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บทคัดย่อ  

การวิจัยครั้งนี้มีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดกับพฤติกรรมการ
ท างาน เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีกับพฤติกรรมการท างาน และเพื่อศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการท างานกับประสิทธิภาพขององค์กร โดยอาศัยระเบียบวิธีเชิงปริมาณกับเชิงคุณภาพ โดย
ระเบียบวิธีเชิงปริมาณมีกลุ่มตัวอย่างประกอบด้วยนักการตลาดจ านวน 250 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วย
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของ
กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม(t-test) สถิติทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม (One-Way 
Analysis of Variance) และสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน(Pearson’s Product Moment Correlation) ในส่วน
ของระเบียบวิธีเชิงคุณภาพใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกกับนักการตลาดที่มีประสบการณ์ตั้งแต่ 3 ปี ข้ึนไป จ านวน 20 คน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 พบว่า 1.)การมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขันและลูกค้ามี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานของนักการตลาด ในทิศทางเดียวกัน 2.)ทัศนคติของนักการตลาดที่ดีมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการท างานของนักการตลาด ในทิศทางเดียวกัน 3.)พฤติกรรมการท างานของนักการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
ประสิทธิภาพขององค์กร ในทิศทางเดียวกัน ส่วนผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่า ความคิดเห็นของผู้ให้สัมภาษณ์มีความ
สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกันกับผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

ค าส าคัญ: พฤติกรรมการท างาน ประสิทธิภาพ นักการตลาด 
 

Abstract 
The purposes this research were to study the relationship between market orientation and work 

behavior, the relationship between the attitude toward good marketers and work behavior, the 
relationship between work behavior and organizational efficiency. This study used quantitative and 
qualitative research methods. The data for this study were collected from 250 marketers, using 
percentage, average and standard deviation statistic to analyse the data. Statistical hypothesis testing 
used of t-test, One Way ANOVA and Pearson’s Product Moment Correlation. 20 of the marketers 
interviewed had at least three years marketing working experience. 
 The study revealed at the significant level of 0.01 that market orientation has a positive 
relationship with marketers work behavior, attitude toward good marketers has a positive relationship 
with marketers work behavior, and marketers work behavior has a positive relationship with 
organizational efficiency. From deep interviews, marketers’ opinion supported the results of the 
quantitative research method. 
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บทน า 
ปัจจัยสู่ความส าเร็จในการแข่งขันทางธุรกิจ คือการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีกว่าคู่แข่ง โดยเฉพาะใน

สภาพเศรษฐกิจท่ีไม่มีความแน่นอนท าให้หลายองค์กรต้องมีการปรับตัวเพื่อความอยู่รอด หากไม่ปรับตัวหรือด าเนินการไม่ดี
อาจท าให้องค์กรต้องปิดกิจการลงได้ วิธีการแก้ไขมีหลากหลายวิธี ไม่ว่าจะเป็นการปรับโครงสร้างองค์กร ปรับกลยุทธ์ทาง
ธุรกิจ หรือการด าเนินการทางการตลาดซึ่งอาศัยความรู้ทางด้านการตลาดเข้ามาช่วยในการศึกษา ค้นหา และท าความเข้าใจ
ในพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค วิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่างๆที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ เพื่ อน าไปสู่การก าหนด
แผนการตลาดที่เหมาะสมกับกลุ่มคนท่ีเป็นลูกคา้ขององค์กร ดังนั้นทุกๆองค์กรจะมีคนที่มีหน้าท่ีรับผิดชอบด้านการตลาด หรือ
ที่เรียกกันว่า “นักการตลาด” โดยหน้าที่รับผิดชอบคือการสรา้งความพึงพอใจให้กับลูกค้า สร้างผลก าไรให้กับบริษัท และสร้าง
ความยั่งยืนทางธุรกิจให้กับองค์กร 
 ในการบรรลุเป้าหมายทางการตลาดนั้น นักการตลาดจะต้องให้ความส าคัญกับการค้นหาว่าใครเป็นลูกค้าของบริษัท 
มีพฤติกรรมอย่างไร ต้องการอะไร เพื่อด าเนินการทางการตลาดให้เกิดผลก าไร แต่การให้ความส าคัญเฉพาะลูกค้านั้น ยังไม่
เพียงพอต่อความส าเร็จขององค์กร เพราะทุกๆธุรกิจมักจะต้องมีคู่แข่งขันอยู่ในตลาดการแข่งขันด้วยเสมอ ท าให้นักการตลาด
จะต้องท าความเข้าใจในคู่แข่งขันด้วยเช่นกัน ซึ่งมีทฤษฎีในเรื่องของการมุ่งเน้นตลาด ซึ่งเป็นวิธีการทางการตลาดที่ใช้
