับา้น 

การพฒันาทกัษะการบรหิารและการคดิวเิคราะห ์

โอกาสเตบิโตสูร่ะดบัผูป้ระกอบการหรอื Partner 

ความปรารถนา (Aspirations) ผลลพัธ ์(Results) 

การพฒันาตนเองอยา่งต่อเน่ือง 

การเพิม่ยอดขายและประสทิธภิาพงาน 

การเป็นผูนํ้าและแบบอยา่งในทมี 

การเตบิโตสูเ่จา้ของธุรกจิ 

การสรา้งทมีทีแ่ขง็แรงและมสีว่นรว่ม 

ยอดขายเพิม่ขึน้อยา่งต่อเน่ือง การมฐีานลูกคา้เพิม่ขึน้ 

การทํางานมปีระสทิธภิาพและผดิพลาดน้อยลง 

การบรรลุเป้าหมายองคก์ร 

การเปลีย่นแปลงเชงิพฤตกิรรมและการไดร้บัการยอมรบัในทมี 



[8] 

จากผลการวเิคราะหซ์ออาร ์ผูว้จิยัไดนํ้าขอ้มลูเขา้สู่ข ัน้การออกแบบ (Design) และสงัเคราะหเ์ป็นโครงการพฒันาภาวะ

ผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขายจาํนวน 3 โครงการ ไดแ้ก่ 1) โครงการ Mind Power เริม่ดาํเนินการวนัที ่1 มนีาคม 

2569 และตดิตามผล 4 สปัดาห ์เพื่อพฒันาการคดิเชงิบวก การพูดกบัตนเองเชงิบวก การสรา้งภาพความสาํเรจ็ การ

ปรบักรอบความคดิ และการจดัการความกดดนัจากการขายออนไลน์ 2) โครงการ Energize My Work เริม่ดําเนินการ

วนัที ่1 เมษายน 2569 และตดิตามผล 4 สปัดาห ์เพื่อส่งเสรมิแรงจูงใจภายใน การคน้หาคุณค่าของงาน และการปรบั

มุมมองเชงิบวกต่อภาระงาน และ 3) โครงการ Leadership Skills for Supervisors ดําเนินการวนัที่ 24 พฤษภาคม 

2569 เพื่อพฒันาทกัษะภาวะผู้นํา การสื่อสาร การติดตามงาน การให้ขอ้เสนอแนะ และการบรหิารทมีงาน ทัง้สาม

โครงการถูกนําไปดาํเนินการจรงิในขัน้การลงมอืปฏบิตั ิ(Destiny) ภายในระยะเวลา 3 เดอืน 

ผลการประเมนิภาวะผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขายดว้ยแบบสอบถามมาตรฐานภาวะผูนํ้าในตนเองฉบบัปรบัปรุง 

(RSLQ) โดยเปรยีบเทยีบคะแนนก่อนและหลงัการดาํเนินโครงการทัง้ 3 โครงการ ปรากฏผลดงัตารางที ่2 

 

ตารางท่ี 2 ผลการประเมนิภาวะผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขายก่อนและหลงัดําเนินโครงการดว้ยแบบสอบถาม 

RSLQ  

พนักงานฝ่ายขาย ก่อนดาํเนินโครงการ หลงัดาํเนินโครงการ ร้อยละการเปล่ียนแปลง 

คนที ่1 3.91 4.29 9.72 

คนที ่2 4.00 4.29 7.25 

คนที ่3 3.60 4.23 17.50 

คนที ่4 4.63 4.80 3.67 

คนที ่5 3.89 4.34 11.57 

คนที ่6 3.60 3.89 8.06 

คนที ่7 3.37 3.86 14.54 

คนที ่8 4.37 4.54 3.89 

คนที ่9 4.17 4.31 3.36 

คนที ่10 4.37 4.60 5.26 

คะแนนรวมเฉล่ีย 3.99 4.31 8.02 

หมายเหตุ: คะแนนเตม็ 5 คะแนน 

 

