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 การวจิยัครัง้น้ีมคีวามมุ่งหมายเพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตทิี่มต่ีอการมุ่งเน้น
ตลาดกบัพฤตกิรรมการทาํงาน เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ี
กบัพฤตกิรรมการทาํงาน และเพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการทาํงานกบัประสทิธภิาพ
ขององค์กร โดยอาศยัระเบียบวิธีเชิงปริมาณกับเชิงคุณภาพ โดยระเบียบวิธีเชิงปริมาณมีกลุ่ม
ตวัอยา่งประกอบดว้ยนกัการตลาดจาํนวน 250 คน  
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูประกอบดว้ยค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
และทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถติเิปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม
สถติทิดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม และสถติสิมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธข์องเพยีรส์นั ในสว่นของระเบยีบวธิเีชงิคุณภาพใชก้ารสมัภาษณ์เชงิลกึกบันกัการตลาดที่
มปีระสบการณ์ตัง้แต่ 3 ปี ขึน้ไป จาํนวน 20 คน 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.01 พบวา่  
 1. การมุ่งเน้นตลาดดา้นคู่แข่งขนัและลูกคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางานของ
นกัการตลาด ในทศิทางเดยีวกนั  
 2. ทศันคตขิองนักการตลาดทีด่มีคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาด 
ในทศิทางเดยีวกนั  
 3. พฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพขององคก์ร ใน
ทศิทางเดยีวกนั 
 ส่วนผลจากการสมัภาษณ์เชงิลกึพบว่า ความคดิเหน็ของผูใ้หส้มัภาษณ์มคีวามสอดคลอ้ง
ไปในทศิทางเดยีวกนักบัผลการวจิยัเชงิปรมิาณ 
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 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 organzational efficiency. From deep interviews, marketers’ opinion 
supported the results of the quantitative research method. 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประกาศคณูุปการ 
 

 ปรญิญานิพนธน้ี์สาํเรจ็ไดด้ว้ยดเีป็นเพราะผูว้จิยัไดร้บัความกรุณาอยา่งยิง่จากอาจารย ์ดร.
ธนภมู ิอตเิวทนิ อาจารยท์ีป่รกึษาปรญิญานิพนธท์ีไ่ดใ้หค้าํปรกึษากบัผูว้จิยัตัง้แต่เริม่พฒันาโครงรา่ง
การวจิยั และเสยีสละเวลาเพื่อใหค้ําปรกึษาแก่ผูว้จิยัตลอดเวลา อย่างไม่เหน็ดเหน่ือยจนงานวจิยั
เสรจ็สิน้ไดด้ว้ยด ี
 ขอขอบคุณ อาจารย ์ดร. ไพบูลย ์อาชารุง่โรจน์ และ อาจารย ์ดร. กลัยกติต ิกรีตอิงักูรได้์
ใหค้วามกรณุาเป็นผูเ้ชีย่วชาญในการตรวจสอบคุณภาพเครือ่งมอืวจิยั ตลอดจนใหข้อ้เสนอแนะต่างๆ 
เพือ่ปรบัปรุงขอ้บกพรอ่งอนัเป็นประโยชน์ และขอขอบพระคุณคณะกรรมการสอบปรญิญานิพนธท์ุก
ทา่น ทีเ่สยีสละเวลาอนัมคีา่ยิง่เพือ่ใหค้าํปรกึษาและแนะนําในการจดัทาํงานวจิยัน้ีทุกขัน้ตอน 
 ผูว้จิยัขอขอบคุณ เจา้หน้าทีโ่ครงการบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์และเจา้หน้าทีบ่ณัฑติ
วทิยาลยัทุกทา่น ทีช่ว่ยอาํนวยความสะดวก และประสานงานทุกอยา่ง โดยเฉพาะอยา่งยิง่ข ัน้ตอนใน
การทาํเรือ่งขอสอบ ตัง้แต่เริม่พฒันาโครงรา่งการวจิยั จนงานวจิยัเสรจ็สิน้ไดด้ว้ยด ี
 นอกจากน้ีผู้วจิยัขอขอบคุณนักการตลาดจากบรษิัทต่างๆที่กรุณาเสยีสละเวลา เพื่อให้
ขอ้มลูแก่ผูว้จิยัในการตอบแบบสอบถาม และการใหส้มัภาษณ์สาํหรบัการวจิยัน้ี 
 

 ทา้ยสดุผูว้จิยัขอขอบพระคุณครอบครวัและเพื่อนๆทุกคน ทีใ่หท้ัง้กําลงักายและกําลงัใจทีด่ี
เยีย่มตลอดระยะเวลาทีศ่กึษาและทาํงานวจิยั 
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภมูหลงัิ  
 ปจจยัสู่ความสําเรจ็ในการแข่งขนัทางธุรกจิ คอืการตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้ั

ดกีว่าคู่แข่ง โดยเฉพาะในสภาพเศรษฐกจิทีไ่ม่มคีวามแน่นอนทําใหห้ลายองคก์รต้องมกีารปรบัตวั
เพื่อความอยู่รอด หากไม่ปรบัตวัหรอืดําเนินการไม่ดอีาจทําใหอ้งค์กรต้องปิดกจิการลงได ้วธิกีาร
แก้ไขมหีลากหลายวธิ ีไม่ว่าจะเป็นการปรบัโครงสรา้งองค์กร ปรบักลยุทธ์ทางธุรกจิ หรอืวธิกีารที่
นิยมใชค้อืการดําเนินการทางการตลาดซึ่งอาศยัความรูท้างดา้นการตลาดเขา้มาช่วยในการศกึษา 
ค้นหา และทําความเขา้ใจในพฤติกรรมและความต้องการของผู้บรโิภค วเิคราะห์สภาพแวดล้อม
ต่างๆที่เกี่ยวขอ้งกบัธุรกจิทัง้ทางตรงและทางอ้อม เช่น สภาพเศรษฐกจิของประเทศ สถานการณ์
การเมอืง นโยบายจากรฐับาล หรอืการดําเนินธุรกจิของคู่แข่งขนั เป็นต้น เพื่อนําไปสู่การสรา้งและ
พฒันาส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมกบักลุ่มคนที่เป็นลูกคา้ขององค์กร ดงันัน้ทุกๆองค์กร 
มกัจะมคีนทีม่หีน้าทีร่บัผดิชอบดา้นการตลาด หรอืทีเ่รยีกกนัวา่ “นกัการตลาด” โดยหน้าทีร่บัผดิชอบ
ของนักการตลาดส่วนใหญ่ คอืการบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ซึ่งจะถูกตัง้มาจากผูบ้รหิาร ซึ่ง
เปาหมายทางการตลาดทีแ่ทจ้รงินัน้คอืการสรา้งความพงึพอใจใหก้ั้ บลกูคา้ สรา้งผลกาํไรใหก้บับรษิทั 
และสรา้งความยัง่ยนืทางธุรกจิใหก้บัองคก์ร 
 ในการบรรลุเปาหมายทางการตลาดนัน้ นกัการตลาดจะตอ้งใหค้วามสาํคญักบัการคน้หาวา่้

ใครเป็นลูกคา้ของบรษิทั มพีฤตกิรรมอย่างไร ตอ้งการอะไร ชอบอะไร ไม่ชอบอะไร เพื่อดาํเนินการ
ทางการตลาดใหเ้กดิผลกําไร แต่การใหค้วามสําคญัเฉพาะลูกคา้นัน้ ยงัไม่เพยีงพอต่อความสําเรจ็
ขององค์กร เพราะทุกๆธุรกจิมกัจะต้องมคีู่แข่งขนัอยู่ในตลาดการแข่งขนัด้วยเสมอ ทําใหน้ักการ
ตลาดจะตอ้งใหค้วามสาํคญักบัการทาํความเขา้ใจในคูแ่ขง่ขนัดว้ยเช่นกนั ซึง่มทีฤษฎใีนเรื่องของการ
มุ่งเน้นตลาด ซึ่งเป็นวธิกีารทางการตลาดที่ใช้วเิคราะห์ตลาดการแข่งขนัโดยใหค้วามสนใจในตวั
ลกูคา้และคูแ่ขง่ขนั เพือ่นําขอ้มลูเหล่านัน้มาใชใ้นการสรา้งกลยทุธท์างการตลาดทีส่ามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้ไดด้กีวา่คูแ่ขง่ขนั 
 นักการตลาดมบีทบาทสําคญัในการขบัเคลื่อนธุรกจิใหเ้จรญิเตบิโตอย่างต่อเน่ือง เพราะ
เป็นผูก้ําหนดวธิกีารขายสนิคา้ขององคก์ร ดงันัน้นักการตลาดจะตอ้งหาวธิกีารสรา้งความไดเ้ปรยีบ
ทางการแข่งขนัอยู่เสมอ ซึ่งนักการตลาดที่ประสบความสําเร็จส่วนมากจะมีแนวทางปฏิบัติที่
คล้ายคลึงกนั แต่มกีารดําเนินกลยุทธ์ทางการตลาดที่แตกต่างกนัไปตามลกัษณะอุตสาหกรรมที่
องคก์รดําเนินธุรกจิอยู่ ทําใหก้ารเรยีนรูว้ธิกีารคดิ หลกัในการปฏบิตังิานจากนักการตลาดทีป่ระสบ
ความสาํเรจ็ เพือ่นํามาปรบัใชก้บัการทาํงาน จะทาํใหน้กัการตลาดคนนัน้มโีอกาสประสบความสาํเรจ็
มากกว่า ซึ่งในการเป็นนักการตลาดที่ดขีององค์กร จะต้องมทีศันคติเชงิบวก มคีวามรกั ภกัดใีน
องค์กร มีเปาหมายในการทํางานที่ชดัเจน และอีกหลายคุณลกัษณะ ที่เกี่ยวข้องน้ี จะส่งผลต่อ้
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พฤติกรรมการทํางานในการสร้างสรรค์ผลงานทางการตลาดที่มคีุณภาพสําหรบัการแข่งขนั และ
พฤตกิรรมการทํางานที่แสดงออกถงึความพงึพอใจ ความรกัและอยากอยู่กบัองคก์ร สิง่น้ีเป็นเรื่อง
ผูบ้รหิารและฝายบุคคลควรต้องค้นหาใหเ้จอว่านักการตลาดแต่ละคน ควรมทีกัษะทางการตลาด ่

ทศันคต ิพฤตกิรรมการทํางานเป็นอยา่งไร เพื่อวางแนวทางการฝึกอบรม พฒันาความสามารถของ
นกัการตลาดคนนัน้ ใหม้ผีลการทาํงานทีม่ปีระสทิธภิาพ และมคีวามสุขในการทาํงานกบัองคก์ร เพื่อ
ลดอตัราการลาออกและสญูเสยี ทรพัยากรอนัมคีา่ขององคก์ร 
 จากการที่ธุรกจิในปจจุบนัต้องแข่งขนัดา้นการตลาดเป็นอย่างมาก ทําใหส้ิง่ทีน่่าสนใจคอื ั

พฤตกิรรมการทํางานของนกัการตลาดมผีลต่อประสทิธภิาพการทํางานขององคก์รมากน้อยเพยีงใด 
ปญหาของแต่ละองคก์รทีม่กัจะพบกนัคอื การประั เมนิผลการทาํงานของนกัการตลาด ซึง่สว่นใหญ่จะ
ใชย้อดขาย จํานวนลูกคา้ มลูค่าตราสนิคา้ งบประมาณทีใ่ช ้มาเป็นหลกัเกณฑใ์นการประเมนิ แต่ก็
ไม่ไดท้ราบถงึความเชื่อมโยงว่า พฤตกิรรมดา้นใดบา้งทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพในการทํางาน ทําให้
ประโยชน์จากการศกึษาในเรื่องน้ี จะทําใหผู้้บรหิารสามารถคดิวธิกีารประเมนิผลการทํางานของ
นกัการตลาดจากประสทิธภิาพในการทํางานขององคก์รไดง้า่ยขึน้ และเมื่อทราบถงึความเชื่อมโยงน้ี 
ทําใหก้ารออกแบบกระบวนการพฒันานักการตลาดขององคก์ร มคีวามเหมาะสมมากขึน้ ซึ่งผูว้จิยั
มุง่หวงัผลการวจิยัในครัง้น้ีว่า สามารถเป็นขอ้มลูเบือ้งตน้ใหก้บัแต่ละองคก์ร ตัง้แต่ผูบ้รหิารระดบัสงู 
ผู้บริหารสายงานการตลาด ฝายบุคคล ในการนําข้อมูลงานวิจยัน้ีไปปรบัใช้กับผู้ที่ทํางานด้าน่

การตลาด ทัง้กระบวนการคดัสรรพนกังานเขา้ทาํงานและการพฒันาพนกังานปจจุบนัใหม้ทีกัษะและั

มุมมองทางการตลาดในแงข่องลูกคา้และคู่แขง่ ทศันคตสิว่นบุคคล พฤตกิรรมการทํางานของแต่คน 
เพือ่เพิม่ประสทิธภิาพในการทาํงานขององคก์ร   
 
ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
 1. เพื่อศกึษาความแตกต่างของพฤตกิรรมการทํางานจําแนกตามลกัษณะส่วนบุคคลของ
นกัการตลาด 
 2. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดกับพฤติกรรมการ
ทาํงานของนกัการตลาด 
 3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่กีบัพฤตกิรรมการ
ทาํงานของนกัการตลาด 
 4. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาดกบัประสทิธ-ิ
ภาพขององคก์ร 
 5. เพื่อศกึษาความคดิเหน็เชงิลกึของนักการตลาดเกีย่วกบัทศันคต ิพฤตกิรรมการทาํงาน
ของการเป็นนกัการตลาดทีด่ ีกบัประสทิธภิาพการทาํงานขององคก์ร 
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ความสาํคญัของการวจยัิ  
 1.  ผูท้ีม่อีาชพีนักการตลาดหรอืผูป้ระกอบการสามารถนําผลการวจิยัน้ีมาศกึษา เพื่อปรบั
แนวความคดิต่อตลาดการแข่งขนั ทศันคติในการทํางาน รวมถึงพฤติกรรมการทํางาน เพื่อเพิม่
ประสทิธภิาพการทาํงานใหก้บัองคก์รและประสบความสาํเรจ็ในอาชพีนกัการตลาด 
 2.  ฝายบุคคลหรือผู้บริหารฝายการตลาดของบริษัทต่างๆสามารถนําผลการวิจยัน้ีไป ่ ่

ออกแบบ แกไ้ขหรอืพฒันากระบวนการอบรมพนกังานสายงานการตลาดใหม้ทีศันคตทิีด่ ีมคีวามสุข
ในการทํางาน มพีฤติกรรมการทํางานที่สร้างประสทิธิภาพการทํางานให้กบัองค์กรสอดคล้องกบั
เปาหมายทีต่ัง้ไว ้รวมถงึการหาแนวทางลดอตัราการลาออกของพนกังานฝายการตลาด้ ่  
 3.  ฝายบุคคลหรือผู้บริหารฝายการตลาดของบริษัทต่างๆสามารถนําผลการวิจยัน้ีไป ่ ่

ออกแบบ แก้ไขหรอืพฒันากระบวนการคดัสรรพนักงานสายงานตลาดที่มทีศันคติ พฤตกิรรมการ
ทาํงานทีเ่หมาะสมกบัองคก์ร 
 4.  บุคลากรจากสถาบนัการศึกษาหรอืสถาบนัการฝึกอบรมต่างๆที่มหีลกัสูตรการสอน
เกี่ยวกบัศาสตรด์า้นการตลาด สามารถนําผลการวจิยัน้ีไปใชใ้นการปรบัปรุงหลกัสูตรการสอน เพื่อ
ถ่ายทอดให้กบัผู้ฝึกสอนและผู้เรยีน เพื่อให้มคีวามรู้ ความสามารถในการพฒันาตนเองเพื่อเป็น
นกัการตลาดทีป่ระสบความสาํเรจ็ 
 5.  ผูท้ีม่คีวามสนใจทีจ่ะศกึษาเกีย่วกบัทศันคต ิแนวความคดิ พฤตกิรรมของนักการตลาด 
และประสทิธภิาพขององคก์รในเรือ่งอื่นๆ สามารถนําผลงานวจิยัน้ีไปใชใ้นการศกึษาเพิม่เตมิได ้ 
 
ขอบเขตการวจยั ิ  
 การศกึษาครัง้น้ีมุ่งถงึการวจิยัทศันคต ิพฤตกิรรมการทํางานและประสทิธภิาพองคก์รของ
นกัการตลาด  
 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  คอืนกัการตลาด 
 
 วธีการวจยัเชงปรมาณ ิ ิ ิ ิ (Quantitative research)  
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยั คอื นกัการตลาด ซึง่ไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน ผูว้จิยัจงึ
กําหนดกลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูรของ Taro Yamane (1973: 886) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% แต่
เน่ืองจากมขีอ้จํากดัในการเขา้ถงึขอ้มลูพนักงานว่าใครคอืนักการตลาดตามนิยามศพัทข์องการวจิยั
ในครัง้ ผูว้จิยัจงึกาํหนดคา่เปอรเ์ซน็ตท์ีต่อ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมดอยูท่ี ่20% น้ีซึง่ค่าทีไ่ดค้อื 
246 ตวัอย่าง และมกีารเผื่อความผดิพลาดของแบบสอบถามไว ้4ชุด ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง
สาํหรบัการวจิยัครัง้น้ีเทา่กบั 250 คน โดยมวีธิกีารสุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัดงัน้ี 
 ขัน้ท่ี 1 ใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive  Sampling) โดยเลอืกกลุ่ม
ตวัอยา่งทีเ่ป็นนกัการตลาดทีท่าํงานในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
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 ขัน้ท่ี 2 ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืก
กลุ่มตวัอย่างที่เป็นนักการตลาดที่มคีุณสมบตัิตรงตามที่กําหนดเพื่อแจกแบบสอบถามตามความ
สะดวกเพื่อให้ได้ครบจํานวนกลุ่มตวัอย่างตามที่กําหนด นอกจากนัน้ ผู้วจิยัยงัได้กําหนดให้
ดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูผา่นชอ่งทางออนไลน์ เชน่ แบบสอบถามออนไลน์ อกีวธิกีารหน่ึงดว้ย 
  
 วธีการวจยัเชงคณุภาพ ิ ิ ิ (Qualitative research) 
 ศกึษาวจิยัจากการสมัภาษณ์โดยใชว้ธิกีารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ(In-depth Interview) 
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจยัคือ นักการตลาด โดยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยเก็บแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืกจากผูต้อบแบบสอบถามเชงิปรมิาณทีม่ปีระสบการณ์
ทาํงานดา้นการตลาดตัง้แต่ 3 ปีขึน้ไปเป็นผูต้อบครบตามจาํนวนทีก่ําหนดไว ้รวมทัง้หมดในการวจิยั
เชงิคุณภาพ 20 คน เพื่อนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชใ้นการอภปิรายผล ทีไ่ดจ้ากระเบยีบวธิเีชงิปรมิาณ เพื่อ
ใชใ้นการอธบิายพฤตกิรรมเชงิลกึมากขึน้ เชน่ มมุมองทีม่ต่ีอแนวคดิการมุง่เน้นตลาด 
  

ตวัแปรท่ีศึกษา 
 1. ตวัแปรตน้ (Independent Variables) แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 
  1.1  ลกัษณะสว่นบุคคล (Personal Factor) 
   1.1.1  เพศ 
    1) หญงิ 
    2) ชาย 
   1.1.2  สถานภาพสมรส 
    1) โสด  
    2) สมรส หรอื อยูด่ว้ยกนั 
    3) หมา้ย หรอื หยา่รา้ง หรอื แยกกนัอยู ่
   1.1.3  ประสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 
    1) ตํ่ากวา่ 1 ปี 
    2) 1-5 ปี 
    3) 6-10 ปี 
    4) มากกวา่ 10 ปีขึน้ไป 
   1.1.4  ระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั  
    1) พนกังานระดบัปฏบิตักิาร 
    2) ผูบ้รหิาร (มผีูใ้ตบ้งัคบับญัชา) 
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  1.2  แนวคดิดา้นการมุง่เน้นตลาด (Market Orientation) 
   1.2.1  การมุง่เน้นดา้นคูแ่ขง่ขนั 
   1.2.2  การมุง่เน้นดา้นลกูคา้ 
  1.3  ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ ี
   1.3.1  การพฒันาตนเอง 
   1.3.2  การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน 
   1.3.3  ภมูใิจในตราสนิคา้ของตน 
   1.3.4  มคีวามอดทน 
   1.3.5  กลา้คดิกลา้ทาํ 
 2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 
  2.1  พฤตกิรรมการทาํงาน 
   2.1.1  การเพิม่ผลผลติ 
   2.1.2  การขาดงาน 
   2.1.3  การออกจากงาน 
   2.1.4  ความพงึพอใจในการทาํงาน 
  2.2  ประสทิธภิาพการทาํงานขององคก์ร 
 

นยามศพัทเ์ฉพาะิ  
 นักการตลาด หมายถงึ พนกังานทุกระดบัในบรษิทัเอกชนทีส่งักดัอยูใ่นฝายการตลาดของ่

บรษิทัในพื้นกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยมหีน้าที่วเิคราะหส์ภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั
ขององคก์รทีป่ระกอบไปดว้ย การคน้หาความต้องการของลูกคา้ในปจจุบนัรวมถงึคาดการณ์ความั

ตอ้งการของลูกคา้ทีจ่ะเกดิขึน้ในอนาคต และการวเิคราะหก์ลยุทธ์และแนวทางปฏบิตัขิองคู่แข่งขนั 
รวมถงึการใชเ้ครื่องมอืตามศาสตรท์างดา้นการตลาดเพื่อใหอ้งคก์รมมีูลค่าตราสนิคา้ทีเ่พิม่ขึน้ ทัง้น้ี
ไมร่วมถงึตําแหน่งหน้าที ่สนบัสนุนการตลาด และประสานงานการตลาด 
 การมุงเน้นตลาด ่ หมายถงึการดําเนินกจิกรรมทางการตลาดขององคก์ารโดยเขา้ใจถงึสิง่
ที่เป็นความต้องการและความจําเป็นของลูกคา้แล้วผลติสนิคา้หรอืบรกิารเพื่อสนองความต้องการ
ของลกูคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจและเหนือการคูแ่ขง่ขนั 
 ทศันคตของการเป็นนักการตลาดท่ีดี ิ หมายถงึความคดิ ความเขา้ใจ ความรูส้กึในการ
ทาํงานดา้นการตลาดทีจ่ะมผีลใหน้กัการตลาดประสบความสาํเรจ็ในอาชพีการงาน 
 พฤตกรรมการทาํงาน ิ หมายถงึการกระทาํของบุคคล เพือ่สรา้งสรรคส์ิง่ใหม ่หรอืเพื่อเป็น
การบรรลุเปาของตนเองและสว่นรวมในสงัคมทีเ่ขาปฏบิตังิานอยู่้  
 ประสทธภาพิ ิ ขององคก์ร หมายถงึความสามารถผลติสนิค้าหรอืบรกิารในปรมิาณและ
คุณภาพทีต่อ้งการในเวลาที ่เหมาะสมและตน้ทนุน้อยทีส่ดุ 
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กรอบแนวคดในการวจยัิ ิ  
 ในการวจิยัเรื่องทศันคต ิพฤตกิรรมการทาํงานและประสทิธภิาพองคก์รของนักการตลาดมี
กรอบแนวคดิดงัน้ี 
 

  ตวัแปรอสระิ       ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

สมมตฐานทางการวจยัิ ิ  
 1. นกัการตลาดทีม่ลีกัษณะสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ, สถานภาพสมรส, ประสบการณ์ทาํงาน
ดา้นการตลาด และระดบัตําแหน่งในปจจุบนัทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทาํงานแตกต่างกนัั  
 2. ทศันคตทิี่มต่ีอการมุ่งเน้นตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางานของนักการ
ตลาด 
 3. ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดมีคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางานของ
นกัการตลาด 
 4. พฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพขององคก์ร 

ลกัษณะสวนบคุคล่  

1. เพศ 
2. สถานภาพสมรส 
3. ประสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 

4. ระดบัตาํแหน่งในปจจุบนัั  

ทศันคตท่ีมีตอการมงุเน้นตลาดิ ่ ่  
1 การมุง่เน้นดา้นคูแ่ขง่ขนั 

2. การมุง่เน้นดา้นลกูคา้ 

ทศันคตการเป็นนักการตลาดท่ีิ
ดี 

1. การพฒันาตนเอง 
2. การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อน
รว่มงาน  
3. ภมูใิจในตราสนิคา้ของตน 

4. มคีวามอดทน  

5. กลา้คดิกลา้ทาํ 

 

 

พฤตกรรมการทาํงานของิ

นักการตลาด 

1. การเพิม่ผลผลติ 
2. การขาดงาน 

3. การออกจากงาน 

4. ความพงึพอใจในการทาํงาน 

 

ประสทธภาพขององคก์ริ ิ  



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  

 
 ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัทาํการศกึษาขอ้มลู ทฤษฎ ีแนวความคดิและเอกสารงานวจิยั
ที่เกี่ยวข้องเพื่อใช้ประกอบในการทําวจิยัเรื่อง “ทศันคติ พฤติกรรมการทํางานและประสทิธิภาพ
องคก์รของนกัการตลาด” โดยนําเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ีไดค้น้ควา้เอกสารทีเ่กีย่วขอ้งกบัการวจิยั 
โดยศกึษาค้นคว้าจากเอกสาร ตําราที่เกี่ยวขอ้งในหวัขอ้ต่างๆ และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งตามหวัขอ้
ต่อไปน้ี 
 1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการมุง่เน้นตลาด 
 3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ ี
 4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมการทาํงาน 
 5. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประสทิธภิาพขององคก์ร 
 6. ขอ้มลูเกีย่วกบันกัการตลาด 
 7. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. แนวคดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ิ  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. (2550) ปจจยัส่วนบุคคลั (Personal Factors) การตดัสนิใจ
ของผูซ้ื้อไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่อายุข ัน้ตอนวฎัจกัรชวีติ
ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษารูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และ
แนวความคดิสว่นบุคคลดงัน้ี 
 1.  อายุ (Age) อายุที่แตกต่างกนัจะมคีวามต้องการผลิตภณัฑ์ต่างกนั การแบ่งกลุ่ม
ผูบ้รโิภคตามอายปุระกอบดว้ย ตํ่ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปีและ 65 
ปีขึน้ไป เช่นกลุ่มวยัชอบทดลองสิง่แปลกใหม่และชอบสนิค้าประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผ่อน
หยอ่นใจ 
 2.  วงจรชวีติครอบครวั (Family Life Cycle Stage) เป็นขัน้ตอนการดาํรงชวีติของบุคคล
ในลกัษณะของการมคีรอบครวั การดํารงชวีติในแต่ละขัน้ตอนเป็นสิง่ที่มอีทิธพิลต่อความต้องการ 
ทศันคตแิละคา่นิยมของบุคคลทาํใหเ้กดิความตอ้งการในผลติภณัฑแ์ละก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ที่
แตกต่างกนั 
 3.  อาชพี (Occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสูค่วามจําเป็น และความตอ้งการ
สนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซื้อชุดทํางานและสนิคา้จําเป็น ประธานกรรมการ
บรษิทัและภรรยาจะซือ้เสือ้ผา้ราคาสงู หรอืตัว๋เครื่องบนิ ซึ่งนักการตลาดจะศกึษาว่าผลติภณัฑข์อง
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บรษิทันัน้ มบุีคคลในอาชพีไหนสนใจบา้ง เพือ่จดัสรรกจิกรรมทางตลาด ใหส้นองต่อความตอ้งการได้
อยา่งเหมาะสม 
 4.  โอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic Circumstances) หรอื รายได ้(Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสนิค้าและบรกิารที่เขาตดัสนิใจซื้อ โอกาสเหล่าน้ีประกอบด้วย
รายได ้
 5.  การออมทรพัย ์อํานาจการซือ้และทศันคตเิกีย่วกบัการจ่ายเงนิ นักการตลาดตอ้งสนใจ
แนวโน้มของรายไดส้่วนบุคคล รปูแบบการออมและอตัราดอกเบีย้ เช่น ภาวะเศรษฐกจิตกตํ่าทําให้
คนมรีายได้ตํ่า สิง่ที่กิจการต้องปรบัปรุงคอื การตัง้ราคาลดการผลติ ลดสนิค้าคงคลงั หรอืวธิีการ
ต่างๆ เพือ่ปองกนัการขาดแคลนเงนิหมนุเวยีน้  
 6.  การศกึษา (Education) ผูท้ี่มกีารศกึษาสูงจะมแีนวโน้มในการบรโิภคผลติภณัฑท์ี่มี
คุณภาพดมีากกวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า 
 7.  ค่านิยมหรอืคุณค่า (Value) และรปูแบบการดาํรงชวีติ (Lifestyle) ค่านิยมหรอืคุณค่า 
(Value) หมายถงึ ความนิยมในสิง่ของหรอืบุคคลหรอืความคดิในเรื่องใดเรื่องหน่ึง หรอืหมายถงึ
อตัราส่วนของผลประโยชน์ที่รบัรูต่้อราคาสนิคา้ ส่วนรูปแบบการดํารงชวีติ (Lifestyle) หมายถงึ 
รปูแบบการดาํรงชวีติในโลกมนุษยโ์ดยแสดงออกในรปูของ 
  (1) กจิกรรม (Activities) 
  (2) ความสนใจ (Interests) 
  (3) ความคดิเหน็ (Opinions) 
 รูปแบบการดํารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม ชัน้ของสงัคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล 
นักการตลาดเชื่อว่าการเลือกผลิตภัณฑ์ของบุคคลขึ้นอยู่กับค่านิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต 
ตวัอยา่งรปูแบบการดํารงชวีติทีเ่กีย่วขอ้งกบัการบรโิภคสนิคา้ สาํหรบัผูท้ีช่อบเทีย่วกลางวนัหรอืผูท้ี่
ชอบเทีย่วกลางคนืหรอืผูท้ีช่อบอยูบ่า้นจะแตกต่างกนั 
 บาค และบาค  (อจัฉรา นพวญิญวูงศ.์ 2550; อา้งองิจาก Belch; & Belch. 2005) ใน
งานวจิยัน้ีศกึษาตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ อาชพี และรายไดโ้ดยนํามาเชื่อมโยงกบั
ความต้องการ พฤตกิรรมการตดัสนิใจและอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค ซึ่งสามารถเขาถงึและมี
ประสทิธผิลต่อการกาํหนดตลาดเปาหมายสง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ทีม่แีนวโน้มสมัพนัธก์นั้

อยา่งใกลช้ดิ ในความสมัพนัธเ์ชงิเหตุและผล 
 1.  อายุ (Age) บุคคลทีม่อีายุแตกต่างกนั จะมคีวามตอ้งการในสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่าง
กนั เช่นกลุ่มวยัรุ่นจะชอบทดลองสิง่แปลกใหม่และชอบสนิค้าประเภทแฟชัน่ ส่วนกลุ่มผูสู้งอายุจะ
สนใจสนิคา้ทีเ่กีย่วกบัการรกัษาสุขภาพซึง่หากแบ่งช่วงกลุ่มอายุออกเป็นกลุ่มพฤตกิรรมทีม่ลีกัษณะ
ใกลเ้คยีงกนั 
 2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรทีม่คีวามสาํคญัในเรื่องของพฤตกิรรมในการบรโิภคมาก เพราะ
เพศที่แตกต่างกนั มกัมทีศันคตกิารรบัรูแ้ละการตดัสนิใจในเรื่องการเลอืกสนิคา้ที่บรโิภคแตกต่าง 
โดยมากเกิดจากสาเหตุในเรื่องของการได้ร ับการเลี้ยงดูการปลูกฝงนิสัยมาตัง้แต่ในวัยเด็ก ั
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โดยเฉพาะประเทศไทยซึง่มวีฒันธรรมในการเลีย้งดเูดก็ผูช้าย และเดก็ผูห้ญงิทีแ่ตกต่างกนัอยา่งมาก 
โดยส่วนใหญ่เด็กผู้ชายจะถูกเลี้ยงให้มคีวามกล้าแสดงออก และมคีวามรบัผดิชอบเพื่อจะได้เป็น
หวัหน้าครอบครวัต่อไป ส่วนเดก็ผูห้ญงิจะถูกเลี้ยงดูในลกัษณะที่ใหส้งบเสงีย่มและเป็นผูต้ามหรอื 
เป็นภรรยาทีด่ ีทาํใหม้พีฤตกิรรมทีม่แีนวโน้มในการไมค่อ่ยกลา้แสดงความคดิเหน็ จากทีก่ล่าวมา จงึ
อาจกล่าวไดว้า่ในสงัคมไทยเพศชายมแีนวโน้มทีจ่ะเป็นผูต้ดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารของ ครอบครวั
มากกวา่เพศหญงิ 
 3.  สถานภาพการสมรส (Status) สมรส โสด หยา่รา้ง หรอืเป็นหมา้ย ซึง่ในอดตีถงึปจจุบนัั

เป็นเปาหมายที่สําคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดและมคีวามสําคญัมาก้

ยิง่ขึน้ ในสว่นทีเ่กีย่วกบั หน่วยผูบ้รโิภค ทําใหเ้กดิความตอ้งการในผลติภณัฑแ์ละพฤตกิรรมการซือ้
ที่แตกตางกัน เช่น ผู้ที่หย่าร้าง หรือเป็นหม้ายจะเลือกแต่งกายด้วยเสื้อผ้าที่หรูหราทันสมยัมี
เอกลกัษณ์ 
 4.  การศกึษา (Education) ผูท้ีม่กีารศกึษาสงู มแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่ี
คุณภาพดมีากกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า เน่ืองจากผูท้ีม่กีารศกึษาสงูจะมอีาชพีทีส่ามารถสรา้งรายไดสู้
กวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่าจงึมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพมากกวา่ 
 5.  อาชพี (Occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความตอ้งการ
สนิคา้และบรกิารทีแ่ตกตางกนั เชน่ เกษตรกร หรอืชาวนากจ็ะซือ้สนิคา้ทีจ่าํเป็นต่อการครองชพี และ
สนิคา้ทีเ่ป็นปจจยัการผลติเป็นส่วนใหญ่ส่วนพนักงานทีท่ํางานในบรษิัั ทต่างๆส่วนใหญ่จะซื้อสนิคา้
เพือ่เสรมิสรา้งบุคลกิภาพ ขา้ราชการกจ็ะซือ้สนิคา้ทีจ่าํเป็น นกัธุรกจิกจ็ะซือ้สนิคา้เพื่อสรา้งภาพพจน์
ใหก้บัตวัเอง เป็นตน้ นกัการตลาดจะตอ้งศกึษาวา่สนิคา้และบรกิารของบรษิทัเป็นทีต่อ้งการของกลุ่ม
อาชพีประเภทใด เพื่อที่จะจดัเตรยีมสนิค้าให้สอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มเหล่าน้ีได้อย่าง
เหมาะสม 
 6.  รายได้(Income) หรอืสถานภาพทางเศรษฐกจิ (Economic Circumsfances) 
สถานภาพทางเศรษฐกจิของบุคคลจะกระทบต่อตราสนิคา้และบรกิารที่ตดัสนิใจสถานภาพเหลาน้ี
ประกอบดว้ย รายไดจ้ากการออมทรพัยอ์าํนาจการซือ้และทศันคตเิกีย่วกบัการจ่ายเงนิ นกัการตลาด
ตอ้งสนใจแนวโน้มของรายไดส้ว่นบุคคล เน่ืองจากรายไดจ้ะมผีลต่ออาํนาจของการซือ้คนทีม่รีายไดต้ํ่
จะมุ่งซื้อสนิคา้ที่จําเป็นต่อ การครองชพี และมคีวามไวต่อราคามาก ส่วนคนที่มรีายไดสู้งจะมุ่งซื้อ
สนิค้าที่มคีุณภาพดแีละราคาสูงโดยเน้นที่ภาพพจน์ของราคาสนิค้าเป็นหลกัการศกึษาอาชพีและ
รายไดน้ัน้ มแีนวโน้มสมัพนัธก์นัอยา่งใกลช้ดิในความสมัพนัธเ์ชงิเหตุและผล เชน่บุคคลทีม่กีารศกึษา
สงูจะมโีอกาสเลอืกอาชพีทีส่ามารถสรา้งรายไดส้งูกวา่ คนทีม่กีารศกึษาตํ่ากวา่ 
 ศิริวรรณ   เสรีร ัตน์  (2538: 41-42) อธิบายว่า  ลักษณะทางประชาการศาสตร ์
(Demographic) ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได้ อาชพี 
การศกึษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ใช้บ่อยมากในการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์เป็น
ลกัษณะทีส่าํคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีช่่วยกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะทีบ่กัษณะ้ ดา้น
จติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเปาหมายนัน้ ขอ้มลูดา้น้
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ประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธภิาพต่อการกําหนดเปาหมายรวมทัง้งา่ยต่อการวดั้

มากกวา่ตวัแปรอื่น ตวัแปรทีส่าํคญัดา้นประชากรศาสตรม์ดีงัน้ี 
 อาย ุ 
 เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่าง
กนั นักการตลาดจงึใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนัของส่วน
การตลาด นกัการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของสว่นการตลาดสว่นเลก็ (Niche market) โดยมุ่ง
ความสาํคญัทีต่ลาดอายสุว่นนัน้  
 พรทพิย ์วรกจิโภคาทร (2529: 312-316) ไดก้ล่าวถงึ อายุ (Age) การจะทําใหผู้ท้ีม่อีายุ
ต่างกนัเปลีย่นพฤตกิรรมนัน้มคีวามยากงา่ยแตกต่างกนั ผูท้ีม่อีายุมากกจ็ะเปลีย่นแปลงไดย้ากกว่า
ซึง่การชกัจงูจติใจหรอืโน้มน้ามจติใจของคนนัน้จะยากขึน้ตามอายทุีเ่พิม่ขึน้ 
 จากการศกึษาของ ทอแรนซ ์(Tarrance. 1962 อา้งถงึใน กิง่แกว้ ทรพัยพ์ระวงศ,์ 2546) 
เรื่องความคดิละเอยีดละออ ซึ่งเป็นองค์ประกอบหน่ึงของความคดิสรา้งสรรค์ พบว่า อายุทีเ่พิม่ขึน้
ของเดก็จะทําใหม้คีวามคดิทีร่อบคอบเพิม่มากขึน้ อายุหรอืวยัเป็นปจจยัทีท่ําใหค้นมคีวามแตกต่างั

ในเรื่องความคดิ และพฤตกิรรมบุคคลทีม่อีายุมากจะมพีฤตกิรรมการตอบสนองต่อการตดิต่อสื่อสาร
ต่างจากบุคคล ทีม่อีายุน้อยและบุคคลทีม่อีายุน้อยจะมพีฤตกิรรมการตอบสนองต่อการตดิต่อสื่อสาร
เปลีย่นไปเมือ่ตนเองมอีายมุากขึน้ (Myer Myer, 1999: 5  อา้งถงึใน  สชุา จนัทรเ์อม, 2544) 
 เพศ 
 ศริวิรรณ  เสรรีตัน์ (2538:41-42) กล่าวว่า เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งสว่นตลาดที่
สําคญัเช่นกนั นักศกึษาต้องศกึษาตวัแปรน้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปจจุบนัตวัแปรดา้นเพศมกีารั