วิเคราะห์ตลาดการแข่งขันโดยให้ความสนใจในตัวลูกค้าและคู่แข่งขัน เพื่อน าข้อมูลเหล่านั้นมาใช้ในการสร้างกลยุทธ์ทาง
การตลาดที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีกว่าคู่แข่งขัน 
 นักการตลาดมีบทบาทส าคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจให้เจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง เพราะเป็นผู้ก าหนดวิธีการขาย
สินค้าขององค์กร ดังน้ันนักการตลาดจะต้องหาวิธีการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันอยู่เสมอ ซึ่งนักการตลาดที่ประสบ
ความส าเร็จส่วนมากจะมีทัศนคติเชิงบวก มีความรัก ภักดีในองค์กร มีเป้าหมายในการท างานที่ชัดเจน และอีกหลาย
คุณลักษณะ ที่เกี่ยวข้องนี้ จะส่งผลต่อพฤติกรรมการท างานในการสร้างสรรค์ผลงานทางการตลาดที่มีคุณภาพ และการ
แสดงออกถึงความพึงพอใจในการท างาน และอยากอยู่กับองค์กร สิ่งนี้เป็นเรื่องผู้บริหารและฝ่ายบุคคลควรต้องค้นหาให้เจอ
ว่านักการตลาดแต่ละคน ควรมีทักษะทางการตลาด ทัศนคติ พฤติกรรมการท างานเป็นอย่างไร เพื่อวางแนวทางการฝึกอบรม 
พัฒนาความสามารถของนักการตลาดคนนั้น ให้มีผลการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ และมีความสุขในการท างานกับองค์กร เพื่อ
ลดอัตราการลาออกและการสูญเสียทรัพยากรบุคคลอันมีค่าขององค์กร 
 จากการที่ธุรกิจในปัจจุบันต้องแข่งขันด้านการตลาดเป็นอย่างมาก ท าให้สิ่งที่น่าสนใจคือ พฤติกรรมการท างานของ
นักการตลาดมีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพขององค์กรหรือไม่ ประโยชน์จากการศึกษาในเรื่องนี้ จะท าให้ผู้บริหารสามารถ
คิดกระบวนการพัฒนานักการตลาดที่เหมาะสมมากขึ้น ซึ่งผู้วิจัยมุ่งหวังผลการวิจัยในครั้งนี้ว่า สามารถเป็นข้อมูลเบื้องต้น
ให้กับแต่ละองค์กร ตั้งแต่ผู้บริหารระดับสูง ผู้บริหารสายงานการตลาด ฝ่ายบุคคล ในการน าข้อมูลงานวิจัยนี้ไปปรับใช้กับผู้ที่
ท างานด้านการตลาด ทั้งกระบวนการคัดสรรพนักงานเข้าท างานและการพัฒนาพนักงานปัจจุบันให้มีทักษะและมุมมอง
ทางการตลาดในแง่ของลูกค้าและคู่แข่ง ทัศนคติส่วนบุคคล พฤติกรรมการท างานของแต่คน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในก าร
ท างานขององค์กร 
 
วัตถุประสงค ์
 1.เพื่อศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการท างานจ าแนกตามลักษณะส่วนบุคคลของนักการตลาด 
 2.เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดกับพฤติกรรมการท างานของนักการตลาด 
 3.เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีกับพฤติกรรมการท างานของนักการตลาด 
 4.เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการท างานของนักการตลาดกับประสิทธิภาพขององค์กร 
 5.เพื่อน าผลการศึกษาไปใช้ในการคัดสรรพนักงานเข้าท างานและการพัฒนาพนักงานปัจจุบันให้มีทักษะและมุมมอง
ทางการตลาดในแง่ของลูกค้าและคู่แข่ง ทัศนคติส่วนบุคคล พฤติกรรมการท างานของแต่คน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ท างานขององค์กร 
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วิธีด าเนินการวิจัย 
 วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัย คือ นักการตลาด จ านวน 250 คน 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย อยู่ในรูปของแบบสอบถาม ประกอบด้วย  5 ส่วน ได้แก่ 
 1. ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างประกอบไปด้วยเพศ สถานภาพสมรส ประสบการณ์ท างานด้าน
การตลาด และระดับต าแหน่งในปัจจุบัน 
 2. แนวคิดการมุ่งเน้นตลาด แบ่งเป็น 2 ด้านได้แก่ การมุ่งเน้นด้านคู่แข่งขันและการมุ่งเน้นด้านลกูค้า จ านวน 10 ข้อ 
 3. ทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดี แบ่งเป็น 5 ด้านได้แก่ การพัฒนาตนเอง การสร้างความสัมพันธ์กับเพื่อน
ร่วมงาน ภูมิใจในตราสินค้าของตน มีความอดทน และกล้าคิดกล้าท า จ านวน 14 ข้อ 
 4. พฤติกรรมการท างานของนักการตลาดแบ่งเป็น 4 ด้านได้แก่ การเพิ่มผลผลิต การขาดงาน การลาออก และ
ความพึงพอใจในการท างานพฤติกรรมการท างาน จ านวน 12 ข้อ 
 5. ประสิทธิภาพขององค์กร แบ่งเป็น 5 ด้านได้แก่ ต้นทุน ปริมาณ คุณภาพ เวลา และวิธีการท างาน จ านวน 10 ข้อ 
 การวิเคราะห์ข้อมูล เชิงปริมาณใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อใช้ใน
การวิเคราะห์ตัวแปรต่าง ๆ ในงานวิจัย และใช้สถิติเชิงอนุมานคือt-test, One Way ANOVA และ สถิติสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน(Pearson’s Product Moment Correlation) เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัย คือ นักการตลาดที่มีประสบการณ์ท างานตั้งแต่ 3ปีขึ้น
ไป จ านวน 20 คน  
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย ในการวิจัยเชิงปริมาณใช้แบบสอบถามแบบปลายปิดแบบกึ่งโครงสร้าง และใช้
แบบสอบถามปลายเปิดแบบไม่มีโครงสร้างในการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 การวิเคราะห์ข้อมูล เชิงคุณภาพใช้ลักษณะการพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Analytical Description) และจะเลือก
น าเสนอข้อมูลเฉพาะเรื่องที่ท าการศึกษาเท่านั้น ในส่วนของการอภิปรายผลหลังจากผลการวิจัยเชิงปริมาณ ใช้ผลการวิจัยเชิง