จากตารางที ่2 พบว่า คะแนนเฉลีย่รวมของภาวะผูนํ้าในตนเองก่อนดาํเนินโครงการมคี่า 3.99 คะแนน และเพิม่ขึน้เป็น 

4.31 คะแนนหลงัดําเนินโครงการ คดิเป็นอตัราการเพิม่ขึน้รอ้ยละ 8.02 โดยพนักงานทุกคนมคีะแนนเพิม่ขึน้หลงัเขา้

ร่วมโครงการ เมื่อพจิารณารายบุคคลพบว่า พนักงานคนที่ 3 มรี้อยละการเปลี่ยนแปลงสูงที่สุด คอืร้อยละ 17.50 

รองลงมาคอืพนักงานคนที ่7 รอ้ยละ 14.54 และพนักงานคนที ่5 รอ้ยละ 11.57 ผลดงักล่าวสะทอ้นใหเ้หน็ว่าโครงการ

พฒันาทีอ่อกแบบจากขอ้มูลเชงิบวกและการมสี่วนร่วมของพนักงานสามารถส่งเสรมิภาวะผูนํ้าในตนเองไดอ้ย่างเป็น

รปูธรรม 

นอกจากผลคะแนน RSLQ แล้ว ผูว้จิยัยงัตดิตามผลผ่านการสมัภาษณ์ผูบ้งัคบับญัชาโดยตรงจํานวน 2 คน และการ

สงัเกตแบบมสี่วนร่วม ผลการตดิตามพบว่า ภายหลงัการดําเนินโครงการ พนักงานฝ่ายขายมพีฤตกิรรมการทํางานที่

เปลีย่นแปลงในทางทีด่ขี ึน้ ไดแ้ก่ มคีวามรบัผดิชอบต่องานมากขึน้ ส่งงานตรงเวลามากขึน้ มคีวามมัน่ใจในการสื่อสาร
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และการแสดงความคดิเหน็มากขึน้ กลา้เสนอแนวทางการทาํงาน และมสี่วนร่วมในการประชุมเพิม่ขึน้อย่างชดัเจน โดย

ผู้บงัคบับญัชาสะท้อนว่า อตัราการส่งงานตรงเวลาและการบรรลุตวัชี้วดัผลการปฏิบตัิงานของพนักงานฝ่ายขายมี

แนวโน้มดขีึน้ จากก่อนการดําเนินโครงการซึ่งอยู่ในระดบัประมาณรอ้ยละ 70-80 เพิม่ขึน้เป็นประมาณรอ้ยละ 80-90 

ภายหลงัการดาํเนินโครงการทัง้ 3 โครงการ 

จากการสงัเกตแบบมสี่วนร่วม พบว่าบรรยากาศการทํางานภายในทมีมคีวามกระตอืรอืรน้มากขึน้ สมาชกิในทมีรบัฟัง

และแสดงความคดิเหน็มากขึน้ มกีารแลกเปลีย่นประสบการณ์ ชื่นชมและใหก้ําลงัใจกนั รวมถงึมสี่วนร่วมในการประชุม

และการสะทอ้นความคดิเหน็เพื่อพฒันาทมีมากขึน้ ผลการวจิยัจงึแสดงใหเ้หน็ว่ากระบวนการสุนทรยีสาธกร่วมกบัการ

วเิคราะหซ์ออารแ์ละโครงการพฒันาทัง้ 3 โครงการ สามารถนําไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองของ

พนกังานฝ่ายขายได ้โดยสะทอ้นผลทัง้จากคะแนนประเมนิตนเองและการเปลีย่นแปลงเชงิพฤตกิรรมจากการปฏบิตังิาน 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

ผลการวจิยัสรุปไดว้่า พนักงานฝ่ายขาย หา้งหุน้ส่วนจํากดั กิง่แกว้ ชอ็ป มปีระสบการณ์เชงิบวกทีส่ะทอ้นภาวะผูนํ้าใน