เปลีย่นแปลงพฤตกิรรมในการบรโิภค 
 พรทพิย ์วรกจิโภคาทร (2529: 312-316) ไดก้ล่าวถงึ เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญงิมี
ความแตกต่างกนัและพฤตกิรรมเกีย่วกบัการสื่อสารกแ็ตกต่างกนัดว้ย ดงันัน้การสื่อสารจําเป็นตอ้ง
ทราบวา่ทาํการสือ่สารกบัเพศชายหรอืเพศหญงิ 
 แมคค ี(กิง่แกว้ ทรพัยพ์ระวงศ.์ 2546; อา้งองิจาก Mckee. 1962) ศกึษาพบว่า ผูช้ายมี
ความสามารถทางการจํารูปทรงสิง่ของได ้แมว้่าจะตัง้พลกิแพลงในท่าต่างๆ หรอืสามารถทีจ่ะเหน็
ความสมัพนัธ ์ของ Space–form ในจนิตนาการได ้สว่นพาเตลและกอรด์อน (กิง่แกว้ ทรพัยพ์ระวงศ.์ 
2546; อา้งองิจาก Patel; & Gordon. 1960) ศกึษาพบว่า เดก็หญงิมแีนวโน้มทีจ่ะสามารถคลอ้ยตาม
ผู้อื่น หรอืถูกชกัจูงใจได้ง่ายกว่าเด็กชาย  สอดคล้องกบัการวิจยัของ คิมเบอร์ (สุชา จนัทร์เอม. 
2544; อา้งองิจาก Kimber. 1974) ทีศ่กึษาพบว่า เดก็หญงิสามารถรบัสารและเลยีนแบบพฤตกิรรม
บุคลกิภาพของผูอ้ื่นไดง้า่ยกวา่เดก็ชาย ผลการศกึษาและวจิยัของ 
 เบอแนต และโคเฮน (สรุางค ์โคว้ตระกรู. 2541; อา้งองิจาก Bennett; & Cohen.  1959) ที่
ศกึษาเกี่ยวกบัธรรมชาตขิองความแตกต่างกนัระหว่างเพศชายกบัเพศหญงิยงัพบ ว่า  เพศชายมี
ความคดิหนักแน่นมากกว่าความคดิของเพศหญงิ แต่เพศหญงิจะมคีวามละเอยีดอ่อนและรอบคอบ



 11 

ในดา้นความคดิมากกวา่เพศชายซึง่จะ สง่ผลต่อกระบวนการรบัรูข้า่วสารและการวเิคราะหข์อ้มลูและ
นํามาประยกุตใ์ชใ้น การดาํเนินชวีติในขัน้ต่อไปอกีดว้ย 
 การศึกษา 
 พรทิพย์ วรกิจโภคาทร (2529: 312-316) ได้กล่าวถึง การศึกษาในที่น้ีหมายถึงระดบั
การศกึษาทีไ่ดร้บัจากสถาบนัการศกึษา และทีไ่ดร้บัจากประสบการณ์ของชวีติ    การศกึษาบ่งบอก
ถึงความสามารถในการเลือกรบัข่าวสาร และอตัราการรู้หนังสอื   ระดบัการศึกษาจะทําให้คนมี
ความรู ้ความคดิ ตลอดจนความเขา้ใจในสิง่ต่างๆ กวา้งขวางลกึซึ้งแตกต่างกนัออกไป ทําใหผู้พู้ด
สามารถแยกความเหมาะสมของเน้ือหาและตวัอยา่งทีจ่ะยกมากล่าวได ้
     การศึกษานอกจากจะทําให้บุคคลมศีกัยภาพเพิม่ขึ้นแล้ว การศึกษายงัทําให้เกิดความ
แตกต่างทางทัศนคติ ค่านิยม และคุณธรรมความคิดอีกเช่นกัน   นอกจากน้ีปรมะ สตะเวทิน 
(2546:116 ) ยงัได้กล่าวว่าการศึกษา เป็นลกัษณะสําคญัอกีประการหน่ึงที่มอีทิธิพลต่อผู้รบัสาร 
ดงันัน้คนทีไ่ดร้บัการศกึษาในระดบัทีต่่างกนั ยคุสมยัทีต่่างกนั ระบบการศกึษาแตกต่างกนั สาขาวชิา
ทีแ่ตกต่างกนั จงึมคีวามรูส้กึนึกคดิ อุดมการณ์ และความตอ้งการทีแ่ตกต่างกนัไปอกีดว้ย 
 ฐานะทางเศรษฐกจและสงัคมิ  
     สถานะทางเศรษฐกจิและสงัคม จะเป็นเครื่องชีถ้งึเรื่องทีก่ลุ่มจะสนใจรบัรูข้า่วสารบุคคลทีม่ี
สถานะทาง เศรษฐกจิและสงัคมที่แตกต่างกนัทัง้การประกอบอาชพี  รายได้  ศาสนา  รวมไปถึง
สถานภาพสมรสยอ่มสง่ผลต่อการรบัสารทีแ่ตกต่างกนัดว้ย (ธรีะภทัร ์ เอกผาชยัสวสัดิ.์  2551)  
     ความมัน่คงทางเศรษฐกจิและครอบครวั รายไดข้องบุคคลแสดงถงึฐานะทางเศรษฐกจิซึ่ง
เป็นองคป์ระกอบทีส่าํคญัแสดงถงึการ มศีกัยภาพในการดูแลตนเอง บ่งบอกถงึอาํนาจการใชจ้่ายใน
การบรโิภคข่าวสาร  ผู้ที่มสีถานภาพทางเศรษฐกิจสูงจะมโีอกาสที่ดกีว่าในการแสวงหาสิง่ที่เป็น 
ประโยชน์ต่อการดูแลตนเอง ผูท้ีม่สีถานภาพทางเศรษฐกจิตํ่าจะมกีารศกึษาน้อย ทําใหม้ขีอ้จํากดัใ
การรบัรู ้เรยีนรู ้ตลอดจนการแสวงหาความรูแ้ละประสบการณ์ในการดแูลตนเอง 
     ศาสนาหรือกลมุความเช่ือในศาสนา  ่  
 ศาสนาหรอืกลุ่มความเชื่อในศาสนา  เชน่ ศาสนาพทุธ อสิลาม หรอืศาสนาครสิต ์หรอือื่นๆ 
ยอ่มมแีนวคดิ  วฒันธรรม  ประเพณี  และหลกัการในการคดิตดัสนิใจต่อการรบัสารแตกต่างกนัตาม
รายละเอยีดปลกีย่อยของ ศาสนา   ดงันัน้การสื่อสารหรอืถ่ายทอดขอ้มูลโดยการพจิารณาความ
แตกต่างทางศาสนาย่อม เป็นผลดใีนการสามารถสงสารใหแ้ก่ผูร้บัสารไดอ้ย่างถูกต้องและตรงกบั
ความตอ้ง การของผูร้บัสารมากทีส่ดุ 
 สถานภาพสมรส   
 สถานภาพสมรส  หมายถึง การครองเรอืนซึ่งอาจแบ่งออกได้เป็น คนโสด สมรส หมา้ย 
หย่า หรอืแยกกนัอยู่ ลกัษณะความแตกต่างด้านขนบธรรมเนียมประเพณี ความเชื่อถือทางด้าน
ศาสนา ยอ่มมอีทิธพิลต่อสถานภาพการสมรส ซึง่มผีลโดยตรงต่อการรบัรูข้า่วสาร  สถานภาพสมรส
ของบุคคลจะบ่งบอกถึงความมอีสิระในการตดัสนิใจและอทิธพิลต่อ กระบวนการคดิการวเิคราะห์
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ขอ้มูลข่าวสาร   สตรทีีส่มรสแลว้และสตรทีีย่งัโสดย่อมมกีระบวนการรบัรูข้่าวสารทีแ่ตกต่างกนั อนั
เน่ืองมาจากสภาพครอบครวั  และอทิธพิลของจาํนวนบุคคลรอบขา้ง 
 การศกึษาเรื่อง “ทศันคต ิพฤตกิรรมการทํางานและประสทิธภิาพองคก์รของนักการตลาด” 
ผูว้จิยัไดก้ําหนดลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีส่ําคญั คอื ดา้นเพศและสถานภาพสมรส มาเป็นตวั
แปรสําคญัในการศกึษา นอกจากน้ีผูว้จิยัมคีวามสนใจทีจ่ะเพิม่ตวัแปรเพื่อศกึษาความแตกต่างของ
พฤตกิรรมการทาํงานจาํแนกตามลกัษณะสว่นบุคคลของนกัการตลาด ไดด้มีากขึน้ดงัน้ี 
 1.  ด้านประสบการณ์ทํางาน เพราะมีความเกี่ยวข้องระยะเวลาที่ปฏิบัติงาน ความ
น่าเชื่อถอื ทกัษะ และความชาํนาญในการทาํงาน  
 2.  ระดบัตําแหน่งในปจจุบนั เพราะมคีวามเกี่ยวขอ้งกบัขอบเขตหน้าที่ ความรบัผดิชอบั

ของงานทีท่าํ และอาํนาจในการตดัสนิใจ 
 
2. แนวคดและทฤษฎีเก่ียวกบัการมงุเน้นตลาดิ ่  
 ในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดนัน้การยึดเอาแนวความคิดทางการตลาดถือว่า     
เป็นกุญแจสําคญัที่จะนําองค์การไปสู่ความสําเรจ็ตามเปาหมายทุกกลุ่มใหไ้ด ้แล้วส่งมอบสิง่ที่เป็น้

ความต้องการนัน้ใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจอย่างมปีระสทิธผิลและมปีระสทิธภิาพเหนือคู่แข่งขนั 
คอทเลอร ์และอารม์สตรอง (Kotler; & Armstrong. 2001) แนวคดิทางการตลาดจะใหค้วามสาํคญั
กับองค์การที่จําเป็นต้องมีการจัดโครงสร้างภายในให้มีประสิทธิผล มีประสิทธิภาพและให้
ความสาํคญักบัลูกคา้ใหม้ากทีสุ่ดเท่าทีจ่ะมากได ้(George. 1990) เมื่อนําแนวคดิทางการตลาดมา
ประยุกตใ์ชจ้ะถูกเรยีกว่าการมุง่เน้นตลาด (Hampton; & Hampton. 2002: McCarthy; & Perreault. 
1990) 
  
 ความสาํคญัของการมงุเน้นตลาด่  
 การมุ่งเน้นตลาดจะใหค้วามสําคญัเป็นพเิศษต่อการเสาะแสวงหาสิง่ที่เป็นความต้องการ
ของลูกคา้ทีเ่ปลีย่นไปอยูต่ลอดเวลา แลว้เสนอสนิคา้หรอืบรกิารใหม่ๆ ขึน้มาเพื่อเป็นการตอบสนอง 
(Webbster. 1994) และการมุง่เน้นตลาดเป็นการเน้นไปทีก่ารใหค้วามสาํคญัต่อการแขง่ขนัดา้นธุรกจิ
ขององคก์าร ซึง่ตอ้งอาศยัความสามารถในการวเิคราะหพ์จิารณาว่าลูกคา้มคีวามตอ้งการอะไร แลว้
เสนอสิง่ที่เป็นความต้องการนัน้ ในรูปแบบที่แตกต่างออกไปและเหนือกว่าคู่แข่งขนั ใหลู้กค้าเกดิ
ความพงึพอใจ (Liu. 1995) 
 การดําเนินทางการตลาดไม่เพยีงแต่จะสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภคเท่านัน้ ควรจะ
สรา้งสรรคค์ุณค่าของชวีติในสงัคมดว้ย ปจจุบนักจิการไดป้รบัปรุงการตลาดใหมุ้ง่สงัคมกวา้งมากขึน้ ั

แต่ยงัไม่ทิ้งการมุ่งผู้บริโภค ซึ่งการตลาดในยุคปจจุบนั นักการตลาดยงัต้องยึดแนวทางการให้ั

ความสาํคญักบัผูบ้รโิภคเพราะตลาดยงัเป็นของผูบ้รโิภค แต่เน่ืองจากพลเมอืงของโลก มจีาํนวนเพิม่
มากขึน้ การดําเนินธุรกจิต้องเป็นไปอย่างเป็นระบบเพื่อไม่ใหเ้กดิผลกระทบต่อพลเมอืงและสงัคม
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โลกโดยรวม การที่จะประสบผลความสําเรจ็ทางการตลาดในภาวะปจจุบนัได ้นักการตลาดจะต้องั

พฒันาดา้นความรูแ้ละประสบการณ์จากผูท้ีป่ระสบความสาํเรจ็จากการดาํเนินการทางการตลาดโดย
มุ่งทีป่ระโยชน์ของสงัคม รกัษาจรรยาบรรณการตลาด สามารถตอบสนองความต้องการ และสรา้ง
ความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคอยา่งมปีระสทิธภิาพในระดบัทีด่กีวา่คูแ่ขง่ขนั และจดัการการตลาดใหม้ี
การประสานกนั และบูรณาการกจิกรรมการตลาดต่างๆ ระหว่างหน่วยงาน และระหว่างองคก์รเพื่อ
ความมปีระสทิธภิาพดา้นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคและการลงทุน 
  
 ความหมายและองคป์ระกอบท่ีสาํคญัของการมงุเน้นตลาด่  
 คอทเลอร ์(Kotler. 2000) ใหค้วามหมายว่าการมุ่งเน้นตลาด หมายถงึ ปรชัญาในการ
ดาํเนินธุรกจิขององคก์าร ทีจ่ะเป็นกุญแจสาํคญัทีจ่ะทาํใหอ้งคก์ารประสบความสาํเรจ็ตามเปาหมายที่้

วางไว ้โดยองคก์ารจะตอ้งมปีระสทิธภิาพเหนือคู่แขง่ขนัทัง้ในดา้นการผลติสนิคา้หรอืบรกิาร การส่ง
มอบ และการประชาสมัพนัธใ์หแ้ก่ลกูคา้ในตลาดเปาหมาย้  
 แนลเวอร ์และเซลเทอร ์(Narver; & Slater. 1990) กล่าวว่า การมุ่งเน้นตลาดเป็น
วฒันธรรมองค์กรที่องค์กรมุ่งมัน่ในการสรา้งคุณค่าที่เหนือกว่าสําหรบัลูกคา้อย่างต่อเน่ืองหรอืการ
มุ่งเน้นตลาดเป็นวฒันธรรมองค์กรที่ส่งเสรมิค่านิยมเกี่ยวกบัการติดตามตลาด เพื่อที่จะสามารถ
นําเสนอคุณคา่ทีม่ากกวา่ใหก้บัลกูคา้ของบรษิทั 
 ในขณะทีโ่คฮลิ และจาวอสค ิ(Kohli; & Jaworski. 1990) ใหค้วามหมายของการมุ่งเน้น
การตลาดว่าเป็นการปฏิบัติตามแนวคิดทางการตลาดประกอบด้วยการมุ่งเน้นลูกค้าและการ
ประสานงาน ซึง่เสนอแนะว่าการมุง่เน้นตลาดนํามาสูก่ารทีแ่ต่ละฝายมสีว่นรว่มในกจิกรรมทีมุ่ง่สูก่าร่

พฒันาความเขา้ใจในความตอ้งการปจจุบนัและความตอ้งการในอนาคตของลูกคา้และเป็นปจจยัทีม่ีั ั

ผลกระทบต่อความตอ้งการของลูกคา้มกีารถ่ายทอดความเขา้ใจเกีย่วกบัความตอ้งการของลูกคา้ไป
ยงัฝายต่างๆขององคก์รซึง่มี่ สว่นรว่มในการออกแบบกจิกรรมเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 
 สาํหรบัฮธู และโมรเกน (Hunt; & Morgan. 1995) กล่าวว่า การมุ่งเน้นตลาดเป็นการ
รวบรวมขอ้มลูขา่วสารของลูกคา้และคู่แขง่อยา่งเป็นระบบและทาําการวเิคราะหข์อ้มลูนัน้เพื่อพฒันา
ความรูเ้กี่ยวกบัตลาดและนํามาใช้เป็นแนวทางในการกําหนดกลยุทธ์สรา้งความเขา้ใจ ออกแบบ 
คดัเลอืก และดดัแปลงเพือ่ใหต้อบสนองต่อลกูคา้และคูแ่ขง่ขนั  
 คอทเลอร ์และคารท์ (Kotler; & Clark. 1987) ใหค้วามเหน็ว่าการมุง่เน้นตลาดมลีกัษณะ
เฉพาะทีส่าํคญั 5 อยา่ง คอื 
 1.  การยดึหลกัปรชัญาลกูคา้สาํคญัเสมอ 
 2.  มกีารรว่มมอืประสารกนัทาํกจิกรรมทางการตลาดของทุกหน่วยในองคก์าร 
 3.  การมขีอ้มลูขา่วสารทางการตลาดอยา่งเพยีงพอ 
 
 4.  มกีารวางกลยทุธท์ีย่ดึเอาความตอ้งการของลกูคา้เป็นหลกั 
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 5.  มกีารวางแผนดา้นการตลาดอยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 การศกึษาของแนลเวอร ์และแซลเตอร ์(Narver; & Slater. 1990) การศกึษาของ Hult และ
คณะ (2004) และการศกึษาของเรยี ปาค และล ี(Rhee, Park; & Lee. 2010) ระบุว่าปจจยัการั

มุง่เน้นตลาดประกอบดว้ย 3 ปจจยัยอ่ยคอื ั  
 1. การมุง่เน้นลกูคา้(Customer Orientation)  
 2.  การมุง่เน้นคูแ่ขง่ขนั(Competitor Orientation) 
 3.  การประสานงานในองคก์ร(Interfunctional Coordination)  
 ส่วนการศกึษาของโคฮ ีและจาโวลค ี(Kohli; & Jaworski. 1990) การศกึษาของ Kohli, 
Jaworski; & Kumar (1993) การศกึษาของ Lee; & Tsai (2005) ระบุว่าปจจยัการมุง่เน้นตลาดั

ประกอบดว้ย 3 ปจจยัยอ่ยั  
 1.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลูทางการตลาด(Market Intelligence Generation)  
 2.  การเผยแพรข่อ้มลูทางการตลาด(Market Intelligence Dissemination) 
 3.  การตอบสนองต่อตลาด(Market Responsiveness)  
 สว่นการศกึษาของคสิคนิ (Keskin. 2006) ระบุวา่การมุง่เน้นตลาดประกอบดว้ย 3 ดา้น คอื 
 1.  การใชข้อ้มลูขนาดยอ่ย(Use of Information Subscale)  
 2.  การพฒันากลยทุธก์ารมุง่เน้นตลาด(Development of a Market Oriented Strategy) 
 3.  การดาํเนินตามกลยุทธก์ารมุง่เน้นตลาด(Implementation of  a  Market Oriented 
Strategy) 
 ในขณะทีก่ารศกึษาของ Ruekert (1992) ใชก้รอบทางดา้นวฒันธรรมของการตลาดและ
มมุมองเชงิกลยทุธไ์ดจ้าํแนกองคป์ระกอบของการมุง่เน้นตลาดออกเป็น 3องคป์ระกอบคอื 
 1.  การไดร้บัและใชข้อ้มลูของลกูคา้ 
 2.  แผนยทุธศาสตรก์ารพฒันาบนพืน้ฐานของขอ้มลูดงักล่าว 
 3.  การใชแ้ผนเพือ่ตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้ 
 นอกจากน้ี Deshpande; & Farley (2004) ไดศ้กึษาวา่ วฒันธรรมองคก์ร การมุง่เน้นตลาด
และการสรา้งนวตักรรมมผีลต่อผลประกอบการของบรษิทัในประเทศญี่ปุน อนิเดยี ประเทศไทยและ่

ฮ่องกง (ประเทศตะวนัออก) เปรยีบเทยีบกบัประเทศสหรฐัอเมรกิาและเยอรมนี ผลการวจิยัพบว่า 
การมุ่งเน้นการตลาดและการสร้างนวตักรรมมผีลต่อผลการดําเนินงานของบรษิัททัง้ในประเทศ
ตะวนัตกและประเทศตะวนัออกและวฒันธรรมองคก์รของบรษิทัในประเทศตะวนัตกมอีทิธพิลต่อผล
ประกอบการมากกวา่ในประเทศตะวนัออก 
 แนวคิดทางการตลาดเปรียบเสมือนปรัชญาสําหรับองค์กรธุรกิจที่จะต้องยึดปฏิบัติ
แนวความคดิการตลาดสาํหรบัปจจุบนัและอนาคตเป็นแนวความคดิตลาดสมยัใหมซ่ึง่นอกจากจะเน้นั

การใหค้วามสาํคญักบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคแลว้ ยงัตอ้งใหค้วามสาํคญักบัองคป์ระกอบทีส่าํคญั
ดงัน้ี 
 1.  การตลาดมุง่สงัคม 
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 2.  การมุง่ผูบ้รโิภค  
 การศกึษาเรื่อง “ทศันคต ิพฤตกิรรมการทํางานและประสทิธภิาพองคก์รของนักการตลาด” 
จงึสรปุไดว้า่ การมุง่เน้นตลาดหมายถงึการดาํเนินกจิกรรมทางการตลาดขององคก์ารโดยเขา้ใจถงึสิง่
ที่เป็นความต้องการและความจําเป็นของลูกคา้แล้วผลติสนิคา้หรอืบรกิารเพื่อสนองความต้องการ
ของลูกค้าใหเ้กิดความพงึพอใจและเหนือการคู่แข่งขนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึแบ่งตวัแปรของการมุ่งเน้น
ตลาด ออกเป็น 2ตวัแปร คอื การมุง่เน้นดา้นคู่แขง่ขนั (Compertitor Orientation) และ การมุง่เน้น
ดา้นลูกคา้ (Customer Orientation) มาเป็นตวัแปรในการศกึษาและเพื่อใหท้ราบถงึความสมัพนัธ์
ระหวา่งทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดและพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด ซึง่ปจจยัดงักล่าวั

ถือเป็นส่วนสําคญัในปรบัปรุงพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาด เพื่อเพิม่ประสทิธิภาพของ
องคก์รไดด้ยีิง่ขึน้ 
 
3. แนวคดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคตของการเป็นนักการตลาดท่ีดีิ ิ  
 เสร ีวงษ์มณฑา (2549) ได้กล่าวว่า หลกัการของการตลาด เพื่อจะทําให้นักธุรกิจและ
ผูป้ระกอบการ ตลอดจนผู้บรหิารขององค์กรต่างๆ มหีวัใจของนักการตลาดที่แท้จรงินัน้จะต้องมี
คุณลกัษณะดงัน้ี 
 1.  เลอืกทาํธุรกจิทีต่อบสนองความตอ้งการของกลุ่มเปาหมายและแกป้ญหาใหแ้ก่ผูบ้รโิภค ้ ั  
  โดยสรา้งโอกาสทางการตลาดจากการมองหากลุ่มผูบ้รโิภคทีค่วามตอ้งการทีย่งัไมไ่ดร้บั
การตอบสนองจากสนิคา้หรอืบรกิารใดๆ หวัใจแบบนกัการตลาดยอ่มไมท่าํธุรกจิเพือ่ตอบสนองความ
อยากของตนเองโดยไมค่าํนึงว่ามกีลุ่มเปาหมายรองรบัธุรกจิของตวัเองหรอืไม่ นกัการตลาดทีด่ยีอ่ม้

ใหค้วามสําคญัแก่ผูบ้รโิภคในทุกเรื่องทุกประเดน็ทีจ่ะต้องตดัสนิใจ ไม่ว่าจะเป็นการออกแบบสนิคา้ 
การตัง้ราคา การกระจายสนิคา้ หรอืยทุธศาสตรก์ารสือ่สารการตลาดทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้เหล่านัน้ 
 2.  สนใจทีจ่ะเรยีนรูผู้บ้รโิภคอยา่งลกึซึง้ 
  ทีเ่รยีกกนัเป็นภาษาองักฤษว่า Customer Insight ซึง่ลกึซึง้กว่าการเรยีนรูพ้ฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค ตามปกตใินการศกึษาผูบ้รโิภคเรามกัจะสนใจพฤตกิรรมการซื้อ พฤตกิรรมการใช ้ความ
ต้องการ แรงจูงใจ และทัศนคติ แต่สําหรับการเข้าใจผู้บริโภคอย่างลึกซึ้งตามแบบอย่างของ 
Customer Insight นัน้ เราตอ้งเรยีนรูร้ปูแบบของการดาํเนินชวีติ คา่นิยม ความทะเยอทะยาน ความ
มุง่หวงั ตลอดจนกจิกรรมทีพ่วกเขากระทาํ (Activity) สิง่ทีเ่ขาสนใจ (Interest) ความคดิเหน็ในเรื่อง
ต่าง ๆ (Opinion) สิง่ทัง้หมดน้ีรวมเรยีกว่า AIO ของการดําเนินชวีติ นอกจากนัน้ยงัตอ้งเรยีนรู ้
บุคลกิภาพ วฒันธรรม ของผูบ้รโิภคใหเ้ขา้ใจอยา่งลกึซึง้ดว้ย  
 3.  เชื่อเรือ่งของการสรา้ง Brand  
  ในสภาวะทีส่นิคา้ไมค่่อยจะมคีวามแตกต่างกนัเท่าใดนกั Brand จะเป็นปจจยัทีส่ามารถั

สรา้งความแตกต่างได ้ในปจจุบนัน้ีการสรา้งความแตกต่างทางกายภาพใหแ้ก่สนิคา้เป็นไปดว้ยความั

ยากลําบาก เพราะสนิคา้สามารถเลยีนแบบกนัไดง้่าย ดงันัน้การสรา้งความแตกต่างทีจ่ําเป็น กค็อื
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การสรา้งความแตกต่างทางอารมณ์ ซึง่ไดแ้ก่การสรา้ง Brand ทีท่ําใหผู้บ้รโิภคมคีวามรูส้กึมัน่ใจใน 
Brand ศรทัธาใน Brand มคีวามภกัดต่ีอ Brand มคีวามผกูพนัทางอารมณ์กบั Brand อยา่งลกึซึง้ 
ซึง่การสรา้ง Brand นัน้ จะตอ้งอาศยัการสื่อสารทางการตลาด ทีจ่ะเล่าเรื่องราวของ Brand อย่าง
ต่อเน่ือง จนทาํให ้Brand มเีอกลกัษณ์ทีโ่ดดเดน่ แตกต่างจากสนิคา้ของคูแ่ขง่ 
 4.  ใชก้ารสือ่สารการตลาดในการสรา้งBrand 
  การสือ่สารการตลาดทีว่า่น้ี จะตอ้งเป็นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communications -IMC) ในยุคปจจุบนักั ารสื่อสารการตลาดเพื่อการสรา้ง Brand นัน้ 
จะต้องอาศัยการสื่อสารเพื่อการจูงใจหลากหลายรูปแบบอย่างครบเครื่องไม่ใช่อาศัยเพียงการ
โฆษณาผ่านสื่อสารมวลชนอย่างเดยีวเท่านัน้ อนัทีจ่รงิแลว้ยุคน้ีความสมัฤทธผิลของการโฆษณามี์
น้อยเต็มท ีและยงัเป็นการสื่อสารการตลาดที่ใชง้บประมาณสูงมาก นักการตลาดจงึต้องอาศยัการ
สื่อสารเพื่อการจูงใจในรูปแบบอื่นๆ โดยเฉพาะอย่างยิง่ การประชาสมัพนัธ์ และการจดักิจกรรม
พเิศษ ในการสรา้งความโดดเดน่ใหก้บั Brand 
 5.  ใชก้ารตลาดแบบบรูณาการ 
  หมายถงึการทํางานร่วมกบัฝายอื่นๆ ไม่ว่าจะเป็นฝายผลติ ฝายขาย ฝา่ ่ ่ ่ ยบรกิาร ฝาย่

การเงนิ ฝายธุรการ และฝายทรพัยากรมนุษย ์ยุทธศาสตรก์ารตลาดไมอ่าจจะสาํเรจ็ได ้หากไมไ่ดร้บั่ ่

ความร่วมมอืจากฝายอื่น ๆ ในองค์กรเดยีวกนั ไม่ว่ายุทธศาสตรก์ารตลาดจะไปในทศิทางใด ผูนํ้า่

ฝายการตลาดจะต้องใช้ความสามารถในการขายความคดิดงักล่าว ใหฝ้ายอื่นๆ ในอง่ ่ ค์กรยอมรบั 
และยนิดใีหค้วามร่วมมอื และจะต้องใหผู้จ้ดัการทุกฝายมวีญิญาณการตลาด และพรอ้มทีจ่ะปลูกฝง่ ั

วญิญาณดงักล่าวให้แก่พนักงานของตนในทุกๆ แผนก เพื่อให้เกิดวฒันธรรมการตลาดขึ้นมาใน
องคก์ร ซึง่หวัใจหลกัของวฒันธรรมการตลาดกค็อื การใหค้วามสาํคญัแก่ผูบ้รโิภค ยกย่องใหเ้กยีรติ
ผูบ้รโิภค ดําเนินการทุกอย่างเพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค ช่วยแกป้ญหาใหผู้บ้รโิภค ั

ชว่ยใหผู้บ้รโิภคสมหวงัทางดา้นความทะเยอทะยาน 
 6.  สรา้งความภกัดใีหเ้กดิขึน้ในหมูข่องผูบ้รโิภค 
  การสร้างความภกัดใีห้เกิดขึ้นแก่ผู้ที่เป็นลูกค้าด้วยการใช้ยุทธศาสตร์ทางการตลาด
สมยัใหม่ ที่จะสร้างความประทับใจให้แก่ผู้บริโภค ในปจจุบันที่ใช้กันมากก็คือการตลาดแบบั

ฐานขอ้มลู (Database Marketing) ทีจ่ะทําใหน้ักการตลาดไดรู้จ้กัผูบ้รโิภคในฐานะเป็นปจเจกชน ั

สามารถตอบสนองผู้บริโภคแต่ละรายได้อย่างถูกต้องโดนใจตามหลักของการตลาดที่เรียกว่า 
Customization ซึง่หมายถงึการดาํเนินยทุธศาสตรก์ารตลาดกบัลกูคา้แต่ละรายไดอ้ยา่งคนทีรู่ใ้จ เป็น
การยกย่องใหเ้กยีรติลูกค้าทําใหลู้กค้ารูส้กึว่าเขาเป็นคนสําคญั นอกจากนัน้แล้วกย็งัมกีารบรหิาร
ความสมัพนัธก์บัลูกคา้ทีเ่รยีกว่า Customer Relationship Management (CRM) ซึง่หมายถงึการ
เรยีนรู้ที่จะเอาใจลูกค้าได้อย่างเพื่อนผูรู้้ใจมคีวามผูกพนักนัทําตวัดัง่เพื่อนสนิทผูห้วงัดพีร้อมที่จะ
ยกระดบัคุณภาพชวีติของผูบ้รโิภคซึ่งจะก่อใหเ้กดิความผกูพนัสนิทแน่นแฟน นอกจากนัน้แลว้กย็งั้

ตอ้งใชห้ลกัการบรหิารประสบการณ์ของลูกคา้ทีเ่รยีกว่า Customer Experience Management 
(CEM) ตามหลกัการของการตลาดทีเ่รยีกว่า Experiential Marketing ทีจ่ะทําใหผู้บ้รโิภคมี
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ประสบการณ์อนัน่าประทบัใจตัง้แต่การไดเ้รยีนรูเ้รื่องราวของ Brand จากการสื่อสารการตลาดของ
เรา จากการเขา้มาตดิต่อซือ้ขาย จากการไดร้บับรกิารก่อนซือ้ การไดร้บับรกิารขณะทีซ่ือ้ การไดร้บั
บรกิารหลงัซือ้ การใชส้นิคา้ไปจนถงึวนัสดุทา้ยของในการมสีนิคา้ดงักล่าวไวใ้นครอบครอง 
 7.  มผีูนํ้าทีเ่ป็นแบบอยา่ง 
  ปรากฏการณ์ทัง้หมดทีเ่ป็นหวัใจการตลาดทีว่่าน้ี CEO คอืหมายเลข 1 ขององคก์ร ไม่
ว่าจะเรยีกตําแหน่งอะไรกต็าม จะตอ้งมหีวัใจแบบการตลาดอนัเป็นแบบอย่างใหแ้ก่พนักงานคนอื่น 
ๆ และจะต้องมผีูนํ้าฝายการตลาดเป็นผูนํ้าในการขบัเคลื่อนองคก์ร และพนักงานขององคก์รทุกคน่

ไม่ว่าจะเป็นพนักงานในฝายใดกต็าม จะตอ้งปฏบิตัตินใหเ้ป็นนักการตลาดทีใ่หก้ารยกย่องผูบ้รโิภค่

เสมอและจะตอ้งปฏบิตัหิน้าทีเ่ป็นทตูทีด่ขีอง Brand ตลอดเวลา ดว้ยการดาํเนินชวีติทีส่ะทอ้นคุณค่า
หลกัของ Brand และทัง้หมดน้ีคอืสาระที่ใคร่ฝากยํ้าเตอืนแก่ผูท้ําธุรกจิ ผูป้ระกอบการ ตลอดจ
ผูบ้รหิารขององคก์รต่างๆ เพือ่ทีจ่ะมหีวัใจแบบนกัการตลาดอยา่งแทจ้รงิ 
 Steve Tobak (รฐัธนินท ์ศกัดด์ํารงรตัน์ 2554; อา้งองิจาก Marketeer Acedemy.) 
กล่าวถึงการเป็นนักการตลาดระดบัสุดยอดที่สามารถนําพาองค์กรไปสู่เปาหมายทางการตลาดที่้

ไดร้บัมอบหมาย จะมกีารปฏบิตัติวัโดยใชห้ลกัการคดิดงัน้ี 
 1.  พนกังานขาย คอืเพือ่น 
  พนักงานขาย จะเป็นเพื่อนกบันักการตลาดตลอดกาล พนักงานขายและนักการตลาด
จํานวนไม่น้อยมกัจะไม่ลงรอยหรือไม่ถูกกนัอยู่เสมอ ซึ่งเป็นสิง่ที่น่าเป็นห่วงอย่างยิ่ง เน่ืองจาก
พนักงานขายจะมคีวามสนิทสนมใกล้ชดิกบัลูกคา้ ส่วนหน้าที่สําคญัของนักการตลาดอย่างหน่ึงคอื 
ทําใหส้นิคา้และบรกิารนัน้ขายไดส้ะดวกและรวดเรว็ขึน้ ดงันัน้นักการตลาดกบัพนักงานขายจะตอ้ง
ชว่ยเหลอืซึง่กนัและกนั และสามคัค ีพรอ้มทัง้ตอ้งมเีปาหมายรว่มกนั้  
 2.  อดึ อดทน 
  บางครัง้ผูนํ้าหรอืผูจ้ดัการอาจมอีารมณ์โมโหกบัสิง่ทีเ่ขาไม่เขา้ใจ ฝายการตลาดจะตอ้ง่

อดทนและตัง้ใจฟงสิง่ทีเ่ขาตอ้งการ และหาโอกาสอธบิายถงึสาเหตุของปญหา และเสนอแนวั ั ทางการ
แกไ้ขไปดว้ย แต่บางสถานการณ์อาจเกดิขึน้กบัเพื่อนร่วมงานดว้ยกนัเอง ดงันัน้ ความอดทนจะทํา
ใหเ้ป็นนกัการตลาดทีย่ิง่ใหญ่ 
 3.  มากกวา่ทีค่ดิ 
  นักการตลาดมีหลายช่องทางในการเข้าถึงผู้บริโภคมากกว่าที่คิด เช่น ผ่านทาง
พนักงาน เพื่อนร่วมงาน ฝายพฒันาสนิค้า โรงงาน ่ พนักงานขาย ฝายการเงนิ ฝายบุคคล ฝาย่ ่ ่

ประชาสมัพนัธ ์เป็นตน้ ทุกคนเหล่าน้ีเป็นผูม้สี่วนเกีย่วขอ้งกบัดา้นการตลาดทัง้สิน้ ดงันัน้การอบรม
หรือให้ความรู้ถึงหน้าที่และความสัมพันธ์กับการตลาดแก่บุคคลเหล่าน้ี จะยิ่งทําให้ประสบ
ความสาํเรจ็ตามเปาหมายงา่ยขึน้้  
 4.  ใสใ่จบุคลากร 
  การพฒันาสนิค้าและการพฒันาบุคลากร มคีวามเกี่ยวขอ้งกนั ดงันัน้ ต้องพฒันาไป
พรอ้มๆ กนั เริม่จากการพฒันาต้องทําใหม้ากกว่าการสอนหรอือบรม แต่ตอ้งใหเ้ขา้ใจอย่างถ่องแท ้
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ในเมือ่พนกังานมคีวามพรอ้มปฏบิตังิาน จงึคอ่ยอธบิายแผนการ หรอืกลยทุธใ์หพ้วกเขารบัทราบและ
ปฏบิตัติาม สว่นระดบัหวัหน้านอกจากตอ้งพยายามฟงความคดิเหน็ เขา้ใจและใสใ่จเหตุผลของพวกั

เขาดว้ย ซึง่จะทาํใหพ้วกเขากลายเป็นพารท์เนอรใ์นการทางานทีเ่ยีย่มทีส่ดุ และตัง้ใจทาํงาน 
 5.  สอนผูอ้ื่น 
  นักการตลาดที่ประสบความสําเรจ็ส่วนใหญ่ มกัจะเป็นผูส้ ื่อสารหรอืถ่ายทอดขอ้มูลได้
เก่งและมปีระสทิธภิาพ รวมไปถงึการเป็นผูส้อนทีด่ ีดงันัน้การสอนหรอืแนะนําความรูต่้างๆ ภายใน
องค์กร ส่วนภายนอกองค์ก็สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอ จะมสีว่นทําใหป้ระส
ความสาํเรจ็ 
 6.  วดัผล ประเมนิผล 
  ปญหาเรื้อรงัของการตลาดที่พบเหน็บ่อยๆ คอื การใช้จ่ั ายหรอืงบประมาณต่างๆ ที่
ลงทุนไปไม่สามารถวดัผลเป็นตวัเลขได ้ตามหลกัเกณฑแ์ลว้ นักการตลาดควรจะใชเ้งนิ 10% ของ
งบประมาณสรา้งเครื่องมอืในการวดัประเมนิผล เพื่อทราบผลการทางานทัง้ดแีละไม่ด ีและใหผู้ท้ี่
เกีย่วขอ้งในโครงการรบัรูท้ ัว่กนั 
 7.  ฟงใหม้ากั  
  ความคิดที่ดีในการสร้างสรรค์เคมเปญการตลาดส่วนใหญ่จะได้รบัมาจากบุคคลอื่น
มากกว่า เช่น ผูร้่วมงาน ตวัแทนจําหน่าย และลูกคา้ ดงันัน้ จงดงึเอาพวกเขาเขา้มาเป็นส่วนหน่ึง
ของกระบวนการทํางาน นกัการตลาดทีด่ตีอ้งฟงอย่างสมํ่าเสมอ จากหลายๆดา้น และหลงัจากนัน้นํั

ไอเดยีเหล่านัน้มาทําใหก้ลายเป็นรูปธรรม เป็นสนิคา้หรอืกลยุทธ์ การฟงน่ีเองจะเป็นจุดเริม่ต้นที่ดีั