คุณภาพเพื่อสนับสนุนผลการวิจัยเชิงปริมาณ 
 
ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 
 1. ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 146 คน (58.4%) สถานภาพ
สมรส ส่วนใหญ่โสด 205 คน (82%) ประสบการณ์ท างานด้านการตลาด ส่วนใหญ่อยู่ที่ 1-5 ปี 138 คน (55.2%) ระดับ
ต าแหน่งในปัจจุบัน ส่วนใหญ่ เป็นระดับปฏิบัติการ 158 คน (63.2%) 
 2. แนวคิดการมุ่งเน้นตลาด กลุ่มตัวอย่างมีแนวคิดการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขันและลูกค้าอยู่ในระดับดีมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 และ 4.37 ตามล าดับ 
 3. ทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดี กลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดี ด้านภูมิใจในตรา
สินค้าของตน อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.37 ด้านการพัฒนาตนเอง ด้านการสร้างความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน 
ด้านมีความอดทน และกล้าคิดกล้าท า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15 , 4.13, 3.94 และ 3.94 ตามล าดับ  
 4. พฤติกรรมการท างาน กลุ่มตัวอย่างมีพฤติกรรมการท างานด้านการเพิ่มผลผลิต การขาดงาน การลาออกและ
ความพึงพอใจในการท างาน อยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ย 4.12, 3.89, 3.43 และ 3.63 ตามล าดับ 
 5. ประสิทธิภาพขององค์กร ของกลุ่มตัวอย่างมีประสิทธิภาพอยู่ในระดับดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.69 
 6. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อที่ 1 นักการตลาดที่มีลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ สถานภาพสมรส ประสบการณ์ท างานด้าน
การตลาด และระดับต าแหน่งในปัจจุบันท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการท างานแตกต่างกัน 
 สมมติฐานข้อที่ 1.1 นักการตลาดที่มีเพศที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการท างานด้านการเพิ่มผลผลิต ด้านการขาด
งาน ด้านการลาออกและด้านความพึงพอใจในการท างานไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐานที่ตั้งไว้ 
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 สมมติฐานข้อที่ 1.2 นักการตลาดที่มีสถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการท างานด้านการเพิ่มผลผลิตและ
ด้านการขาดงานไม่แตกต่างกัน ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว้  
 นักการตลาดที่มีสถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการท างานด้านการลาออกและด้านความพึงพอใจในการ
ท างานแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 
 สมมติฐานข้อที่ 1.3 นักการตลาดที่มีประสบการณ์ท างานด้านการตลาดที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการท างานด้าน
การเพิ่มผลผลิตและด้านการขาดงานไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 
 นักการตลาดที่มีประสบการณ์ท างานด้านการตลาดที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการท างานด้านการลาออกและความ
พึงพอใจในการท างานแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว้  
 สมมติฐานข้อที่ 1.4 นักการตลาดที่มีระดับต าแหน่งในปัจจุบันที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการท างานด้านการเพิ่ม
ผลผลิต ด้านการลาออก และด้านความพึงพอใจในการท างานไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐานที่ตั้งไว้ 
 นักการตลาดที่มีระดับต าแหน่งในปัจจุบันท่ีแตกตา่งกัน มีพฤติกรรมการท างานด้านการขาดงานแตกต่างกัน ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว้  
 สมมติฐานข้อที่ 2 ทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานของนักการตลาด 
 สมมติฐานข้อที่ 2.1 ทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขันและด้านลูกค้ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ท างานด้านการเพิ่มผลผลิตของนักการตลาด ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมี
ความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับปานกลาง 
 สมมติฐานข้อที่ 2.2 ทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขันและด้านลูกค้ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ท างานด้านการขาดงานของนักการตลาด ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ใน
ทิศทางเดียวกัน ระดับน้อย 
 สมมติฐานข้อที่ 2.3 ทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขันไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานด้าน
การลาออกของนักการตลาด ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 
 ทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดด้านลูกค้ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานด้านการลาออกของนักการตลาด 
ที่ระดับนยัส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับน้อย 