ตนเองหลายดา้น ไดแ้ก่ การกลา้ลองสิง่ใหม่ การตดัสนิใจและแก้ปัญหาเฉพาะหน้า การเรยีนรูแ้ละพฒันาตนเองอย่าง

ต่อเนื่อง การมวีนิัย ความรบัผดิชอบ ทกัษะการสื่อสาร และการทํางานเป็นทมี ขอ้ค้นพบดงักล่าวสะท้อนให้เหน็ว่า 

พนักงานฝ่ายขายมตีน้ทุนเชงิบวกและจุดแขง็ทีส่ามารถนํามาต่อยอดเป็นแนวทางการพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองได ้แม้

ตอ้งทาํงานภายใตแ้รงกดดนัของธุรกจิคา้ปลกีออนไลน์ ทัง้ดา้นเป้าหมายยอดขาย ความรวดเรว็ในการตอบสนองลูกคา้ 

และการแกปั้ญหาเฉพาะหน้า 

จากการวเิคราะหซ์ออาร ์พบว่า พนักงานฝ่ายขายมจีุดแขง็ดา้นความมุง่มัน่ การทาํงานเป็นทมี ทกัษะการสื่อสาร ความ

กลา้แสดงออก และความเขา้ใจในสนิคา้และแบรนด ์ขณะทีโ่อกาสในการพฒันาประกอบดว้ยทกัษะการขาย การไลฟ์สด 

การตลาด การโฆษณา ระบบงานหลงับา้น การบรหิาร และการคดิวเิคราะห ์ผลการวเิคราะหด์งักล่าวถูกนําไปออกแบบ

เป็นโครงการพฒันา 3 โครงการ ไดแ้ก่ โครงการ Mind Power โครงการ Energize My Work และโครงการ Leadership 

Skills for Supervisors ซึง่เป็นการนําขอ้มลูจากการวจิยัไปสูก่ารปฏบิตัจิรงิตามแนวทางการวจิยัเชงิปฏบิตักิาร 

ผลการดาํเนินโครงการพบว่า คะแนนเฉลีย่ภาวะผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขายจากแบบสอบถาม RSLQ เพิม่ขึน้

จาก 3.99 คะแนน เป็น 4.31 คะแนน คดิเป็นอตัราการเพิม่ขึน้รอ้ยละ 8.02 โดยพนักงานทุกคนมคีะแนนหลงัดําเนิน

โครงการสงูกว่าก่อนดาํเนินโครงการ นอกจากนี้ ผลจากการสมัภาษณ์ผูบ้งัคบับญัชาโดยตรงและการสงัเกตแบบมสี่วน

รว่มยงัพบวา่ พนกังานมคีวามรบัผดิชอบมากขึน้ สง่งานตรงเวลามากขึน้ กลา้แสดงความคดิเหน็มากขึน้ และมสีว่นร่วม

ในการประชมุเพิม่ขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบัผลการประเมนิเชงิปรมิาณจากแบบสอบถาม 

เมื่อพจิารณาในเชิงทฤษฎี ผลการวจิยัสอดคล้องกบัแนวคดิภาวะผู้นําในตนเองที่อธิบายว่า บุคคลสามารถพฒันา

ความสามารถในการกํากับตนเอง สร้างแรงจูงใจภายใน และปรบัรูปแบบความคิดของตนเองเพื่อให้เกิดผลการ

ปฏบิตังิานทีด่ขี ึน้ได ้ขณะเดยีวกนั ผลการวจิยัยงัสนับสนุนแนวคดิสุนทรยีสาธกทีมุ่่งพฒันาองคก์รจากจุดแขง็ โดยเปิด

โอกาสใหพ้นักงานมสี่วนร่วมในการค้นพบ ออกแบบ และขบัเคลื่อนการพฒันาของตนเอง ส่วนการใชซ้ออาร์ร่วมกบั