ทีส่ดุ 
 8.  คุยกบัลกูคา้ 
  การจดัการหน้าทีง่านภายในองคก์รและภายนอกองคก์รใหค้วามสมดุลเท่ากนันัน่ไม่ได้
หมายถงึ การจดัตารางการทํางานของลูกคา้หรอืพนักงานขายใหต้รงกนั แต่หมายถงึการพบลูกคา้
แต่ละครัง้จะไดมุ้มมองหรอืแง่คดิพเิศษต่างๆ ที่คาดไม่ถึง จากการพูดคุย พยายามลองตัง้คําถาม
ใหม่ๆ  เพือ่รอฟงความคดิเหน็ของพวกเขาจะเป็นเชน่ไร บางทีผ่ลทีไ่ดอ้าจจะมคีุณคา่มหาศาลั  
 9.  เขา้ใกลคู้แ่ขง่ 
  การเขา้ใกล้คู่แข่งไม่ไดเ้พยีงหมายความว่า เรยีนรูส้นิคา้และความสามารถของคู่แข่ง 
แต่ยงัหมายถงึการเขา้ไปแนะนําตวักบัคู่แขง่ในงานประชุมหรอืงานอเีวน้ทต่์างๆ หรอืถา้มโีอกาสนัง่
พูดคุยแลกเปลี่ยนมุมมองและทศันคต ิซึ่งกนัและกนั และจงใชเ้วลานัน้เป็นการเรยีนรูคู้่แข่งใหม้าก
ทีส่ดุ 
 10. เขา้ถงึสือ่ 
  การประชาสมัพนัธ ์หรอืสือ่ สามารถเป็นเครื่องทรงพลงัอยา่งไมน่่าเชื่อ แต่นกัการตลาด
ตอ้งพยายามศกึษาการใชอ้ย่างถูกตอ้งและเหมาะสมดว้ย หรอืเรยีนรูผ้ลรา้ยทีจ่ะตามมาหากใชผ้ดิที่
ผดิทาง การใชส้ื่อจะต้องใหเ้หมาะสมครอบคลุมกบัเปาหมายของการสื่อสาร กลยุทธ์ และเมสเสจ ้
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ตวัอยา่งเช่น การสรา้งกระแสปากต่อปาก เป็นอกีหน่ึงศลิปะการประชาสมัพนัธท์ีป่ระสบความสาํเรจ็
ที ่สตฟี จ๊อปส ์ไดเ้คยใชเ้ชน่กนั 
 11. รวมพนัธมติร 
  ถา้หากพบเจอกบัตวัแทนจําหน่ายทีม่ศีกัยภาพ พวกเขานัน่เองจะเป็นแหล่งทรพัยากร
ทางกลุยทธ์อย่างมหาศาลให้กับบริษัท เน่ืองจากตัวแทนจําหน่ายเหล่านัน้บางทีมีพลังในการ
ประชาสัมพันธ์ หรือมีบุคลากรที่เชี่ยวชาญทางการโฆษณา จงนําพวกเขามาเป็นพันธมิตร 
ขณะเดยีวกนันักการตลาดกเ็รยีนรูป้ระสบการณ์จากพวกเขาไปพรอ้มกนั และทําใหเ้ขากลายเป็น
สว่นหน่ึงของทมี เชน่เดยีวกบัพนกังานในองคก์ร 
 12. เปิดโลกทางความคดิ 
  หากนกัการตลาดนัง่ทาํงานแค่ในหอ้งสีเ่หลีย่มของออฟฟิศ กจ็ะสญูเสยีมุมมองใหมแ่ละ
วนอยู่กบัไอเดยีเดมิๆ ควรออกมาสู่โลกภายนอก สรา้งคอนเน็คชัน่ใหม่ พบปะผูค้น และเกบ็เกี่ยว
ไอเดยีหรอืแนวคดิใหม่ๆ  รอบตวัทีผ่า่นเขา้มา 
 มแิซล และเอสทรนิ (Michael Estrin. 2557) กล่าวถงึการ คุณลกัษณะทีจ่ะทําใหเ้ป็น
นกัการตลาดทีป่ระสบความสาํเรจ็ในยคุปจจุบนัไวด้งัน้ีั  
 1.  การรว่มมอื 
  Tom Galeo Founder and Chief Creative Officer ของบรษิทั L7 Creative ได้
กล่าวถงึปจจยัสู่ความสาํเรจ็ของนกัการตลาดในยุคดจิติอล คอืการมทีมีการตลาดทีม่ทีกัษะ สามารถั

ไวว้างใจและพึง่พากลยุทธท์ีส่นบัสนุนเปาหมายการต้ ลาดทีเ่ฉพาะเจาะจงขององคก์รเราไดใ้นขณะที่
การสรา้งตราสนิคา้จะเป็นเรื่องในระยะยาว ดงันัน้สิง่ทีท่ําใหเ้ป็นนักการตลาดทีม่ทีมีทีแ่ขง็แกร่ง คอื
การเป็นผู้จดัการที่ดีของทีมงานและมีความหลงใหลในอาชีพและแบรนด์ของตัวเอง นอกจากน้ี
จรรยาบรรณในการทาํงานเป็นตวัเสรมิความมุง่มัน่ทีจ่ะนําไปสูเ่ปาหมายทีต่ ัง้ไว้้  
 2.  ความนอบน้อม 
  คุณสมบตัน้ีิอาจจะไมใ่ชส่ิง่ทีผู่จ้ดัการเลอืกนกัการตลาดคนหน่ึงเขา้มาทาํงาน แต่นกัการ
ตลาดที่ดีเป็นนักการตลาดที่อ่อนน้อมถ่อมตนตามอย่าง ฟิโอกิลล์ รองประธานฝายดูแลลูกค้าที ่่

Kenshoo กล่าวไวว้่า ไมม่นีกัการตลาดทีเ่ก่งกาจคนไหนสามารถสามารถจดัการเรื่องทัง้หมดไดด้ว้ย
ตวัเอง เพราะจะตอ้งทนทุกขท์รมานกบัทุกรายละเอยีดอย่างหลกีเลีย่งไมไ่ด ้และตอ้งเผชญิกบัความ
ลม้เหลวทีจ่ากการลองทําสิง่ใหม่ๆ การอ่อนน้อมถ่อมตนมคีวามไดเ้ปรยีบกว่าการหยิง่ผยอง เพราะ
นักการตลาดทีอ่่อนน้อมถ่อมตนมกัจะพยายามแกไ้ขสิง่ทีจ่ะทําใหเ้กดิความลม้เหลวมากกว่าคนทีม่ี
ความหยิง่ผยอง 
 3.  มองภาพรวม 
  นักการตลาดในปจจุบนัมกัมุ่งเน้นไปที่เฉพาะเรื่อง โดย สแตนด์ วาเลนซิส ประธานั

บรษิทั Primacy ได้บอกไวว้่า สิง่ที่มคีวามสําคญัคอืการมองทัว่ไป ไม่ต้องเจาะจงจะทําใหเ้หน็
ภาพรวมได้ดกีว่า และจะทําให้ทํางานได้หลากหลายมากขึ้น อย่างเช่นการเข้าใจภาพรวมระบบ
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นิเวศน์ของโลกดิจิตอลและบทบาทของแต่ละส่วน จะทําให้เพิม่ความสามารถในการทํากลยุทธ์
การตลาดและความเหมาะสมในการเลอืกใชส้ือ่ 
 4.  คดิอยา่งลกูคา้ 
  อรีคิ ชฟิเฟอร ์CEO ของ DigitalMarketing.com กล่าวไวว้่า นักการตลาดส่วนใหญ่
มกัจะคดิเหมอืนกบัตวัเองคอืนักการตลาดทีเ่ก่งทีสุ่ดในกลุ่มธุรกจินัน้ ซึง่ไม่ใช่สิง่ทีผ่ดิ แต่สิง่ทีด่ทีีสุ่ด
คอืการฝึกฝนตนเองใหค้ดิอยา่งลกูคา้ 
 5.  เปิดใจใหก้วา้ง 
  ถา้ทาํงานอยูใ่นอุตสาหกรรมทีเ่กดิขึน้มานานแลว้ นกัการตลาดไมค่วรทีจ่ะคดิวา่มพีรอ้ม
ครบทุกอย่างแล้ว เพราะตอนน้ีเรากําลงัอยู่ในยุคดจิติอล ซึ่งจะทําใหอุ้ตสาหกรรมเปลี่ยนแปลงไป 
บรซู แฮรว์ดู ผูช้่วยผูอ้าํนวยการ The Media Kitchen กล่าวว่าสิง่ทีน่่าตื่นเตน้ของสื่อดจิติอลคอืการ
เกดิโอกาสทางการตลาดอยูเ่รื่อยๆไม่รูจ้บ ซึง่การใชส้ื่อแบบเดมิๆจะสรา้งความโดดเด่นไดย้าก และ
ลูกค้ามคีวามยนิดทีี่จะรบัสิง่ที่เป็นประโยชน์ใหม่ๆก่อนผูอ้ื่น ดงันัน้จงึเป็นสิง่สําคญัที่นักการตลาด
จะตอ้งคน้หาสิง่ใหม่ๆ ทีย่งัไมไ่ดล้องนํามาใช ้
 6.  มุง่มัน่ทีจ่ะพฒันาอยา่งต่อเน่ือง 
  ทาเนีย ยกู ิFounder and CEO บรษิทั Shareablee ไดพ้ดูถงึการเป็นสุดยอดนกัการ
ตลาดไว้ว่า ถึงธุรกจิจะอยู่ในสถานะผูนํ้า แต่นักการตลาดที่เก่งมกัจะตัง้คําถามว่า เราทําอะไรได้
ดกีว่าน้ีอกีมัย้ เพราะพวกเขาไม่เคยพอใจกบัสภาพที่เป็นอยู่ และจะคอยส่งเสรมิคนอื่นใหม้คีวาม
กระตอืรอืลน้อยูต่ลอดเวลา นอกจากน้ีนกัการตลาดทีเ่ก่งจะทราบดวี่าความสาํเรจ็ไมไ่ดเ้กดิขึน้เรื่อยๆ 
และพวกเขาตอ้งการทีจ่ะเขา้ใจวา่สิง่ใดทีท่าํแลว้ไดผ้ล สิง่ใดตอ้งพฒันาต่อ 
 7.  ไมห่ยดุเรยีนรู ้
  เป็นขอ้ทีค่ลา้ยกบัการมุ่งมัน่ทีจ่ะพฒันาอย่างต่อเน่ืองแต่ จอหน์ ลนิคอล์น ผูร้่วมก่อตัง้
และ SEO and Social Media บรษิทั Ignite Visibility ไดพ้ดูถงึวธิกีารเลอืกว่านกัการตลาดคนไหนที่
เก่งกว่ากนั ถ้าทัง้สองคนมคีวามสามารถที่เท่ากนั คอืใหดู้ว่าคนไหนมคีวามกระหายในการเรยีนรู้
มากกวา่กนั เพราะในยคุดจิติอลน้ี ความรูค้อืพลงัทีส่าํคญัของอุตสาหกรรม 
 8.  กลา้ทีจ่ะลองทาํ 
  เดฟ รกิอ็ตต ิซึง่เป็นนักการตลาด Bing เครอื Microsoft กล่าวก่อนทีจ่ะยา้ยไปอยู ่
Bizible ไวว้า่ สว่นทีส่าํคญัทีส่ดุของการเป็นนกัการตลาดทีป่ระสบความสาํเรจ็คอืการกลา้ทีจ่ะลองทาํ
สิง่ใหม่ๆที่เกดิจากการตดัสนิใจบนพื้นฐานของขอ้มูล และสิง่เหล่าน้ีจะต้องถูกประเมนิความเสี่ยง
ก่อนที่จะเข้าสู่ตลาดแข่งขนั ดงันัน้นักการตลาดจําเป็นต้องเลือกกลุ่มเปาหมายที่เหมาะกบัการ้

ทดสอบเพือ่ดวูา่อะไรด ีอะไรไมด่ ี
 9.  เชีย่วชาญกลยทุธแ์ละยทุธวธิ ี
  โดยปกตจิะมนีักการตลาดอยู่สองประเภทคอื นักวางกลยุทธ ์และนักปฏบิตั ิซึ่ง สกอ็ต 
ไรเดน็ Chief Revenue Officer ของ 3Q Digital ไดก้ล่าวว่า การเป็นนักการตลาดทีป่ระสบ
ความสําเร็จจะต้องเป็นเลิศทัง้ด้านการนําข้อมูลทางธุรกิจ ตลาด ผู้บริโภค มาทํากลยุทธ์ทาง
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การตลาดและมคีวามสามารถที่จะเขา้ใจการทํากจิกรรมทางการตลาด เพราะสกอ็ตเชื่อว่า นักการ
ตลาดที่ยอดเยี่ยมจะต้องพัฒนาการเชื่อมโยงกลยุทธ์ตราสินค้ากับผู้บริโภค ผ่านทีมงานและ
ทรพัยากรทีม่อียู ่  
 10. รูใ้นเรือ่งอื่นๆ 
  บางคนคดิว่าการเป็นสุดยอดนักการตลาดจะต้องศกึษาเรื่องการตลาด แต่ในอกีมุมนึง 
เดวดิ อรีคิสนั รองประธานฝายการตลาดออนไลน์ของ ่ Karwoski and Courage ไดใ้หค้วามเหน็ว่า 
นักการตลาดที่จบด้านการสื่อสาร จะไดร้บัความรูม้ากมายเพื่อใชใ้นการทํางาน แต่ยงัน้อยเกนิไป
สาํหรบัทกัษะการคดิทีเ่ป็นเลศิ ซึ่งเดวดิ มองว่า คนทีม่คีวามรูด้า้นภาษาองักฤษหรอืรฐัศาสตร ์จะมี
ความคดิทีเ่หมาะกบัการเป็นนกัการตลาดทีป่ระสบความสาํเรจ็มากกว่า อยา่งคนทีเ่ก่งภาษาองักฤษ 
จะมทีกัษะด้านความเขา้ใจถึงเรื่องราวที่เกดิขึน้จากการอ่านหนังสอืและบทความ และผูท้ี่เก่งด้าน
รฐัศาสตรจ์ะทราบถงึแรงจงูใจ การรบัรูข้องคน  
 แมรนิ และแรเซน (Marie Larsen. 2554) กล่าวถงึการทาํการตลาดในโลกปจจุบนั จะตอ้งั

มมีากกว่าความเชี่ยวชาญด้านธุรกจิ ทําให้ผู้บรหิารและนักสรรหาบุคลากรเขา้ทํางานจะต้องรู้ว่า
นกัการตลาดทีจ่ะรบัเขา้ทาํงานควรจะตอ้งมคีุณลกัษณะ 7 ประการดงัน้ี 
 1.  มวีสิยัทศัน์ 
  นักการตลาดทีป่ระสบความสําเรจ็จะต้องมวีสิยัทศัน์ทีก่วา้งไกลสําหรบัตราสนิคา้ทีท่ํา
อยู่ ว่าเป็นอย่างไรในปจจุบนัและจะเป็นอย่างไรในอนาคตขา้งหน้า ซึง่การมวีสิยัทศัน์ั ทางการตลาด
จะทําใหเ้หน็ภาพของตราสนิค้าขององค์กรและคู่ค้าที่ประสบความสําเรจ็ ทัง้น้ีการมวีสิยัทศัน์ทาง
การตลาดเป็นสิง่ทีส่าํคญั ซึง่ผูจ้ดัการฝายการตลาดจะตอ้งสรา้งแรงบนัดาลจากวสิยัทศัน์ใหก้บัลูกทมี่

ดว้ย 
 2.  ขบัเคลื่อนธุรกจิได ้
  นักการตลาดจะต้องมคีวามรูท้ีด่ใีนธุรกจิและมคีวามสามารถในการนําความรูน้ัน้มาใช้
ใหเ้กดิประโยชน์ ดงันัน้หากจะเป็นนกัการตลาดทีป่ระสบความสาํเรจ็จะตอ้งสามารถขบัเคลื่อนธุรกจิ
ขององคก์รและสรา้งการเจรญิเตบิโตใหก้บัองคก์รดว้ยนวตักรรมการจดัการทางธุรกจิ 
 3.  นกัคดิเชงิกลยทุธ ์
  นักการตลาดจะต้องมคีวามสามารถในการวางแผนและดําเนินกลยุทธ์ทางธุรกจิทัง้ใน
ระดบัภาพรวมและภาพยอ่ยๆ ซึง่วธิกีารสรา้งกลยทุธก์ารตลาดทีด่ทีีส่ดุคอืการรูว้่าจะตอ้งใชเ้ครื่องมอื
ทางการตลาดอยา่งไรเพื่อการวเิคราะหแ์ละเป็นตวัชีว้ดัตลาดเปาหมาย ดว้ยความเขา้ใจอยา่งแทจ้รงิ้

ในแนวโน้มของตลาด จะทาํใหส้ามารถวางกลยทุธท์ีถู่กกลุ่มเปาหมายเพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคไ์ด้้  
 4.  เชีย่วชาญดา้นดจิติอล 
  ในปจจุบันโลกถูกขบัเคลื่อนด้วยเทคโนโลยี ทําให้นักการตลาดที่ต้องการประสบั

ความสําเรจ็จะต้องเรยีนรูแ้ละใชช้วีติอยู่กบัเทคโนโลยใีหม้คีวามรู ้คุ้นเคยกบัทุกเครื่องมอืละเอยีด 
ดงันัน้การเขา้ใจในเรือ่งของดจิติอลจงึเป็นกลยทุธก์ารตลาดทีจ่าํเป็นสาํหรบันกัการตลาด 
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 5.  มลีกูคา้เป็นแรงขบัเคลื่อน 
  นักการตลาดที่ยอดเยี่ยมมกัจะมุ่งเน้นการตอบสนองความต้องการของลูกค้า การ
กาํหนดลกูคา้เปาหมายทีถู่กตอ้งเป็นสิง่จาํเป็นเพื่อการประสบความสาํเรจ็จากกจิกรร้ มทางการตลาด 
ดงันัน้นกัการตลาดทีด่จีะทราบวธิกีารหาและเลอืกกลุ่มลกูคา้เปาหมาย้  
 6.  มจีติวญิญาณในแบรนดต์วัเอง 
  เพื่อทีจ่ะเป็นนักการตลาดทีป่ระสบความสาํเรจ็ จะตอ้งมคีวามรกัในธุรกจิและแบรนดท์ี่
กําลงัทําหรอืสนับสนุน ในฐานะที่เป็นสาวกของแบรนด์ให ้จะทําใหข้อ้ความทางการตลาดมคีวาม
ถูกตอ้งและทาํใหแ้น่ใจวา่วสิยัทศัน์ทีต่ ัง้ไวถู้กสง่ต่อไปยงัผูบ้รโิภค 
 7.  มุง่เน้นการสรา้งความสมัพนัธ ์
  การตลาดไม่ไดเ้ป็นเพยีงการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและกระบวนการทางธุรกจิ 
นักการตลาดที่ดีจะต้องสามารถรวบรวมการสนับสนุนจากผู้นําทางธุรกิจในทุกระดบัของบรษิัท 
ดงันัน้การสรา้งความสมัพนัธ์ทางธุรกจิเป็นสิง่สําคญัของนักการตลาดที่ประสบความสําเรจ็จํานวน
มาก 
 การศกึษาเรื่อง “ทศันคต ิพฤตกิรรมการทํางานและประสทิธภิาพองคก์รของนักการตลาด” 
จงึสรุปไดว้่า ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ ีหมายถงึความคดิ ความเขา้ใจ ความรูส้กึในการ
ทํางานดา้นการตลาดที่จะมผีลใหน้ักการตลาดประสบความสําเรจ็ในอาชพีการงาน ดงันัน้ผูว้จิยัจงึ
แบ่งตวัแปรของทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่อีอกเป็น 5 ดา้น 1. การพฒันาตนเอง  2. การ
สรา้งความสมัพนัธ ์3. ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน 4. มคีวามอดทน 5. กลา้คดิกลา้ทาํ มาเป็นตวัแปร
ในการศึกษาและเพื่อใหท้ราบถึง ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดแีละ
พฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาด ซึ่งปจจยัดงักล่าวถอืเป็นส่วนสําคญัในปรบัปรุงพฤตกิรรมั

การทาํงานของนกัการตลาด เพือ่เพิม่ประสทิธภิาพขององคก์รไดด้ยีิง่ขึน้ 
 
4. แนวคดและทฤษฎีิ เก่ียวกบัพฤตกรรมการทาํงานิ  
 ความหมายของพฤตกรรมการทาํงานิ  
 ทพิวรรณ เลศิถาวรธรรม (2550: 38) กล่าวว่า คําว่า “พฤตกิรรม” หรอื “ Behavior”  
หมายถงึกรยิาทีแ่สดงออกหรอืการเกดิปฏกิริยิาเมื่อเผชญิกบัสิง่ภายนอกการแสดงออกนัน้เกดิจาก
อุปนิสยัทีไ่ดส้ะสมมา เกดิจากความเคยชนิอนัได ้รบัจากประสบการณ์และการศกึษาอบรมต่างๆใน
การแสดงออกน้ีเป็นไดท้ัง้ในรปูของการคลอ้ยตามหรอืการต่อตา้น เป็นไดท้ัง้คุณประโยชน์และโทษ
ซึง่มผีลต่อตวัเองและสิง่แวดลอ้มภายนอก เชน่ เพือ่นรว่มงาน หน่วยงานทีท่าํ เป็นตน้  
 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑติยสถาน (2543: 3) ไดใ้หค้ําจํากดัความของพฤตกิรรมมนุษย์
(Human Behavior) ว่าหมายถงึ กริยิาอาการทีไ่ดม้าภายหลงักําเนิด กล่าวคอืบุคคลจะมพีฤตกิรรม 
เชน่นัน้ เพราะเคยไดร้ว่มสงัสรรคก์บัเพื่อนมนุษยอ์ื่นมาก่อนแลว้ พฤตกิรรมมนุษยต่์างกบัพฤตกิรรม
ทีม่มีาในกาํเนิดสนัดาน อนัเป็นสามญัทีอ่ยูใ่นชวีติสตัวท์ัว่ไป 
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 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 47) กล่าวว่า พฤตกิรรมของบุคคลบางประการกําหนด 
บุคลกิภาพ (Personality) และประสบการณ์ในการเรยีนรูไ้ด ้พฤตกิรรมของบุคคลโดยทัว่ไปมผีลมา
จากปจจยัหรอืตวัแปรต่างๆมากมาย เช่น ภูมหิลงัของบุคคลั (Biographical  Characteristics) 
ความสามารถ(Ability) บุคลกิภาพ(Personality) การเรยีนรู(้Learning) โดยปจจยัเหล่าน้ี มผีลกระทบั

ต่อผลการทาํงานและความพงึพอใจของพนกังานดว้ย  
 Albanese (ทพิวรรณ เลศิถาวรธรรม. 2550: 24; อา้งองิจาก Albanese. Managing. 1981: 
204)  ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมการทํางานว่า คอืพฤตกิรรม และการทํางานของคนงานทีจ่ะ
สง่ผลต่อความสาํเรจ็ต่องานของเขาโดยตรง และพฤตกิรรมนัน้ยงัรวมไปถงึการแสดงออกของคนงาน
ทีม่ต่ีอสิง่แวดลอ้มในสงัคมทีเ่ขาปฏบิตังิานอยู ่เชน่ ความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน  
 Baruch (ทพิวรรณ เลศิถาวรธรรม. 2550: 24; อา้งองิจาก Baruch. New Ways in 
Discipline.1968) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมการทาํงานไวว้่า สิง่ทีบุ่คคลแสดงออกเพื่อตอบโต้
สิง่ใดสิง่หน่ึงในขณะปฏบิตังิาน ซึง่สามารถสงัเกตวดัไดต้รงกนัไมว่า่การแสดงออกหรอืการตอบสนอง
นัน้จะเกดิขึน้ภายในหรอืภายนอกรา่งกายกต็าม  
 John, Schermerhorn; & James Hunt (ทพิวรรณ เลศิถาวรธรรม. 2550: 24; อา้งองิจาก 
Schemerhorn, Hunt; & Osborn. 1991: 50) กล่าวว่าพฤตกิรรมการทํางานหมายถงึ ขอบเขตที่
บุคคลทาํงานสาํเรจ็ลุล่วงหรอืทาํงานบรรลุเปาหมายทีต่ัง้ไว ้ซึง่ครอบคลุมถงึผลติผลของงานและดา้น้

อื่นๆ เชน่ การสรา้งสรรคใ์นการทาํงาน 
 จากการให้ความหมายของพฤติกรรมการทํางานพอสรุปได้ว่า พฤติกรรมการทํางาน
หมายถึง การกระทําของบุคคล เพื่อสรา้งสรรค์สิง่ใหม่ หรอืเพื่อเป็นการบรรลุเปาของตนเองและ้

สว่นรวมในสงัคมทีเ่ขาปฏบิตังิานอยู ่
  
 แนวคดและประเภทของพฤตกรรมการทาํงานิ ิ  
 Steers (ทพิวรรณ เลศิถาวรธรรม 2550: 25; อา้งองิจาก Steer. Motivation  and 
Workbehavior. 113) ใหค้วามเหน็วา่ ตวัแปรทีม่ผีลโดยตรงต่อความสาํเรจ็องคก์ร คอืพฤตกิรรมการ
ทาํงานของคนในองคก์ร และนอกจากน้ีแคทช์ และแคน (ทพิวรรณ เลศิถาวรธรรม 2550: 25;อา้งองิ
จาก Kart & Kahn. The Social Psychology of Organization. 114-115) เสนอว่ามพีฤตกิรรมอยู ่3 
ประการด้วยกันที่องค์กรจะต้องได้ร ับการตอบสนองจากคนในองค์กร เพื่อทําให้องค์กรนัน้มี
ประสทิธภิาพ 
 1.  องคก์รตอ้งมคีวามสามารถในการสรรหา และรกัษาไวซ้ึง่ทรพัยากรดา้นคนทีม่คีุณภาพ 
ซึง่หมายความว่านอกเหนือจากกระบวนการสรรหา บรรจุแต่งตัง้บุคคลเขา้ไปในระบบแลว้องคก์รยงั
ตอ้งสามารถรกัษาบุคคลทีม่คีุณค่าเหล่านัน้เอาไว ้ดว้ยการจดัระบบรางวลัตอบแทนใหเ้หมาะสมกบั
ผลงาน และสนองตอบความตอ้งการของแต่ละบุคคลใหไ้ดด้ว้ย 
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 2.  องคก์รจะตอ้งมคีวามสามารถในการทาํใหพ้นกังานในองคก์รปฏบิตังิานทีเ่ชื่อถอืไดต้าม
บทบาททีก่ําหนดไว ้และปฏบิตัติามงานทีไ่ดร้บัมอบหมายดทีีสุ่ดเตม็ความสามารถดว้ยความเตม็ใจ 
และปฏบิตังิานเฉพาะอยา่ง เฉพาะบทบาทของตนตามความรบัผดิชอบ 
 3.  นอกจากการปฏิบตัิงานตามความรบัผิดชอบและตามบทบาทแล้ว พนักงานต้องมี
พฤตกิรรมในทางสรา้งสรรค ์โดยเฉพาะเมื่อเกดิเหตุการณ์เฉพาะหน้า หรอืโอกาสพเิศษ เพราะการ
บรรยายลกัษณะงานจะเป็นเพยีงแนวทางทัว่ๆไป เกี่ยวขอ้งกบัขอ้พงึปฏิบตัิเกี่ยวกบังานเท่านัน้ 
บุคคลจงึตอ้งสามารถตดัสนิใจปฏบิตัติามทีต่นเองเหน็สมควรว่าดทีีสุ่ดสาํหรบัองคก์ร ดงันัน้องคก์รที่
ดตี้องพยายามสรา้งบรรยากาศในการทํางานที่เอือ้อํานวยต่อการทํางานของพนักงาน ไม่เพยีงแต่
ปฏบิตังิานตามหน้าทีเ่ทา่นัน้ แต่ตอ้งรบัผดิชอบต่อการคดิและการกระทาํในทางทีร่เิริม่สรา้งสรรค ์
  
 ปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกบัพฤตกรรมการทาํิ งานของบคุคล 
 ปรยีาพร วงศ์อนุตรโรจน์ (2535: 81) กล่าวว่า ความแตกต่างระหว่างบุคคลย่อมมผีลต่อ
งานทีท่าํแตกต่างกนั การสรรหาคดัเลอืก บรรจุบุคคลเขา้ทํางานในหน้าทีท่ีแ่ตกต่างกนัใหส้อดคลอ้ง
กบัความสามารถของบุคคล ความสนใจ ความถนัดของบุคคลนัน้ นอกจากน้ี คนเรากม็จุีดมุ่งหมาย
ในการทาํงานทีแ่ตกต่างกนัดว้ย บางคนทาํเพื่อตอ้งการรายได ้บางคนตอ้งการความมัน่คงเกยีรตยิศ
ชื่อเสยีง บางคนทําเพื่อไม่ใหม้เีวลาว่างมากเกนิไป จุดมุ่งหมายทีแ่ตกต่างกนัทําใหบุ้คคลเลอืกงาน 
ความตัง้ใจในการทํางานแตกต่างกนัไปด้วย ในงานชนิดเดยีวกนับุคคลมคีวามรู้ระดบัเดยีวกนั มี
เชาวป์ญญาพอๆกนั กย็งัมคีวามสามารถในการทํางานต่างกนัดว้ย ผลงานย่อมออกมาแตกต่างกนั ั

โดยสาเหตุและปจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัการทาํงานของบุคคลั  
 1.  ปจจัยที่บุคคล บุคคลมีลักษณะและคุณสมบัติที่ แตกต่างกันไป ซึ่งมีผลต่อการั

แสดงออกของพฤตกิรรมแตกต่างกนัไปดว้ย ปีจจยัในสว่นบุคคล ไดแ่ก่ 
  1.1  ความถนัด เป็นความสามารถเฉพาะบุคคล ซึ่งมีความชํานาญในเฉพานที่ไม่
เหมอืนกนั เราสามารถทดสอบความถนดัของบุคคลไดก้จ็ะมอบหมายงานใหเ้หมาะสมกบับุคคลนัน้ 
  1.2  ลกัษณะทางบุคลกิภาพ เป็นส่วนประกอบทีเ่ป็นโครงสรา้งในลกัษณะรวมกนัของ
คนนัน้ทาํใหล้กัษณะนิสยัการแสดงออกแตกต่างกนัไปดว้ย 
  1.3  ลกัษณะทางกายภาพ เป็นความแตกต่างทางความสามารถทางด้านกายภาพ 
บุคคลทีแ่ขง็แรงยอ่มเหมาะกบังานในลกัษณะหน่ึง แตกต่างจากคนทีม่หีน้าตาสวยงาม 
  1.4  ความสนใจ และความจูงใจ เป็นความสนใจของแต่ละบุคคลทีไ่ม่เหมอืนกนั ความ
สนใจเป็นแรงผลกัดนัใหบุ้คคลเลอืกงานตามความพอใจ 
  1.5  อายุ เพศ และวยัต่างๆ มผีลต่อการทาํงาน เดก็ย่อมไมเ่หมาะแก่การทาํงานทีจ่ําเจ 
และตอ้งใชแ้รงงานอยา่งหนกั หญงิและชายมลีกัษณะของงานทีแ่ตกต่างกนับา้ง 
  1.6 การศกึษา มสีวนในการคดัเลอืกงานทีแ่ตกต่างกนั ผูช้าํนาญเฉพาะยอ่มตอ้งการผูท้ี่
ผา่นการฝึกอบรมดา้นนัน้ มฉิะนัน้กไ็มอ่าจจะกระทาํได ้
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  1.7  ประสบการณ์ การเคยเรียนรู้งานมาก่อน ย่อมมีความชํานาญในงานนัน้งาน
บางอย่างจงึต้องระบุจํานวนปีที่เคยทํางานก่อนจะรบัเขา้ทํางาน ซึ่งปจจยัที่บุคคลเหล่าน้ี ส่งผลให้ั

มนุษยม์คีวามแตกต่างกนัมาก และมผีลต่อการทาํงานและเลอืกงานอยา่งมากดว้ย 
 2.  ปจจัยสภาพแวดล้อม  เ ป็นสถานการณ์ภายนอกที่  มีผล ต่อการแสดงออก ั

สภาพแวดลอ้ม แบ่งออกเป็น 2 ปจจยัั  
  2.1  ปจจยัทีเ่กีย่วกบังานวงการอุตสาหกรรม มงีานในลกัษณะแตกต่าั งกนัมาก งานบาง
งานอยู่ในสาํนักงาน เป็นงานทีเ่กีย่วขอ้งกบัเอกสารงานพมิพ ์สถานทีส่วยงาม มคีวามสะดวกสบาย 
จะเป็นเครื่องจูงใจใหท้าํงาน แต่งานบางงานภายนอกอาคาร เช่น งานรบัเหมาก่อสรา้งซึง่ถอืว่าเป็น
งานทา้ทายความสามารถ ซึง่บางครัง้ตอ้งเสีย่งภยั แต่กม็บุีคคลบางบุคคลสนใจ ลกัษณะเกีย่วกบังาน
จงึแยกได ้ดงัน้ี 
   2.1.1  วิธีการทํางาน เป็นระบบการทํางานว่ามีข ัน้ตอนอย่างไร ต้องติดต่อ
ประสานงาน กบับุคคลใดบา้ง งานมคีวามยากงา่ยเพยีงใด 
   2.1.2  เครื่องมอืเครื่องใชใ้นการทํางาน ความคล่องตวัของการทํางานอยู่ทีอุ่ปกรณ์
ทีใ่นการผอ่นแรงวา่มคีวามสะดวกสบายเพยีงใด 
   2.1.3 การจัดบริเวณสถานที่ทํางานที่ทํางานคับแคบ อากาศร้อนอบอ้าว มี
ผลกระทบต่อการทาํงานของบุคคล การจดัสถานทีพ่กัผอ่นมสีว่นจงูใจใหบุ้คคลรกัและทาํงาน 
   2.1.4  ลกัษณะทางกายภาพของสิ่งแวดล้อมอื่นๆ เช่น ความสะดวกสบายทาง
คมนาคม การปองกนัอุบตัเิหตุและอนัตรายทีเ่กดิขึน้้  
  2.2  ปจจัั ยทีเ่กีย่วขอ้งกบัองคก์ร มผีลต่อการตดัสนิใจทาํงานในทางออ้มคอื 
   2.2.1  ลกัษณะขององค์กร เป็นลกัษณะของสถานที่ทํางาน หากเป็นงานราชการ 
รฐัวสิาหกจิบุคคลทีส่นใจทาํงานเพราะความมัน่คง มสีวสัดกิาร การเป็นโรงงานอุตสาหกรรมกห็วงัใน
เรือ่งรายได ้
   2.2.2  ชนิดของการฝึกอบรมและการบงัคบับญัชา เป็นการพจิารณาสายงานว่ามี
ลาํดบัขัน้ตอนมากน้อยเพยีงใด ตอ้งผา่นการฝึกอบรมมากน้อยเพยีงใด ผูบ้งัคบับญัชาเป็นลกัษณะใด 
   2.2.3  ชนิดของเครื่องจูงใจ ไดแ้ก่ เงนิเดอืน โบนัส สวสัดกิารอื่นๆ ที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจในการทาํงาน 
   2.2.4  สภาพแวดล้อมในสงัคม ธุรกจินัน้ๆมฐีานะอย่างไร ในสงัคมเป็นที่ยอมรบั
ของบุคคลในวงการนัน้หรอืไม ่มคีวามน่าเชื่อถอืเพยีงใด 
 ปจจยัทัง้ทางดา้นบุคคลและปจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม มผีลต่อการตดัสนิใจของพนกังานในั ั

การเลอืกงาน ขอ้เทจ็จรงิเหล่าน้ีเป็นสิง่ทีน่ักบรหิารงานบุคคลทําความเขา้ใจว่าใดทีม่อีทิธพิลต่อคน
ชนิดใดและมากน้อยเพยีงใด บุคคลยงัอาจใหค้วามสนใจในปจจยัที่แตกต่างกนัตามกาลเวลาและั

โอกาสอกีด้วย การพจิารณาถึงตวัแปรด้านสภาพแวดล้อมก็ด ีด้านบุคคลก็ด ีควรพจิารณาในเชงิ
ระบบ เพราะแต่ละส่วนมผีลต่อการทํางานและมบีทบาทต่อการทํางานในหน่วยงานนัน้ด้วยการ
พฒันาโมเดลพฤตกิรรมองคก์ร 
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 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 23) กล่าวว่า ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามในโมเดล
พฤตกิรรมองคก์ร มลีกัษณะดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงตวัแปรอสิระและตวัแปรตามในโมเดลพฤตกิรรมองคก์ร 
 

 1.  ตวัแปรอสิระ (Independent  Variable) เป็นตวัแปรเหตุ ซึง่มผีลกระทบต่อตวัแปรตาม
ตวักําหนดที่สําคญัของผลผลติ การขาดงาน การหมุนเวยีนเปลี่ยนงาน และความพงึพอใจในการ
ทาํงาน ตวัแปรอสิระจะสอดคลอ้งกบัความเชื่อทีว่่า พฤตกิรรมองคก์รจะสามารถเขา้ใจไดด้ทีีสุ่ด เมื่อ
มีทัศนะเกี่ยวกับการสร้างเงื่อนไขสลับซับซ้อน และหลักเกณฑ์ของโมเดลในความเข้าใจของ
พฤตกิรรมบุคคล 
  1.1  ตวัแปรระดบับุคคล(Individual  Level  Variable) บุคคลจะมคีวามแตกต่างกนั 
ดงันัน้เมื่อเขา้ไปอยู่ในองคก์รหากผูจ้ดัการต้องการจะใชง้านพนักงานจะต้องใชง้านอย่างระมดัระวงั
ลกัษณะของ พนกังานแต่ละคนจะแตกต่างกนั ไมว่่าจะเป็นอายุ เพศ สถานภาพการทํางาน ลกัษณะ
บุคลกิภาพ ค่านิยม ทศันคต ิและระดบัความสามารถ ซึง่ลกัษณะเหล่าน้ีจะมคีวามเกีย่วขอ้งกนัเมื่อ
บุคคลเขา้มา เกีย่วขอ้งกบัหน่วยงาน กําลงัแรงงาน ผูจ้ดัการมโีอกาสน้อยทีจ่ะเปลีย่นแปลง แต่ปจจยัั

เหล่าน้ีม ี ผลกระทบโดยตรงต่อพฤติกรรมของพนักงาน ซึ่งคือตัวแปรอิสระจะมีผลกระทบต่อ
พฤตกิรรมของพนักงาน ซึ่งประกอบดว้ยการรบัรู ้การตดัสนิใจเฉพาะบุคคล (Individual  Level 
Variable) การเรยีนรู ้ และการจงูใจ 
  1.2  ตวัแปรระดบักลุ่ม(Group Level Variable) พฤตกิรรมของมนุษยใ์นกลุ่มเป็นการ
ปฏบิตัเิฉพาะบุคคลในแต่ละกลุ่ม ความสลบัซบัซอ้นของโมเดลจะเพิม่ขึน้ เมื่อพฤตกิรรมมนุษยม์กีาร
จดักลุ่มซึ่งแตกต่างกนัตามพฤตกิรรมของแต่ละคน การพฒันาความเขา้ใจขององคก์รจงึต้องศกึษา
พฤตกิรรมของกลุ่มดว้ย 

ตวัแปรอสระ ิ (Independent Variable)  
เหต(ุCause) 

ตวัแปรอสิระใน 3 ระดบั คอื 
1.1 ระดบัองคก์ร(Organiztion System Level) 

1.2 ระดบักลุม่(Group) 

1.3 ระดบับุคคล (Individual Level) 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

ผล(Effect) 

ตวัแปรตามใน 4 ดา้น คอื 

2.1 การเพิม่ผลผลติ (Productivity) 

2.2 การขาดงาน(Absenteeism) 

2.3 การออกจากงาน (Turnover) 

2.4 ความพงึพอใจในการทาํงาน  
(Job Satisfaction) 
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  1.3  ตวัแปรระดบัองคก์ร(Organization System Level Variable) พฤตกิรรมองคก์รจะ
มคีวามสลบัซบัซ้อนสูงสุด เมื่อเราเพิม่โครงสรา้งที่เป็นทางการไปยงัความรูข้องบุคคลในอดตีและ
พฤตกิรรม ของกลุ่ม เพราะองคก์รจะเป็นการรวมกลุ่มของสมาชกิ 
 2.  ตวัแปรตาม (Dependent  Variable) เป็นตวัแปรผลซึง่มสีาเหตุมาจากตวัแปรอสิระ
ตวัอย่างของตวัแปรตามในพฤติกรรมองค์กร เช่น การเพิม่ผลผลิต การขาดงาน การหมุนเวียน
เปลีย่นงาน และความพงึพอใจในการทาํงาน 
  2.1  การเพิม่ผลผลติ (Productivity) เป็นการวดัการทาํงานซึง่ประกอบดว้ยประสทิธผิล
และประสทิธิภาพในองค์กรหน่ึง การเพิม่ผลผลิตเป็นเปาหมายขององค์ก้ รโดยการเปลี่ยนปจจยัั