 สมมติฐานข้อที่ 2.4 ทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขันและด้านลูกค้ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ท างานด้านความพึงพอใจในการท างานของนักการตลาด ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมี
ความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับน้อย 
 สมมติฐานข้อที่ 3  ทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานของนักการตลาด 
 สมมติฐานข้อที่ 3.1 ทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการพัฒนาตนเอง ด้านการสร้างความสัมพันธ์กับ
เพื่อนร่วมงาน และด้านภูมิใจในตราสินค้าของตน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานด้านการเพิ่มผลผลิตของนักการ
ตลาด ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับปานกลาง 
ส่วนดา้นมีความอดทน และด้านกล้าคิดกล้าท ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานด้านการเพิ่มผลผลิตของนักการตลาด 
ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับน้อย 
 สมมติฐานข้อที่ 3.2 ทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการพัฒนาตนเอง ด้านการสร้างความสัมพันธ์ ด้านมี
ความอดทนและด้านกล้าคิดกล้าท ากับเพื่อนร่วมงานมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานด้านการขาดงานของนักการ
ตลาด ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับน้อย ส่วน
ด้านภูมิใจในตราสินค้าของตนมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการท างานด้านการขาดงานของนักการตลาด ท่ีระดับนัยส าคัญทาง
สถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับน้อยมาก 
 สมมติฐานข้อที่ 3.3 ทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการพัฒนาตนเอง ด้านการสร้างความสัมพันธ์กับ
เพื่อนร่วมงานและด้านภูมิใจในตราสินค้าของตนไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานด้านการขาดงานของนักการตลาด 
ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว้ ส่วนด้านมีความอดทนและด้านกลา้คิดกล้าท ามีความสัมพันธ์กับ
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พฤติกรรมการท างานด้านการลาออกของนักการตลาด ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมี
ความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับน้อยมาก 
 สมมติฐานข้อที่ 3.4 ทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการพัฒนาตนเอง ด้านการสร้างความสัมพันธ์กับ
เพื่อนร่วมงาน ด้านภูมิใจในตราสินค้าของตน ด้านมีความอดทน และด้านกล้าคิดกล้าท ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ท างานด้านความพึงพอใจในการท างานของนักการตลาด ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมี
ความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับน้อย 
 สมมติฐานข้อที่ 4  พฤติกรรมการท างานของนักการตลาดมีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพขององค์กร 
 พฤติกรรมการท างานด้านการเพิ่มผลผลิต ด้านการขาดงาน ด้านการลาออกมีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพของ
องค์กร ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับปานกลาง 
ส่วนด้านความพึงพอใจในการท างานมีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพขององค์กร ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 จึงยอมรับ
สมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับสูง 
 
ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 ด้านลักษณะส่วนบุคคล ส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่า ความแตกต่างทางด้านเพศไม่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการท างาน 
ส่วนปัจจัยด้านสถานภาพสมรสนั้นจะมีความแตกต่างในพฤติกรรมการท างานด้านการลาออกและความพึงพอใจในการท างาน 
ส่วนประสบการณ์ท างานและระดับต าแหน่งในปัจจุบัน ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่คิดเห็นว่า ประสบการณ์มีส่วนต่อพฤติกรรม
การท างาน และคิดว่าระดับต าแหน่งจะมีผลเรื่องการขาดลามาสาย 
 ด้านทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาด ส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่า การมุ่งเน้นตลาดด้านลูกค้ามีความส าคัญมากกว่า
คูแ่ข่ง แต่การมุ่งเน้นคู่แข่งก็มีความส าคัญเช่นกัน ส่วนความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างาน ส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าการมุ่งเน้น
ตลาดและการมุ่งเน้นคู่แข่งขัน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างาน 
 ด้านทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดี ทุกคนเห็นด้วยกับคุณลักษณะทั้ง 5 ด้านคือคุณลักษณะของการเป็น
นักการตลาดที่ดีและส่งผลให้ประสบความส าเร็จในอาชีพได้ โดยส่วนใหญ่มองว่าการพัฒนาตนเองส าคัญที่สุด และให้ความ
คิดเห็นว่านักการตลาดควรมีความคิดสร้างสรรค์ในการท างาน ไม่ยึดติดกับหลักแนวคิดเดิมๆ ส่วนความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การท างานนั้นส่วนใหญ่มองว่ามีความสัมพันธ์กันยกเว้นพฤติกรรมการท างานด้านการขาดงาน 