กระบวนการสุนทรยีสาธกช่วยเชื่อมโยงจุดแขง็ โอกาส ความปรารถนา และผลลพัธ์เขา้ดว้ยกนัอย่างเป็นระบบ ทําให้

โครงการพฒันามคีวามสอดคลอ้งกบัความตอ้งการจรงิของพนกังานและเป้าหมายขององคก์ร 

ผลการวจิยัครัง้นี้สอดคลอ้งกบังานวจิยัของเจษฎาภรณ์ ประทุมภกัดิ ์(2567) ทีใ่ชก้ระบวนการสุนทรยีสาธกในการสรา้ง

ภาวะผูนํ้าในตนเองของผูแ้ทนยา และงานวจิยัของทนิกร วริะเทพสุภรณ์ (2564) ทีใ่ชก้ระบวนการสุนทรยีสาธกในการ

พฒันาศกัยภาพการทํางานของพนักงาน อย่างไรกต็าม งานวจิยัครัง้นี้มคีวามแตกต่างในดา้นบรบิท เนื่องจากเป็นการ

ประยุกตใ์ชก้บัพนักงานฝ่ายขายในธุรกจิคา้ปลกีออนไลน์ผา่น Social Commerce ซึง่ตอ้งเผชญิกบัแรงกดดนัดา้นความ

รวดเรว็ เป้าหมายยอดขาย และการสื่อสารกบัลูกคา้อย่างต่อเนื่อง ผลการวจิยัจงึชีใ้หเ้หน็ว่ากระบวนการสุนทรยีสาธก

สามารถปรบัใชก้บับรบิทธุรกจิทีม่แีรงกดดนัสงูไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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โดยสรุป การพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองของพนักงานฝ่ายขายโดยใชก้ระบวนการสุนทรยีสาธกสามารถช่วยยกระดบั

ความคดิ พฤตกิรรม และบรรยากาศการทาํงานของทมีขายไดอ้ย่างเป็นรปูธรรม โดยเฉพาะเมื่อกระบวนการพฒันาเริม่

จากการคน้พบจุดแขง็ มองเหน็คุณคา่ของงาน และเปิดพืน้ทีใ่หพ้นกังานไดฝึ้กฝนพฤตกิรรมใหมอ่ยา่งต่อเนื่อง 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

ข้อเสนอแนะในการนําผลการวิจยัไปใช้  

1) องค์กรควรดําเนินกจิกรรมพฒันาภาวะผูนํ้าในตนเองอย่างต่อเนื่อง เพื่อใหเ้กดิการเปลี่ยนแปลงเชงิพฤตกิรรมและ

ความยัง่ยนืในการพฒันาบุคลากร 

2) องคก์รควรตดิตามผลหลงัการดาํเนินโครงการอย่างเป็นระบบ ทัง้ดา้นพฤตกิรรมการทํางาน ผลการปฏบิตังิาน และ

ระดบัภาวะผูนํ้าในตนเอง 

3) ผูบ้งัคบับญัชาควรสนับสนุนใหพ้นกังานมสี่วนร่วมในการเสนอความคดิเหน็ และสรา้งบรรยากาศการทาํงานทีเ่อือ้ต่อ

การเรยีนรูแ้ละการพฒันาตนเอง 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป  

1) ควรขยายระยะเวลาในการศกึษาใหย้าวนานขึน้ เพือ่ประเมนิความต่อเนื่องและความยัง่ยนืของผลลพัธ ์

2) ควรศกึษากบักลุ่มตวัอยา่งในหน่วยงานหรอืสายงานอื่น เพือ่เปรยีบเทยีบผลการพฒันาในบรบิททีแ่ตกต่างกนั 

3) ควรศึกษาแนวคิดหรือเครื่องมือพฒันาอื่นร่วมกับกระบวนการสุนทรียสาธก เช่น การโค้ช การให้คําปรึกษา 

วฒันธรรมองคก์ร แรงจงูใจในการทาํงาน หรอืความผกูพนัต่อองคก์ร 
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