นําเขา้ดว้ยต้นทุนที่ตํ่าทีส่ดุ ตวัน้ีถอืวา่เป็นการเพิม่ผลผลติทีต่อ้งอาศยัประสทิธผิลคอืการบรรลุตา
การเพิม่ ผลผลิต (Productivity) หมายถึง อตัราส่วนระหว่างผลผลติ และปจัจยันําเขา้ในช่วง
ระยะเวลาใดเวลาหน่ึง และคุณภาพทีก่าํหนดตามสมควร 
  2.2  การขาดงาน (Absenteeism) การที่พนักงานไม่มาทํางานนัน้ถือว่าเป็นความ
ลม้เหลวในการรายงาน การทํางานและการจดัการ ในประเดน็น้ีเรามขีอ้สมมตวิ่าผลประโยชน์ของ
องคก์รจะมากขึน้เมือ่พนกังานขาดงานน้อยลง 
  2.3  การออกจากงาน (Turnover) เป็นการสญูเสยีพนักงานขององคก์รเน่ืองจากกลุ่ม
พนกังาน ต้องออกจากงานดว้ยเหตุผลต่างๆ การหมุนเวยีนที่มากเกนิไปหรอืผูท้ํางานที่มคีุณค่าจะ
เป็นปจจยัทีม่ีั ผลกระทบต่อประสทิธผิลของการทาํงาน 
  2.4  ความพงึพอใจในการทาํงาน (Job Satisfaction) เป็นทศันะความพงึพอใจหรอืไม่
พงึพอใจ ทีพ่นักงานมตีอ้งการทํางานหรอืเป็นความแตกต่างระหว่างรางวลัของแรงงานทีไ่ดร้บัและ
จํานวนรางวลัซึง่เขาควรจะไดร้บั ดงันัน้ความพงึพอใจในการทํางานจงึเป็นทศันคตไิม่ใช่พฤตกิรรม
โดยทัว่ไปพนกังานทีพ่งึพอใจงานจะมผีลผลติมากกว่าพนกังานทีไ่มพ่งึพอใจงาน ความพงึพอใจเป็น
วตัถุประสงคข์ององคก์ร ไม่เพยีงแต่ความพงึพอใจซึง่เกีย่วขอ้งกบัการขาดงานหรอืการลาออกจาก
งานเท่านัน้ แต่ขึน้อยู่กบัองคก์รดว้ยว่ามกีารจดัการบรหิารงานที่มคีวามทา้ทายและมกีารใหร้างวลั
หรอืไม ่ดงันัน้การมคีวามพงึพอใจในการทาํงานจะสะทอ้นถงึทศันคตมิากกวา่พฤตกิรรม 
 การศกึษาเรื่อง “ทศันคต ิพฤตกิรรมการทํางานและประสทิธภิาพองคก์รของนักการตลาด” 
จงึสรุปไดว้่า พฤตกิรรมการทํางานหมายถงึการกระทําของบุคคล เพื่อสรา้งสรรค์สิง่ใหม่ หรอืเพื่อ
เป็นการบรรลุเปาของตนเองและสว่นรวมในสงัคมทีเ่ขาปฏบิตังิานอยู ่ดงันัน้ผูว้จิยัจงึแบ่งตวัแปรของ้

พฤติกรรมการทํางาน ออกเป็น 4 ตวัแปร 1. การเพิม่ผลผลติ (Productivity) 2. การขาดงาน
(Absenteeism) 3. การออกจากงาน (Turnover) 4. ความพงึพอใจในการทาํงาน (Job Satisfaction) 
มาเป็นตวัแปรในการศึกษาและเพื่อให้ทราบถึง ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการทํางานของ
นกัการตลาดและประสทิธภิาพการทาํงานขององคก์ร ซึง่ปจจยัดงักล่าวถอืเป็นสว่นสาํคญัในปรบัปรุงั

พฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด เพือ่เพิม่ประสทิธภิาพขององคก์รไดด้ยีิง่ขึน้ 
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5. แนวคดและทฤษฎีเก่ียวกบัประสทธภาพขององคก์ริ ิ ิ  
 ประสทธภาพ ิ ิ (efficiency)  
 ในการปฏบิตังิานมกัจะแยกไม่ออกกบัประสทิธผิล (effectiveness) ในการปฏบิตังิาน 
เพราะการปฏิบตัิงานนัน้จะมปีระสทิธิภาพไม่ได้ถ้าหากว่าการปฏิบตัิงานนัน้ไม่มปีระสทิธิผล ซึ่ง
หมายความว่าการปฏิบัติงานจะไม่บรรลุเปาหมายหรือวัตถุประสงค์ที่ได้กําหนดไว้ แต่ใน้

ขณะเดยีวกนัการปฏบิตังิานทีม่ปีระสทิธผิลไม่ว่าจําเป็นว่าการปฏบิตังิานนัน้จะต้องมปีระสทิธภิาพ
เสมอไปเพราะว่าความหมายโดยตรงของประสทิธภิาพนัน้มผีูก้ล่าวไว้หลายท่านด้วยกนั ดงันัน้ปี
เตอรส์นัและเพลาแมน (วนิดา ลิม้จติสมบูรณ์. 2536: 48; อา้งองิจาก Peterson; & Plowman. n.d.) 
ไดก้ล่าวว่า ความหมายของประสทิธภิาพ ในการบรหิารงานดา้นธุรกจิในความหมายอย่างคบัแคบ
หมายถงึการลดตน้ทุนในการผลติ สว่นความหมายอยา่งกวา้ง หมายถงึ คุณภาพ (Quality) ของการ
มปีระสทิธผิล (Effectiveness) และความสามารถ (Competence and Capacity) ในการผลติการ
ดาํเนินงานทางดา้นธุรกจิทีถ่อืว่ามปีระสทิธภิาพสงูนัน้ เพื่อสามารถผลติสนิคา้หรอืบรกิารในปรมิาณ
และคุณภาพที่ต้องการในเวลาที่ เหมาะสมและต้นทุนน้อยที่สุด เมื่อคํานึงถึงสถานการณ์และข้อ
ผกูพนัทางการเมอืงทีม่อียู่ ดงันัน้แนวคดิของคําว่าประสทิธภิาพทางธุรกจิในทีน้ี่จงึมอีงคป์ระกอบ 5 
อยา่ง คอืตน้ทุน (Cost) คุณภาพ (Quality) ปรมิาณ (Quantity) เวลา (Time) และวธิกิาร (Method) 
ในการผลติ 
  
 ต้นทุน (cost)  
 ความหมายของต้นทุน คือ ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในการดําเนินการผลิตสนิค้าหรอืบรกิาร 
ต้นทุนจะเริม่ต้นตัง้แต่ ขัน้ตอนการออกแบบผลติภณัฑ ์การผลติ การทดสอบ การจดัเกบ็ และการ
ขนสง่ ตน้ทุนประกอบดว้ย  
 1.  ต้นทุนวตัถุดบิ คอื ค่าใชจ้่ายที่เกี่ยวขอ้งกบัวตัถุดบิต่างๆ ในกระบวนการผลติรวมทัง้ 
คา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วกบัวสัดุทีใ่ชใ้นการผลติสนิคา้และบรกิาร  
 2.  ต้นทุนการทํางานของเครื่องจกัร คอื ต้นทุนในการจดัหา จดัซื้อเครื่องจกัร ต้นทุนการ
ทาํงาน ตน้ทุนพลงังานทีใ่ชก้บัเครือ่งจกัร และการดแูลรกัษาเครือ่งจกัร  
 3.  ต้นทุนแรงงาน คอื ค่าจ้าง ค่าตอบแทนที่จ่ายให้พนักงานที่มาทํางาน สวสัดกิารของ
พนกังานและอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัพนกังาน  
  
 ความสาํคญัของต้นทุน  
 ในการดําเนินการทางธุรกจิ สิง่ทีผู่ป้ระกอบการและพนักงานทุกคนทีอ่ยู่ในองคก์รคาดหวงั
คอืกําไร เพราะกําไรจะนําไปใชใ้นการลงทุนต่างๆ เช่น ปรบัปรุงสถานทีท่ํางาน ปรบัปรุงระบบการ
ผลติ รวมทัง้เพิม่สวสัดกิารใหพ้นกังานและเงนิปนผลใหแ้ก่ผูถ้อืหุน้ ซึง่ในสภาพปจจุบนัการจะไดม้า ั ั
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ซึง่กําไรนัน้มวีธิทีีจ่ะทําใหเ้กดิประโยชน์สงูสุดคอืการลดตน้ทุนโดยจะตอ้งอาศยัความร่วมมอืของคน 
ในองคก์ร และการลดตน้ทุนนัน้จะตอ้งไมก่ระทบต่อคุณภาพของสนิคา้และบรกิาร 
  
 การลดต้นทุน 
 การลดต้นทุน คอื การลดตน้ทุนทีไ่ม่กระทบต่อคุณภาพของสนิคา้หรอืบรกิาร และจะต้อง
ไมก่ระทบต่อองคป์ระกอบอื่นๆ ในการลดตน้ทุนนัน้จะตอ้งมกีารลดตน้ทุนอยา่งถูกวธิดีงัน้ี 
  1.  การลดตน้ทุนความสญูเสยีต่างๆและกาํจดัคา่ใชจ้า่ยทีไ่มจ่าํเป็นออกไป เชน่ 
  1.1  การผลติมากเกนิไป 
  1.2  กระบวนการผลติทีข่าดคุณภาพ เชน่ การทาํงานซํ้าซอ้น จดัลาํดบังานไมถู่กตอ้ง 
  1.3  การผลติของเสยี / การแกไ้ขงาน 
  1.4  การลดการสญูเสยีดา้นพลงังาน 
  1.5  การรอคอย การวา่งงาน ทาํใหเ้สยีเวลาไปโดยเปล่าประโยชน์ 
  1.6  การเคลื่อนไหวที ่ไมจ่าํเป็น เช่นพนกังานใชท้่าทางการทาํงานที ่ไมเ่หมาะสม หรอื
เคลื่อนไหวโดยไมจ่าํเป็น 
 2.  การประหยดัพลงังาน แรงงาน และทรพัยากร 
 3.  การปรบัปรงุงานอยา่งสมํ่าเสมอ 
  
 แนวทางการลดต้นทุน 
 แนวทางการลดตน้ทุน มวีธิกีารดงัน้ี 
 1.  การลดตน้ทุนดา้นวตัถุดบิ 
  1.1  ใช้หลกัวศิวกรรมคุณค่าในการวเิคราะห์วตัถุดบิว่ามคีวามเหมาะสมกบัการผลิต 
การใชง้านหรอืไม ่สามารถนําวตัถุดบิอื่นมาทดแทนไดห้รอืไม่ แล้วจะทําอย่างไรใหม้กีารสูญเสยีใน
การผลติใหน้้อยทีส่ดุ 
  1.2  ขจดัความสูญเสยีของวตัถุดบิ เช่น เปลี่ยนวธิกีารผลติเพื่อใหสู้ญเสยีน้อยลง หรอื
จดักระบวนการจดัเกบ็วสัดุคงคลงัใหม้ปีระสทิธภิาพ 
 2.  ตน้ทุนการทาํงานของเครือ่งจกัร 
  2.1  ทาํความสะอาดและบาํรงุรกัษาเครือ่งจกัรใหถู้กตอ้งเพือ่ใหอ้ยูใ่นสภาพพรอ้มใชง้าน
ซึง่จะก่อใหเ้กดิการลดค่าใชจ้่ายในการซ่อมบํารุง สามารถผลติสนิคา้ไดอ้ย่างต่อเน่ือง ส่งมอบสนิคา้
ไดต้รงตามเวลาทีก่าํหนดเวลา และทาํใหข้องเสยีลดลง 
  2.2  เรยีนรูก้ารปฏบิตังิานอยา่งถูกวธิ ีเพือ่ใหเ้ครือ่งจกัรมสีภาพดไีมต่อ้งซ่อมแซมบ่อยๆ 
  2.3  อย่าปล่อยใหเ้ครื่องจกัรทํางานโดยไม่มการผลติเพราะจะเป็นการสูญเสยีพลงังาน
โดยไมเ่กดิประโยชน์ 
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 3.  ตน้ทุนทีเ่ป็นคา่ใชจ้า่ยดา้นแรงงาน 
  การลดต้นทุนดา้นแรงงานน้ี ไม่ใช่การลดต้นทุนโดยการลดเงนิเดอืนของพนักงานหรอื
ปลดพนักงานออกเพื่อใหต้น้ทุนตํ่าลงแต่เป็นการปรบัปรงุ พฒันาพนกังานใหส้ามารถปฏบิตังิานได
อยา่งมคีุณภาพ โดยควรคาํนึงถงึหลกัการดงัน้ี 
  3.1  ฝึกอบรมใหพ้นกังานมคีวามรู ้ความเขา้ใจและมทีกัษะในการทาํงาน 
  3.2  ปรบัปรงุวธิกีารทาํงานใหง้า่ยและมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
  3.3  ฝึกพนกังานใหม้ทีกัษะการทาํงานหลายๆดา้นเพื่อใหส้ามารถทาํงานทดแทนกนัได้
เมือ่พนกังานบางคนขาดงาน หรอืทาํงานไมท่นั 
 
 คณุภาพ (quality)  
 ความหมายคุณภาพ 
 Edward Demming คุณภาพคอื คุณค่าและเกณฑท์ี่ผูบ้รโิภคเป็นผูก้ําหนดขึน้ไม่ใช่
ผูป้ระกอบการ  คุณค่าของสนิคา้เปลีย่นไปเน่ืองจากความตอ้งการของลูกคา้เปลีย่นตลอดเวลา การ
ปรบัปรุงคุณภาพหมายถึง การปรบัปรุงกระบวนการเพื่อผลผลติสมํ่าเสมอลดขอ้ผดิพลาด ลดกา
แกไ้ข ลดการซ่อม ลดการสญูเสยีวสัดุอุปกรณ์เครือ่งมอื 
 Joseph Juran  คุณภาพ หมายถงึ สิง่ทีต่รงและเหมาะสมกบัการใชง้าน(fitness to use) 
และเป็นทีพ่งึพอใจต่อลกูคา้ 2 ประการ ดงัน้ี 
 1.  คุณภาพ หมายถึง คุณสมบตัิของผลผลติที่ ได้ตามความต้องการและเป็นที่พงึพอใจ
ของ ลกูคา้เพิม่ยอดขาย 
 2.  ปราศจากความไม่มปีระสทิธภิาพ ไรข้อ้บกพร่อง ไม่กลบัมาทําใหม่ ลดการสญูเสยี ลด
ของเสยี  ลดการตรวจสอบ ลดการรอ้งเรยีนของลกูคา้ เพิ ่มประสทิธภิาพการสง่มอบ 
 Philip Crosby คุณภาพ หมายถงึคุณลกัษณะและประโยชน์ของการใชง้านโดยรวมของ
ผลิตภัณฑ์ที่จะทําให้สามารถตอบสนองการใช้งานได้เหมาะสมสําหรบัการใช้งาน สอดคล้อง
เหมาะสมกับความต้องการส่วนประกอบทัง้หมดของผลิตภัณฑ์หรือบริการ ทัง้ด้านการตลาด 
วิศวกรรม การผลิต และการซ่อมบํารุง ที่ตรงกับความคาดหวัง และความต้องการของลูกค้า 
สอดคลอ้งกบัมาตรฐานซึง่เป็นทีต่อ้งการและคาดหวงัของลกูคา้ 
 คุณภาพ หมายถงึคุณลกัษณะทีส่ําคญัโดยรวมและคุณลกัษณะของผลติภณัฑห์รอืบรกิาร
ซึง่แสดงถงึความสามารถในการสนองความตอ้งการทีก่ําหนดและความตอ้งการโดยนยั (ISO 8402. 
1994)  
 โดยสรุปคุณภาพหมายถงึเป็นมาตรฐานทีเ่กีย่วกบัการจดัการและการประกนัคุณภาพโดย
เน้นความพงึพอใจของลูกคา้เป็นสาํคญัและตัง้อยูบ่นแนวคดิพืน้ฐานทีว่่า เมื่อกระบวนการด ีผลลพัธ์
ทีอ่อกมากจ็ะดตีามไปดว้ย ถอืไดว้่าเป็นการตอบสนองผูใ้ชแ้ละผูร้บับรกิารใหเ้กดิความพงึพอใจใน
ผลผลตินัน่เอง 
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 ผูเ้ชีย่วชาญดา้นการพฒันาทรพัยากรบุคคล Huse and Cummings ไดใ้หค้าํนิยามของคาํ
วา่ “คุณภาพชวีติการทาํงาน” ไวใ้น 8 มติคิอื 
 1.  การใหผ้ลตอบแทนทีเ่หมาะสมและเพยีงพอต่อการครองชพี(Adequate and Fair 
Compensation)คําถามที่ใช้ในการสํารวจตรวจสอบก็จะเกี่ยวเน่ืองกบัฐานเงนิเดอืน(มโีครงสร้าง
เงนิเดอืนทีเ่ป็นระบบชดัเจน)สวสัดกิาร สทิธปิระโยชน์ การปรบัอตัราเงนิเดอืน และคา่ครองชพีทีส่อด
รบักบัสภาพเศรษฐกจิ 
 2.  การสรา้งสภาพแวดลอ้มการทาํงานทีป่ลอดภยั(Safe and Healthy Environment) ดว้ย
การจดัหา ตดิตัง้  และมอุีปกรณ์เครื่องไมเ้ครื่องมอืทีเ่อือ้อํานวยต่อการปฏบิตังิาน และไม่มสีภาพที่
ก่อใหเ้กดิอนัตรายใดๆ อกีทัง้ยงัตอ้งมแีผนระวงัภยัทีด่ดีว้ย 
 3. การพฒันาศกัยภาพและความสามารถของพนักงาน(Human  Resource 
Development) มกีารประเมนิความรู ้ความสามารถของพนักงาน และจดัอบรมในรปูแบบต่างๆ ทัง้
ในหอ้ง นอกหอ้ง ศกึษาดงูาน รวมถงึการชมเชยใหร้างวลัเมือ่มผีลงานทีด่ ี
 4.  การสง่เสรมิใหพ้นกังานมคีวามกา้วหน้าในงาน(Growth and Career Development) 
ด้วยการสร้างโอกาสที่มองเห็นได้อย่างเป็นระบบ ทัง้การเพิม่ขึ้นของเงนิเดอืนและตําแหน่งงาน 
ตลอดรวมถงึการโยกยา้ยสลบัสบัเปลีย่นหน้าที ่การทํางานทีส่อดรบักบัศกัยภาพและความสามารถ
ของแต่ละคนทีส่าํคญัตอ้งไดร้บัการสนบัสนุนจากผูบ้งัคบับญัชาอยา่งสมํ่าเสมอ 
 5.  การสรา้งความสมัพนัธท์ีด่ภีายในองคก์ร(Social  Integration)  การใหรู้จ้กัแบ่งปน การั

จดักจิกรรมร่วมกนั และการทํางานเป็นทมีทัง้ทีอ่ยู่ในสายงานเดยีวกนัหรอืขา้มสายงาน มสี่วนช่วย
สรา้งความสมัพนัธท์ีด่ ีใหเ้กดิขึน้ทัง้สิน้ 
 6.  การมรีะบบทีด่มีคีวามยุตธิรรม(Constitutionalism)  มรีะบบงานวธิปีฏบิตังิานและ
แผนงานที่ชดัเจน เพื่อใหทุ้กคนไดป้ฏบิตัติามอย่างถูกต้อง อกีทัง้ยงัมชี่องทางรอ้งเรยีนหรอืแสดง
ความคดิเหน็ไดต้ามสมควร 
 7.  การมภีาวะอสิระจากงาน(Total Free Space) ใหทุ้กคนไดม้เีวลาสว่นตวัเพื่อความผอ่น
คลาย และมเีวลาครอบครวัเพื่อมชีวีติที่ดพีร้อม อกีทัง้ยงัเปิดโอกาสใหท้ําประโยชน์กบัสงัคมและ
ชุมชน 
 8.  ความภาคภมู ิใจในองคก์ร(Organizational Pride) ไมอ่ายใครทีจ่ะบอกต่อเพื่อนหรอืคน
ภายนอกทัว่ไปวา่ทาํงานทีใ่ด และทาํหน้าทีอ่ยูใ่นสว่นไหนขององคก์ร 
 ดงันัน้ถ้าองค์กรใดอยากสร้างความจงรกัภกัดีให้เกิดขึ้นในใจของพนักงานทุกคนแล้ว
คุณภาพชวีติการทาํงานทีด่ ี จะชว่ยเพิม่ความผกูพนัทีพ่นกังานมต่ีอองคก์รไดเ้ป็นอยา่งด ีถา้เราลอง
สาํรวจตรวจสอบใหค้รบทัง้ 8 มติ ิและพยายามทาํแต่ละดา้นใหด้ยีิง่ขึน้ ยอ่มไดช้ื่อว่าเป็นองคก์รสรา้ง
สุขใหแ้ก่คนทํางานไดไ้ม่ยาก ซึง่ความผูกพนัทีล่กึซึ้งแน่นแฟนน้ี  ช่วยทําใหพ้นักงานทุกคนเป็นมอื้

อาชพีทีส่รา้งสรรคส์ิง่ทีด่มีคีุณคา่ใหแ้ก่องคก์รในทีส่ดุ 
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 ปรมาณิ  (quantity) 
 ปรมิาณงานหมายถงึ จํานวนงานที่ไดก้ระทําใหแ้ล้วเสรจ็ภายในระยะเวลาที่กําหนดตาม
มาตรฐานของหน่วยงานนัน้ๆ 
 ปรมิาณงาน(Quantity) หมายถงึการควบคุมจํานวนงานทีพ่นักงานจะต้องทําใหไ้ดต้าม
มาตรฐานเวลาทีก่าํหนดไว ้
 การควบคุมปรมิาณงานหมายถงึ ควบคุมจํานวนชิน้งานทีเ่จา้หน้าทีใ่นแผนกต่างๆจะตอ้ง
ทําใหไ้ด้ตามมาตรฐานเวลาที่กําหนดไว้ เทคนิคในการควบคุมปรมิาณงานอาจใช้ แผนภูมแิกนต์
(Gantt  Chart)  ซึง่มลีกัษณะเป็นแผนภูมแิท่งแสดงความสมัพนัธข์องงานกบัเวลา สถติขิองผลงาน 
การตรวจงาน 
 
 เวลา(Time) 
 เวลา(Time)  เป็นทรพัยส์นิทีม่คี่าและไม่สามารถหาสิง่หน่ึงสิง่ใดมาทดแทนได ้บุคคลผู้
ประสบผลสําเรจ็  ล้วนแล้วแต่รูจ้กัใช้เวลาใหเ้กดิประโยชน์สูงสุด การบรหิารเวลาจงึถือเป็นความ
จาํเป็นทีน่กับรหิารจะตอ้งตระหนกัและใหค้วามสาํคญั เพราะผูบ้รหิารเวลาเป็นกค็อืผูบ้รหิารชวีตีเป็น 
 1.  ความหมายของเวลาและความสาํคญัของเวลา 
  1.1  เวลา(Time)  คอื มาตรวดัทุกสิง่ทุกอย่างเป็นตวัแปรที่ต่อเน่ือง(Continuous 
Variable)  
  1.2  ประเภทของเวลา 
   1.2.1  เวลาทางกายภาพ(Physical Time) เป็นเวลาในเชงิสมมตใิชห้น่วยเป็นปี 
เดอืน สปัดาห ์วนั ชัว่โมง นาท ีและวนิาท ี
   1.2.2  เวลาทางจติ (Psychological Time) เป็นเวลาตามความรูส้กึตามแต่การรบัรู้
ของบุคคลแต่ละคนซึง่จะแตกต่างกนัไป เชน่ วดัเป็นความเรว็ ความชา้ และความเบื่อหน่าย ฯลฯ 
  1.3  ความสาํคญัของเวลา 
   1.3.1  เวลาคอืชวีติ ไมม่วีนัยอ้นกลบั ไมม่อีะไรมาทดแทนได ้
   1.3.2  การปล่อยใหเ้วลาเสยีไปเปล่าๆ เทา่กบัเป็นการปล่อยใหช้วีติเสยีไปเปล่า 
   1.3.3  การเป็นนายเหนือเวลาเทา่กบัเป็นนายเหนือชวีติอนัจะไดร้บัประโยชน์สงูสดุ 
 2. การบรหิารเวลา 
  ความหมายของการบรหิารเวลา 
  ศาสตราจารย ์Harold Koontz ใหค้วามหมายว่า “การบรหิารคอื การดําเนินงานให้
บรรลุผล ตามวตัถุประสงคท์ีก่ําหนดไวโ้ดยอาศยัปจจยัทัง้หลาย ไดแ้ก่คน เงิั น วสัดุอุปกรณ์ ในการ
ปฏบิตังิานนัน้”  
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 3.  การบรหิารเวลาใหเ้กดิประสทิธภิาพ 
  3.1 การวางแผน(Planning) 
   3.1.1  การวางแผน เป็นหลกัสาํคญัของการทาํงานและการเรยีน การทาํงานจงึตอ้ง 
กาํหนดจุดหมายใชเ้วลาทีป่ระหยดัและก่อใหเ้กดิงานทีม่ปีระสทิธภิาพ 
   3.1.2  ควรกาํหนดแบบงานแต่ละปี เดอืน สปัดาห ์และวนั 
   3.1.3  ฝึกใชป้ฏทินิในการวางแผนจนเป็นนิสยั 
   3.1.4  แมว้า่การวางแผนจะตอ้งสิน้เปลอืงเวลาในตอนเริม่แรก แต่ในขัน้สดุทา้ย 
การวางแผนจะชว่ยรกัษาเวลาและใหผ้ลลพัธท์ีด่กีวา่ 
  3.2  การจดัเวลาใหเ้หมาะสมงาน 
   3.2.1  กาํหนดและจดัลาํดบัความสาํคญัของงานไวใ้นแผนการทาํงาน 
   3.2.2  งานใดทีไ่มส่าํคญัหรอืกจิกรรมใดทีไ่มเ่กดิประโยชน์ควรตดัทิง้ไป 
   3.2.3  ใหเ้วลาสาํหรบังานทีส่าํคญัๆ เพือ่ก่อใหเ้กดิประสทิธภิาพสงูสดุ 
   3.2.4  แยกประเภทของงานไวใ้หช้ดัเจน แลว้จดัทาํพรอ้มกนั เพือ่ประหยดัเวลา 
   3.2.5  ทาํใหเ้สรจ็เป็นอยา่งๆ ไปอยา่งมรีะบบเสมอ 
  3.3  การจดัเวลาใหเ้หมาะสมกบัค 
   3.3.1  ควรตดัเวลาทีเ่กีย่วกบังานสงัคมหรอืการประชุมทีไ่มจ่าํเป็น 
   3.3.2  ควรปฏเิสธบุคคลทีข่อตดิต่อพบปะบา้ง ทาํใหก้ารทาํงานไมไ่ดต่้อเน่ือง 
   3.3.3  ใหบุ้คคลอื่นมสีว่นแบ่งภาระความรบัผดิขอบงานตามสมควร 
   3.3.4  มอบหมายงานกระจายงานใหบุ้คคลอื่น ควรทาํอยา่งมปีระสทิธภิาพกาํหนด 
วตัถุประสงคใ์นการทาํงานทีช่ดัเจน 
   3.3.5  ควรสรา้งบรรยากาศการทํางานใหเ้กดิขึน้เสมอ หาแนวทางใหร้บกวนสมาธิ
การทาํงานใหน้้อย 
  3.4  การสัง่การ/เตอืนคนเสมอ 
   3.4.1  สรา้งวธิทีีฉ่ลาดขึน้แต่ไมใ่ชค่ลัง่การจดัระบบจนเกนิไป 
   3.4.2  ทาํอะไรใหลุ้ล่วงไปเป็นขัน้ตอน 
   3.4.3  ทาํอะไรมากเกนิไปจนไมเ่คยประเมนิคุณคา่ทีแ่ทจ้รงิของผลงาน 
   3.4.4  จงทาํงานวนัน้ีใหด้กีวา่เมือ่วานน้ีและทาํวนัพรุง่น้ีใหด้กีวา่วนัน้ี 
   3.4.5  การทาํอะไรอยา่งสมบรูณ์ชนิดไมม่ดีนีัน้เปลอืงเวลาโดยใชเ่หตุ 
   3.4.6  ฝึกฝนการตดัสนิใจเพือ่ทาํงานตามทีเ่หน็วา่เหมาะสมใหท้นัเวลา 
  3.5  การควบคุมการทาํงานเพือ่การมเีวลาทีด่กีวา่ 
   3.5.1  การรู้จ ักใช้เวลาคือการรู้จ ักวิธีการทํางานที่ฉลาด นัน่แสดงว่าจะมีเวลา
สาํหรบัตวัเอง สาํหรบัครอบครวัและสาํหรบัสงัคมมากขึน้ 
   3.5.2  อย่าทําตนเป็นบุคคลที่แยกตนออกจากงานไม่ได้ในบางครัง้หยุดพกัผ่อน
ตามสมควรพอเหมาะ การทาํงานตดิต่อกนัเป็นเวลายาวนานอาจเกดิผลเสยีได ้
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   3.5.3  ฝึกมวีนิยัในการทาํงาน ไมผ่ลดัวนัประกนัพรุง่เพือ่การมเีวลาทีด่กีวา่ 
   3.5.4  การพบปะ/สงัสรรค์/ร่วมกิจกรรมสงัคม จะต้องเปนเรื่องที่สร้างสรรค์ไม่
เสยีเวลากบัเรือ่งไรส้าระนําไปสูป่ญหาไมม่ทีีส่ ิน้สดุ สิน้เปลอืงเวลาโดยใชเ่หตุั  
   3.5.5  คนทีรู่จ้กัใชเ้วลา “เป็น” เทา่นัน้จงึจะมเีสรภีาพใหก้บั “ชวีติ” ทีแ่ทจ้รงิ 
 4.  การจดัแบ่งเวลาและงาน 
  4.1  การจดัแบ่งเวลาและงาน  
   โดยใชต้ารางเมื่อสามารถจดัลําดบัความสําคญัและความเร่งด่วนของงานไดแ้ลว้ก็
พจิารณาใชต้ารางแบ่งเวลา และงาน  เขา้ชว่ยโดยการเขยีนงานใสช่อ่งทีเ่หมาะสมกบัการใช ้เวลา 
ตามตาราง ทาํใหผู้บ้รหิารรูไ้ดว้า่เวลานัน้จะตอ้งทาํงานอะไร หรอืใหใ้ครไปทาํอะไร ขอ้สาํคญั ตอ้งไม่
ลมืวา่ผูบ้รหิารทีด่คีอืผูท้ีท่าํใหง้านเสรจ็ ไมใ่ชท่าํงานใหเ้สรจ็ 
  4.2  ประโยชน์ของการบรหิารเวลา 
   เมื่อเวลาเป็นสิง่ทีม่คี่า มคีวามสําคญั มจีํากดั ไม่อาจจะหาสิง่อื่นมาทดแทนได ้ใน
ฐานะผู้บรหิารหากเวลาได้ประโยชน์คุ้มค่าเหมาะสม ย่อมเกิดประโยชน์ทัง้ส่วนรวมและส่วนตัว 
เพราะสามารถทาํงานทีส่าํคญัไดเ้สรจ็ตามกาํหนด ไมท่าํงานซํ้าซอ้น รูจ้กัสรา้งตน ส ร้ า ง ค ว า ม
รบัผดิชอบ สรา้งทมีงานทัง้การมสีว่นรว่มเลอืกทาํงานใหคุ้ม้ค่ากบัเวลาและทีส่าํคญัมคีวามสุขกบัการ
ทาํงาน 
  4.3  ขอ้เสนอแนะในการบรหิารเวลา 
   เรยีงลําดบัความสําคญัของงานว่างานใดควรทําใหเ้สรจ็ก่อน และควรหยุดรบัทํา
กจิกรรมหลายอย่างเมื่อมเีวลาจํากดั และควรกําหนดตารางเวลาล่วงหน้า  เพื่อเป็นแนวทางการ
ปฏบิตัใิหช้ดัเจนยิง่ขึน้ และพยายามทําใหไ้ดต้ามกําหนด โดยเผื่อความยดึหยุ่นไวบ้า้ง ตารางเวลา
ล่วงหน้าทีค่วรจดัทาํ เช่น ตารางต่อวนั, ตารางต่อสปัดาห,์ ตารางต่อเดอืน, ตารางต่อภาคเรยีนและ
ตารางต่อปี การบริหารเวลาเป็นสิ่งจําเป็นสําหรบัการมีชีวิตอยู่ในสงัคมที่มีความสลับซับซ้อน 
กจิกรรมทางสงัคมมคีวามเคลื่อนไหว (Dynamic)  จนตามไม่ทนัสภาพเศรษฐกิจเปลี่ยนไปไม่มีวนั
สิน้สุด ผูท้ีม่องเหน็คุณค่าของเวลาและสามารถบรหิารเวลาทีม่ ีอยู่ใหบ้งัเกดิผลประโยชน์ย่อมเป็นผู้
ไดเ้ปรยีบ และจะสามารถขจดัปญหาอนัเป็นผลมาจากความั เคลื่อนไหวเปลีย่นแปลงของสถานการณ์
ต่างๆ รอบขา้งไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ นัน่ย่อมหมายความว่าบุคคลนัน้ไดค้วบคุมทุกสิง่ทุกอย่างไว้
ในมอืไดแ้ลว้ ทัง้น้ีดว้ยสาเหตุเพยีงประการเดยีว คอืการบรหิารเวลาเป็น 
 5.  วธิกีาร (method)  
  วธิกีารทาํงาน(Method) มลีกัษณะเป็นแผนอกีประเภทหน่ึงซึง่มรีายละเอยีดมากกว่าวธีี
การปฏิบตัิงาน วิธีการเปรยีบเสมอืนคู่มอืหรอืเครื่องมอืที่ เป็นสื่อในการทํางานแต่ละประเภทให้
ประสบความสาํเรจ็   
  วธิกีารทํางาน(method) เป็นลกัษณะของแผนชนิดหน่ึงทีบ่อกใหท้ราบแนวทางการ
ปฏบิตังิานที ่ละเอยีดสมบูรณ์กว่าระเบยีบวธิปีฏบิตั ิวธิกีารทํางานจะพบเหน็ในหน่วยงานปฏบิตัซิึ่ง
ตอ้งแจกแจงถงึกรรมวธิทีีบุ่คลากร จะต้องกระทําทุกขัน้ตอนโดยละเอยีดมลิเลท (สถติ  คําลาเลีย้ง. 
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2544: 13; อา้งองิจาก Millet.  n.d.) ไดใ้หท้รรศนะเกีย่วกบัประสทิธภิาพ(efficiency) หมายถงึ ผล
การปฏิบตัิงานที่ก่อให้เกิดความพงึพอใจแก่มวลมนุษย์และได้รบัผลกําไรจากการปฏิบตัิงานนัน้
(human satisfaction and benefit produced) ซึง่ความพงึพอใจหมายถงึ  ความพงึพอใจในการ
บรกิารใหก้บัประชาชนโดยพจิารณาจาก 
 1.  การใหบ้รกิารอยา่งเทา่เทยีม(equitable service)  
 2.  การใหบ้รกิารอยา่งรวดเรว็และทนัเวลา(timely service)  
 3.  การใหบ้รกิารอยา่งเพยีงพอ(ample service)  
 4.  การใหบ้รกิารอยา่งกา้วหน้า(progression service)  
 สมิอน (สถติ คาํลาเลีย้ง. 2544: 13;  อา้งองิจาก Simon. n.d.) ไดใ้หท้รรศนะเกีย่วกบั
ประสทิธภิาพไวว้่า กล่าวคอื ถ้าจะพจิารณาว่างานใดจะมปีระสทิธภิาพสูงสุดนัน้ ใหดู้ความสมัพนัธ์
ระหว่างปจจยันําเขา้ั  (input) กบัผลผลติ(output) ทีไ่ดร้บั เพราะฉะนัน้ตามทรรศนะน้ีจงึหมายถงึ
ผลผลติลบดว้ยปจจยันําเขา้และถา้เป็นการรบรหิารราชการ องคก์ร ของรฐักบ็วกความพงึพอใจของั

ผูร้บับรกิาร(satisfaction) เขา้ไปดว้ยซึง่อาจเขยีนเป็น สตูรไดด้งัน้ี 
     
    E =  (O - I) + S  
 
  เมือ่ E = Efficiency คอื ประสทิธภิาพของงาน 
   O = Output คอื ผลผลติหรอืงานทีไ่ดร้บัออกมา 
   I = Input คอื ปจจยันําเขา้หรอืทรพัยากรั  
   S = Satisfaction คอื ความพงึพอใจของผูร้บับรกิาร 
 
 รพี แก้วเจริญ และฑิตยา สุวรรณะชฎ (2510: 5) ได้อธิบายความหมายของคําว่า
ประสทิธภิาพ หมายถงึ ความคล่องแคล่วในการปฏบิตั ิงานใหส้ําเรจ็ซึ่งไม่ไดก้ล่าวถงึปจัจยันําเขา้
รวมถงึความพงึพอใจ สมพงษ์ เกษมสนิ(คฑาวุธ พรหมายน. 2545: 14; อา้งองิจาก สมพงษ์ เกษม
สนิ. ม.ป.ป.) ไดก้ล่าวถงึ แนวคดิของHarring Emerson ทีเ่สนอแนวความคดิเกีย่วกบัหลกัการ
ทาํงานใหม้ปีระสทิธภิาพในหนงัสอื "The Twelve Principles of Efficiency" ซึง่ไดร้บัการยกยอ่ง 
และกล่าวขานกนัมาก หลกั12 ประการมดีงัน้ี 
 1.  ทาํความเขา้ใจและกาํหนดแนวคดิในการทาํงานใหก้ระจา่ง 
 2.  ใชห้ลกัสามญัสาํนึกในการพจิารณาความน่าจะเป็นไปไดข้องงาน 
 3.  คาํปรกึษาแนะนําตอ้งสมบรูณ์และถูกตอ้ง 
 4.  รกัษาระเบยีบวนิยัในการทาํงาน 
 5.  ปฏบิตังิานดว้ยความยตุธิรรม 
 6.  การทํางานต้องเชื่อถือได้ มคีวามฉับพลนัมสีมรรถภาพและมกีารลงทะเบียนไว้เป็น
หลกัฐาน 
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 7.  งานควรมลีกัษณะแจง้ใหท้ราบถงึการดาํเนินงานอยา่งทัว่ถงึ 
 8.  งานเสรจ็ทนัเวลา 
 9.  ผลงานไดม้าตรฐาน 
  10.  การดาํเนินงานสามารถยดึเป็นมาตรฐานได ้
  11.  กาํหนดมาตรฐานทีส่ามารถใชเ้ป็นเครือ่งมอืในการสอนงานได ้
  12.  ใหบ้าํเหน็จแก่งานทีด่ ี
 การศกึษาเรื่อง “ทศันคต ิพฤตกิรรมการทํางานและประสทิธภิาพองคก์รของนักการตลาด” 
จงึสรุปไดว้่า ประสทิธภิาพขององคก์ร หมายถงึความสามารถผลติสนิคา้หรอืบรกิารในปรมิาณและ
คุณภาพที่ต้องการในเวลาที ่เหมาะสมและต้นทุนน้อยทีสุ่ด ดงันัน้ผูว้จิยัจงึแบ่งตวัแปรของทศันคติ
ของการเป็นนกัการตลาดทีด่อีอกเป็น  5 ตวัแปร 5 อยา่งคอื 1. ตน้ทุน(Cost) 2. คุณภาพ(Quality) 
3. ปรมิาณ(Quantity) 4. เวลา(Time) และ 5. วธิกิารในการผลติ (Method) มาเป็นตวัแปรใน
การศึกษาและเพื่อให้ทราบถึง ความสมัพนัธ์ระหว่างประสิทธิภาพการทํางานขององค์กรและ
พฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาด ซึ่งปจจยัดงักล่าวถอืเป็นส่วนสําคญัในปรบัปรุงพฤตกิรรมั

การทาํงานของนกัการตลาด เพือ่เพิม่ประสทิธภิาพขององคก์รไดด้ยีิง่ขึน้ 
 
6. ข้อมลูเก่ียวกบันักการตลาด 
 คณะบรหิารธุรกจิ สาขาการตลาด (มหาวทิยาลยัเจา้พระยา: 2553) ไดอ้ธบิายถงึขอบเขต
ของการทาํงานของนกัการตลาดไวว้า่ เป็นอาชพีทีต่อ้งคาดการณ์สถานการณ์ มองและวเิคราะหก่์อน
การออกผลติภณัฑใ์หมข่ององคก์รและการแขง่ขนัของคู่แขง่ขนั วางกลยุทธแ์ผนการตลาดของสนิคา้
ในระดบัชุมชนทอ้งถิน่ ใหผ้สมผสานกบัระดบัโลกได ้มวีสิยัทศัน์ ในการตลาดยุคปจจุบนั และในเวลาั

เดยีวกนักต็อ้งหาทางบรกิารถงึกลุ่มเปาหมายลูกคา้อยา่งทัว่ถงึ โดยการใชเ้ครื่องมอืและเทคโนโลยทีี่้