 ด้านพฤติกรรมการท างานและประสิทธิภาพองค์กร ทุกคนเห็นด้วยกับเรื่องการเพิ่มผลผลิต ด้านการลาออก และ
ความพึงพอใจในการท างานเห็นตรงกันว่ามีความสัมพันธ์อย่างมาก ส่วนพฤติกรรมการท างานด้านการขาดงานนั้น ส่วนใหญ่
มองว่าไม่กระทบต่อประสิทธิภาพองค์กร 
 
อภิปรายผล 
 สมมติฐานข้อที่1 นักการตลาดที่มีลักษณะส่วนบุคคลได้แก่ เพศ สถานภาพสมรส ประสบการณ์ท างานด้าน
การตลาด และระดับต าแหน่งในปัจจุบันท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการท างานแตกต่างกัน 
 นักการตลาดที่มีสถานภาพสมรสและประสบการณ์ท างานด้านการตลาดแตกต่างกันมีพฤติกรรมการท างานด้านการ
ลาออกและความพึงพอใจในการท างานแตกต่างกันซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของหทัยวรรณ ฉมังลาภ(2556) ศึกษาเรื่องปัจจัย
ด้านการรับรู้ความเสี่ยงที่มีผลต่อพฤติกรรมการท างานของพนักงานระดับปฏิบัติการในสวนอุตสาหกรรมโรจนะจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาพบว่าอายุการท างานที่แตกต่างมีพฤติกรรมการท างานด้านการออกจากงานแตกต่างกัน และงานวิจัย
ของณปภัช นาคเจือทอง(2552) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อแนวโน้มการลาออกของพนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา พบว่าอายุงานในปัจจุบันท่ีแตกต่างกันมีระดับแนวโน้มการลาออกแตกต่างกัน 
 จากการสัมภาษณ์นักการตลาดจ านวน 20 คน ส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่า ความแตกต่างทางด้านเพศมีพฤติกรรมการ
ท างานไม่แตกต่างกันเพราะในปัจจุบันสังคมให้ความส าคัญกับเรื่องความเท่าเทียมทางด้านเพศ แม้ว่าผู้บริหารระดับสูงของ
องค์กรส่วนใหญ่จะเป็นเพศชาย แต่ผู้บริหารระดับสูงของฝ่ายการตลาดโดยมากจะเป็นผู้หญิง ส่วนปัจจัยด้านสถานภาพสมรส
นั้นจะมีความแตกต่างในพฤติกรรมการท างานด้านการลาออกและความพึงพอใจในการท างาน เพราะคนท่ีแต่งงาน จะมีความ
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ต้องการอยู่กับองค์กรที่มีความมั่นคง มากกว่าคนโสดที่ต้องการเปลี่ยนแปลงหาสิ่งท่ีท้าทายมากกว่า ส่วนประสบการณ์ท างาน
และระดับต าแหน่งในปัจจุบัน ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่คิดเห็นว่า ประสบการณ์มีส่วนต่อพฤติกรรมการท างานเพราะคิดว่าคนที่
ท างานมานานกว่าจะมีวิธีการท างานที่ท าให้ผลงานออกมาดีกว่า และคิดว่าระดับต าแหน่งจะมีผลเรื่องการขาดลามาสาย 
เพราะคนท่ีเป็นหัวหน้าจะมีความสม่ าเสมอในการมาท างานมากกว่าคนที่เป็นลูกน้อง เพราะเป็นห่วงว่าหากไม่มาท างานจะมี
ผลกระทบต่อทีมมาก แต่คนที่ไม่มีลูกน้องจะคิดว่าการขาดงานหรือมาสายนั้นไม่มีผลกระทบมากเท่าไร 
 จากมุมมองของผู้วิจัยคิดเห็นว่าการเปรียบเทียบว่านักการตลาดเพศใดมีพฤติกรรมการท างานที่ดีกว่ากันนั้นจะ
ขึ้นอยู่กับลักษณะของผลิตภัณฑแ์ละหน้าท่ีรับผดิชอบ ยกตัวอย่างเช่น หน้าที่รับผิดชอบท่ีจะต้องใช้ทักษะการวิเคราะห์ค านวณ
เพศชาย อาจท าได้ดีกว่า แต่ถ้าเป็นลักษณะงานท่ีต้องใช้การเจรจาต่อรองกับบุคคลอื่น เพศหญิงอาจท าได้ดีกว่า เป็นต้น ส่วน
สถานภาพสมรสจะมีความแตกต่างด้านการลาออกเพราะคนที่แต่งงานแล้วจะไม่ต้องการเปลี่ยนแปลงงานของตัวเอง ส่วน
ประสบการณ์ท างานท่ีมากขึ้นจะมีผลในเรื่องการตัดสินใจที่ดีกว่า แต่ไม่สามารถสรุปได้ว่าคนที่ท างานมานานกว่าจะท างานได้
ดีกว่าเสมอไป ส่วนระดับต าแหน่งจะมีพฤติกรรมการท างานที่ดีกว่าในเรื่องความมีวินัย ตรงต่อเวลา ขาดงานน้อย เพราะมี
หน้าท่ีดูแลทีมงานคนอ่ืนๆ จึงต้องเป็นตัวอย่างที่ดีในเรื่องของการปฏิบัติตามกฎระเบียบขององค์กร 
 สมมติฐานข้อที่ 2 ทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานของนักการตลาด 
 จากผลการศึกษาพบว่า ทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขันและลูกค้ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ท างานโดยรวมของนักการตลาดของนักการตลาด ซึ่งมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ Haim และ 
Narentheren (2014) ศึกษาเรื่องการมุ่งเน้นตลาดที่มีผลต่อผลการด าเนินงานขององค์กรของอุตสาหกรรมการโรงแรมใน
มาเลเซีย พบว่าการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขันและด้านลูกค้ามีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานขององค์กรไปในทิศทางเดียวกัน
เพราะการมุ่งเน้นตลาดท าให้โรงแรมสามารถน าข้อมูลมาสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน รวมถึงการพัฒนาสินค้าและ
ปรับปรุงคุณภาพการให้บริการของพนักงาน และยังมีบทความจาก TQA Criteria for Performance Excellence ของ
ส านักงานรางวัลคุณภาพแห่งชาติ สถาบันเพิ่มผลผลิตแห่งชาติ (2553) เรื่องการมุ่งเน้นลูกค้า เสียงของลูกค้า คือทิศทางของ
องค์กร ที่กล่าวถึง การมุ่งเน้นลูกค้าเป็นกระบวนการที่องค์กรน ามาใช้ในการสร้างความผูกพันกับลูกค้า โดยมุ่งเน้นในการ
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก ทั้งนี้ ความผูกพันดังกล่าว จะเป็นผลลัพธ์หนึ่งที่ส าคัญของกลยุทธ์โดยรวมของ