มอียู่ช่วยในการส่งขอ้มูลข่าวสาร นอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาด 4 Ps คอื Product 
Planning, Pricing, Place/Physical Distribution, Promotion and Advertising  
 นักการตลาดในระดบัต้นจะทํางานในตําแหน่งต่างๆ ในฝายการตลาดเพื่อเรยีนรูถ้งึภาพ่

ตลาดโดยรวมเช่น วางแผนกจิกรรมส่งเสรมิการขาย, ประชาสมัพนัธ์สู่กลุ่มลูกคา้เปาหมาย ส่ง้

จดหมายหรอื วารสารการขาย หรอืจดัทําไดเรค็เมลส์ู่กลุ่มลูกคา้ ทัง้ขายตรงและออกรา้นขายในงาน
เทศกาลต่างๆ จัดนิทรรศการส่งเสริมการแสดงสินค้า ทําการส่งเสริมสินค้าร่วมกับ ผู้ค้าปลีก 
ห้างสรรพสินค้า จดัข้อมูลรวบรวมรายชื่อลูกค้า ทําหน้าที่ลูกค้าสมัพนัธ์เก็บข้อมูลในตลาดและ
ประสานงานกับฝายวิจัยและพฒันาผลิตภัณฑ์ เพื่่ อนําข้อมูลมาวิเคราะห์ก่อนสรุปรายงานให้
ผูบ้งัคบับญัชาทราบ 
 นักการตลาดต้องรูว้่า ปจจยัอะไรทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ เพื่อจะไดนํ้าั

ขอ้มูลเหล่าน้ีมาวเิคราะหแ์ละช่วยประกอบการวางแผนกลยุทธ์การตลาดใหด้แีละรดักุมยิง่ขึน้ ต้อง
วเิคราะหต์ลาดเกีย่วกบัความจาํเป็นและความตอ้งการขอผูบ้รโิภคและพฤตกิรรมทีเ่ปลีย่นไป 
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 Sirilak Uttayarath (Jobsdb. 2014) ใหค้วามเหน็ว่า Marketing หรอืงานการตลาด เป็น
งานทีร่วมศาสตร ์และศลิปเขา้ไวด้ว้ยกนั เพือ่ใหบ้รรลุถงึเปาหมายทีว่างไว ้โดยมจุีดมุง่หมายหลกัอยู่์ ้

ทีก่ารทําใหส้นิคา้ หรอืบรกิารตดิตลาด เป็นทีจ่ดจําของกลุ่มลูกคา้ คนทีท่าํงานการตลาดตอ้งเป็นคน
ทีม่ทีกัษะในการคดิวเิคราะหด์ว้ย จงึจะทาํใหง้านการตลาดประสบผลสาํเรจ็ 
 งานการตลาดเป็นงานทีเ่กีย่วขอ้งกบัการพฒันาแคมเปญ เพื่อโปรโมทสนิคา้ และบรกิารให้
เป็นที่รู้จกั เป็นที่ทราบกนัดวี่า งานการตลาดนัน้ มกีารแข่งขนักนัค่อนข้างสูง เพราะฉะนัน้คนที่
ทาํงานดา้นน้ี ตอ้งมไีหวพรบิ และตดิตามสถานการณ์อยูเ่สมอ จงึจะสามารถกา้วนําคูแ่ขง่ไปได ้
 งานด้านการตลาดแบ่งออกเป็นหลายบทบาท และหน้าที่ โดยเริ่มต้นตัง้แต่ วางแผน
การตลาด การโฆษณา การโปรโมท การวางแผนจดัแสดงงาน การพฒันาสนิคา้ ไปจนถงึการทําให้
แบรนด์เป็นทีรู่จ้กัในวงกวา้ง แผนกการตลาด ของแต่ละบรษิทั จะมขีนาดเลก็ หรอืใหญ่ ขึน้อยู่กบั
ความตอ้งการพฒันาตวัสนิคา้ของแต่ละบรษิทัวา่มมีากน้อยเพยีงใด 
อาชพีทีเ่กีย่วเน่ือง 
 คณะบรหิารธุรกจิ สาขาการตลาด มหาวทิยาลยัเจา้พระยา (2553) ไดร้ะบุเพิม่เตมิวา่อาชพี
ทีเ่กีย่วกบังานดา้นการตลาดมดีงัน้ี นักประชาสมัพนัธ ์พนักงานขาย นกัการวจิยัทางการตลาด วจิยั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค เจา้หน้าทีฝ่าย วางแผนการผลติ ฝายขายโฆษณา ผูจ้ดัการผลติภณัฑ ์่ ่ (Product 
Manager) ผูจ้ดัการตราผลติภณัฑ ์(Brand Manager) 
 
 จาํนวนนักการตลาดในประเทศไทย 
 Watchiraporn Nasuan (Voice TV. 2015) เผยว่าบรษิทั CareerBuilder  และ  Economic 
Modeling  Specialists ไดส้าํรวจแนวโน้มอาชพีสุดฮอตในปี 2015 ซึง่เป็นงานทีต่อ้งมใีบปรญิญา
รบัรองและวดัจากดชันีสาํคญั ทัง้ตวัเลขรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน, อตัราการเตบิโต, การจา้งงาน รวมถงึ
ประเดน็การขาดแคลนแรงงานในปจจุบนัด้วย ซึ่งพบว่า อาชพี บรหิารการตลาด หรอื ั Marketing 
executive  มคีวามตอ้งการแรงงานสงูถงึ 22,996 อตัราต่อเดอืน จากการลงประกาศรบัสมคัรงานใน
ตําแหน่งน้ีถงึ 34,613 ตําแหน่ง แต่กลบัจา้งงานจรงิในแต่ละเดอืน  11,617 ตําแหน่งเท่านัน้  และยงั
มกีารเตบิโตเฉลีย่ในปี 2010-2014  ถงึ 10% ส่วนรายไดเ้ฉลีย่คดิเป็นชัว่โมง อยู่ที ่ 57.42 ดอลลาร์
สหรฐัฯ เป็นเงนิไทยประมาณชัว่โมงละ 1,889 บาท 
 โดยสรุปแลว้นักการตลาดคอือาชพีทีม่หีน้าทีว่เิคราะหส์ภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนัของ
องค์กรที่ประกอบไปด้วย การค้นหาความต้องการของลูกค้าในปจจุบนัรวมถึงคาดการณ์ความั

ตอ้งการของลูกคา้ทีจ่ะเกดิขึน้ในอนาคต และการวเิคราะหก์ลยุทธ์และแนวทางปฏบิตัขิองคู่แข่งขนั 
รวมถงึการใชเ้ครือ่งมอืตามศาสตรท์างดา้นการตลาดเพื่อใหอ้งคก์รมมีลูค่าตราสนิคา้ทีเ่พิม่ขึน้ ซึง่คน
ทีจ่ะเป็นนกัการตลาดไดน้ัน้ ไมจ่าํเป็นวา่จะตอ้งจบสาขาวชิาการตลาด เพยีงแต่ทาํงานทีเ่กีย่วขอ้งกบั
การสรา้งมลูคา่ใหก้บัตราสนิคา้ขององคก์รโดยมุง่เน้นในการสรา้ง พฒันาตราสนิคา้ขององคก์ร โดยมี
สว่นเกีย่วขอ้งกบัการวางแผนและดาํเนินกลยทุธส์ว่นประสมทางการตลาด ทีป่ระกอบไปดว้ย 4 ดา้น
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หลกัๆ คอื ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจําหน่าย ส่วนส่งเสรมิทางการตลาด ในดา้นใดดา้นนึงหรอื
ทัง้หมด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดด้กีว่าคู่แขง่ นอกจากน้ีนกัการตลาดยงัรวมถงึ คน
ที่มหีน้าที่เกี่ยวขอ้งกบัการวางแผนและดําเนินกลยุทธ์การจดัการดา้นความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ หรอื
การทาํการตลาดเพือ่สงัคม 
 
7. งานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  
 Haim Hikman และ Narentheren Kaliappen (2557) ศกึษาเรื่องการมุง่เน้นตลาดทีม่ผีล
ต่อผลการดําเนินงานขององค์กรของอุตสาหกรรมการโรงแรมในมาเลเซีย โดยทําการเก็บ
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นผูจ้ดัการโรงแรมระดบั 3-5 ดาวทีจ่ดทะเบยีนกบักระทรวงการ
ท่องเที่ยวและวฒันธรรมของมาเลเซยีโดยใชก้ารส่งจดหมายและรอการตอบกลบั ไดจ้ํานวนผูต้อบ
แบบสอบถามทัง้หมด 114 คน ทัง้น้ีตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื การมุง่เน้นตลาดแบ่งเป็นดา้นลูกคา้
และคู่แข่งขนั เป็นตวัแปรต้น และม ีผลการดําเนินงานกขององคก์ร เป็นตวัแปรตามโดยใชส้ถติ ิT-
test และ Multiple Regression Analysis เพือ่วเิคราะหเ์ชงิอนุมาน 
 ผลการทดสอบค่าเฉลีย่ของผลการดําเนินงานของกลุ่มผูท้ีต่อบแบบสอบถามกลบัเรว็ และ
กลุ่มทีต่อบแบบสอบถามกลบัมาชา้ ดว้ย T-Test พบว่าทัง้สองกลุ่มไม่มคีวามแตกต่างกนั ในส่วน
ของค่าเฉลีย่ของการมุง่เน้นตลาดดา้นคู่แขง่ขนัเท่ากบั 4.29 ซึง่น้อยกว่าค่าเฉลีย่ของการมุง่เน้นดา้น
ลูกคา้อยู่ที ่4.34 อยูเ่ลก็น้อย อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 สาํหรบัการผลการทดสอบสมมตฐิาน
พบว่าตวัแปรการมุง่เน้นตลาดดา้นคู่แขง่ขนัและดา้นลูกคา้มอีทิธพิลต่อผลการดาํเนินงานขององคก์ร
ไปในทศิทางเดยีวกนั สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าความแปรผนัของผลการดําเนินงาน
ขององค์กรอย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 ได้รอ้ยละ 72 (R² = 0.72)โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
ถดถอยพยากรณ์ในรปูแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) ดา้นคู่แข่งขนัเท่ากบั 0.645 และดา้นลูกคา้
เทา่กบั 0.665 
 ณฐัวรรณ กติตวิโิรจน์ (2556) ศกึษาถงึ แนวคดิการบรหิารจดัการองคค์วามรูท้ีม่อีทิธพิล
ต่อประสทิธภิาพในการปฏบิตังิานของพนกังาน บรษิทัหลกัทรพัย ์คนัทรี ่ กรุ๊ป  จาํกดั(มหาชน) โดย
ทําการเก็บแบบสอบถามกบัพนักงานบรษิทัหลกัทรพัย ์คนัที่ กรุ๊ป จํากดั(มหาชน) ที่ทํางานอยู่ใน
สาํนักงานใหญ่และสาํนักงานย่อยรวม 400 คน โดยใชสู้ตรคํานวนตาม Taro Yamane จากการ
คํานวณเท่ากบั 275 คน และผูว้จิยัไดเ้พิม่กลุ่มตวัอย่างอกี31.25% เพื่อจะไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างที่
เป็นตวัแทนของประชากรมากขึน้ โดยจาํนวนทีเ่พิม่ขึน้เท่ากบั 125 คน ซึง่รวมไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง
ทัง้สิ้น 400 คน ทัง้น้ีตัวแปรต้นที่ใช้ศึกษาคือลักษณะส่วนบุคคลและแนวคิดการพฒันาองค์กร 
สว่นตวัแปรตามประสทิธภิาพในการปฏบิตังิานของพนกังาน 
 พนักงานที่มี เพศ และ สายการปฏิบัติงานต่างกันมีประสิทธิภาพการปฏิบัติ งานไม่
แตกต่างกนั ปฏเิสธสมมตฐิาน ส่วนพนักงานทีม่ ีอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา ตําแหน่งงานและ
ระยะเวลาในการปฏบิตัแิตกต่างกนัมปีระสทิธภิาพการปฏบิตังิานแตกต่างกนั สอดคลอ้งสมมตฐิาน
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ทีต่ัง้ไว ้ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติทิี่ 0.05 สําหรบัการทดสอบสมมตฐิานที่ 2 นัน้พบว่า การพฒันา
ด้วยกระบวนการการจดัการความรู้ ในด้านการแบ่งปนและเปลี่ยนความรู้ การดึงความรู้มี การั

รวบรวมความรู ้และการนําความรูไ้ปปฏบิตัจิรงิมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพการปฏบิตังิานของ
พนักงานบรษิัทหลกัทรพัย์ คนัทรี่  กรุ๊ปจํากดั (มหาชน) สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ที่ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 
 ปรารถนา หลกีภยั (2556) ศกึษาเรื่องปจจยันําความสามารถทางนวตักรรมและผลต่อผลั

การดําเนินงานองคก์ร การศกึษาครัง้น้ีใชว้ธิกีารทบทวนวรรณกรรม(Literature Review)และการ
วเิคราะหเ์อกสาร(Document Analysis) และนําเสนอรายงานแบบพรรณนาเชงิวเิคราะห ์(Analytical 
Description)ใชก้ารศกึษาจากแหล่งขอ้มูลทุตยิภูม(ิSecondary Data)โดยการศกึษาค้นควา้และ
รวบรวมข้อมูลจากเอกสารต่างๆคืองานวิจัยและการสืบค้นข้อมูลผ่านอินเทอร์เน็ตโดยการใช้
ฐานขอ้มลูออนไลน์ไดแ้ก่ Science Direct, Scopus, Google Scholarและ Business Source 
Complete โดยคาํสาํคญั (Key Words) ทีใ่ชใ้นการสบืคน้มจีาํนวนทัง้สิน้ 3 คาํคอื Innovativeness, 
Organizational Innovativeness และ Firm Innovativeness ในชื่อเรือ่งของงานวจิยั (Title) 
 จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าจากการศกึษาพบว่าปจจยัการมุ่งเน้นตลาด ปจจยัการั ั

มุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการและปจจยัการมุ่งเน้นการเรียนรู้เป็นปจจยันําความสามารถทางั ั

นวัตกรรมโดยที่ปจจัยเหล่าน้ีมีอิทธิพลทางตรงทิศทางบวกต่อความสามารถทางนวัตกรรมั

นอกจากนัน้ปจจยัการมุง่เน้นความเป็นผูป้ระกอบการยงัมอีทิธพิลทางตรงทศิทางบวกต่อการมุง่เน้นั

ตลาดและการมุง่เน้นการเรยีนรูแ้ละความสามารถทางนวตักรรมมอีทิธพิลทางตรงทศิทางบวกต่อผล
การดาํเนินงานองคก์ร 
 แวววรรณ ชนมาสุข (2556) ศกึษาเรื่องความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการทํางานของ
เพื่อนรว่มงานกบัประสทิธภิาพในการทาํงานของพนกังานในบรษิทัแหง่หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยกลุ่มตวัอยา่งคอืพนกังานในบรษิทัแหง่หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 108 คน จากการใช้
สูตรที่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอนของ กลัยา วานิชย์บญัชา โดยมรีะดบัความเชื่อมัน่ที่ 95% 
โดยใชว้ธิกีารสุ่มแบบสะดวกสบาย ซึ่งงานวจิยัน้ีใชต้วัแปร การตดิต่อสื่อสารในองค์กร พฤตกิรรม
การทํางานของเพื่อนร่วมงานด้านมนุษยสมัพนัธ์ พฤติกรรมการทํางานของเพื่อนร่วมงานด้าน
จริยธรรม และการรบัรู้ความขดัแย้งในบทบาทหน้าที่การทํางานในด้านการมอบหมายงานจาก
หวัหน้างานเป็นตวัแปรตน้ และใชป้ระสทิธภิาพในการทาํงานของพนักงานในบรษิทัแห่งหน่ึงในเขต
กรุงเทพมหานครเป็นตวัแปรตาม โดยใชส้ถติ ิPearson Correlation ในการทดสอบสมมตฐิานเพื่อ
หาความสมัพนัธข์องตวัแปร 
 การตดิต่อสื่อสารในองคก์รและพฤตกิรรมการทํางานของเพื่อนรว่มงานดา้นมนุษยสมัพนัธ ์
มีความสมัพนัธ์ทางบวกกับประสิทธิภาพในการทํางานของพนักงานในบริษัทแห่งหน่ึงในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัที่ระดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัสูง 
ส่วนพฤติกรรมการทํางานของเพื่อนร่วมงานด้านจรยิธรรม และการรบัรู้ความขดัแย้งในบทบาท
หน้าทีก่ารทาํงานในดา้นการมอบหมายงานจากหวัหน้างานมคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัประสทิธภิาพ
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ในการทํางานของพนักงานในบรษิทัแห่งหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนีัยสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 
โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า 
 หทยัวรรณ ฉมงัลาภ (2556) ศกึษาเรื่องปจจยัดา้นการรบัรูค้วามเสีย่งทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมั

การทํางานของพนักงานระดบัปฏบิตักิารในสวนอุตสาหกรรมโรจนะจงัหวดัพระนครศรอียุธยา โดย
การวิจัยน้ีใช้ระเบียบวิธีวิจัย 2 วิธีประกอบด้วย ระเบียบวิธีเชิงปริมาณ โดยการใช้เครื่องมือ
แบบสอบถามเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 400 คน ทีเ่ป็นพนักงานระดบัปฏบิตักิารทีท่ํางาน
บรษิทัทีจ่ดัตัง้อยู่ในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรอียุธยา ซึง่ไม่ทราบจาํนวนทีแ่น่นอน 
จงึใช้สูตรของ กลัยา วานิชย์บญัชา (2550:  25) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ส่วนวธิีการวิจยัเชิง
คุณภาพ ใชก้ารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึกลุ่มตวัอย่างทีพ่นักงานระดบัปฏบิตักิารทีท่ํางานบรษิทัทีจ่ดั
ตัง้อยู่ในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรอียุธยา จํานวน 20 คน และระดบัเจา้นายหรอื
นายจา้ง จาํนวน 5 คน ซึง่งานวจิยัน้ีมตีวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ลกัษณะสว่นบุคคลและปจจยัดา้นั

การรบัรูค้วามเสีย่งในการปฏบิตังิานเป็นตวัแปรตน้ โดยมพีฤตกิรรมการทํางานของพนักงานระดบั
ปฏบิตักิารในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรอียุธยา เป็นตวัแปรตาม ซึ่งสถติทิี่ใชเ้พื่อ
ทดสอบสมมตฐิานคอื T-Test, F-Test และ Chi-Square 
 ลกัษณะสว่นบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนและกลุ่มกจิการของบรษิทัมผีลต่อพฤตกิรรม
การทาํงาน ในดา้นการเพิม่ผลผลติเละความพงึพอใจในการทาํงาน สว่นของลกัษณะสว่นบุคคล ดา้น
อายุ ภูมลิําเนา และ อายุการทํางาน มผีลต่อพฤตกิรรมการทํางานในดา้นการออกจากงาน สําหรบั
การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่2 พบวา่ปจจยัดา้นการรบัรูค้วามเสีย่งในการปฏบิตังิาน ดา้นความเสีย่งที่ั

เกิดจากการบกพร่องต่อหน้าที่ ความเสี่ยงทางด้านการเงิน และความเสี่ยงด้านเวลา มีผลต่อ
พฤตกิรรมการทํางานในดา้นการเพิม่ผลผลติ และความพงึพอใจในการทํางาน ส่วนปจจยัดา้นการั

รบัรูค้วามเสีย่งในการปฏบิตังิาน ดา้นความเสีย่งทีอ่าจเกดิกบัร่างกายหรอืดา้นความปลอดภยั และ
ความเสีย่งทางดา้นการเงนิ มผีลต่อพฤตกิรรมการทาํงาน ในดา้นการขาดงาน 
 จนัจรีา โสะประจนิ (2553) ไดท้ําการศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการทํางานของ
พนักงานผลิตชิ้นส่วนยานยนต์:กรณีศึกษา บริษัท ยานภัณฑ์จํากัด (มหาชน) โดยทําการเก็บ
แบบสอบถามกบัพนักงานที่ทํางานเฉพาะโรงงาน2 ของบรษิทั ยานภณัฑจ์ํากดั (มหาชน) จํานวน 
288 คน ซึง่มาจากการคํานวณตามสตูรของ Taro Yamane และใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชัน้
(stratified random sampling) โดยศกึษาเรื่องลกัษณะส่วนบุคคล ปจจยัจงูใจและความผกูพนัต่อั

องคก์าร เป็นตวัแปรต้น ส่วนพฤตกิรรมในการทํางานเป็นตวัแปรตามในการศกึษา ซึ่งสถติทิี่ใชใ้น
การวเิคราะหข์อ้มลูไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบน-มาตรฐาน Independent Sample t-test, 
One-way ANOVAหรอื F-test และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหคุณู (stepwise multiple regression)
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิที ่0.05  
 ปจจยัดา้นเพศ พบว่า พนกังานที่ั มเีพศต่างกนั มพีฤตกิรรมการทาํงานโดยรวมไมแ่ตกต่าง
กัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ส่วนปจจัยด้านอายุ ระดับั

การศกึษา ระยะเวลาการทํางาน พบว่า พนักงานทีม่อีายุ ระดบัการศกึษา และระยะเวลาการทาํงาน
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ต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางานโดยรวมแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน ทีร่ะดบันัยสาํคญัทาง
สถติ ิ.05 ปจจยัจงูใจ ไดแ้ก่ดา้นการอั ยูร่อด การมสีมัพนัธภาพ ความเจรญิกา้วหน้า และความผกูพนั
ต่อองคก์าร ไดแ้ก่ดา้นเตม็ใจในการปฏบิตังิานและดา้นปรารถนาอย่างแรงกลา้ทีจ่ะเป็นสมาชกิของ
องคก์ารต่อไป มคีวามสมัพนัธไ์ปในทศิทางบวก กบัพฤตกิรรมการทาํงานอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 
 Thorhallur, G.; & Adrianus, P. S. (2552) ศกึษาเรื่องการมุง่เน้นตลาดทีม่ผีลต่อผลการ
ดําเนินงานของสถาบนัการเงนิในประเทศไอซ์แลนด์ โดยทําการเก็บแบบสอบถามจากพนักงาน
บรกิารและพนักงานระดบัผูจ้ดัการธนาคารในแต่ละสาขา จากทัง้หมด 32 สาขา ไดจ้าํนวน 153 คน 
โดยใชว้ธิกีารสง่แบบสอบถามผ่านทางจดหมายและรอการตอบกลบั โดยตวัแปรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้
น้ีคอื การมุง่เน้นตลาด ผลการดาํเนินงานขององคก์ร การรว่มมอืและการบรูณาการ กบัการมุง่เน้นใน
ทศิทางกลยทุธเ์ป็นตวัแปรในการศกึษา ซึง่สถติทิีใ่ชค้อื T-Test, ANOVA, Pearson Correlation 
 ผลการวจิยัพบว่าการร่วมมอืและการบูรณาการมคีวามสมัพนัธ์กบัการมุ่งเน้นตลาดไปใน
ทิศทางเดียวกันระดับตํ่ า ทีร่ะดบันยัสําคญัทางสถติทิี ่0.01 การร่วมมือและการบูรณาการมี
ความสมัพนัธก์บัการมุง่เน้นตลาดในทศิทางเดยีวกนัระดบัสงู ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 การ
มุ่งเน้นตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัผลการดําเนินงานขององค์กรในทิศทางเดียวกนัระดบัตํ่า ทีร่ะดั
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 
 
 



บทท่ี  3 
วธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  

   
 ในการวจิยัเรื่อง ทศันคต ิพฤตกิรรมการทํางานและประสทิธภิาพองคก์รของนักการตลาด 
ผูว้จิยัไดใ้ชร้ะเบยีบวธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative  Research) และ วธิกีารวจิยัเชงิคุณภาพ 
(Qualitative Research) รว่มกนัในการศกึษาและคน้ควา้ตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 วธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) 
 1.  การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4.  การจดัทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5.  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลมุตวัอยาง่ ่  
 ประชากรท่ีใช้ในการวจยั ิ  
 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ี คอื นกัการตลาด 
  
 กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั  ่ ่ ิ  
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยั คอื นกัการตลาด ซึง่ไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน ผูว้จิยัจงึ
กําหนดกลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูรของ Taro Yamane (1973: 886) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% แต่
เน่ืองจากมขีอ้จํากดัในการเขา้ถงึขอ้มลูพนักงานว่าใครคอืนักการตลาดตามนิยามศพัทข์องการวจิยั
ในครัง้ ผูว้จิยัจงึกาํหนดคา่เปอรเ์ซน็ตท์ีต่อ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมดอยูท่ี ่20% น้ีซึง่ค่าทีไ่ดค้อื 
246 ตวัอย่าง และมกีารเผื่อความผดิพลาดของแบบสอบถามไว ้4ชุด ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง
สาํหรบัการวจิยัครัง้น้ีเทา่กบั 250 คน ดงัน้ี 
 

    
2

2

Z pq
n =

e
 

 
   เมือ่ n  แทน จาํนวนสมาชกิกลุ่มตวัอยา่ง 
    Z  แทน คา่ปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกตมิาตรฐาน 
    e  แทน คา่ความคลาดเคลื่อนทีจ่ะยอมใหเ้กดิขึน้ได ้± 5% 
    p  แทน คา่เปอรเ์ซน็ตท์ีต่อ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมด  
    q  แทน 1-p 
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 โดยกาํหนดใหค้า่ความคลาดเคลื่อน 0.05 = 5% 
 

(1.96)2(0.2)(0.8)   
แทนคา่ในสตูร n = 

(0.05) 2   
(3.8416) (0.16)   

n = 
(0.0025)   

n = 245.8624   
 
 วธีการสมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยัิ ิ่ ่  
 ขัน้ที ่1 ใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive  Sampling) โดยเลอืกกลุ่ม
ตวัอยา่งทีเ่ป็นนกัการตลาดทีท่าํงานบรษิทัในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 ขัน้ที ่2 ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืก
กลุ่มตวัอย่างที่เป็นนักการตลาดที่มคีุณสมบตัิตรงตามที่กําหนดเพื่อแจกแบบสอบถามตามความ
สะดวกเพื่อให้ได้ครบจํานวนกลุ่มตวัอย่างตามที่กําหนด นอกจากนัน้ ผู้วจิยัยงัได้กําหนดให้
ดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูผา่นชอ่งทางออนไลน์ เชน่ แบบสอบถามออนไลน์ อกีวธิกีารหน่ึงดว้ย 
 
2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ในการศึกษาวิจัยครัง้ น้ี  ผู้วิจัยได้สร้างเครื่องมือและขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ
แบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้และแบ่งออก เป็น 5 
สว่น ดงัน้ี 
 สวนท่ี ่ 1 เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่ง
ลกัษณะคาํถามจะเป็นคาํตอบหลายตวัเลอืก (Multiple Choice Question) และใหเ้ลอืกตอบขอ้ทีต่รง
กบัสภาพความเป็นจรงิของผูต้อบแบบสอบถามมากทีส่ดุ จาํนวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ 
 ขอ้ที ่1 เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-Ended  Question) โดยใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 ขอ้ที ่2 สถานภาพสมรส เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-Ended  Question) โดย
ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 ข้อที่ 3 ประสบการณ์ทํางานด้านการตลาด เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close 
Ended Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 
 ข้อที่ 4 ระดับตําแหน่งในปจจุบัน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ั (CloseEnded 
Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 
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 สวนท่ี ่ 2  แนวคดิการมุง่เน้นตลาด โดยมอีงคป์ระกอบยอ่ย 2 ดา้น ดงัน้ี 
 1.  การมุง่เน้นดา้นคูแ่ขง่ขนั 
 2.  การมุง่เน้นดา้นลกูคา้ 
 แบบสอบถามเป็นแบบใหเ้ลอืกตอบแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของ
ลเิคอรท์ (Likert Scale) ทัง้หมดจาํนวน8 ขอ้ โดยการแบ่งแสดงความคดิเหน็ทีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาด
ออกเป็น 5 ระดบั  ดงัน้ี 
  5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  4  หมายถงึ เหน็ดว้ย 
  3 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
  2  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
  1 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 
 การอภปิรายผลจะใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้(Interval Scale) โดยใชเ้กณฑ์
เฉลีย่ในการคาํนวณ ดงัน้ี 
 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสุด   
อนัตรภาคชัน้ = 

จาํนวนชัน้   
5 – 1  = 

5 
=  0.80 

 
 
 สรปุเกณฑค์วามหมายของคะแนน 
 คา่เฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ  แนวคดิการมุง่เน้นตลาดอยูใ่นระดบั ดมีาก 
 คา่เฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ  แนวคดิการมุง่เน้นตลาดอยูใ่นระดบั ด ี
 คา่เฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ  แนวคดิการมุง่เน้นตลาดอยูใ่นระดบั พอใช ้
 คา่เฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ  แนวคดิการมุง่เน้นตลาดอยูใ่นระดบั ไมด่ ี
 คา่เฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ  แนวคดิการมุง่เน้นตลาดอยูใ่นระดบั ไมด่อียา่งมาก 
  

 สวนท่ี ่ 3  แนวคดิทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ด ีโดยมอีงค์ประกอบย่อย 5 ด้าน 
ดงัน้ี 
 1. การพฒันาตนเอง 
 2. การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน  
 3. ภมูใิจในตราสนิคา้ของตน 
 4. มคีวามอดทน  
 5. กลา้คดิกลา้ทาํ  
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 แบบสอบถามเป็นแบบใหเ้ลอืกตอบแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของ
ลเิคอรท์ (Likert Scale) ทัง้หมดจาํนวน15 ขอ้ โดยการแบ่งการแสดงความคดิเหน็ทีต่รงกบัทศันคติ
ของของตนในการเป็นนกัการตลาดทีด่ขีองผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น 5 ระดบั  ดงัน้ี 
  5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  4  หมายถงึ เหน็ดว้ย 
  3 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
  2  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
  1  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  
 การอภปิรายผลจะใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้(Interval Scale) โดยใชเ้กณฑ์
เฉลีย่ในการคาํนวณ ดงัน้ี 
 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสุด   
อนัตรภาคชัน้ = 

จาํนวนชัน้   
5 – 1  = 

5 
=  0.80 

 
 
 สรปุเกณฑค์วามหมายของคะแนน 
 คา่เฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ มทีศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่อียูใ่นระดบั มากทีส่ดุ 
 คา่เฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ มทีศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่อียูใ่นระดบั มาก 
 คา่เฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ มทีศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่อียูใ่นระดบั ปานกลาง 
 คา่เฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ มทีศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่อียูใ่นระดบั น้อย 
 คา่เฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ มทีศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่อียูใ่นระดบั น้อยทีส่ดุ 
 
 สว่นท่ี 4  แนวคดิพฤตกิรรมการทาํงาน โดยมอีงคป์ระกอบยอ่ย 4 ดา้น ดงัน้ี 
 1. การเพิม่ผลผลติ 
 2. การขาดงาน 
 3. การออกจากงาน 
 4. ความพงึพอใจในการทาํงาน  
  
 แบบสอบถามเป็นแบบใหเ้ลอืกตอบแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของ
ลเิคอรท์ (Likert Scale) ทัง้หมดจาํนวน12 ขอ้ โดยการแบ่งแสดงความคดิเหน็เกีย่วกบัพฤตกิรรม
การทาํงานทัง้ 4 ดา้นออกเป็น 5 ระดบั  ดงัน้ี 
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  5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  4  หมายถงึ เหน็ดว้ย 
  3 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
  2  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
  1  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 
 การอภปิรายผลจะใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้(Interval Scale) โดยใชเ้กณฑ์
เฉลีย่ในการคาํนวณ ดงัน้ี 
 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสุด   
อนัตรภาคชัน้ = 

จาํนวนชัน้   
5 – 1  = 

5 
=  0.80 

 
 
 สรปุเกณฑค์วามหมายของคะแนน 
 คา่เฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นนัน้ๆใน 
       ระดบั ดมีาก 
 คา่เฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นนัน้ๆใน 
       ระดบั ด ี
 คา่เฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นนัน้ๆใน 
       ระดบั พอใช ้
 คา่เฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นนัน้ๆใน 
       ระดบั ไมด่ ี
 คา่เฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นนัน้ๆใน 
       ระดบั ไมด่อียา่งมาก 
  
 สวนท่ี ่ 5  ประสทิธภิาพขององคก์ร โดยมอีงคป์ระกอบยอ่ย 5 ดา้น ดงัน้ี 
 1. ตน้ทุน 
 2. คุณภาพ  
 3. ปรมิาณ 
 4. เวลา   
 5. วธิกิารทาํงาน  
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 แบบสอบถามเป็นแบบใหเ้ลอืกตอบแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของ
ลเิคอรท์ (Likert Scale) ทัง้หมดจาํนวน10 ขอ้ โดยการแบ่งแสดงความคดิเหน็ทีม่ต่ีอประสทิธภิาพ
การทาํงานขององคก์รออกเป็น 5 ระดบั  ดงัน้ี 
  5 หมายถงึ ดมีาก 
  4  หมายถงึ ด ี
  3 หมายถงึ พอใช ้
  2  หมายถงึ ไมด่ ี
  1  หมายถงึ ไมด่อียา่งมาก 
 
 การอภปิรายผลจะใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้(Interval Scale) โดยใชเ้กณฑ์
เฉลีย่ในการคาํนวณ ดงัน้ี 
 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสุด   
อนัตรภาคชัน้ = 

จาํนวนชัน้   
5 – 1  = 

5 
=  0.80 

 
 
 สรปุเกณฑค์วามหมายของคะแนน 
 คา่เฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ  ประสทิธภิาพขององคก์รอยูใ่นระดบั ดมีาก 
 คา่เฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ  ประสทิธภิาพขององคก์รอยูใ่นระดบั ด ี
 คา่เฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ  ประสทิธภิาพขององคก์รอยูใ่นระดบั พอใช ้
 คา่เฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ  ประสทิธภิาพขององคก์รอยูใ่นระดบั ไมด่ ี
 คา่เฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ  ประสทิธภิาพขององคก์รอยูใ่นระดบั ไมด่อียา่งมาก 
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีที่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการทํางานและ
ประสทิธภิาพขององคก์ร ของนกัการตลาด ผูว้จิยัใชว้ธิกีารรวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูทีส่าํคญั 2 
แหล่งดงัน้ี 
 1.  แหล่งขอ้มูลทุตยิภูม(ิSecondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลข่าว บทความ 
หนงัสอื เอกสารทางวชิาการ งานวจิยัในอดตีทีเ่กีย่วขอ้งและขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต 
 2. แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวม โดยการใช้วธิแีจก
แบบสอบถามแก่กลุ่มตวัอย่าง จํานวน 25คน เพื่อหาค่าความเชื่อมัน่ในแบบสอบถาม ซึ่งหากค่า
ความเชื่อมัน่ไม่ตํ่ากวา่ 0.6 ผูว้จิยัจะทําการเกบ็แบบสอบถามกบันักการตลาด จํานวน 250 คน 
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จากนัน้นําแบบสอบถามมาลงรหสัเพื่อนําไปวเิคราะหแ์ละแปรผลขอ้มลูทางสถติ ิถา้น้อยกว่า 0.6 
ผูว้จิยัจะทําการปรบัปรุงแบบสอบถาม โดยการตดัขอ้คําถามทีส่่งผลใหค้่าความเชื่อมัน่ของตวัแปร
ดา้นนัน้มคีา่ความเชื่อมัน่ไมน้่อยกวา่ 0.6 (ศริลิกัษณ์ สวุรรณวงศ.์ 2553)  
 หลงัจากเกบ็แบบถามจํานวน 25 ชุด สามารถนําผลการทดสอบค่าความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถามมาสรปุไดด้งัน้ี 
 1. การมุง่เน้นตลาด 
  - ดา้นคูแ่ขง่ มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั .695 
  - ดา้นลกูคา้ มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั .741 
 2.  ทศันคตกิารเป็นนกัการตลาดทีด่ ี
  - ดา้นการพฒันาตนเอง มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั .668 
  - ดา้นการสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั .728 
  - ดา้นความภมูใิจในตราสนิคา้ของตน มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั .667 
  - ดา้นมคีวามอดทน มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั .635 
  - ดา้นความกลา้คดิกลา้ทาํ มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั .634 
 
4. การจดักระทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 การจดัทาํข้อมลู 
 1.  ตรวจสอบข้อมูลโดยผู้วิจยัตรวจความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามและแยก
แบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  นําแบบสอบถามทีส่มบูรณ์แลว้มาลงรหสั (Coding)  ในแบบลงรหสัสาํหรบัประมวล
ขอ้มลูดว้ยคอมพวิเตอร ์
 3.  นําขอ้มลูมาบนัทกึลงคอมพวิเตอร ์เพื่อประมวลผล (Processing) ดว้ยโปรแกรมการ
ประมวลขอ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอร ์เพือ่วเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนาและเชงิอนุมาน 
  
 การวเคราะห์ิ ข้อมลู 
 1.  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชต้ารางแจกแจง
ความถี่แสดงผลเป็นค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) เพื่ออธบิายถงึลกัษณะสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพสมรส ประสบการณ์
ทาํงานดา้นการตลาด และระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั  
 2.  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ใชว้เิคราะหข์อ้มูลเพื่อ
ทดสอบสมมตฐิาน ดงัน้ี 



 49 

  2.1  วเิคราะห์ความแตกต่างระหว่างลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทํางานดา้นการตลาด และระดบัตําแหน่งในปจจุบนั กบัพฤตกิรรมการพฤตกิรรมการั

ทาํงานของนกัการตลาด โดยใชส้ถติวิเิคราะหค์วามแตกต่าง คอื t-test และ One Way ANOVA 
  2.2  วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างการมุ่งเน้นตลาดกบัพฤติกรรมการทํางานของ
นกัการตลาด โดยใช้สถิตสิมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ของเพยีร์์ สนั(Pearson’s Product Moment 
Correlation)  
  2.3  วเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่กีบัพฤตกิรรม
การทํางานของนักการตลาด โดยใชส้ถติสิมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ของ์ เพยีรส์นั(Pearson’s Product 
Moment Correlation) 
  2.4  วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาดกับ
ประสทิธภิาพขององค์กร โดยใช้สถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ของเพยีร์สนั(Pearson’s Product 
Moment Correlation) 
 
5. สถตท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ ิ ิ  
 การวจิยัน้ี ใชส้ถติโิดยแบ่งออกเป็น 
 1.  สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติพิืน้ฐานประกอบดว้ย 
  1.1  คา่รอ้ยละ (Percentage) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
 

    f ×100
P =

n
 

 
   เมือ่  P แทน  คา่รอ้ยละ หรอื เปอรเ์ซน็ต ์
    f แทน  ความถีข่องคะแนน 
    n แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  1.2  คา่เฉลีย่ (Mean) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 39) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
 

    x
X =

n

  

 
   เมือ่  X   แทน  คา่คะแนนเฉลีย่ 
      x  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
    n   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
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  1.3  สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 49) 
โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
 

    
2 2n x - ( x)

S =
n(n -1)

 
 

 
 

   เมือ่  S   แทน  คา่เบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n   แทน  จาํนวนสมาชกิในกลุ่มตวัอยา่ง 
    n -1  แทน  จาํนวนตวัแปรอสิระ 
    2( x)  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
       2x  แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
  
 2.  สถติทิีเ่ชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ซึง่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน ดงัน้ี 
  2.1  ค่าสถติ ิt-test  เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง 2 
กลุ่มในกรณีทราบค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างทัง้ 2 กลุ่ม ทีเ่ป็นอสิระต่อกนั เพื่อใชท้ดสอบ
สมมุตฐิานจํานวน 1 ขอ้ ในขอ้ที ่1 ในแบบสอบถามสว่นที ่1 ในดา้นเพศ (ชูศร ีวงศร์ตันะ. 2541: 
165)  
   ในกรณคีวามแปรปรวน 2 กลุ่ม ไมเ่ทา่กนั S1

2
 ≠ S2

2 ใชส้ตูร 
 

    1 2

2 2
1 2

1 2

X - X
t =

S S
+

n n

 

 

    
2 2
1 2

1 2

1 2

S S
df = +

n n
n -1 n -1

 
 
 
 
  

 

 
   ในกรณคีวามแปรปรวน 2 กลุ่ม เทา่กนั S1

2 = S2
2 ใชส้ตูร 

 

    1 2

P
1 2

X - X
t =

1 1
S +
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   โดย  df  แทน  คา่องศาอสิระ 
   เมือ่  t   แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
    1X  แทน  คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    2X  แทน  คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    2

1S   แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 
    2

2S   แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งที ่2 
    n1   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งที ่1 
    n2   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งที ่2 
   
  2.2  ANOVA (One-Way Analysis of Variance) โดยทดสอบความแตกต่างของ
คะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยดคู่าความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of 
Variances ซึง่จะใชส้ถติวิเิคราะหจ์ากสถติ ิ(F) หรอืค่า Brown-Forsythe (B) เพื่อทดสอบสมมุตฐิาน 
ถ้าพบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนัจะสอบทดสอบโดยใชสู้ตรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2550: 113) 
 

    b

w

MS
F =

MS
 

 
 

   เมือ่  F   แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
    MS b แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean square between  
       groups) 
    MSw แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean square  
       between error) 
    df  แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหวา่งกลุม่ (k-1) , ภายในกลุ่ม  
       (n-k) 
 
   สตูรการวเิคราะห ์Brown-forsythe (B) ใชใ้นกรณทีีค่วามแปรปรวนแตกต่างกนั 
(Hartung. 2001: 300) สามารถเขยีนสตูรไดด้งัน้ี 
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   เมือ่ B  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-forsythe 
    MSB แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    MSw แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่มสาํหรบัสถติ ิ 
       Brown-forsythe 
    k  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
    N  แทน ขนาดประชากร 
    si

2  แทน ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
   กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชส้ตูรตามวธิ ี
Least Significant Difference: LSD หรอื Dunnett T3 เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งใช้
สตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545:333)  
   สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545:332-333) สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี 
 

    i
i j

1 1
LSD = t -α / 2m - k MSE +

n n

 
 
  

 

 
   ในกรณทีี ่ ni ≠ nj 
 
   เมือ่ ti - /2m - k แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ทีร่ะดบั 
       ความเชื่อมัน่ 95% และชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายใน 
       กลุ่ม 
    MSE แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (MSw) 
    ni  แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม i 
    nj  แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม j 
 
สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างคา่เฉลีย่รายคู ่Dunnett T3 (Keppel. 1982: 153-155) สามารถเขยีนไดด้งัน้ี 
 

    SIA
D

qD 2(MS )
d =

S
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   เมือ่  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett Test 
    qD   แทน คา่จากตาราง Critical Values of the Dunnett Test 
    MSSIA แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
    S  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  2.3  สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coeffcient) ใชห้าคา่ความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัแปรทีเ่ป็นอสิระต่อกนั เป็นคา่ประสทิธิ ์
สหสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรสองตวัทีแ่ต่ละตวัต่างมรีะดบัการวดัของขอ้มลูแตกต่างกนั (วเิชยีร เกตุ
สงิห.์ 2541: 72) 

        
 

   เมือ่  rxy  แทน สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  
    ∑x  แทน ผลรวมของคะแนน x 
    ∑y  แทน ผลรวมของคะแนน y 
    ∑x2 แทน ผลรวมของคะแนนชุด x แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    ∑y2 แทน ผลรวมของคะแนนชุด y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    ∑xy แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง x และ y ทุกคู ่
    n  แทน จาํนวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 โดยทีค่า่สมัประสทิธสิหสมัพนัธจ์ะมคีา่ระหวา่ง ์ -1 < r < 1 
 1.  คา่ r เป็น – แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม คอื ถา้ x เพิม่ y 
จะลด แต่ ถา้ x ลด y จะเพิม่ 
 2.  คา่ r เป็น + แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั คอื ถา้ x เพิม่ y จะ
เพิม่ แต่ถา้  x ลด y จะลด 
 3.  ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 4.  ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้-1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 5.  ถา้ r มคีา่เทา่กบั 0 หมายถงึ x และ y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
เกณฑก์ารแปลความหมายค่าสมัประสทิธ ิระดบัความสมัพนัธก์ําหนด ์ (ชูศร ีวงศร์ตันะ. 2544: 316) 
ดงัน้ี 
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 มคีา่ระหวา่ง 0.01-0.20 หมายถงึ มรีะดบัความสมัพนัธน้์อยมาก 
 มคีา่ระหวา่ง 0.21-0.40 หมายถงึ มรีะดบัความสมัพนัธน้์อย 
 มคีา่ระหวา่ง 0.41-0.60 หมายถงึ มรีะดบัความสมัพนัธป์านกลาง 
 มคีา่ระหวา่ง 0.61-0.80 หมายถงึ มรีะดบัความสมัพนัธส์งู 
 มคีา่ระหวา่ง 0.81-1.00 หมายถงึ มรีะดบัความสมัพนัธส์งูมาก 
 
วธีการวจยัเชงคณุภาพ ิ ิ ิ (Qualitative Research) 
 ศกึษาจากการสมัภาษณ์ โดยใชว้ธิกีารสมัภาษณ์เจาะลกึ (In-depth interview) 
 1.  การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4.  การจดักระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
 1.  การกาํหนดประชากรและการเลือกกลมุตวัอยาง่ ่  
  ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
  ประชากรที่ใชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ี คอื นักการตลาดที่ทําแบบสอบถามเชงิปรมิาณ 
จาํนวน 250 คน 
  
  กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
  ศกึษาวจิยัจากการสมัภาษณ์โดยใชว้ธิกีารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ(In-depth Interview) 
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจยัคือ นักการตลาด โดยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยเก็บแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืกจากผูต้อบแบบสอบถามเชงิปรมิาณทีม่ปีระสบการณ์
ทาํงานดา้นการตลาดตัง้แต่ 3 ปีขึน้ไปเป็นผูต้อบครบตามจาํนวนทีก่ําหนดไว ้รวมทัง้หมดในการวจิยั
เชงิคุณภาพ 20 คน เพื่อนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชใ้นการอภปิรายผล ทีไ่ดจ้ากระเบยีบวธิเีชงิปรมิาณ และ
เพือ่ใชใ้นการอธบิายพฤตกิรรมเชงิลกึมากขึน้ เชน่ มมุมองทีม่ต่ีอแนวคดิการมุง่เน้นตลาด 
  การสมัภาษณ์หลงัจากทดสอบสมมติฐานด้วยวธิเีชงิปรมิาณ เป็นการทดสอบอกีครัง้
เพื่อใหไ้ดค้ําตอบเชงิรายละเอยีดมากยิง่ขึน้แก่ผลการวจิยั และทําใหม้ขีอ้สนับสนุนผลการทดสอบ
สมมตฐิานการวจิยัดว้ยวธิเีชงิปรมิาณ และหากสมมตฐิานของการวจิยัไม่เป็นไปตามผลการทดสอบ
สมมติฐานการวิจยัด้วยวิธีเชิงปรมิาณ การสมัภาษณ์ขัน้ตอนดงักล่าวจะเป็นประโยชน์ให้ผู้วิจยั
สามารถเขา้ใจและอธบิายสาเหตุของผลการวจิยัดงักล่าวไดด้ยีิง่ขึน้ 
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 2.  การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
  ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือ 
  ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูสาํหรบัการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัจะดําเนินการดงัน้ี ศกึษาจากการ
สมัภาษณ์ โดยใชก้ารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-depth  Interview) ผูศ้กึษาทาํการสมัภาษณ์แบบกึง่
โครงสรา้ง (Semi structured  Interview) ซึง่เป็นวธิทีีก่ําหนดคาํถามไวต้ายตวั เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูตาม
วตัถุประสงค์ และในการวิจยัครัง้น้ีผู้ศึกษาจะทําการสมัภาษณ์ด้วยตนเอง โดยทําการจดบนัทึก
รายละเอยีดและอาศยัแถบบนัทกึเสยีงในขณะสมัภาษณ์เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลูทัง้ที ่เป็นขอ้เทจ็จรงิ
และความคดิเหน็จากผูใ้หข้อ้มลูเพือ่นํามาใชว้เิคราะหข์อ้มลูต่อไป 
 3.  การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
  ผูว้จิยัจะทําการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสมัภาษณ์จากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 20 คน
หลงัจากทดสอบสมมตฐิานดว้ยวธิเีชงิปรมิาณ ในชว่งเดอืนธนัวาคม ปี 2558 ถงึ มกราคม ปี 2559 
 4.  การจดักระทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
  ผูว้จิยัจะทาํการวเิคราะหข์อ้มลูทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์เป็นรายบุคคลดว้ยตนเอง และจะ
ใชว้ธิกีารบนัทกึและถอดเทประหว่างสมัภาษณ์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลทีค่รบถว้นสมบูรณ์ และผูว้จิยัจะได้
นําเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลในประเด็นต่างๆในลักษณะการพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Analytical 
Description) และจะเลอืกนําเสนอขอ้มลูเฉพาะเรือ่งทีท่าํการศกึษาเทา่นัน้ในสว่นของการอภปิรายผล
หลงัจากผลการวจิยั 
 



 
 

บทท่ี  4 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

 
 การวิจยัเรื่องทศันคติ พฤติกรรมการทํางานและประสทิธิภาพองค์กรของนักการตลาด 
ผู้วิจยัใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ ประมวลผลวิเคราะห์ข้อมูลและได้กําหนดสญัลักษณ์ที่ใช้แทน
ความหมายของขอ้มลูและการแปลผล ดงัน้ี 
 
การวจยัเชงปรมาณิ ิ ิ  
 สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ  
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
   H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 n  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
  X   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
 S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
   t  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน t-Distribution 
 F  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน F-Distribution 
 r  แทน คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  (Pearson Correlation) 
 LSD แทน Least Significant Difference 
  df  แทน ชัน้แหง่ความอสิระ (Degree of Freedom) 
   *  แทน ความมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
   **  แทน ความมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
การนําเสนอผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด ระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั  
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอแนวคดิการมุง่เน้นตลาด 
ประกอบดว้ยดา้นคูแ่ขง่ขนัและดา้นลกูคา้ 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ ีไดแ้ก่ดา้นการ
พฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน ภมูใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทนและ
กลา้คดิกลา้ทาํ  
 ตอนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด ไดแ้ก่ดา้น
การเพิม่ผลผลติ การขาดงาน การออกจากงาน และความพงึพอใจในการทาํงาน 



57 
 

 ตอนท่ี 5 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัประสทิธภิาพขององคก์ร 
 ตอนท่ี 6 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 ตอนท่ี 1 การวเคราะห์ข้อมูลลักษณะสวนบุคคล  ิ ่ ได้แก่ เพศ สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงานดา้นกาตลาด ระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั  โดยแจกแจงจาํนวนและคา่รอ้ยละ ดงัน้ี 
 
ตาราง 1 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล 
 
เพศ จาํนวน (คน) รอ้ยละ 

ชาย 104 41.6 
หญงิ 146 58.4 Valid 
Total 250 100 

 สถานภาพสมรส จาํนวน (คน) รอ้ยละ 
โสด 205 82 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 45 18 Valid 
Total 250 100 

 ประสบการณ์ทาํงานด้านการตลาด จาํนวน (คน) รอ้ยละ 
ตํ่ากวา่ 1 ปี 20 8 
1-5 ปี 138 55.2 

6-10 ปี 39 15.6 

มากกวา่10ปีขึน้ไป 53 21.2 

Valid 

Total 250 100 
 เพศ จาํนวน (คน) รอ้ยละ 

ระดบัปฏบิตักิาร 158 63.2 
ระดบัผูบ้รหิาร (มผีูใ้ตบ้งัคบับญัชา) 92 36.8 Valid 
Total 250 100 

 
 ผลจากตาราง 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจํานวน 250 คน 
จาํแนกตวัแปรได ้ดงัน้ี 
 ดา้นเพศ แสดงใหเ้หน็ว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 146 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 58.4 และ เพศชาย จาํนวน 104 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.6 



58 
 

 
 ด้านสถานภาพสมรส แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด 
จาํนวน 205 คน คดิเป็นรอ้ยละ 82 และ สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
18 
 ดา้นประสบการณ์ทํางานด้านการตลาด แสดงใหเ้หน็ว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มี
ประสบการณ์ทํางานอยู่ที่ 1-5 ปี จํานวน 138 คน  คิดเป็นร้อยละ 55.2 รองลงมากลุ่มที่มี
ประสบการณ์ทาํงาน มากกวา่10 ปี ขึน้ไป จาํนวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.2 กลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ 
6-10 ปี จาํนวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.6 และกลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ ตํ่ากวา่ 1 ปี จาํนวน 20 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 8 ตามลาํดบั 
 ดา้นระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั  แสดงใหเ้หน็ว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มตีําแหน่งใน
ระดบัปฏบิตักิาร จํานวน 158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.2  และมตีําแหน่งในระดบัผูบ้รหิาร จํานวน 92 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.8  
 
 ตอนท่ี 2 การวเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับิ ความคดเห็นท่ีมีตอิ ่ การมุงเน้นตลาด ่
ประกอบด้วยด้านคแูขงขนัและด้านลูกค้า่ ่  ผูว้จิยัไดแ้บ่งการนําเสนอออกเป็น 2 สว่นตามลําดบั 
ดงัน้ี 
 
ตาราง 2  แสดงความคดิเหน็ทีม่ต่ีอแนวคดิการมุง่เน้นตลาดดา้นคูแ่ขง่ขนั 
 

การมงุเน้นตลาดด้านคแูขงขนั่ ่ ่  X  S.D. 
ระดบัแนวคดิ

การมงุเน้นตลาด่  
ท่านให้ความสําคญักบัการพจิารณาว่าใครเป็นคู่แข่ง
ทางตรงและคูแ่ขง่ทางออ้ม 4.38 0.703 ดมีาก 
การค้นหาความโดดเด่นของคู่แข่ง มคีวามสําคญัต่อ
การวางแผนทางการขาย 4.48 0.724 ดมีาก 
ท่านให้ความสําคญักับการสร้างความแตกต่างจาก
คูแ่ขง่มากกวา่การเลยีนแบบคูแ่ขง่ 4.34 0.717 ดมีาก 
ท่านคดิเหน็ว่าควรมกีารวเิคราะหค์วามเคลื่อนไหวทาง
การตลาดของคูแ่ขง่อยา่งสมํ่าเสมอ 4.44 0.698 ดมีาก 
ท่านให้ความสําคัญกับการประเมินส่วนแบ่งทาง
การตลาดขององคก์รทา่นกบัคูแ่ขง่ขนั 4.12 0.825 ด ี

รวม 4.35 0.538 ดมีาก 
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 จากตาราง 2 แสดงว่าการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขันโดยรวมที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการทํางานของนักการตลาด มแีนวคิดการมุ่งเน้นตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.35 
 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่านักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัแนวคดิการมุ่งเน้น
ตลาดดา้นคู่แข่งขนัในเรื่องการคน้หาความโดดเด่นของคู่แขง่มคีวามสําคญัต่อการวางแผนทางการ
ขาย และคดิเหน็วา่ควรมกีารวเิคราะหค์วามเคลื่อนไหวทางการตลาดของคูแ่ขง่อยา่งสมํ่าเสมอ สงูทีส่ดุ
อยู่ในระดบัดมีาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.48 และ 4.44 ตามลําดบั รองลงมาคอืดา้นการใหค้วามสําคญั
กบัการพจิารณาว่าใครเป็นคู่แข่งทางตรงและคู่แข่งทางออ้ม อยู่ในระดบัดมีาก มคี่าฉลี่ย 4.38 ดา้น
การใหค้วามสําคญักบัการสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่งมากกว่าการเลยีนแบบคู่แข่ง อยู่ในระดบัดี
มาก มคี่าเฉลี่ย 4.34 และดา้นการใหค้วามสาํคญักบัการประเมนิส่วนแบ่งทางการตลาดขององคก์ร
กบัคูแ่ขง่ขนั อยูใ่นระดบัด ีมคีา่เฉลีย่ 4.12 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 3 แสดงความคดิเหน็ทีม่ต่ีอแนวคดิการมุง่เน้นตลาดดา้นลกูคา้ 
 

การมงุเน้นตลาดด้านลกูค้า่  X  S.D. 
ระดบัแนวคดการิ
มงุเน้นตลาด่  

การทราบว่าใครคือกลุ่มลูกค้าของบริษัทเป็นสิ่งที่
สาํคญัอยา่งยิง่สาํหรบันกัการตลาด 4.62 0.630 ดมีาก 
ท่านคิดว่านักการตลาดควรค้นหาและเข้าใจความ
ตอ้งการของลกูคา้ทีเ่ปลีย่นแปลงอยูต่ลอด 4.62 0.577 ดมีาก 
การกําหนดแผนการตลาดโดยใช้ความต้องการของ
ลกูคา้เป็นทีต่ ัง้ เป็นวธิกีารทีค่วรทาํอยา่งยิง่ 4.15 0.830 ด ี
ท่านให้ความสําคัญกับการปรับปรุงกระบวนการ
ทางการตลาดจากความคดิเหน็ของลกูคา้ 4.02 0.728 ด ี
ท่านคิดว่าการบริการหลังการขายมีส่วนให้ลูกค้า
กลบัมาซือ้ผลติภณัฑข์องทา่นอกีในอนาคต 4.48 0.751 ดมีาก 

รวม 4.37 0.509 ดมีาก 
 
 จากตาราง 3 แสดงว่าการมุ่งเน้นตลาดดา้นลูกคา้โดยรวมทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การทํางานของนักการตลาด มแีนวคดิการมุ่งเน้นตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.37  
 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่านักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัแนวคดิการมุ่งเน้น
ตลาดดา้นลูกคา้ ดา้นการทราบว่าใครคอืกลุ่มลูกคา้ของบรษิทัเป็นสิง่ทีส่าํคญัอย่างยิง่สาํหรบันักการ
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ตลาด และควรค้นหาและเขา้ใจความต้องการของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอด ที่สูงที่สุด อยู่ใน
ระดบัดมีาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.62 เท่ากนัทัง้สองดา้น รองลงมาคอืคดิว่าการบรกิารหลงัการขายมี
สว่นใหลู้กคา้กลบัมาซือ้ผลติภณัฑข์ององคก์รอกีในอนาคต อยู่ในระดบัดมีาก มคี่าเฉลีย่ 4.48 การ
กาํหนดแผนการตลาดโดยใชค้วามตอ้งการของลกูคา้เป็นทีต่ ัง้เป็นวธิกีารทีค่วรทาํอยา่ง อยูใ่นระดบัดี
มคี่าฉลีย่ 4.15 และ ใหค้วามสาํคญักบัการปรบัปรุงกระบวนการทางการตลาดจากความคดิเหน็ของ
ลกูคา้อยูใ่นระดบัดมีคีา่เฉลีย่4.02 ตามลาํดบั  
 
 ตอนท่ี 3 การวเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัิ ทศันคตของการเป็นนักการตลาดท่ีดีิ  ไดแ้ก่
ดา้นการพฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวาม
อดทนและกลา้คดิกลา้ทาํ ผูว้จิยัไดแ้บ่งการนําเสนอออกเป็น 5 สว่นตามลาํดบั ดงัน้ี 
 
ตาราง 4  แสดงทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นการพฒันาตนเอง 
 

การพฒันาตนเอง X  S.D. 
ระดบัทศันคติ
ของการเป็น

นักการตลาดท่ีดี 
ท่านคดิว่าการเรยีนรูท้กัษะอื่นๆ เช่น ความรูด้า้นการ
ใชค้อมพวิเตอร์ บญัชกีารเงนิ หรอืภาษาต่างประเทศ
เป็นสิง่สาํคญัสาํหรบันกัการตลาด 4.31 0.704 มากทีส่ดุ 
ท่านหมัน่เรียนรู้และวิเคราะห์ปจจยัความสําเร็จของั

กจิกรรมทางการตลาดของแต่ละบรษิทั แมว้่ากจิกรรม
นัน้ไมไ่ดเ้กีย่วขอ้งโดยตรงกบัธุรกจิของทา่น 4.00 0.797 มาก 

รวม 4.15 0.636 มาก 
 

 จากตาราง 4 แสดงวา่ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นการพฒันาตนเองโดยรวมที่
มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาด มทีศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดี
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.15 
 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่านักการตลาดทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตขิองการเป็น
นกัการตลาดทีด่ดีา้นการพฒันาตนเอง โดยคดิเหน็ว่า การเรยีนรูท้กัษะอื่นๆ เช่น ความรูด้า้นการใช้
คอมพวิเตอร ์บญัชกีารเงนิ หรอืภาษาต่างประเทศเป็นสิง่สาํคญัสําหรบันักการตลาด สงูทีสุ่ด อยู่ใน
ระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.31 รองลงมาคอื การหมัน่เรยีนรูแ้ละวเิคราะหป์จจยัความสาํเรจ็ั

ของกจิกรรมทางการตลาดของแต่ละบรษิทั แมว้า่กจิกรรมนัน้ไมไ่ดเ้กีย่วขอ้งโดยตรงกบัธุรกจิของตน 
อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่ 4.00 
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ตาราง 5  แสดงทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นการสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน 
 

การสร้างความสมัพนัธก์บัเพ่ือนรวมงาน่  X  S.D. 
ระดบัทศันคติ
ของการเป็น

นักการตลาดท่ีดี 
ท่านคิดว่าพนักงานในแผนกอื่นคือสมาชิกในทีม
เดยีวกบัทา่น 4.15 0.777 มาก 
ทา่นมกัความช่วยเหลอืกบัเพื่อนรว่มงานทุกคนและทุก
แผนกในทีท่าํงาน 4.13 0.733 มาก 
ท่านให้ความสําคญัและเอาใจใส่กับความสุขในการ
ทาํงานและชวีติความเป็นอยูข่องเพื่อนในทมีการตลาด
ผูบ้งัคบับญัชา  ผูท้ีอ่ยูใ่ตบ้งัคบับญัชาของทา่น 4.13 0.765 มาก 

รวม 4.13 0.600 มาก 
 
 จากตาราง 5 แสดงว่าทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นการสรา้งความสมัพนัธก์บั
เพือ่นรว่มงานโดยรวมทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด มทีศันคตขิองการ
เป็นนกัการตลาดทีด่โีดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.13 
 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่านักการตลาดทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตขิองการเป็น
นักการตลาดที่ดดีา้นการพสรา้งความสมัพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน โดยคดิว่าพนักงานในแผนกอื่นคอื
สมาชกิในทมีเดยีวกบัตนมสีูงที่สุด อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 รองลงมาคอื มกัความ
ช่วยเหลือกบัเพื่อนร่วมงานทุกคนและทุกแผนกในที่ทํางาน และให้ความสําคญัและเอาใจใส่กบั
ความสขุในการทาํงานและชวีติความเป็นอยูข่องเพือ่นในทมีการตลาดผูบ้งัคบับญัชา  ผูท้ีอ่ยูใ่ตบ้งัคบั
บญัชาของตนเอง อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กนัที ่4.13 
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ตาราง 6  แสดงทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นความภมูใิจในตราสนิคา้ของตน 
 

ความภมูใจในตราสนค้าของติ ิ น X  S.D. 
ระดบัทศันคติ
ของการเป็น

นักการตลาดท่ีดี 

ทา่นมคีวามเชื่อมัน่ในผลติภณัฑท์ีท่า่นรบัผดิชอบ 4.40 0.670 มากทีส่ดุ 
ท่านมีความมุ่งมัน่ที่จะผลักดันให้ตราสินค้าของ
ผลติภณัฑห์รอืองคก์รทา่น สูก่ารเป็นผูนํ้าตลาด 4.52 0.603 มากทีส่ดุ 
ท่านมีความสุขและภูมิใจที่ ได้ร ับมอบหมายให้
รบัผดิชอบต่อการสรา้งภาพลกัษณ์ที่ดขีองผลติภณัฑ์
หรอืภาพลกัษณ์ทีด่อีงคก์ร 4.21 0.840 มากทีส่ดุ 

รวม 4.37 0.570 มากทีส่ดุ 
 
 จากตาราง 6 แสดงว่าทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดที่ดดี้านความภูมใิจในตราสนิค้า
ของตนโดยรวมที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาด มทีศันคตขิองการเป็น
นกัการตลาดทีด่โีดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.37 
 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่านักการตลาดทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตขิองการเป็น
นกัการตลาดทีด่ดีา้นความภูมใิจในตราสนิคา้ของตน โดยมคีวามมุง่มัน่ทีจ่ะผลกัดนัใหต้ราสนิคา้ของ
ผลติภณัฑห์รอืองคก์รตน สู่การเป็นผูนํ้าตลาดสูงทีสุ่ด อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.52 
รองลงมาคอื ความเชื่อมัน่ในผลิตภณัฑ์ที่ท่านรบัผดิชอบ อยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.40 และมีความสุขและภูมิใจที่ได้รบัมอบหมายให้รบัผิดชอบต่อการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีของ
ผลติภณัฑห์รอืภาพลกัษณ์ทีด่อีงคก์ร อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.21 
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ตาราง 7  แสดงทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นมคีวามอดทน 
 

ความอดทน X  S.D. 
ระดบัทศันคติ
ของการเป็น

นักการตลาดท่ีดี 
ท่านสามารถรบัมือกบัช่วงเวลางานหนักที่อาจทําให้
ทา่นมเีวลาสว่นตวัน้อยลงไดเ้ป็นอยา่งด ี 3.94 0.853 มาก 
ทา่นไมเ่สยีความมัน่ใจเมื่องานเกดิความผดิพลาด หรอื
ผลลพัธไ์มเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงั 3.88 0.959 มาก 
ท่านมคีวามสามารถทํางานร่วมกบัเพื่อนร่วมงานที่มี
อารมณ์รอ้นไดเ้ป็นอยา่งด ี 4.02 0.741 มาก 

รวม 3.94 0.645 มาก 
 
 จากตาราง 7 แสดงว่าทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดที่ดดีา้นความอดทนโดยรวมที่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาด มทีศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดี
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.94 
 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่านักการตลาดทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตขิองการเป็น
นกัการตลาดทีด่ดีา้นความอดทน โดยมคีวามสามารถทาํงานรว่มกบัเพื่อนรว่มงานทีม่อีารมณ์รอ้นได้
เป็นอยา่งด ีสงูทีสุ่ด อยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.02 รองลงมาคอื สามารถรบัมอืกบัช่วงเวลา
งานหนักทีอ่าจทําใหต้นมเีวลาส่วนตวัน้อยลงไดเ้ป็นอย่างด ีอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.94 
และไม่เสยีความมัน่ใจเมื่องานเกดิความผดิพลาด หรอืผลลพัธ์ไม่เป็นไปตามทีค่าดหวงั อยู่ในระดบั
มาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.88 
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ตาราง 8  แสดงทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นกลา้คดิกลา้ทาํ 
 

กล้าคดกล้าทาํิ  X  S.D. 
ระดบัทศันคติ
ของการเป็น

นักการตลาดท่ีดี 

ทา่นมกักลา้นําเสนอความคดิของทา่นในทีป่ระชุม 3.92 0.775 มาก 
ทา่นมกัหาวธิกีารทางการตลาดใหม่ๆ มาประยุกตใ์ชก้บั
งานของท่าน เช่น การแจกแบบสอบถามผ่านทาง
ออนไลน์ หรอืการสื่อสารกบัลูกคา้ผ่านทาง Social 
Media 3.99 0.883 มาก 
ท่านมักใช้วิธีการที่ท่านคิดว่าดีที่สุดเพื่อทําให้งาน
สําเร็จ แม้ว่าผู้บงัคบับญัชาของท่านจะไม่เห็นด้วยก็
ตาม 3.90 0.835 มาก 

รวม 3.94 0.646 มาก 
 
 จากตาราง 7 แสดงว่าทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นกลา้คดิกลา้ทําโดยรวมทีม่ี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาด มทีศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดี
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.94 
 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่านักการตลาดทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตขิองการเป็น
นกัการตลาดทีด่ดีา้นกลา้คดิกลา้ทํา โดยมกัหาวธิกีารทางการตลาดใหม่ๆมาประยุกต์ใชก้บังานของ
ท่าน เช่น การแจกแบบสอบถามผา่นทางออนไลน์ หรอืการสื่อสารกบัลูกคา้ผา่นทาง Social Media 
สงูทีสุ่ด อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.99 รองลงมาคอื มกักลา้นําเสนอความคดิของท่านในที่
ประชุม อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.92 และมกัใช้วธิกีารที่ท่านคดิว่าดทีี่สุดเพื่อทําใหง้าน
สาํเรจ็ แมว้า่ผูบ้งัคบับญัชาของทา่นจะไมเ่หน็ดว้ยกต็าม อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.90 
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 ตอนท่ี 4 การวเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัพฤตกรรมการทาํงานของนักการตลาดิ ิ  ได้แก่
ด้านการเพมผลผลต การขาดงาน การออกจากงาน และความพึงพอใจในการทาํงานิ่ ิ  ผูว้จิยั
ไดแ้บ่งการนําเสนอออกเป็น 4 สว่นตามลาํดบั ดงัน้ี 
 
ตาราง 9 แสดงพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติ 
 

การเพมผลผลติ่ ิ  X  S.D. 
ระดบัพฤตกรรมิ

การทาํงาน 

ทา่นมกัสามารถทาํงานเสรจ็ทนัตามเวลาทีก่าํหนด 4.06 0.677 ด ี
ท่านให้ความสําคัญกับการทํางานตามเปาหมายของ้

องคก์รทีท่า่นทาํงานอยู ่ 4.27 0.626 ดมีาก 
ท่านทํางานโดยให้ความสําคัญของการใช้ทรัพยากร
ต่างๆอยา่งคุม้คา่ 4.05 0.651 ด ี

รวม 4.12 0.512 ด ี
 
 จากตาราง 9 แสดงว่าพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาดด้านการเพิม่ผลผลิตที่มี
ความสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพขององคก์ร มพีฤตกิรรมอยูใ่นระดบัด ีมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.12 
เมือ่พจิารณารายดา้น พบวา่ นกัการตลาดทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการ
เพิม่ผลผลติดา้นการใหค้วามสาํคญักบัการทํางานตามเปาหมา้ ยขององคก์รทีท่ํางานอยู่ สงูทีสุ่ด อยู่
ในระดบัดมีาก มคี่าเฉลีย่ 4.27 รองลงมาคอืมกัความสามารถทํางานเสรจ็ทนัตามเวลาทีก่ําหนด อยู่
ในระดบัด ีมคีา่เฉลีย่ 4.06 และดา้นทาํงานโดยใหค้วามสาํคญัของการใชท้รพัยากรต่างๆ อยา่งคุม้ค่า 
อยูใ่นระดบัด ีมคีา่เฉลีย่ 4.05 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 10 แสดงพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงาน 
 

การขาดงาน X  S.D. 
ระดบัพฤตกรรมิ

การทาํงาน 

ทา่นมาทาํงานตรงต่อเวลาเสมอ 3.74 1.035 ด ี

ทา่นลาหรอืหยดุทาํงานกรณทีีจ่าํเป็นเทา่นัน้ 4.00 0.887 ด ี
ท่านจะไม่หยุดงานเพื่อไปท่องเที่ยวหากงานที่ท่าน
รบัผดิชอบยงัไมเ่สรจ็เรยีบรอ้ย 3.96 0.830 ด ี

รวม 3.89 0.692 ด ี
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 จากตาราง 10 แสดงว่าพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาดด้านการขาดงานที่มี
ความสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพขององคก์ร มพีฤตกิรรมอยูใ่นระดบัด ีมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.89 
 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า นักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมีระดบัพฤติกรรมการ
ทํางานด้านการขาดงานในเรื่องลาหรอืหยุดทํางานกรณีที่จําเป็นเท่านัน้ สูงที่สุด อยู่ในระดบัด ีมี
ค่าเฉลี่ย 4.00 รองลงมาคือจะไม่หยุดงานเพื่อไปท่องเที่ยวหากงานที่ตนรบัผิดชอบยงัไม่เสร็จ
เรยีบรอ้ย อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ย 3.96 และ มาทํางานตรงต่อเวลาเสมอ อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ย 
3.74 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 11 แสดงพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออก 
 

การลาออก X  S.D. 
ระดบัพฤตกรรมิ

การทาํงาน 

ทา่นคดิจะทาํงานกบักบัองคก์รปจจุบนัต่อไปเรือ่ยๆั  3.48 1.003 ด ี
ท่านคดิว่าการไม่เปลี่ยนงาน จะทําใหท้่านมโีอกาสใน
การกา้วหน้าในอาชพีการงาน 3.19 1.180 พอใช ้

ทา่นจะไมเ่ปลีย่นงานหรอืยา้ยงานบ่อยๆ 3.64 0.989 ด ี

รวม 3.43 0.846 ด ี
 
 จากตาราง 11 แสดงว่าพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาดด้านการลาออกที่มี
ความสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพขององคก์ร มพีฤตกิรรมอยูใ่นระดบัด ีมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.43 
 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า นักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมีระดบัพฤติกรรมการ
ทํางานทีจ่ะไม่เปลี่ยนงานหรอืยา้ยงานบ่อยๆ สงูทีสุ่ด อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.64 รองลงมาคอืจะ
ทาํงานกบักบัองคก์รปจจุบนัต่อไปเรือ่ยๆ อยูใ่นระดบัั ด ีมคีา่เฉลีย่ 3.48 และ คดิว่าการไมเ่ปลีย่นงาน
จะทาํใหต้นมโีอกาสในการกา้วหน้าในอาชพีการงาน อยูใ่นระดบัพอใช ้มคีา่เฉลีย่ 3.19 ตามลาํดบั  
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ตาราง 12 แสดงพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงาน 
 

ความพึงพอใจในการทาํงาน X  S.D. 
ระดบัพฤตกรรมิ

การทาํงาน 

ทา่นชอบลกัษณะงานทีท่า่นทาํในปจจุบนัั  3.72 0.903 ด ี
ท่านชอบสภาพแวดล้อมการทํางานขององค์กรท่าน 
เช่น เพื่อนร่วมงาน  หัวหน้างาน สถานที่ทํางาน 
บรรยากาศการทาํงาน 3.78 0.908 ด ี
ปรมิาณงานทีท่่านไดร้บัมอบหมายมคีวามเหมาะสมกบั
คา่ตอบแทนทีไ่ดร้บั 3.42 1.023 ด ี

รวม 3.63 0.806 ด ี
 
 จากตาราง 12 แสดงว่าพฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาดดา้นความพงึพอใจในการ
ทํางานที่มคีวามสมัพนัธ์กบัประสทิธภิาพขององค์กร มพีฤติกรรมอยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.63 
 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า นักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมีระดบัพฤติกรรมการ
ทํางานที่ชอบสภาพแวดล้อมการทํางานขององค์กรตน เช่น เพื่อนร่วมงาน หวัหน้างาน สถานที่
ทาํงาน บรรยากาศการทาํงาน สงูทีส่ดุ อยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.78 รองลงมาคอื  ชอบลกัษณะงาน
ที่ตนทําในปจจุบนั ั อยู่ในระดบัดี มคี่าเฉลี่ย 3.72 และ ปรมิาณงานที่ตนได้รบัมอบหมายมคีวาม
เหมาะสมกบัคา่ตอบแทนทีไ่ดร้บั อยูใ่นระดบัด ีมคีา่เฉลีย่ 3.42 ตามลาํดบั  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



68 
 

 ตอนท่ี 5 การวเคราะหข้์อมลูเก่ีิ ยวกบัประสทธภาพขององคก์ริ ิ  
 
ตาราง 13 แสดงประสทิธภิาพขององคก์รโดยรวม 
 

ประสทธภาพขององคก์ริ ิ  X  S.D. 
ระดบั

ประสทธภาพิ ิ
ขององคก์ร 

องค์กรของท่านมีการดําเนินงานบนพื้นฐานการ
ประหยดัตน้ทุนและคา่ใชจ้า่ยอยูเ่สมอ 4.00 0.843 ด ี
องค์กรของท่านสามารถบริหารจัดการงบประมาณ
ภาพรวมในแต่ละปีไดเ้ป็นอยา่งด ี 3.58 0.852 ด ี
องคก์รของท่านใหค้วามสําคญักบักระบวนการควบคุม
คุณภาพตัง้แต่การผลติไปจนถึงการส่งมอบสนิค้าหรอื
บรกิารใหก้บัลกูคา้ 3.95 0.936 ด ี
องคก์รของท่านมุ่งเน้นใหพ้นักงานในองคก์รปฏบิตังิาน
ตามหลกัมาตรฐานสากล ดา้นคุณภาพและสิง่แวดลอ้ม 
เชน่ มาตรฐาน ISO หรอืตวัชีว้ดัคุณภาพตวัอื่นๆ 4.02 0.980 ด ี
องคก์รของท่านมกีารจดัสรรจํานวนและอตัราพนักงาน
ไดเ้หมาะสมกบัปรมิาณงานขององคก์ร 3.28 1.062 พอใช ้
องคก์รของทา่นมกีารวางแผนและพยากรณ์ปรมิาณการ
ผลติสนิคา้หรอืการใหบ้รกิารไดอ้ยา่งเหมาะสม 3.42 0.902 ด ี
องคก์รของทา่นใหค้วามสาํคญัในเรือ่งการทาํงานใหง้าน
เสรจ็ภายในระยะเวลาทีก่าํหนด 3.86 0.823 ด ี
องคก์รของทา่นมกีารจดัสรรเวลาในการปฏบิตังิาน โดย
ไมส่ง่ผลกระทบกบัเวลาพกัผอ่นของพนกังาน 3.41 1.098 ด ี
องคก์รของท่านใหค้วามสาํคญักบัการเพิม่ความสะดวก
รวดเร็วในการทํางาน เช่น การนําระบบโปรแกรม
คอมพวิเตอรม์าใชบ้นัทกึยอดขายขององคก์ร 3.84 0.865 ด ี
องค์กรของท่านมีการกําหนดหน้าที่รบัผิดชอบ และ
วธิกีารประเมนิผลทีช่ดัเจนก่อนการปฏบิตังิาน 3.64 1.009 ด ี

รวม 3.69 0.612 ด ี
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 จากตาราง 13 แสดงว่าประสทิธภิาพขององค์กรโดยรวม อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.69 
 เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า นักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ต่อ
ประสทิธภิาพขององค์กรดา้นการมุ่งเน้นใหพ้นักงานในองค์กรปฏบิตังิานตามหลกัมาตรฐานสากล 
ดา้นคุณภาพและสิง่แวดลอ้ม เช่น มาตรฐาน ISO หรอืตวัชีว้ดัคุณภาพตวัอื่นๆ สงูทีสุ่ดอยูใ่นระดบัด ี
มคี่าเฉลีย่ 4.02 รองลงมาคอืมกีารดําเนินงานบนพืน้ฐานการประหยดัตน้ทุนและค่าใชจ้่ายอยูเ่สมอ 
อยูใ่นระดบัด ีมคีา่เฉลีย่ 4.00 ใหค้วามสาํคญักบักระบวนการควบคุมคุณภาพตัง้แต่การผลติไปจนถงึ
การส่งมอบสนิคา้หรอืบรกิารใหก้บัลูกคา้ อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.95 ใหค้วามสาํคญัในเรื่องการ
ทาํงานใหง้านเสรจ็ภายในระยะเวลาทีก่ําหนด อยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.86 ใหค้วามสาํคญักบัการ
เพิม่ความสะดวกรวดเรว็ในการทาํงาน เชน่ การนําระบบโปรแกรมคอมพวิเตอรม์าใชบ้นัทกึยอดขาย
ขององคก์ร อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.84 มกีารกําหนดหน้าทีร่บัผดิชอบ และวธิกีารประเมนิผลที่
ชดัเจนก่อนการปฏบิตังิาน อยูใ่นระดบัด ีมคีา่เฉลีย่ 3.64 สามารถบรหิารจดัการงบประมาณภาพรวม
ในแต่ละปีไดเ้ป็นอยา่งด ี อยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.58 มกีารวางแผนและพยากรณ์ปรมิาณการผลติ
สนิคา้หรอืการใหบ้รกิารไดอ้ยา่งเหมาะสม อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.42 มกีารจดัสรรเวลาในการ
ปฏบิตังิาน โดยไมส่ง่ผลกระทบกบัเวลาพกัผอ่นของพนกังาน อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.41 และมี
การจดัสรรจํานวนและอตัราพนักงานได้เหมาะสมกบัปรมิาณงานขององค์กร อยู่ในระดบัพอใช้ มี
คา่เฉลีย่ 3.28 ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี 6 ผลการวเคราะหข้์อมลูเพ่ือการทดสอบสมมตฐานิ ิ  
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1 นักการตลาดทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ, สถานภาพสมรส, 
ประสบการณ์ทํางานด้านการตลาด และระดบัตําแหน่งในปจจุบนัที่แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการั

ทาํงานแตกต่างกนั 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.1 นกัการตลาดทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทาํงานแตกต่างกนั 
 H0: นกัการตลาดทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทาํงานไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: นกัการตลาดทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทาํงานแตกต่างกนั 
สําหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ผู้วิจัยใช้การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง
ประชากรศาสตร ์2 กลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  ต่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงั
ตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 14 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด (จาํแนก 
     ตามเพศ) 
 

Levene's Test for Equality of 
Variances 

พฤตกรรมการทาํงานของนักการตลาดิ  
 (จาํแนกตามเพศ) 

Sig.    F 
การเพิม่ผลผลติ .433 .617 
การขาดงาน .001**  10.917 
การลาออก .783  0.076 
ความพงึพอใจในการทาํงาน .023*  5.244 

พฤตกรรมการทาํงานโดยรวมิ  .149  2.097 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 14 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด 
(จาํแนกตามเพศ) พบว่า ดา้นการขาดงานและความพงึพอใจในการทาํงาน ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั .01 
และ .023 ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า .05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการทาํงาน
ด้านการขาดงานและความพงึพอใจในการทํางานของนักการตลาด ที่มเีพศแตกต่างกนั มคีวาม
แตกต่างกนั จงึใชว้ธิ ีt-test กรณ ี Equal variances not assumed  
 ผลการวเิคราะห ์พบว่า ดา้นการเพิม่ผลผลติ และการลาออก ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั .433 
และ 0.783 ตามลาํดบั ซึง่มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการทาํงาน
ดา้นการเพิม่ผลผลติ และการลาออกของนักการตลาด ทีม่เีพศแตกต่างกนั มคี่าความแปรปรวนไม่
แตกต่างกนั จงึใชว้ธิ ี t-test กรณ ี Equal variances assumed 
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ตาราง 15 แสดงการทดสอบความแตกต่างพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด จาํแนกตามเพศ 
 

 
 จากตาราง 15 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบทยีบเพศกบัพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด 
โดยใชส้ถติกิารวเิคราะห ์t-test พบวา่ 
 การเพมผลผลติ่ ิ  
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.431 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัการตลาดทีม่เีพศต่างกนั มพีฤตกิรรม
การทํางานด้านการเพิม่ผลผลิต ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 การขาดงาน 
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.269 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัการตลาดทีม่เีพศต่างกนั มพีฤตกิรรม
การทาํงานดา้นการขาดงาน ไม่แตกต่างกนัอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 การลาออก 
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.833 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1)  หมายความวา่ นกัการตลาดทีม่เีพศต่างกนั มพีฤตกิรรม
การทาํงานดา้นการลาออก ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

เพศ X  S.D df Sig.  
ชาย 4.09 0.562 248 .431 การเพิม่ผลผลติ 

หญงิ 4.14 0.474   

ชาย 3.95 0.795 184 .269 การขาดงาน 

หญงิ 3.85 0.607   

ชาย 3.45 0.879 248 .833 การลาออก 

หญงิ 3.42 0.824   

ชาย 3.57 0.893 194 .294 ความพงึพอใจในการ
ทาํงาน 
 หญงิ 3.68 0.738   
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 ความพึงพอใจในการทาํงาน 
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.294 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัการตลาดทีม่เีพศต่างกนั มพีฤตกิรรม
การทํางานดา้นความพงึพอใจในการทํางาน ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.2 นกัการตลาดทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทาํงาน
แตกต่างกนั 
 H0: นกัการตลาดทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทาํงานไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: นกัการตลาดทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทาํงานแตกต่างกนั 
สําหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ผู้วิจัยใช้การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง
ประชากรศาสตร ์2 กลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  ต่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงั
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 16 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด (จาํแนก 
     ตามสถานภาพสมรส) 
 

Levene's Test for Equality of 
Variances 

พฤตกรรมการทาํงานของนักการตลาดิ  
 (จาํแนกตามสถานภาพสมรส) 

Sig.    F 
การเพิม่ผลผลติ .452 .568 
การขาดงาน .362  .834 
การลาออก .022*  5.308 
ความพงึพอใจในการทาํงาน .141  2.185 

พฤตกรรมการทาํงานิ โดยรวม .266  1.241 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 จากตาราง 16 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด 
(จาํแนกตามสถานภาพสมรส) พบว่า ดา้นการลาออก ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั .022 ซึง่น้อยกว่า .05 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกของนักการตลาด ที่มี
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สถานภาพสมรสแตกต่างกนั มคีวามแตกต่างกนั จงึใชว้ธิ ีt-test กรณี  Equal variances not 
assumed  
 ผลการวเิคราะห ์พบว่า ดา้นการเพิม่ผลผลติ การขาดงานและความพงึพอใจในการทาํงาน 
ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั .452, .362 และ .141 ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของพฤติกรรมการทํางานด้านการเพิม่ผลผลิต การขาดงานและความพงึพอใจในการ
ทาํงาน ของนกัการตลาด ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มคี่าความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั จงึใช้
วธิ ี t-test กรณ ี Equal variances assumed 
 
ตาราง 17 แสดงการทดสอบความแตกต่างพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด จาํแนกตาม 
     สถานภาพสมรส 
 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

  
 จากตาราง 17 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบทยีบสถานภาพสมรสกบัพฤตกิรรมการทํางานของ
นกัการตลาด โดยใชส้ถติกิารวเิคราะห ์t-test พบวา่ 
 การเพมผลผลติ่ ิ  
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.894 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัการตลาดทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั 

สถานภาพสมรส X  S.D df Sig.  
โสด 4.12 0.512 248 .894 การเพิม่ผลผลติ 

สมรส/อยูด่ว้ยกนั 4.11 0.518   

โสด 3.89 0.675 248 .710 การขาดงาน 

สมรส/อยูด่ว้ยกนั 3.93 0.771   

โสด 3.38 0.872 79.770 .017* การลาออก 

สมรส/อยูด่ว้ยกนั 3.67 0.675   

โสด 3.58 0.817 248 .024* ความพงึพอใจในการ
ทาํงาน 
 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 3.88 0.714   
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มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติ ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 การขาดงาน 
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.710 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัการตลาดทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงาน ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 การลาออก 
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.017 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)  หมายความว่า นกัการตลาดทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั 
มพีฤติกรรมการทํางานดา้นการลาออก แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ความพึงพอใจในการทาํงาน 
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.024 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)  หมายความว่า นกัการตลาดทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั 
มพีฤติกรรมการทํางานด้านความพงึพอใจในการทํางาน แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.3 นักการตลาดทีม่ปีระสบการณ์ทํางานดา้นการตลาดแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการทาํงานแตกต่างกนั 
 H0: นักการตลาดที่มีประสบการณ์ทํางานด้านการตลาดแตกต่างกันมีพฤติกรรมการ
ทาํงานไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: นกัการตลาดทีม่ปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาดแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทาํงาน
แตกต่างกนั 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 และถา้ขอ้
ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่ามคี่าเฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ที่
แตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) กรณีทีม่คี่าคามแปรปรวนเท่ากนั และใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 กรณทีีค่า่ความแปรปรวนไมเ่ทา่กนั เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถติ ิ0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานเป็นดงัน้ี 
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ตาราง 18 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด (จาํแนก 
     ตามประสบการณ์ทาํงาน) 
 

Levene Statistic พฤตกรรมการทาํงานของนักกิ ารตลาด 
(จาํแนกตามประสบการณ์ทาํงานด้าน

การตลาด) df1 df2 Sig. 
การเพิม่ผลผลติ 3  246 .326 
การขาดงาน 3  246  .190 
การลาออก 3  246  .017* 
ความพงึพอใจในการทาํงาน 3  246  .021* 

พฤตกรรมการทาํงานโดยรวมิ  3  246  .684 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 จากตาราง 18 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic Test พบว่าพฤตกิรรมการทาํงาน
ของนักการตลาด ดา้นการลาออก และความพงึพอใจในการทํางาน มคี่า Sig. เท่ากบั .017 และ 
.021 ตามลําดบั  ซึง่น้อยกว่า .05 หมายความว่า กลุ่มของประสบการณ์ทาํงานอย่างน้อย 1 กลุ่มมี
ความแปรปรวนในพฤตกิรรมการทาํงาน การลาออก และความพงึพอใจในการทํางาน แตกต่างกนั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ดงันัน้จงึตอ้งใชส้ถติ ิBrown Forsythe 
 ส่วนพฤตกิรรมการทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติ และการขาดงาน มคี่า Sig. เท่ากบั .326 
และ .190 ตามลําดบั  ซึ่งมากกว่า .05 หมายความว่า กลุ่มของประสบการณ์ทํางานมคีวาม
แปรปรวนในพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติและ การขาด ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 ดงันัน้จงึตอ้งใชส้ถติ ิANOVA 
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ตาราง 19  แสดงการทดสอบความแตกต่างพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาดดา้นการลาออก  
     และความพงึพอใจในการทาํงานจาํแนกตามประสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 
 

Brown-Forsythe Statistic พฤตกรรมการทาํงานของนักการตลาดิ  
(จาํแนกตามประสบการณ์ทาํงานด้าน

การตลาด) df1 df2 Sig. 
การลาออก 3  124.280  .000** 
ความพงึพอใจในการทาํงาน 3  134.027  .000** 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 19 พบว่า พฤติกรรมการทํางานด้านการลาออกและความพงึพอใจในการ
ทาํงาน ทีไ่ดจ้ากการทดสอบ Brown-Forsythe Test มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000  และ 0.000 ตามลาํดบั 
ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
นักการตลาดทีม่ปีระสบการณ์ทํางานดา้นการตลาดต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออก
และความพงึพอใจในการทํางาน แตกต่างกนัที่ระดบันัยสําคญัทางสถติิ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไวด้งันัน้จงึดคูวามแตกต่างรายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
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ตาราง 20 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องประสบการณ์ทาํงานของนกัการตลาดที ่
     แตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออก โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 20 พบวา่กลุ่มนกัการตลาดทีม่ปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาดมากกว่า 10ปี
ขึน้ไป มคี่าเฉลีย่พฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกสงูทีสุ่ด รองลงมาคอื กลุ่มตํ่ากวา่ 1 ปี, กลุ่ม 
6-10 ปี และกลุ่ม 1-5 ปี ตามลําดบั ซึง่กลุ่มทีม่พีฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกแตกต่างกนัมี
ดงัน้ี 
  กลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด ตํ่ากวา่ 1ปี แตกต่างกบักลุ่ม 1-5 ปี โดยมคี่า 
Sig. เท่ากบั .022 ซึง่น้อยกว่า .05 หมายความว่า กลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด ตํ่ากว่
 1ปี มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกแตกต่างกบักลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ทํางานดา้นการตลาด 
1-5 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 กลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ทํางานดา้นการตลาด 1-5 ปี แตกต่างกบักลุ่ม มากกว่า 10ปีขึน้ไป 
โดยมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .01 หมายความว่า กลุ่มที่มปีระสบการณ์ทํางานด้าน
การตลาด 1-5 ปี มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกแตกต่างกบักลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ทํางาน
ดา้นการตลาด มากกวา่ 10 ปีขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
 
 
 

 
ประสบการณ์ทาํงาน

ด้านการตลาด X  ตํา่กวา่ 1ปี 1-5ปี 6-10ปี 
มากกวา่  

10ปีขึน้ไป 
ตํา่กวา ่ 1 ปี 3.71 - .493* .160 -.095 

    (.022)  (.976)  (.992) 
1-5ปี 3.22 - - -.333 -.589** 

     (.281)  (.000) 
6-10ปี 3.55 - - - -.255 

      (.616) 
มากกวา่ 10ปีขึน้ไป 3.81 - - - - 
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ตาราง 21 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องประสบการณ์ทาํงานของนกัการตลาดที ่
      แตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานโดยใชว้ธิทีดสอบแบบ  
      Dunnett’s T3 
 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 21 พบว่ากลุ่มนักการตลาดทีม่ปีระสบการณ์ทํางานดา้นการตลาด 6-10ปี มี
คา่เฉลีย่พฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานสงูทีสุ่ด รองลงมาคอื กลุ่มตํ่ากวา่ 1 ปี 
กลุ่มมากกว่า 10ปีขึน้ไป และกลุ่ม 1-5 ปี ตามลําดบั ซึง่กลุ่มทีม่พีฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึ
พอใจในการทาํงานแตกต่างกนัมดีงัน้ี 
  กลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 1-5 ปี แตกต่างกบักลุ่ม 6-10 ปี โดยมคี่า Sig. 
เท่ากบั .001 ซึ่งน้อยกว่า .01 หมายความว่า กลุ่มที่มปีระสบการณ์ทํางานด้านการตลาด 1-5ปี มี
พฤตกิรรมการทํางานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานแตกต่างกบักลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ทํางานดา้น
การตลาด 6-10 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 กลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ทํางานดา้นการตลาด 1-5 ปี แตกต่างกบักลุ่ม มากกว่า 10ปีขึน้ไป 
โดยมคี่า Sig. เท่ากบั .042 ซึง่น้อยกว่า .05 หมายความว่า กลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ทาํงาน 1-5 ปี มี
พฤติกรรมการทํางานด้านการลาออกแตกต่างกับกลุ่มที่มีประสบการณ์ทํางานด้านการตลาด 
มากกวา่ 10 ปีขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  
 
 

 
ประสบการณ์ทาํงาน

ด้านการตลาด X  ตํา่กวา่ 1ปี 1-5ปี 6-10ปี 
มากกวา่  

10ปีขึน้ไป 
ตํา่กวา ่ 1 ปี 3.85 - .391 -.071 .045 

    (.155)  (.999)  (1.000) 
1-5ปี 3.45 - - -.463** -.346* 

     (.001)  (.042) 
6-10ปี 3.92 - - - -.116 

      (.952) 
มากกวา่ 10ปีขึน้ไป 3.80 - - - - 
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ตาราง 22  แสดงการทดสอบความแตกต่างพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาดดา้นการเพิม่ 
     ผลผลติและการขาดงาน จาํแนกตามประสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 
 

ANOVA Statistic พฤตกรรมการทาํงานของนักการตลาดิ  
(จาํแนกตามประสบการณ์ทาํงานด้าน

การตลาด) df F Sig. 
การเพิม่ผลผลติ 3  .590  .622 
การขาดงาน 3  2.363  .072 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 จากตาราง 19 พบว่า พฤตกิรรมการทาํงานดา้นเพิม่ผลผลติและการขาดงาน ทีไ่ดจ้ากการ
ทดสอบ ANOVA Test มคี่า Sig. เท่ากบั .622  และ .072 ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 0.01 นัน่คอื
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0)  และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักการตลาดที่มี
ประสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาดต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติและการขาด
งาน ไมแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.4 นักการตลาดทีม่รีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัั แตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การทาํงานแตกต่างกนั 
 H0: นักการตลาดที่มรีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัแั ตกต่างกนัมพีฤติกรรมการทํางานไม่
แตกต่างกนั 
 H1: นกัการตลาดทีม่รีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัั แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทาํงานแตกต่าง
กนั 
 
 สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง
ประชากรศาสตร ์2 กลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  ต่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงั
ตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 23 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด (จาํแนก 
     ตามระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั ) 
 

Levene's Test for Equality of 
Variances 

พฤตกรรมการทาํงานของนักการตลาดิ  
 (จาํแนกตามระดบัตาํแหนงในปัจจบุนั่ ) 

Sig.    F 
การเพิม่ผลผลติ .626 .239 
การขาดงาน .001**  10.534 
การลาออก .048*  3.943 
ความพงึพอใจในการทาํงาน .875  .025 

พฤตกรรมการทาํงานโดยรวมิ  .760  .093 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด 
(จาํแนกตามระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั ) พบว่า ดา้นการขาดงานและการลาออก ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั 
.001 และ .048 ตามลําดบัซึง่น้อยกว่า .05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการ
ทาํงานดา้นการขาดงานและการลาออกของนกัการตลาด ทีม่รีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัั แตกต่างกนั มี
ความแตกต่างกนั จงึใชว้ธิ ีt-test กรณ ี Equal variances not assumed  
 ผลการวเิคราะห ์พบวา่ ดา้นการเพิม่ผลผลติและความพงึพอใจในการทาํงาน ค่า Sig. มคี่า
เท่ากบั .452, .362 และ .141 ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของ
พฤติกรรมการทํางานด้านการเพิม่ผลผลติและความพงึพอใจในการทํางาน ของนักการตลาด ที่มี
ระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั แตกต่างกนั มคี่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จงึใชว้ธิ ี t-test กรณ ี 
Equal variances assumed 
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ตาราง 24 แสดงการทดสอบความแตกต่างพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด จาํแนกตามระดบั 
     ตําแหน่งในปจจุบนัั  
 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 24 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบทยีบระดบัตําแหน่งในปจจุบนักบัพฤตกิรรมการั

ทาํงานของนกัการตลาด โดยใชส้ถติกิารวเิคราะห ์t-test พบวา่ 
 การเพมผลผลติ่ ิ  
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 2.00 ซึง่มากกว่า .05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัการตลาดทีม่รีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัั

ต่างกนั มพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติ ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 การขาดงาน 
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั .003 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า นกัการตลาดทีม่รีะดบัตําแหน่งในปจัจุบนั
ต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นการขาดงาน แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  
 

สถานภาพสมรส X  S.D df Sig.  
ระดบัปฏบิตักิาร 4.15 .486 248 .200 การเพิม่ผลผลติ 

ระดบัผูบ้รหิาร 4.07 .552   

ระดบัปฏบิตักิาร 4.00 .603 152.534 .003** การขาดงาน 

ระดบัผูบ้รหิาร 3.71 .794   

ระดบัปฏบิตักิาร 3.41 .901 219.393 .591 การลาออก 

ระดบัผูบ้รหิาร 3.47 .746   

ระดบัปฏบิตักิาร 3.64 .799 248 .850 ความพงึพอใจในการ
ทาํงาน 
 ระดบัผูบ้รหิาร 3.62 .822   
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 การลาออก 
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั .591 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1)  หมายความวา่ นกัการตลาดทีม่รีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัั

ต่างกนั มพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออก ไม่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ความพึงพอใจในการทาํงาน 
 ผลการวเิคราะหพ์บว่ามคีา่ Sig. เท่ากบั .850 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0)  และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)  หมายความวา่ นกัการตลาดทีม่รีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัั

ต่างกนั มพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงาน ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แขง่ขนั
และการมุง่เน้นลกูคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบค่าทางสถิติสมัประสทิธ์นสหสมัพนัธ์
อย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะห์
ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถ้ามคี่า Sig. (2-tailed) น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยผลการทดสอบสมมตฐิานสามารถจาํแนกออกเป็นสมมตฐิานยอ่ย
ไดด้งัน้ีคอื 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.1 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แขง่ขนั
และการมุง่เน้นลกูคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาด 
 H0:  ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แขง่ขนัและการมุ่งเน้น
ลกูคา้ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาด 
 H1: ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดที่ประกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แข่งขนัและการมุ่งเน้น
ลกูคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาด 
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ตาราง 25 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ย 
     การมุง่เน้นคูแ่ขง่ขนัและการมุง่เน้นลกูคา้กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของ 
     นกัการตลาด 
 

พฤตกรรมการทาํงานด้านการเพมผลผลตของนักการตลาดิ ิ่ ิ  ทศันคตท่ีมีตอการมุิ ่ ่งเน้น
ตลาด r .Sig ระดบัความสมัพนัธ ์    ทศทางิ  

การมงุเน้นคแูขงขนั่ ่ ่  .412 .000**  ปานกลาง  เดยีวกนั 
การมงุเน้นลกูค้า่  .528 .000**  ปานกลาง  เดยีวกนั 

รวม .513 .000**  ปานกลาง  เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 25 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาด
ที่ประกอบด้วยการมุ่งเน้นคู่แข่งขนัและการมุ่งเน้นลูกค้ากบัพฤติกรรมการทํางานด้านการเพิ่ม
ผลผลติของนักการตลาด พบว่าความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มต่ีอการมุ่งเน้นตลาดโดยรวมกบั
พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาด มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 
โดยค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธเ์ท่ากบั ์ .513 หมายความว่ามรีะดบัความสมัพนัธป์านกลาง ในทศิทาง
เดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขนักับพฤติกรรมการ
ทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดดา้น
คู่แข่งขนัมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานด้านการเพิม่ผลผลิตของนักการตลาด อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั 
.412 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธป์านกลาง ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตทิี่มต่ีอการมุ่งเน้นตลาดดา้นลูกคา้กบัพฤตกิรรมการทํางาน
ด้านการเพิม่ผลผลิตของนักการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดดา้น
ลูกค้ามีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการทํางานด้านการเพิ่มผลผลิตของนักการตลาด อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั 
.528 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธป์านกลาง ในทศิทางเดยีวกนั  
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 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.2 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แขง่ขนั
และการมุง่เน้นลกูคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด 
 H0:  ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แขง่ขนัและการมุ่งเน้น
ลกูคา้ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด 
 H1: ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดที่ประกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แข่งขนัและการมุ่งเน้น
ลกูคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด 
 
ตาราง 26 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ย 
     การมุง่เน้นคูแ่ขง่ขนัและการมุง่เน้นลกูคา้กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการ 
     ตลาด 
 

พฤตกรรมการทาํงานด้านการขาดงานของนักการตลาดิ  ทศันคตท่ีมีตอการมงุเน้นิ ่ ่
ตลาด r .Sig ระดบัความสมัพนัธ ์    ทศทางิ  

การมงุเน้นคแูขงขนั่ ่ ่  .283 .000**  น้อย  เดยีวกนั 
การมงุเน้นลกูค้า่  .335 .000**  น้อย  เดยีวกนั 

รวม .338 .000**  น้อย  เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 26 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาด
ทีป่ระกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แข่งขนัและการมุ่งเน้นลูกคา้กบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นการขาดงาน
ของนักการตลาด พบว่าความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดโดยรวมกบัพฤตกิรรม
การทํางานดา้นการขาดงานของนักการตลาด มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .01 โดยค่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธเ์ทา่กบั ์ .338 หมายความวา่มรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั  
ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดดา้นคู่แขง่ขนักบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการ
ขาดงานของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดดา้นคู่แข่งขนัมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่
.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .283 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตทิี่มต่ีอการมุ่งเน้นตลาดดา้นลูกคา้กบัพฤตกิรรมการทํางาน
ดา้นการขาดงานของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
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หลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดดา้นลูกคา้มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่
.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .335 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั  
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.3 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แขง่ขนั
และการมุง่เน้นลกูคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด 
 H0:  ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แขง่ขนัและการมุ่งเน้น
ลกูคา้ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด 
 H1: ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดที่ประกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แข่งขนัและการมุ่งเน้น
ลกูคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด 
 
ตาราง 27 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ย 
      การมุง่เน้นคูแ่ขง่ขนัและการมุง่เน้นลกูคา้กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการ 
      ตลาด 
 

พฤตกรรมการทาํงานด้านการลาออกของนักการตลาดิ  ทศันคตท่ีมีตอการมงุเน้นิ ่ ่
ตลาด r .Sig ระดบัความสมัพนัธ ์    ทศทางิ  

การมงุเน้นคแูขงขนั่ ่ ่  .118 .063  ไมส่มัพนัธ ์   
การมงุเน้นลกูค้่ า .237 .000**  น้อย  เดยีวกนั 

รวม .193 .002**  น้อยมาก  เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 27 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาด
ทีป่ระกอบดว้ยการมุง่เน้นคูแ่ขง่ขนัและการมุง่เน้นลกูคา้กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของ
นกัการตลาด พบว่าความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดโดยรวมกบัพฤตกิรรมการ
ทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด มคี่า Sig. เท่ากบั .002 ซึง่น้อยกว่า .01 โดยค่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธเ์ทา่กบั .193 หมายความวา่มรีะดบัความสมัพนัธน้์อยมาก ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขนักับพฤติกรรมการ
ทํางานดา้นการลาออกของนักการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .063 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดดา้น
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คู่แข่งขนัไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการทํางานด้านการลาออกของนักการตลาด อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตทิี่มต่ีอการมุ่งเน้นตลาดดา้นลูกคา้กบัพฤตกิรรมการทํางาน
ดา้นการลาออกของนักการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดดา้นลูกคา้มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิี ่
.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .237 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั  
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.4 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แขง่ขนั
และการมุ่งเน้นลูกคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นความพงึพอใจในการทํางานของ
นกัการตลาด 
 H0:  ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แขง่ขนัและการมุ่งเน้น
ลกูคา้ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาด 
 H1: ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดที่ประกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แข่งขนัและการมุ่งเน้น
ลกูคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาด 
 
ตาราง 28 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดทีป่ระกอบดว้ย 
     การมุง่เน้นคูแ่ขง่ขนัและการมุง่เน้นลกูคา้กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการ 
     ตลาด 
 

พฤตกรรมการทาํงานด้านความพึงพอใจในการทาํงานของิ
นักการตลาด 

ทศันคตท่ีมีตอการมงุเน้นิ ่ ่
ตลาด 

r .Sig ระดบัความสมัพนัธ ์    ทศทางิ  
การมงุเน้นคแูขงขนั่ ่ ่  .270 .000**  น้อย  เดยีวกนั 
การมงุเน้นลกูค้า่  .343 .000**  น้อย  เดยีวกนั 

รวม .335 .000**  น้อย  เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 28 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาด
ทีป่ระกอบดว้ยการมุ่งเน้นคู่แขง่ขนัและการมุง่เน้นลูกคา้กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจ
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ในการทํางานของนกัการตลาด พบว่าความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดโดยรวม
กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาด มคี่า Sig. เท่ากบั .000 
ซึง่น้อยกวา่ .01 โดยค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธเ์ท่ากบั ์ .335 หมายความว่ามรีะดบัความสมัพนัธน้์อย 
ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขนักับพฤติกรรมการ
ทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาดมคีา่ Sig. เทา่กบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่
คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้น
ตลาดด้านคู่แข่งขนัมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานด้านความพงึพอใจในการทํางานของ
นักการตลาด อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมีค่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .270 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทาง
เดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตทิี่มต่ีอการมุ่งเน้นตลาดดา้นลูกคา้กบัพฤตกิรรมการทํางาน
ดา้นความพงึพอใจในการทํางานของนักการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คอื
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้น
ตลาดดา้นลกูคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการ
ตลาด อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมีค่าสมัประสิทธิ ์
สหสมัพนัธ ์เทา่กบั .343 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีที่ประกอบด้วยการพฒันา
ตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนรว่มงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้
คดิกลา้ทาํมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบค่าทางสถิติสมัประสทิธ์นสหสมัพนัธ์
อย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะห์
ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถ้ามคี่า Sig. (2-tailed) น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยผลการทดสอบสมมตฐิานสามารถจาํแนกออกเป็นสมมตฐิานยอ่ย
ไดด้งัน้ีคอื 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.1 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีที่ประกอบด้วยการพฒันา
ตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนรว่มงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้
คดิกลา้ทาํมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาด 
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 H0:  ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้ง
ความสมัพนัธก์บัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทําไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาด 
 H1: ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้ง
ความสมัพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทํามี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาด 
 
ตาราง 29 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ทีี ่
     ประกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน ภมูใิจในตราสนิคา้ของ 
     ตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทาํกบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการ 
     ตลาด 
 

พฤตกรรมการทาํงานด้านการเพมผลผลตของนักการตลาดิ ิ่ ิ  ทศันคตของการเป็นนักการิ
ตลาดท่ีดี r .Sig ระดบัความสมัพนัธ ์    ทศทางิ  

การพฒันาตนเอง .465 .000**  ปานกลาง  เดยีวกนั 
การสร้างความสมัพนัธก์บั
เพ่ือนรวมงาน่  

.406 .000**  ปานกลาง  เดยีวกนั 

ภมูใจในตราสนค้าของตนิ ิ  .471 .000**  ปานกลาง  เดยีวกนั 
มีความอดทน .382 .000**  น้อย  เดยีวกนั 
กล้าคดกล้าทาํิ  .366 .000**  น้อย  เดยีวกนั 

รวม .542 .000**  ปานกลาง  เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 29 แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติของการเป็นนักการ
ตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตรา
สนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทํากบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติของ
นกัการตลาด พบวา่ความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่โีดยรวมกบัพฤตกิรรม
การทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติของนักการตลาด มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 โดยค่า
สมัประสิทธิสหสมัพนัธ์เท่ากับ ์ .542 หมายความว่ามีระดบัความสมัพนัธ์ปานกลาง ในทิศทาง
เดยีวกนั  
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 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการพฒันาตนเองกับ
พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 
นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็น
นกัการตลาดทีด่ดีา้นการพฒันาตนเองมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติ
ของนักการตลาด อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมีค่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .465 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธ์ปานกลาง ใน
ทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นการสรา้งความสมัพนัธก์บั
เพื่อนรว่มงานกบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 
ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นการสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนรว่มงานมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการทํางานด้านการเพิม่ผลผลิตของนักการตลาด อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ .01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .406 แสดงว่าตวัแปรทัง้สอง
มรีะดบัความสมัพนัธป์านกลาง ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นภูมใิจในตราสนิคา้ของตน
กบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า 
.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการ
เป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นภูมใิจในตราสนิคา้ของตนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการ
เพิม่ผลผลติของนักการตลาด อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .471 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธป์านกลาง 
ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นมคีวามอดทนกบัพฤตกิรรม
การทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติของนักการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คอื
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็นนกัการ
ตลาดทีด่ดีา้นมคีวามอดทนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการ
ตลาด อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมีค่าสมัประสิทธิ ์
สหสมัพนัธ ์เทา่กบั .382 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านกล้าคิดกล้าทํากับ
พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 
นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็น
นกัการตลาดทีด่ดีา้นกลา้คดิกลา้ทาํมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของ
นักการตลาด อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมีค่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .382 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทาง
เดยีวกนั  
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 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.2 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีที่ประกอบด้วยการพฒันา
ตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนรว่มงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้
คดิกลา้ทาํมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด 
 H0:  ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้ง
ความสมัพนัธก์บัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทําไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด 
 H1: ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้ง
ความสมัพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทํามี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด 
 
ตาราง 30 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ทีี ่
     ประกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน ภมูใิจในตราสนิคา้ของ 
     ตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทาํกบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด 
 

พฤตกรรมการทาํงานด้านการขาดงานของนักการตลาดิ  ทศันคตของการเป็นนักการิ
ตลาดท่ีดี r .Sig ระดบัความสมัพนัธ ์    ทศทางิ  

การพฒันาตนเอง .217 .001**  น้อย  เดยีวกนั 
การสร้างความสมัพนัธก์บั
เพ่ือนรวมงาน่  

.208 .001**  น้อย  เดยีวกนั 

ภมูใจในตราสนค้าของตนิ ิ  .175 .005**  น้อยมาก  เดยีวกนั 
มีความอดทน .316 .000**  น้อย  เดยีวกนั 
กล้าคดกล้าทาํิ  .299 .000**  น้อย  เดยีวกนั 

รวม .325 .000**  น้อย  เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 30 แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติของการเป็นนักการ
ตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตรา
สนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทาํกบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการ
ตลาด พบว่าความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดที่ดโีดยรวมกบัพฤตกิรรมการ
ทํางานด้านการขาดงานของนักการตลาด มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .01 โดยค่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธเ์ทา่กบั ์ .325 หมายความวา่มรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั  
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 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการพฒันาตนเองกับ
พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่
คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็น
นกัการตลาดทีด่ดีา้นการพฒันาตนเองมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของ
นักการตลาด อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมีค่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .217 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทาง
เดยีวกนั  
 ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นการสรา้งความสมัพนัธก์บั
เพื่อนรว่มงานกบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึง่
น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคติ
องการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการสร้างความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงานมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการทํางานด้านการขาดงานของนักการตลาด อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .208 แสดงว่าตวัแปรทัง้สอง
มรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นภูมใิจในตราสนิคา้ของตน
กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .005 ซึง่น้อยกว่า .01 
นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็น
นกัการตลาดทีด่ดีา้นภูมใิจในตราสนิคา้ของตนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาด
งานของนักการตลาด อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้โดยมคี่า
สมัประสทิธสิหสมัพนั์ ธ ์เทา่กบั .175 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อยมาก ในทศิทาง
เดยีวกนั  
 ความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นมคีวามอดทนกบัพฤตกิรรม
การทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดที่
ดดีา้นมคีวามอดทนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั 
.316 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านกล้าคิดกล้าทํากับ
พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่
คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็น
นักการตลาดที่ดดี้านกล้าคดิกล้าทํามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานด้านการขาดงานของ
นักการตลาด อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมีค่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .299 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทาง
เดยีวกนั  
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 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.3 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีที่ประกอบด้วยการพฒันา
ตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนรว่มงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้
คดิกลา้ทาํมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด 
 H0:  ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้ง
ความสมัพนัธก์บัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทําไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด 
 H1: ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้ง
ความสมัพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทํามี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด 
 
ตาราง 31 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ทีี ่
     ประกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน ภมูใิจในตราสนิคา้ของ 
     ตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทาํกบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด 
 

พฤตกรรมการทาํงานด้านการลาออกของนักการตลาิ ด ทศันคตของการเป็นนักการิ
ตลาดท่ีดี r .Sig ระดบัความสมัพนัธ ์    ทศทางิ  

การพฒันาตนเอง .093 .144  ไมส่มัพนัธ ์   
การสร้างความสมัพนัธก์บั
เพ่ือนรวมงาน่  

.048 .449  ไมส่มัพนัธ ์   

ภมูใจในตราสนค้าของตนิ ิ  -.040 .533  ไมส่มัพนัธ ์   
มีความอดทน .148 .020*  น้อยมาก  เดยีวกนั 
กล้าคดกล้าทาํิ  .131 .038*  น้อยมาก  เดยีวกนั 

รวม .103 .103*  ไมสมัพนัธ์่    

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 31 แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติของการเป็นนักการ
ตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตรา
สนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทาํกบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการ
ตลาด พบว่าความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดที่ดโีดยรวมกบัพฤตกิรรมการ
ทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด มคี่า Sig. เท่ากบั .103 ซึง่มากกว่า .05 หมายความว่าไมม่ี
ความสมัพนัธก์นั  
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 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการพฒันาตนเองกับ
พฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .144 ซึง่มากกว่า .05 นัน่
คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็น
นักการตลาดที่ดดีา้นการพฒันาตนเองไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออก
ของนกัการตลาด อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นการสรา้งความสมัพนัธก์บั
เพื่อนรว่มงานกบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .449 ซึง่
มากกว่า .05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคติ
ของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการสร้างความสมัพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงานไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการทํางานด้านการลาออกของนักการตลาด อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ .05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นภูมใิจในตราสนิคา้ของตน
กบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกของนักการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .533 ซึง่มากกว่า .05 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็น
นักการตลาดทีด่ดีา้นภูมใิจในตราสนิคา้ของตนไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นการ
ลาออกของนกัการตลาด อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นมคีวามอดทนกบัพฤตกิรรม
การทํางานดา้นการลาออกของนักการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .02 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอืปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดที่
ดดีา้นมคีวามอดทนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกของนักการตลาด อย่าง
มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั 
.148 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อยมาก ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านกล้าคิดกล้าทํากับ
พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนักการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .038 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่
คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็น
นักการตลาดที่ดดี้านกล้าคดิกล้าทํามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานด้านการลาออกของ
นักการตลาด อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมีค่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เทา่กบั .131 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อยมาก ในทศิทาง
เดยีวกนั  
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 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.4 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีที่ประกอบด้วยการพฒันา
ตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนรว่มงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้
คดิกลา้ทาํมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาด 
 H0:  ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้ง
ความสมัพนัธก์บัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทําไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาด 
 H1: ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้ง
ความสมัพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทํามี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาด 
 
ตาราง 32 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ทีี ่
     ประกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน ภมูใิจในตราสนิคา้ของ 
     ตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทาํกบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงาน 
     ของนกัการตลาด 
 

พฤตกรรมการทาํงานด้านความพึงพอใจในการทาํงานของิ
นักการตลาด 

ทศันคตของการเป็นนักการิ
ตลาดท่ีดี 

r .Sig ระดบัความสมัพนัธ ์    ทศทางิ  
การพฒันาตนเอง .288 .000**  น้อย  เดยีวกนั 
การสร้างความสมัพนัธก์บั
เพ่ือนรวมงาน่  

.210 .001**  น้อย  เดยีวกนั 

ภมูใจในตราสนค้าของตนิ ิ  .207 .001**  น้อย  เดยีวกนั 
มีความอดทน .270 .000**  น้อย  เดยีวกนั 
กล้าคดกล้าทาํิ  .297 .000**  น้อย  เดยีวกนั 

รวม .333 .000**  น้อย  เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 32 แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติของการเป็นนักการ
ตลาดทีด่ทีีป่ระกอบดว้ยการพฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนร่วมงาน ภูมใิจในตรา
สนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทาํกบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการ
ตลาด พบว่าความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดที่ดโีดยรวมกบัพฤตกิรรมการ
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ทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาด มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 
โดยค่าสมัประสิทธิสหสมัพนัธ์เท่ากบั ์ .333 หมายความว่ามีระดบัความสมัพนัธ์น้อย ในทิศทาง
เดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการพฒันาตนเองกับ
พฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทํางานของนักการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่
น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคติ
ของการเป็นนักการตลาดที่ดดี้านการพฒันาตนเองมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานด้าน
ความพงึพอใจในการทํางานของนักการตลาด อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานที่ตัง้ไว้ โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .288 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมรีะดบั
ความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นการสรา้งความสมัพนัธก์บั
เพื่อนร่วมงานกบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นความพงึพอใจในการทํางานของนักการตลาดมคี่า Sig. 
เท่ากบั .001 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นการสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนร่วมงานมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานด้านความพงึพอใจในการทํางานของนักการตลาด อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั 
.210 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นภูมใิจในตราสนิคา้ของตน
กบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนักการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .001 
ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นภมูใิจในตราสนิคา้ของตนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ทํางานด้านความพึงพอใจในการทํางานของนักการตลาด อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ .01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .207 แสดงว่าตวัแปรทัง้สอง
มรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นมคีวามอดทนกบัพฤตกิรรม
การทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 
นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตขิองการเป็น
นกัการตลาดทีด่ดีา้นมคีวามอดทนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการ
ทาํงานของนกัการตลาด อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่า
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .270 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธน้์อย ในทศิทาง
เดยีวกนั  
 ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านกล้าคิดกล้าทํากับ
พฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทํางานของนักการตลาดมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่
น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคติ
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ของการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นกลา้คดิกลา้ทํามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นความ
พงึพอใจในการทํางานของนักการตลาด อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิี ่.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .297 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธ์
น้อย ในทศิทางเดยีวกนั  
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 4  พฤติกรรมการทํางานของนักการตลาดที่ประกอบด้วย การเพิ่ม
ผลผลติ การขาดงาน การลาออก และความพงึพอใจในการทํางานมคีวามสมัพนัธ์กบัประสทิธภิาพ
ขององคก์ร 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบค่าทางสถิติสมัประสทิธ์นสหสมัพนัธ์
อย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะห์
ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถ้ามคี่า Sig. (2-tailed) น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยผลการทดสอบสมมตฐิานสามารถจาํแนกออกเป็นสมมตฐิานยอ่ย
ไดด้งัน้ีคอื 
 H0:  พฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาดทีป่ระกอบดว้ย การเพิม่ผลผลติ การขาดงาน 
การลาออก และความพงึพอใจในการทํางานไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัประสทิธภิาพขององคก์รในพืน้ที่
กรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 H1: พฤตกิรรมการทํางานของนกัการตลาดทีป่ระกอบดว้ย การเพิม่ผลผลติ การขาดงาน 
การลาออก และความพงึพอใจในการทํางานมคีวามสมัพนัธ์กบัประสทิธิภาพขององค์กรในพื้นที่
กรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
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ตาราง 33 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาดที ่
     ประกอบดว้ย การเพิม่ผลผลติ การขาดงาน การลาออก และความพงึพอใจในการทาํงานกบั 
     ประสทิธภิาพขององคก์ร 
 