องค์กรในด้านวัฒนธรรมที่มุ่งเน้นลูกค้า และการสร้างผลการด าเนินการที่เป็นเลิศ สามารถสร้างความยั่งยืนให้กับองค์กรได้ 
 จากการสัมภาษณ์นักการตลาดจ านวน 20 คน ส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่า การมุ่งเน้นตลาดด้านลูกค้ามีความส าคัญ
มากกว่าคู่แข่ง เพราะมีผลต่อการประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจมากกว่า แต่ก็มีบางคนมองว่าคู่แข่งก็มีความส าคัญ
เช่นกัน เพราะการวางแผนการตลาดก็ต้องพิจารณาข้อดีข้อด้อยของคู่แข่งเพื่อเปรียบเทียบกับองค์กรตัวเอง ส่วนความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมการท างาน ส่วนใหญ่เห็นด้วยเพราะเช่ือว่า นักการตลาดต้องหมั่นศึกษาคู่แข่งและลูกค้าทุกๆวัน เพื่อให้มีผลการ
ท างานท่ีดี ดังนั้นการมีทัศนคติที่ดีต่อการมุ่งเน้นตลาด จะส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการท างานท่ีดี ทั้งในเรื่องการสร้างผลงานและ
ความสุขในการท างาน เพราะถ้านักการตลาดเข้าใจลูกค้า รู้ทันคู่แข่ง การท างานก็จะง่ายและท าให้เกิดความสนุกกับการ
ท างาน 
 ในมุมมองของผู้วิจัยมองว่าการมุ่งเน้นตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานของนักการตลาด เนื่องจากด้วย
ผู้วิจัยก็ท าอาชีพเป็นนักการตลาดจึงเข้าใจถึงความส าคัญของการศึกษาคู่แข่งและลูกค้า เพื่อน าข้อมูลมาประกอบการตัดสินใจ
ในการท างาน สิ่งนี้เองที่เป็นตัวก าหนดพฤติกรรมการท างานให้สอดคล้องกับเป้าหมายขององค์กร จากประสบการณ์โดยตรง
ของผู้วิจัยคือการประสบความส าเร็จในการท างานเนื่องจากการทราบความต้องการของลูกค้า และสามารถท าได้เหนือกว่า
คู่แข่ง สิ่งน้ีเองที่ท าให้มีความสนุกในการท างาน และท าให้เรามีทัศนคติในการท างานท่ีดีมีความรู้สึกอยากอยู่กับองค์กรต่อไป 
 สมมติฐานข้อที่ 3 ทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานของนักการตลาด 
 จากการศึกษาพบว่าทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีที่ประกอบไปด้วย การพัฒนาตนเอง การสร้าง
ความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน ภูมิใจในตราสินค้าของตน มีความอดทนและกล้าคิดกล้าท า มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ท างานโดยรวมของนักการตลาด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จันจีรา โสะประจิน(2553) ที่ได้ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผล
ต่อพฤติกรรมการท างานของพนักงานผลิตชิ้นส่วนยานยนต์:กรณีศึกษา บริษัท ยานภัณฑ์ จ ากัด (มหาชน) พบว่า ปัจจัยจูงใจ
ด้านการมีสัมพันธภาพกับเพื่อนร่วมงานคนอื่น และความผูกพันต่อองค์การด้านความเต็มใจในการปฏิบัติงานในองค์การมี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการท างาน 
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 จากแนวคิดของ Larsen(2554) กล่าวถึงการท าการตลาดในโลกปัจจุบัน จะต้องมีมากกว่าความเชี่ยวชาญด้านธุรกิจ 
ท าให้ผู้บริหารและนักสรรหาบุคลากรเข้าท างานจะต้องรู้ว่านักการตลาดที่จะรับเข้าท างานควรจะต้องมีมีจิตวิญญาณในแบ
รนด์ตัวเองเพื่อให้ข้อความทางการตลาดมีความถูกต้องและท าให้แน่ใจว่าวิสัยทัศน์ที่ตั้งไว้ถูกส่งต่อไปยังผู้บริโภค และแนวคิด
ของ Tobak (รัฐธนินท์ ศักด์ด ารงรัตน์ 2554; อ้างอิงจาก Marketeer Acedemy) กล่าวถึงการเป็นนักการตลาดระดับสดุยอด
ที่สามารถน าพาองค์กรไปสู่เป้าหมายทางการตลาดที่ได้รับมอบหมาย จะมีการปฏิบัติตัวโดยการใส่ใจเพื่อนร่วมงาน เพราะทุก
คนในองค์กรคือทีมเดียวกันกับนักการตลาดการใส่ใจเพื่อนร่วมงานจะท าให้พวกเขากลายเป็นพาร์ทเนอร์ในการท างานที่เยี่ยม
ที่สุด และตั้งใจช่วยเราท างาน และยังมีการอึด อดทนเพื่อหาวิธีการแก้ไขปัญหาที่เกิดจากความผิดพลาดในงานหรือการอดทน
ต่อแรงกดดันจากผู้บริหาร จากเพื่อนร่วมงาน รวมถึงแนวคิดของ Estrin (2557) กล่าวถึงการ คุณลักษณะที่จะท าให้เป็น
นักการตลาดที่ประสบความส าเร็จคือมุ่งมั่นที่จะพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เพราะนักการตลาดที่เก่งมักจะไม่เคยพอใจกับสภาพที่
เป็นอยู่ และคุณลักษณะด้านการกล้าที่จะลองท า เพราะการลองท าสิ่งใหม่ๆที่เกิดจากการตัดสินใจบนพื้นฐานของข้ อมูล      
สิ่งเหล่านี้จะต้องถูกประเมินความเสี่ยงก่อนที่จะเข้าสู่ตลาดแข่งขัน 
 จากการสัมภาษณ์พบว่านักการตลาดทุกคนเห็นด้วยกับคุณลักษณะทั้ง 5 ด้านส าหรับการเป็นนักการตลาดที่ดี โดย
ส่วนใหญ่จะให้น้ าหนักกับเรื่องการพัฒนาตนเอง เป็นอันดับหนึ่ง เนื่องจากงานด้านการตลาดคือการเผชิญกับความเปลี่ยนของ
พฤติกรรมลูกค้า คู่แข่ง เทคโนโลยีและสภาพแวดล้อมต่างๆ และยังมีความคิดเห็นว่าควรมีความคิดสร้างสรรค์ในการท างาน 
ไม่ยึดติดกับหลักแนวคิดเดิมๆ ส่วนความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานนั้นสว่นใหญ่มองว่ามีความสัมพันธ์กันยกเว้นด้านการ
ขาดงานที่ส่วนใหญ่มองว่าไม่เกี่ยวข้องกับการเป็นนักการตลาดที่จะประสบความส าเร็จและการลาออกที่จะขึ้นอยู่กับด้าน
ความอดทนของแต่ละคน เพราะคิดว่าการเป็นนักการตลาดที่จะประสบความส าเร็จ ไม่จ าเป็นต้องมาท างานตามเวลาบังคับ
เหมือนแผนกอื่น หรือการอยู่กับองค์กรเดียวไปตลอดชีวิตการท างาน แต่ควรเปลี่ยนสายธุรกิจ ลองท าการตลาดให้หลากหลาย 
เพื่อศึกษาวิธีการท าการตลาดของแต่ละอุตสาหกรรม 
 จากมุมมองของผู้วิจัย คิดเห็นว่าคุณลักษณะของการเป็นนักการตลาดที่ดีโดยรวมที่น ามาใช้ในการวิจัยนี้มีความ
ครอบคลุมต่อการเป็นนักการตลาดที่ประสบความส าเร็จได้ จริงๆแล้วคุณลักษณะทุกข้อก็เป็นสิ่งที่ทุกอาชีพควรจะมีในการ
ท างาน เพียงแต่นักการตลาดควรมีความภูมิใจและรักในตราสินค้าของตนเอง เพราะในการท างานด้านการตลาดให้ส าเร็จ 
ปัจจัยหนึง่คือการถ่ายทอดเอกลักษณ์ของตราสินค้าไปสู่ลูกค้า ดังนั้นนักการตลาดซึ่งเป็นผู้คิดวิธีการสื่อสารจะต้องเข้าใจและ
เชื่อมั่นในคุณภาพ ช่ือเสียง ข้อดีของผลิตภัณฑ์ สิ่งนี้จะส่งผลต่อพฤติกรรมการท างานท่ีท าให้นักการตลาดมีความมุ่งมั่นในการ
สร้างผลงานด้วยใจท่ีรักและหลงใหล ถ้าบรรลุเป้าหมายได้จะมีความสุขในการท างานมาก แต่ถึงแม้จะผิดพลาด การมีทัศนคติ
ของการเป็นนักการตลาดที่ดีก็จะช่วยท าให้ไม่ย่อท้อและสามารถหาวิธีแก้ไขปัญหาได้ 
 สมมติฐานข้อที่ 4  พฤติกรรมการท างานของนักการตลาดมีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพขององค์กร 
 จากการศึกษาพบว่าพฤติกรรมการท างานของนักการตลาดที่ประกอบไปด้วยการเพิ่มผลผลิต การขาดงาน การลาออก 
และความพึงพอใจในการท างานมีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพขององค์กร สอดคล้องกับงานวิจัยของธิดารัตน์ สินแสง(2556) 
ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของพนักงานTMBในเขตธุรกิจสมุทรปราการ พบว่าปัจจัยด้าน
แรงจูงใจที่สะท้อนความต้องการจากการท างาน และปัจจัยด้านความจงรักภักดีต่อองค์กร มีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพการ
ท างาน และงานวิจัยของ กชกร เอ็นดูราษฎร์(2547) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิภาพการท างานของพนักงานบริษัท 
โกรเฮ่ สยามจ ากัด พบว่าความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานมีอิทธิพลเชิงบวกต่อประสิทธิภาพการท างาน 
 จากแนวคิดของ ภรณี กีรติบุตร(2529) ที่เกี่ยวกับการประเมินประสิทธิภาพขององค์การ ได้ให้ความเห็นว่า            
ความพึงพอใจเป็นตัวแปรหนึ่งที่บ่งช้ีถึงความมีประสิทธิภาพขององค์การ ปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการปฏิบัติงานเป็น
สิ่งส าคัญอย่างหนึ่งที่มีผลต่อประสิทธิภาพขององค์กร ทั้งนี้เพราะว่าการบริหารองค์กรที่จะให้ได้ทั้งงานและน้ าใจ ด้วยนั้น 
จ าเป็นต้องให้คนในองค์กรมีความพึงพอใจในการปฏิบัติงานอย่างเต็มความรู้ความสามารถและส่วนหนึ่งที่พนักงานของบริษัท
มีความพึงพอใจ เป็นเพราะสภาพการท างานท้ังในด้านลักษณะงาน การบริหาร ระบบงานและสภาพแวดล้อมอ่ืนๆ นอกจากนี้
พนักงานจ าเป็นต้องมีระเบียบวินัยในการท างาน จึงจะท าให้องค์กรมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 
(2541) กล่าวว่า การเพิ่มผลผลิต เป็นการวัดการท างานซึ่งประกอบด้วยประสิทธิผลและประสิทธิภาพในองค์กรหนึ่ง และการ
ขาดงานถือว่าเป็นความล้มเหลวในการรายงาน การท างานและการจัดการ จึงสรุปได้ว่าผลประโยชน์ขององค์กรจะมากขึ้นเมื่อ
พนักงานขาดงานน้อยลง 
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350 - การบริหารและการจัดการ - 

 

 จากการสัมภาษณ์นักการตลาดพบว่าประเด็นเรื่อง พฤติกรรมการท างานที่มีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพองค์กร 
พบว่าทุกคนเห็นด้วยกับเรื่องการเพิ่มผลผลิตเพราะการท างานให้เสร็จตามเวลาที่ก าหนด และท าตามเป้าหมายขององค์กรคือ
สิ่งที่จะกระทบโดยตรงต่อประสิทธิภาพองค์กร และเชื่อว่าพฤติกรรมการท างานด้านนี้สามารถเพิ่มระดบัให้ดีได้ด้วยการจัดสรร
และอธิบายความชัดเจนของงานจากหัวหน้างาน ส าหรับเรื่องการลาออกกับความพึงพอใจในการท างานเห็นตรงกันว่ามี
ความสัมพันธ์อย่างมาก เนื่องจากส่วนใหญ่มองว่าหากนักการตลาดไม่มีความรู้สึกท่ีอยากลาออก ก็ต้องมีเหตุผลมากจากความ
พึงพอใจในการท างาน จึงจะมีส่วนให้ประสิทธิภาพองค์กรเพิ่มขึ้น ส าหรับความพึงพอใจในการท างานเกิดขึ้นจากผลตอบแทน
ที่เหมาะสมกับปริมาณงาน สภาพแวดล้อมการท างาน การเติบโตทั้งรายได้และต าแหน่ง ส่วนพฤติกรรมการท างานด้านการ
ขาดงานนั้น ส่วนใหญ่มองว่าไม่กระทบต่อประสิทธิภาพองค์กร ถ้าหากสามารถท างานได้เสร็จตามเวลาที่ก าหนด แต่ก็มี
บางส่วนที่มองว่าการขาดงานบ่อยครั้งสะท้อนถึงความเบื่อหน่ายในการท างาน และมีผลให้การท างานเป็นทีมน้อยลงเพราะ
ขาดการปฏิสัมพันธ์ 
 จากมุมมองของผู้วิจัย คิดเห็นว่าพฤติกรรมการท างานทั้ง 4 ด้านมีความสัมพันธ์โดยตรงกับประสิทธิภาพองค์กร 
ส าหรับการเพิ่มผลผลิต การลาออกและความพึงพอใจในการท างาน ผู้ วิจัยเห็นด้วยกับความคิดเห็นของผู้ให้สัมภาษณ์ 
โดยเฉพาะการลาออกท่ีมีความเกี่ยวข้องสูงสุดเพราะผู้วิจัยเชื่อว่าบุคลากรด้านการตลาดเป็นหนึ่งในทรัพยากรที่มีความส าคัญ
และต้องใช้เวลานานเพื่อหาคนมาทดแทนได้อย่างสมบูรณ์ หากมองอีกมุมองค์กรที่มีการจัดการอย่างมีประสิทธิภาพไม่ว่าจะ
เป็นการตั้งเป้าหมายที่เหมาะสมกับสภาพการแข่งขันในปัจจุบัน การเลือกใช้วิธีการท างานท่ีสอดคล้องกับเป้าหมาย การลงทุน
กับการพัฒนาทักษะของพนักงาน การวางโครงสร้างองค์กรที่เหมาะสมกับปริมาณงานและมีความชัดเจนต่อการรับผิดชอบ ก็
จะมีส่วนให้นักการตลาดมีพฤติกรรมการท างานที่ดีได้ ส่วนการขาดงาน ผู้วิจัยคิดเห็นว่ามีความสัมพันธ์ต่อประสิทธิภาพ
องค์กรไม่มาก เนื่องจากวิธีการท างานของนักการตลาดไม่ควรอยู่แต่ในบริษัท ควรออกไปศึกษาตลาด ประกอบกับเทคโนโลยี
ในปัจจุบันที่ท าให้การติดต่อสื่อสารมีความสะดวกหากหัวหน้างานต้องการถ่ายทอดงานหรือลูกน้องต้องการค าปรึกษา ก็
สามารถติดต่อสื่อสารได้ง่าย   
 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
 ลักษณะส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการท างานแตกต่างกัน เนื่องจากคนที่สมรสแล้ว จะมีแนวโน้มการ
ลาออกท่ีน้อยกว่า และมีความพึงพอใจในการท างานมากกว่าคนโสด เพราะคนที่สมรสแล้วต้องการความมั่นคงมากกว่า คนที่
มีประสบการณ์ท างานน้อยจะมีแนวโน้มการลาออกมากกว่า และมีความพึงพอใจในการท างานที่น้อยกว่า เพราะคนรุ่นใหม่
ต้องการเลื่อนต าแหน่งท่ีรวดเร็วและมีความอดทนน้อยกว่า นอกจากน้ีคนท่ีเป็นหัวหน้างานจะมาท างานตรงเวลา ลาหยุดน้อย
กว่าเพราะห่วงเรื่องการท างานเป็นทีมมากกว่าคนท่ีเป็นลูกน้อง  
 แนวคิดการมุ่งเน้นตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท างานของนักการตลาด เนื่องจากนักการตลาดที่ให้
ความส าคัญกับการศึกษาคู่แข่งและลูกค้า จะมีพฤติกรรมการท างานที่ดี เพราะเป็นการให้ความส าคัญกับสิ่งที่จ าเป็นต่อการ
วางแผนการตลาดให้กับองค์กร และยังส่งผลต่อแผนการตลาดที่มีคุณภาพ  
 ทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการทงานของนักการตลาด  เนื่องจาก
คุณลักษณะทั้ง 5 ด้านเป็นทัศนคติส่วนบุคคลที่ก าหนดพฤติกรรมการท างานให้มีผลการท างานที่ดีได้ ท าให้มีความสุขในการ
ท างานและต้องการอยากอยู่กับองค์กรต่อไป  
 พฤติกรรมการท างานชองนักการตลาดมีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพองค์กร เนื่องจากการสร้างผลงานที่มาก 
การมาท างานสม่ าเสมอ อัตราการลาออกที่ต่ า และการมีความสุขในการท างานคือสิ่งที่สะท้อนประสิทธิภาพองค์กร หาก
องค์กรใดมีการบริหารจัดการที่ดี มีความชัดเจนในการท างาน มีการพัฒนากระบวนการท างานให้ดีอยู่เสมอ องค์กรนั้นจะมี
พนักงานท่ีมีพฤติกรรมการท างานท่ีดีเช่นกันดังนั้นผู้วิจัยจึงมีข้อเสนอแนะต่อแต่ละองค์กรในเชิงนโยบายดังนี้ 
 1. ในส่วนของลักษณะส่วนบุคคล ส าหรับฝ่ายบุคคลควรพิจารณาเกณฑ์การคัดเลือกนักการตลาดโดยดูจ าก
สถานภาพสมรสและประสบการณ์ท างาน เพราะคนท่ีสมรสแล้วหรือมีประสบการณ์ท างานสูงจะมีแนวโน้มการลาออกที่น้อย
กว่า คนที่ยังโสดหรือมีประสบการณ์ท างานน้อย ส่วนผู้บริหารควรพิจารณาเรื่องการขาดลามาสาย เพราะนักการตลาดที่เป็น
ระดับปฏิบัติการจะต้องการความยืดหยุ่นเรื่องเวลาการเข้างาน ซึ่งแตกต่างจากผู้บริหารที่มีผู้อยู่ใต้บังคับบัญชา ดังนั้นผู้บริหาร
ควรชี้แจงเรื่องการท างานเป็นทีมและความส าคัญของการสื่อสารระหว่างหัวหน้างานและลูกน้อง 
 2. ในส่วนของแนวคิดการมุ่งเน้นตลาด ฝ่ายบุคคลควรจัดการอบรมด้านการศึกษาลูกค้าและคู่แข่งขัน เพื่อให้นักการ
ตลาดมีความเข้าใจ และรู้เท่าทันการเปลี่ยนแปลงในตลาดการแข่งขันส่วนผู้บริหารควรพิจารณาในเรื่องการสนับสนุนให้
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นักการตลาดมีการส ารวจตลาดอย่างสม่ าเสมอ โดยก าหนดเป็นหน้าท่ีส าคัญในการท างาน และท ารายงานสรุป นอกจากนี้ควร
มีการสนับสนุนเรื่องค่าใช้จ่ายในการเดินทางที่เหมาะสมกับการส ารวจตลาด  
 3. ในส่วนของทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดี ฝ่ายบุคคลสามารถน าคุณลักษณะทั้ง 5 ด้าน ไปก าหนดเป็น
เกณฑ์ในการคัดเลือกนักการตลาด หรือก าหนดเป้าหมายในการพัฒนาความสามารถให้กับนักการตลาด ส่วนผู้บริหารควรมี
นโยบายการสนับสนุนให้นักการตลาดมีการพัฒนาตนเองในด้านต่างๆ หรือการไม่ก าหนดกรอบการท างานที่มากเกินไป 
เพื่อให้นักการตลาดมีโอกาสลองคิดแผนการตลาดที่สร้างสรรค์จะท าให้มีผลการท างานท่ีดี นอกจากน้ีการท าให้นักการตลาดมี
โอกาสแสดงความคิดและท าในสิ่งท่ีเขาเสนอ จะช่วยลดแนวโน้มการลาออกได้ 
 4. ในส่วนของพฤติกรรมการท างาน ฝ่ายบุคคลควรหาเครื่องมือที่สร้างความพึงพอใจในการท างานให้นักการตลาด 
เพื่อให้นักการตลาดมีเป้าหมายในการท างาน การส ารวจและค้นหาสาเหตุที่จะท าให้นักการตลาดลาออกเพื่อแก้ไขปัญหาให้
ทัน รวมถึงการพิจารณาช่ือต าแหน่งของนักการตลาดที่สามารถสร้างแรงจูงใจในการท างาน ในส่วนท่ีผู้บริหารควรพิจารณาคือ
ความชัดเจนและไม่เปลี่ยนแปลงในเรื่องเป้าหมายขององค์กร เพราะมีผลต่อการบรรลุเป้าหมายการท างานของนักการตลาด
โดยตรง นอกจากนี้ผู้บริหารอาจมอบหมายให้หัวหน้างานเป็นผู้บริหารจัดการเรื่องการขาดลามาสายของนักการตลาด เพื่อให้
เหมาะสมกับลักษณะการท างานท่ีต้องเดินทางไปส ารวจตลาด ซึ่งมีช่วงเวลาการท างานท่ีแตกต่างกับพนักงานในแผนกอ่ืนๆ 
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