ประสทธภาพขององคก์ริ ิ  พฤตกรรมการทาํงานของิ
นักการตลาด r .Sig ระดบัความสมัพนัธ ์    ทศทางิ  

การเพมผลผลติ่ ิ  .402 .000**  ปานกลาง  เดยีวกนั 
การขาดงาน .415 .001**  ปานกลาง  เดยีวกนั 
การลาออก .473 .001**  ปานกลาง  เดยีวกนั 
ความพึงพอในในการทาํงาน .613 .000**  สงู  เดยีวกนั 

รวม .634 .000**  สงู  เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
  จากตาราง 33 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการทํางานของนักการ
ตลาดทีป่ระกอบดว้ย การเพิม่ผลผลติ การขาดงาน การลาออก และความพงึพอใจในการทํางานกบั
ประสทิธภิาพขององคก์ร พบว่าความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการทาํงานโดยรวมกบัประสทิธภิาพ
ขององค์กรมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .01 โดยค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์เท่ากบั ์ .634 
หมายความวา่มรีะดบัความสมัพนัธป์านกลาง ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการทํางานด้านการเพิ่มผลผลิตกบัประสิทธิภาพของ
องคก์รมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติมคีวามสมัพนัธป์ระสทิธภิาพ
ขององคก์ร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี ่.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์เท่ากบั .402 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ในทิศทาง
เดยีวกนั  
 ความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการทํางานดา้นการขาดงานกบัประสทิธภิาพขององคก์รมี
คา่ Sig. เทา่กบั .001 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H0) 
หมายความวา่ พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานมคีวามสมัพนัธป์ระสทิธภิาพขององคก์ร อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ เท่ากบั 
.415 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธป์านกลาง ในทศิทางเดยีวกนั  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกกบัประสทิธภิาพขององคก์รมี
คา่ Sig. เทา่กบั .001 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
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หมายความวา่ พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกมคีวามสมัพนัธป์ระสทิธภิาพขององคก์ร อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ เท่ากบั 
.473 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธป์านกลาง ในทศิทางเดยีวกนั 
 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการทํางานด้านความพึงพอใจในการทํางานกับ
ประสทิธภิาพขององคก์รมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า พฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานมี
ความสมัพนัธ์ประสทิธภิาพขององคก์ร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี ่.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  เท่ากบั .613 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมรีะดบัความสมัพนัธส์งู
ในทศิทางเดยีวกนั 
 
สรปุผลการทดสอบสมมตฐานิ  
 
ตาราง 34 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐานิ  
ผลการทดสอบ 
สมมตฐานิ  

สถตท่ีใช้ิ ิ  

สมมตฐานท่ี ิ 1 
นกัการตลาดทีม่ลีกัษณะสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ, 
สถานภาพสมรส, ประสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 
และระดบัตําแหน่งในปจจุบนัทีแ่ตกต่างกนั มีั

พฤตกิรรมการทาํงานแตกต่างกนั 

  

1.1 นกัการตลาดทีม่เีพศทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การทาํงานแตกต่างกนั 
- การเพิม่ผลผลติ 
- การขาดงาน 
- การลาออก 
- ความพงึพอใจในการทาํงาน 

 
 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 

 
 
 

t-test 
 

1.2 นกัการตลาดทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการทาํงานแตกต่างกนั 
- การเพิม่ผลผลติ 
- การขาดงาน 
- การลาออก 
- ความพงึพอใจในการทาํงาน 

 
 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 

 
 
 

t-test 
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ตาราง 34  (ต่อ) 
 

สมมตฐานิ  
ผลการทดสอบ 
สมมตฐานิ  

สถตท่ีใช้ิ ิ  

1.3 นกัการตลาดทีม่ปีระสบการณ์ทาํงานดา้น
การตลาดทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทาํงาน
แตกต่างกนั 
- การเพิม่ผลผลติ 
- การขาดงาน 
- การลาออก 
- ความพงึพอใจในการทาํงาน 

 
 
 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 

 
 
 

One Way ANOVA 
 

1.4 นกัการตลาดทีม่รีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัั

การตลาดทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทาํงาน
แตกต่างกนั 

 
 
 

 
 
 

- การเพิม่ผลผลติ 
- การขาดงาน 
- การลาออก 
- ความพงึพอใจในการทาํงาน 

ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 

t-test 
 

สมมตฐานท่ี ิ 2 
ทศันคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดมีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด 

  

2.1 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดมคีวาม สมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของ
นกัการตลาด 
- ดา้นคูแ่ขง่ขนั 
- ดา้นลกูคา้ 

 
 
 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 

 
 
 

Pearson 
Correlation 

 
2.2 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดมคีวาม สมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการ
ตลาด 
- ดา้นคูแ่ขง่ขนั 
- ดา้นลกูคา้ 

 
 
 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 

 
 
 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง 34  (ต่อ) 
 

 
 
 
 
 

สมมตฐานิ  
ผลการทดสอบ 
สมมตฐานิ  

สถตท่ีใช้ิ ิ  

2.3 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดมคีวาม สมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการ
ตลาด 
- ดา้นคูแ่ขง่ขนั 
- ดา้นลกูคา้ 

 
 
 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 

 
 
 

Pearson 
Correlation 

 
2.3 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดมคีวาม สมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการ
ทาํงานของนกัการตลาด 
- ดา้นคูแ่ขง่ขนั 
- ดา้นลกูคา้ 

 
 
 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 

 
 
 

Pearson 
Correlation 

 
สมมตฐานท่ี ิ 3 
ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่มีคีวาม สมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด 

  

3.1 ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่มีคีวาม 
สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติ
ของนกัการตลาด 
-การพฒันาตนเอง 
-การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน 
-ภมูใิจในตราสนิคา้ของตน 
-มคีวามอดทน 
-กลา้คดิกลา้ทาํ 
 

 
 
 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 

Pearson 
Correlation 
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ตาราง 34  (ต่อ) 
 

 
 

สมมตฐานิ  
ผลการทดสอบ 
สมมตฐานิ  

สถตท่ีใช้ิ ิ  

3.2 ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่มีคีวาม 
สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของ
นกัการตลาด 
-การพฒันาตนเอง 
-การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน 
-ภมูใิจในตราสนิคา้ของตน 
-มคีวามอดทน 
-กลา้คดิกลา้ทาํ 
 

 
 
 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 

Pearson 
Correlation 

3.3 ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่มีคีวาม 
สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของ
นกัการตลาด 
-การพฒันาตนเอง 
-การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน 
-ภมูใิจในตราสนิคา้ของตน 
-มคีวามอดทน 
-กลา้คดิกลา้ทาํ 
 

 
 
 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ปฏเิสธสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
 

 
 
 
 

Pearson 
Correlation 

3.4 ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่มีี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึ
พอในการทาํงานของนกัการตลาด 
-การพฒันาตนเอง 
-การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน 
-ภมูใิจในตราสนิคา้ของตน 
-มคีวามอดทน 
-กลา้คดิกลา้ทาํ 
 

 
 
 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
ยอมรบัสมมตฐิาน 

 
 
 

 
Pearson 

Correlation 
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ตาราง 34  (ต่อ) 
 

  
การวจยัเชงิ ิ คณุภาพ 
 ศกึษาวจิยัจากการสมัภาษณ์โดยใชว้ธิกีารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-depth Interview) 
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจยัคือ นักการตลาด โดยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยเก็บแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืกจากผูต้อบแบบสอบถามเชงิปรมิาณทีม่ปีระสบการณ์
ทาํงานดา้นการตลาดตัง้แต่ 3 ปีขึน้ไปเป็นผูต้อบครบตามจาํนวนทีก่ําหนดไว ้รวมทัง้หมดในการวจิยั
เชงิคุณภาพ 20 คน เพื่อนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชใ้นการอภปิรายผล ทีไ่ดจ้ากระเบยีบวธิเีชงิปรมิาณ และ
เพือ่ใชใ้นการอธบิายพฤตกิรรมเชงิลกึมากขึน้ 

สมมตฐานิ  
ผลการทดสอบ 
สมมตฐานิ  

สถตท่ีใช้ิ ิ  

สมมตฐานท่ี ิ 4 
พฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาดมี
ความสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพขององคก์ร 

 
 

 

4.1 พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของ
นกัการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพของ
องคก์ร 
 

 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
 

Pearson 
Correlation 

4.2 พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของ
นกัการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพของ
องคก์ร 
 

 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
 

Pearson 
Correlation 

4.3 พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของ 
นกัการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพของ
องคก์ร 
 

 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
 

Pearson 
Correlation 

4.4 พฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการ
ทาํงานของนกัการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
ประสทิธภิาพขององคก์ร 
 

 
ยอมรบัสมมตฐิาน 
 

Pearson 
Correlation 



 
 

ตาราง 35 แสดงผลการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 20 คน 
 

ลาํดบั ลกัษณะสวนบคุคลกบัพฤตกรรมการทาํงาน่ ิ  
การมงุเน้นตลาดกบั่

ความสาํเรจ็ในการทาํงาน 
คณุลกัษณะของการเป็น

นักการตลาดที่ดี 
พฤตกรรมการทาํงานิ
กบัประสทธภาพองคก์ริ ิ  

1 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
โสด 
5ปี 
ผูบ้รหิาร 

ไมแ่ตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 
แตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 

ลกูคา้สาํคญัทีส่ดุ แต่เราตอ้ง
ใหไ้วกวา่คูแ่ขง่ ถา้เขา้ใจ
ลกูคา้กท็าํงานไดง้า่ยขึน้  

สรา้งเอกลกัษณ์ใหต้วัเอง 
สรา้งความสมัพนัธก์บัคูค่า้ 
และเหน็ดว้ยกบัการการ
พฒันาตนเอง 

การขาดลามาสายไม่
กระทบกบัประสทิธภิาพ
องคก์รแต่องคก์รตอ้ง
เขา้ใจงานการตลาด 

2 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
โสด 
5ปี 
ปฏบิตักิาร 

ไมแ่ตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 
แตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 

ถา้เป็นผูน้ําตลาดใหใ้สใ่จ
ลกูคา้มากกวา่ แต่ถา้เป็นผู้
ตาม ตอ้งสนใจคูแ่ขง่ ถา้
เขา้ใจจะทาํงานสนุก 

ตอ้งกระตอืรอืลน้ และเหน็
ดว้ยกบัการพฒันาตนเอง
และภมูใิจในตราสนิคา้ที่
ตนเองทาํ 

องคก์รตอ้งมเีปาหมายใน้

อนาคตใหก้บัพนกังานแต่
ละคนอยา่งชดัเจนเพือ่ให้
พนกังานไมล่าออก 

3 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
อยูด่ว้ยกนั 
8ปี 
ผูบ้รหิาร 

แตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 

มุง่ทีล่กูคา้และคูแ่ขง่รวมถงึ
มองไปทีอ่นาคตจะทาํใหม้ี
แผนการตลาดทีย่อดเยีย่ม 

เป็นผูน้ํา ฟงลกูคา้ ใสใ่จั

ขา่วสาร วเิคราะหค์ูแ่ขง่ 
สือ่สารใหเ้ป็นและเหน็ดว้ย
กบัการพฒันาตนเอง 

องคก์รตอ้งทาํใหน้กัการ
ตลาดมคีวามศรทัธาใน
ตราสนิคา้ถงึจะชว่ยใหล้ด
ปญหาการลาออกได้ั  

4 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

หญงิ 
โสด 
4ปี 
ปฏบิตักิาร 

ไมแ่ตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 

ใหค้วามสาํคญักบัลกูคา้
มากกวา่ แต่กค็อยดสูิง่ที่
คูแ่ขง่ทาํผดิพลาด แลว้ทาํให้
ดกีวา่ 

การมองโลกในแงด่ ีและ
เหน็ดว้ยกบัทกุขอ้ทีท่าํวจิยั
มา 

ถา้ขาดงานบอ่ยจะไมค่อ่ย
สนใจกบังานทีท่าํ ทาํให้
งานออกมาไมด่ ี
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ลาํดบั 
ลกัษณะสวนบคุคลกบัพ่ ฤตกรรมการทาํงานิ  

การมงุเน้นตลาดกบั่
ความสาํเรจ็ในการทาํงาน คณุลกัษณะของการเป็น

นักการตลาดที่ดี 
พฤตกรรมการทาํงานิ
กบัประสทธภาพองคก์ริ ิ  

5 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

หญงิ 
โสด 
4ปี 
ปฏบิตักิาร 

แตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 

ใสใ่จกบัความตอ้งการของ
ลกูคา้ทีเ่ปลีย่นไปมากทีส่ดุ 
ซึง่จะทาํใหง้านออกมาดแีละ
ประสบความสาํเรจ็ได ้

เขา้ใจลกูคา้ของเรา และ
เหน็ดว้ยกบัทกุขอ้ใน
งานวจิยันี้ ขาดไมไ่ดส้กัขอ้ 

ขาดลามาสายไมม่ผีลอะไร
ถา้คนนัน้รบัผดิชอบไดร้ 
สว่นการลาออกขึน้อยูก่บั
ความชดัเจนขององคก์ร 

6 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
โสด 
7ปี 
ผูบ้รหิาร 

ไมแ่ตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 

มุง่ศกึษาทีค่วามตอ้งการที่
แทจ้รงิของลกูคา้ เพราะจะ
ทาํใหแ้ผนทีท่าํบรรลุ
เปาหมายได้้  

การมภีาษาองักฤษทีด่เียีย่ม
และเหน็ดว้ยกบัเรือ่งกลา้คดิ
กลา้ทาํ 

วธิกีารประเมนิระดบัทีด่ ี
ยตุธิรรมและชดัเจนจะชว่ย
ลดปญหาการลาออกให้ั

องคก์รได ้

7 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
สมรส 
10ปี 
ผูบ้รหิาร 

ไมแ่ตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 

ใหค้วามสาํคญัเทา่ๆกนั ดวูา่
ลกูคา้ตอ้งการอะไร และ
อะไรทีคู่แ่ขง่ทาํไมไ่ด ้เพือ่ให้
ไดผ้ลลพัธท์ีด่ทีีส่ดุ 

ตอ้งเขา้ใจสภาพตลาด 
ความตอ้งการของลกูคา้ 
และเหน็ดว้ยกบัทุกขอ้ใน
งานวจิยั 

การทาํใหน้กัการตลาดไม่
ลาออกคอืการรกัษา
ประสทิธภิาพขององคก์ร
โดยตรง 

8 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

หญงิ 
โสด 
5ปี 
ผูบ้รหิาร 

ไมแ่ตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 

สดัสว่นความใสใ่จลกูคา้ต่อ
คูแ่ขง่คอื 80:20 มุง่ตอบ 
สนองความตอ้งการของ
ลกูคา้อยา่งมจีรยิธรรม 

ชอบเขา้สงัคม มทีกัษะการ
สือ่สาร แกไ้ขปญหาไดด้ีั

เยีย่ม และเหน็ดว้ยกบัทุก
ขอ้ในงานวจิยั 

องคก์รควรทาํใหน้กัการ
ตลาดมคีวามรูส้กึทีเ่ป็น
เจา้ของรว่มกบัองคก์ร
เพือ่ใหท้าํงานดมีากขึน้ 

ตาราง 35  (ต่อ) 
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ลาํดบั ลกัษณะสวนบคุคลกบัพฤตกรรมการทาํงาน่ ิ  

การมงุเน้นตลาดกบั่
ความสาํเรจ็ในการทาํงาน คณุลกัษณะของการเป็น

นักการตลาดที่ดี 
พฤตกรรมการทาํงานิ
กบัประสทธภาพองคก์ริ ิ  

9 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

หญงิ 
โสด 
4ปี 
ผูบ้รหิาร 

ไมแ่ตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 

ใหค้วามสาํคญักบัการ
มุง่เน้นตอบสนองความ
ตอ้งการลกูคา้พรอ้มกบั
ศกึษาวธิกีารของคูแ่ขง่ 

มคีวามทนัสมยั มคีวามคดิ
สรา้งสรรค ์และเหน็ดว้ยกบั
กลา้คดิกลา้ทาํ 

การอบรมพนกังานจะชว่ย
สรา้งประสทิธภิาพให้
องคก์รได ้ทาํงานไดเ้รว็
และมคีุณภาพมากขึน้ 

10 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
สมรส 
12ปี 
ผูบ้รหิาร 

ไมแ่ตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 
แตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 

สนใจในกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้ ซึง่มี
ผลต่อการวางแผนงานให้
ประสบความสาํเรจ็ 

รูใ้หร้อบดา้น และเหน็ดว้ย
กบัทุกขอ้ในงานวจิยั 

การขาดลามาสายมสีว่น
ทาํใหข้ ัน้ตอนการทาํงาน
ชา้ลง สว่นการลาออกเป็น
เรือ่งปกตขิองปจจุบนัั  

11 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
โสด 
4ปี 
ผูบ้รหิาร 

แตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 

ใหค้วามสาํคญักบัลกูคา้
มากกวา่คูแ่ขง่ เพราะถา้
สนใจแต่คูแ่ขง่เราจะ
กลายเป็นผูต้ามในทีส่ดุ 

พบเจอคนมากๆ และเหน็
ดว้ยกบัเรือ่งมคีวามภมูใิจใน
ตราสนิคา้ของตน กลา้คดิ
กลา้ทาํ และมคีวามอดทน 

การขาดลามาสาย ไมม่ผีล
เพราะควรใหเ้วลานกัการ
ตลาดมอีสิระเพือ่คดิสิง่
ใหม่ๆ ขึน้มา 

12 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
โสด 
6ปี 
ผูบ้รหิาร 

แตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 

มองวา่ลกูคา้ตอ้งมาก่อน
เพราะลกูคา้คอืเปาหมาย้

ขององคก์ร สว่นคูแ่ขง่เป็น
เพยีงสว่นประกอบของตลาด 

มคีวามคดิสรา้งสรรค ์และ
เหน็ดว้ยกบัทกุขอ้ใน
งานวจิยั 

นกัการตลาดไมจ่าํเป็นตอ้ง
มาทาํงานทุกวนั ขอให้
ทาํงานใหเ้สรจ็ ทาํงานใหม้ี
ความสขุจะไดง้านทีด่ทีีส่ดุ 

ตาราง 35  (ต่อ) 
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ลาํดบั ลกัษณะสวนบคุคลกบัพฤตกรรมการทาํ่ ิ งาน 

การมงุเน้นตลาดกบั่
ความสาํเรจ็ในการทาํงาน 

คณุลกัษณะของการเป็น
นักการตลาดที่ดี 

พฤตกรรมการทาํงานิ
กบัประสทธภาพองคก์ริ ิ  

13 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

หญงิ 
โสด 
4ปี 
ปฏบิตักิาร 

แตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 
แตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 

ใหค้วามสาํคญักบัการเขา้ใจ
ทัง้คูแ่ขง่และลกูคา้เพราะมี
สว่นต่อพฤตกิรรมการ
ทาํงานทีด่เีป็นอยา่งมาก 

กระตอืรอืลน้ มคีวามคดิ
สรา้งสรรค ์และเหน็ดว้ยกบั
ทุกขอ้ในงานวจิยั 

องคก์รตอ้งใหค้วามสาํคญั
ในเรือ่งของการสอนงาน
ระหวา่งหวัหน้ากบัลกูน้อง
เพือ่ใหง้านออกมาด ี

14 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
โสด 
4ปี 
ปฏบิตักิาร 

ไมแ่ตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 

ลกูคา้สาํคญัทีส่ดุแต่กเ็รยีนรู้
จากคูแ่ขง่ใหม้าก จะสามารถ
พฒันาความสามารถดา้น
การวางแผนการตลาดไดด้ ี

เหน็ดว้ยกบัทกุขอ้ใน
งานวจิยั 

เรือ่งขาดลามาสายไม่
กระทบ คดิวา่องคก์รตอ้งมี
ระบบการหาคนมาทาํงาน
แทนคนลาออกทีร่วดเรว็ 

15 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
โสด 
6ปี 
ผูบ้รหิาร 

ไมแ่ตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 
แตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 

ขึน้อยูก่บัสถานการณ์การ
แขง่ขนัวา่เราเป็นผูน้ําหรอืผู้
ตาม แต่โดยรวมกค็ดิวา่
สาํคญัเทา่ๆกนั 

ทาํงานเป็นทมี สามารถ
จดัการงานหลายๆอยา่ง
พรอ้มกนัไดแ้ละเหน็ดว้ยกบั
ทุกขอ้ในงานวจิยั 

ทัง้สองเรือ่งไมม่ผีลกระทบ
หากองคก์รมรีะบบการ
บรหิารจดัการทีด่แีละ
รวดเรว็พอ 

16 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

หญงิ 
โสด 
7ปี 
ผูบ้รหิาร 

ไมแ่ตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 
แตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 

ใสใ่จลกูคา้มากกวา่ แต่ก็
ตอ้งมองวา่เราทาํเหมอืน
คูแ่ขง่มากจนทาํใหต้ราสนิคา้
เสยีเอกลกัษณ์ไปหรอืไม ่

รกัในงานทีท่าํ และเหน็ดว้ย
กบัทุกขอ้ในงานวจิยั 

การทาํงานตามระบบของ
องคก์รใหเ้สรจ็ภายในเวลา
ทีก่าํหนดคอืสิง่ทีส่าํคญั
ทีส่ดุ 

ตาราง 35  (ต่อ) 
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ลาํดบั ลกัษณะสวนบคุคลกบัพฤตกรรมการทาํงาน่ ิ  
การมงุเน้นตลาดกบั่

ความสาํเรจ็ในการทาํงาน 
คณุลกัษณะของการเป็น

นักการตลาดที่ดี 
พฤตกรรมการทาํงานิ
กบัประสทธภาพองคก์ริ ิ  

17 เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
โสด 
4ปี 
ปฏบิตักิาร 

แตกต่าง 
ไม่แตกต่าง
แตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 

ใหค้วามสาํคญักบัการ
วเิคราะหล์กูคา้มากกวา่และ
เชื่อวา่จะทาํใหเ้ป็นนกัการ
ตลาดทีเ่ก่ง 

เหน็ดว้ยกบัทกุขอ้ใน
งานวจิยั 

ไมค่ดิวา่การขาดลามาสาย
จะมผีลอะไร สว่นการ
ลาออกจะไมม่ผีลถา้มี
ระบบการสง่ต่องานทีด่ ี

18 เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

หญงิ 
โสด 
13ปี 
ผูบ้รหิาร 

ไม่แตกต่าง
แตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 

ใหค้วามสาํคญักบัทัง้สอง
อยา่ง จะทาํใหเ้รามกีจิกรรม
ทางการตลาดทีด่ทีีส่ดุ 

มคีวามยดืหยุน่สงู ตดัสนิใจ
ทีด่ ีและเหน็ดว้ยกบัเรือ่ง
การพฒันาตนเองและภมูใิจ
ในตราสนิคา้ของตน 

คดิวา่การมาสายคอืการ
สะทอ้นความเบื่อในงาน 
องคก์รควรหาทางปรบั
วธิกีารทาํงานใหพ้นกังาน 

19 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

ชาย 
โสด 
15ปี 
ผูบ้รหิาร 

ไม่แตกต่าง
แตกต่าง 
แตกต่าง 
แตกต่าง 

ลกูคา้มาก่อนเสมอ แต่คูแ่ขง่
กม็องตามมา ซึง่เป็นวธิกีาร
ทาํงานทีส่รา้งความยัง่ยนื
ใหก้บัตวัเองและองคก์ร 

การทาํงานเป็นทมี และเหน็
ดว้ยกบัเรือ่งการพฒันา
ตนเองและภมูใิจในตรา
สนิคา้ของตน 

การขาดลามาสายมผีลต่อ
การทาํงานเป็นทมี และ
องคก์รควรทาํใหน้กัการ
ตลาดรกัในแบรนดอ์งคก์ร 

20 
 

เพศ 
สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทาํงาน 
ระดบัตาํแหนง่  

หญงิ 
โสด 
5ปี 
ผูบ้รหิาร 

แตกต่าง 
ไม่แตกต่าง
แตกต่าง 
ไมแ่ตกต่าง 

มุง่เน้นศกึษาคูแ่ขง่ จะทาํให้
งานสาํเรจ็ไดด้ ีและเชื่อวา่จะ
มผีลทีด่ตี่อพฤตกิรรมการ
ทาํงานเพราะจะทาํงานสนุก 

แกไ้ขปญหาไดด้ ีและเหน็ั

ดว้ยกบัการพฒันาตนเอง มี
ความอดทน กลา้คดิกลา้ทาํ 

การขาดงานและลาออกมี
ผลกระทบต่อภาพรวม 
องคก์รควรลงทุนกบัการ
พฒันาพนกังานอยูเ่สมอ 

ตาราง 35  (ต่อ) 
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ผลการสมัภาษณ์ 
 ผลการสมัภาษณเชิงลึกในเรื่องทศันคติ พฤติกรรมการทํางานและประสิทธิภาพ
องคก์รของนักการตลาด โดยการสมัภาษณ์หลงัจากทดสอบสมมตฐิานดว้ยวธิเีชงิปรมิาณ โดย
นําผลการวิจยัเชิงปรมิาณไปสอบถามเพื่อสอบถามความคิดเหน็ของให้สมัภาษณ์ว่าเป็นไป
ในทางเดยีวกนั หรอืตรงขา้มกบัผลจากเชงิปรมิาณจากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 20 คน สามารถ
สรปุออกมาไดด้งัน้ี 
 ด้านลกัษณะสวนบคุคล่  
 ส่วนใหญ่ใหค้วามเหน็ว่า ความแตกต่างทางด้านเพศไม่เกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการ
ทํางาน ส่วนปจจยัดา้นสถานภาพสมรสนัน้จะมคีวามแตกต่างในพฤตกิรรมการทํางานดา้นการั

ลาออกและความพงึพอใจในการทํางาน ส่วนประสบการณ์ทํางานและระดบัตําแหน่งในปจจุบนั ั

ผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่คดิเหน็ว่า ประสบการณ์มสีว่นต่อพฤตกิรรมการทาํงาน และคดิว่าระดบั
ตําแหน่งจะมผีลเรือ่งการขาดลามาสาย ซึง่สามารถพจิารณาบทสมัภาษณ์บางสว่นไดด้งัน้ี 
 1. นกัการตลาดหญงิ สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 4 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งปฏบิตักิาร 
 

 “คิดว่าประเด็นเรื่องประสบการณ์จะเห็นได้ชดัที่สุดเพราะเป็นตวัที่ทําให้มผีลการทํางาน
ออกมาแตกต่างกนั แต่ไมเ่ชื่อวา่คนทีอ่ยูม่านานกวา่จะทาํไดด้กีวา่เสมอไป คนทีเ่พิง่ทาํงานไดไ้ม่
นานอาจจะทาํงานไดด้กีวา่เพราะเขามวีธิกีารใหม่ๆ มาใชใ้หง้านมนัออกมาเรว็กวา่ ชดัเจนกวา่กม็ ี
รองลงมาคอืตําแหน่ง การที่จะประสบความสาํเรจ็ไดค้วรมตีําแหน่งที่สงูพอเพื่อต่อรองคนทัง้ใน
และนอกองค์กร ส่วนเรื่องสถานภาพ คนไม่มคีรอบครวัมกัจะมเีวลาให้กบังานได้เยอะโอกาส
ทํางานได้ดีกว่าก็เ ป็นไปได้ สุดท้ายคือเพศ  ขึ้นอยู่กับรูปแบบของสินค้าและออฟฟิศ 
สญัชาตญาณพืน้ฐานแต่ละเพศมคีวามต่างทาํใหค้วามเหมาะสมในการทาํการตลาดจะต่างกนั คดิ
ว่าส่วนใหญ่ผู้หญิงจะเขา้ใจและเขา้ถงึความรู้สกึจรงิๆได้ดกีว่าแต่ผู้ชายจะนําเสนอวธิกีารและ
เปาหมายไดช้ดัเจนกวา่้ ” 

 
 2.  นกัการตลาดหญงิ สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 5 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “ประสบการณ์ทํางานที่ต่างกนัไปจะมกีารแก้ปญหาเฉพาะหน้าของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัั

สว่นระดบัตําแหน่ง ถา้ชื่อตําแหน่งสงูเราจะมแีรงจูงใจและมคีวามภูมใิจในชื่อตําแหน่งทําใหเ้กดิ
การผลกัดันให้มีผลงานที่ดีกว่า ส่วนการมีลูกน้องจะทําให้เราต้องมี ภาวะผู้นําและมีความ
รบัผดิชอบมากกวา่ อยากเสรมิดว้ยวา่นักการตลาดทีเ่ก่งสว่นใหญ่จะมลีกัษณะนิสยัชอบเดนิทาง 
ชอบสงัสรรค์ มทีกัษะในการรบัมอื พูดคุยและสรา้งความประทบัใจใหแ้ก่คนแต่ละประเภทดว้ย
วธิกีารทีไ่มเ่หมอืนกนั ถา้เป็นคนทีม่บุีคลกิเงยีบๆอยูแ่ต่กบับา้นกจ็ะไมเ่ก่งแน่นอน” 
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 3. นกัการตลาดชาย สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 4 ปี และอยู่
ในระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 

 “เรื่องเพศจะมปีระเด็นถ้าสนิค้าไม่ได้เป็นยูนิเซ็ก ถ้าให้ผู้ชายไปทําการตลาดผ้าอนามยัคง
ยากหน่อย ประเด็นเรื่องโสดกับแต่งงาน อาจเกี่ยวนิดหน่อยตรง คนโสดก็ไฟแรงไม่มีภาระ 
แต่งงานกอ็าจจะตอ้งมเีวลาใหค้รอบครวั จะไปอยูต่่างที ่ต่างถิน่คงยาก คนทีม่ปีระสบการณ์มากจะ
จดัการงานได้ละเอยีดรอบคอบกว่า ส่วนประเดน็ลูกน้องกบัผู้บรหิารก้มมีุมมองต่างกนัพนักงาน
มองแค่งานตวัเองมองไปขา้งหน้า ผู้บรหิารต้องมองทุกทศิ ต้องประเมนิแล้วก็ตดัสนิใจเลอืกให้
ลกูน้อง ความลกึในรายละเอยีดการทาํงานกต็อ้งต่างกนั” 

 
 4. นกัการตลาดชาย สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 4 ปี และอยู่
ในระดบัตําแหน่งปฏบิตักิาร 
 

 “ประสบการณ์จะทําใหม้องภาพรวมไดด้ขีึน้ มองเหตุการณ์ต่างๆไดท้ะลุปรุโปร่ง ส่วนระดบั
ตําแหน่งกจ็ะมคีวามต่างตรงทีถ่า้เป็นผูนํ้าทมี เราสามารถคดิและทําโดยทีม่ทีมีงานคอยช่วยเหลอื 
จะทําใหง้านออกมาไดเ้รว็กว่า แต่ถา้ยงัเป็นลูกน้องกต็้องรบัคําสัง่ ยกเวน้จะเจอหวัหน้าทีเ่ป็นคน
ไมช่อบคดิแผน ชอบลุยงาน อนัน้ีเรากจ็ะไดว้างแผนแลว้ทมีกจ็ะทาํตามแผนเรา” 

 
 5. นกัการตลาดหญงิ สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 5 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “ตอ้งยอมรบัวา่เรือ่งเพศมผีลแน่นอน อยา่งเรื่องการตดัสนิใจ ยงัไงผูช้ายกด็เูดด็ขาดกวา่ ทาํให้
ผูบ้รหิารสว่นใหญ่เป็นผูช้าย ส่วนประสบการณ์คดิว่าจํานวนปีคงไม่เกี่ยวมาก แต่อยู่ทีค่วามเขม้ขน้
ในแต่ละปีที่ไดท้ํา ยิง่เราไปคลุกคลกีบัลูกคา้ เหน็คู่แข่งมากเท่าไร กย็ิง่มคีวามมัน่ใจในการทําแผน
มากเท่านัน้ นักการตลาดบางคนเคยทําในบรษิทัคู่แข่งมาก่อน ยิง่ไดเ้ปรยีบคนอื่นๆ เพราะจะมี
มมุมองและวธิกีารทาํงานทีห่ลากหลายกวา่ ตรงน้ีเองมนักเ็ลยเกีย่วเน่ืองกบัการทีน่กัการตลาดมกัจะ
ลาออกไปหาประสบการณ์ใหม่ๆ หรอืไมก่ย็า้ยไปอยูบ่รษิทัอื่นในเครอืเดยีวกนั” 

 
 ด้านทศันคตท่ีมีตอการมงุเน้นตลาดิ ่ ่  
 ส่วนใหญ่ใหค้วามเหน็ว่า การมุ่งเน้นตลาดดา้นลูกคา้มคีวามสาํคญัมากกว่าคู่แขง่ แต่
การมุ่งเน้นคู่แข่งกม็คีวามสําคญัเช่นกนั ส่วนความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางาน ส่วนใหญ่
เหน็ดว้ยว่าการมุ่งเน้นตลาดและการมุ่งเน้นคู่แข่งขนั มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางาน 
ซึง่สามารถพจิารณาบทสมัภาษณ์บางสว่นไดด้งัน้ี 
 1. นกัการตลาดชาย สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 5 ปี และอยู่
ในระดบัตําแหน่งปฏบิตักิาร 
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 “มนัก็ขึน้อยู่กบัว่าเราอยู่ในสถานการณ์การแข่งขนัของเรากบัคู่แข่งเป็นยงัไง ถ้าขบัเคี่ยวกนั
มาก แน่นอนแหละเรากต็อ้งสนใจคู่แขง่ ทาํการตลาดยงัไงกไ็ดใ้หเ้หนือกวา่ ใหล้กูคา้ไดม้ากกวา่ แต่
กลบักนั ถ้าเราทิง้ห่างคู่แข่ง หรอืเราโดนทิ้งห่างมาก มนักม็วยคนละรุ่น เราโฟกสัไปที่ลูกคา้ไปเลย 
เขาอยากไดอ้ะไร เรากจ็ดัใหเ้ขา คูแ่ขง่อยากทาํไรกป็ลอ่ยเขาไป เพราะมนัไมม่ผีลกระทบอะไรต่อกนั
มาก” 

 
 2.  นกัการตลาดชาย สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทํางานดา้นการตลาด 4 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งปฏบิตักิาร 
 

 “ในการวางแผนการตลาด สดุทา้ยเปาหมายกค็อืการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ ดงันัน้้

ลกูคา้ยอ่มสาํคญักวา่ แลว้กเ็ชื่อวา่นกัการตลาดทีส่นใจในการศกึษาพฤตกิรรมลกูคา้และคอยตดิตาม
คูแ่ขง่อยูเ่สมอ จะมผีลการทาํงานทีด่กีวา่ นกัการตลาดทีค่ดิโดยเอาตวัเองเป็นศนูยก์ลาง” 

 
 3. นกัการตลาดหญงิ สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 7 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “การใสใ่จคูแ่ขง่ถอืเป็นเรือ่งดเีพราะทาํใหน้กัการตลาดพฒันาตวัเองและสนิคา้ไดอ้ยา่งทนัท่วงท ี
แต่บุคคลทีเ่ราตอ้งใสใ่จเป็นทีส่ดุ คอืลกูคา้ ทุกความตอ้งการของลกูคา้มผีลต่อพฒันาการในการออก
สนิคา้ใหมแ่ละการทาํตลาดเป็นทีส่ดุ การแขง่ขนักบัคู่แขง่เป็นการกระตุน้ตลาดใหต้ื่นตวัไดเ้ป็นอยา่ง
ด ีแต่เราไมค่วรมุง่อดัคูแ่ขง่จนทาํให ้จุดเดน่ของแบรนดต์วัเองเสยี” 

 
 4. นกัการตลาดชาย สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 7 ปี และอยู่
ในระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “ลกูคา้สาํคญักวา่แน่นอน ถา้เราเขา้ใจความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของตลาด เรากท็าํแผนการตลาด
ไดถู้กทาง คู่แขง่กส็าํคญัแต่ถา้เรามวัแต่ไปสนใจคู่แขง่แผนทีไ่ดม้นักเ็ป็นแผนทีไ่ม่ย ัง่ยนื เหน็ไดจ้าก
พวกสนิคา้ทีช่อบแขง่กนัลดแลกแจกแถม ทาํๆไปสดุทา้ยกต็อ้งเครยีดเพราะกําไรน้อย ยอมลงทุนกบั
เงนิแล้วก็เวลาในการเขา้ใจลูกค้าให้มากๆจะมปีระโยชน์กว่า ถ้าเขา้ใจลูกค้าเวลาทํางานก็จะสนุก 
เพราะจะไดค้ดิอะไรมาเซอรไ์พรสล์กูคา้ตลอด” 

 
 5. นกัการตลาดชาย สถานภาพสมรส มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 12 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “การทาํการตลาด เหมอืนจะซบัซอ้น แต่กไ็มไ่ดย้ากขนาดนัน้ถา้เราเขา้ใจกระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้ของลกูคา้ ขอใหเ้รามุง่สนใจทีเ่รือ่งน้ีแลว้คน้หาใหเ้จอวา่ จะซือ้เพราะอะไร เทา่น้ีกท็าํงานไดส้าํเรจ็ 
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ดงันัน้สนใจทีลู่กคา้มากกวา่ สว่นความเกีย่วเน่ืองกบัพฤตกิรรมการทาํงานกแ็น่นอนว่า ยิง่เราเขา้ใจ
ลกูคา้ เรากท็าํงานงา่ย ไมต่อ้งมาแกป้ญหาตามหลงัั ” 

 
 ด้านทศันคตของการเป็นนักการตลาดท่ีดีิ  
 ทุกคนเหน็ดว้ยกบัคุณลกัษณะทัง้ 5 ดา้นคอืคุณลกัษณะของการเป็นนกัการตลาดทีด่ี
และส่งผลใหป้ระสบความสําเรจ็ในอาชพีได ้โดยส่วนใหญ่มองว่าการพฒันาตนเองสําคญัที่สุด 
และใหค้วามคดิเหน็ว่านักการตลาดควรมคีวามคดิสรา้งสรรค์ในการทํางาน ไม่ยดึตดิกบัหลกั
แนวคดิเดมิๆ สว่นความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานนัน้สว่นใหญ่มองว่ามคีวามสมัพนัธก์นั
ยกเวน้พฤตกิกรรมการทาํงานดา้นการขาดงาน ซึง่สามารถพจิารณาบทสมัภาษณ์บางส่วนได้
ดงัน้ี 
 1. นกัการตลาดชาย สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 5 ปี และอยู่
ในระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร  
 

 “หมัน่พฒันาตนเอง สําคญัสุด เพราะนักการตลาดต้องสรา้งแบรนด์ให้ตวัเองมภีาพลกัษณ์ที่
โดดเด่น ตอ้งเป็นทีรู่จ้กัในสงัคมการทํางาน ตอ้งมคีอนเนคชัน่กบัลกูคา้ ซพัพรายเออร ์ตอ้งตามคน
พวกน้ีใหท้นั ถา้ทํางานเก่งแลว้กเ็ป็นที่รูจ้กัดว้ย กไ็ม่จําเป็นตอ้งงอ้องคก์ร องคก์รตอ้งงอ้เรา เพราะ
ถา้ไมม่เีราเคา้กจ็ะสญูเสยีโอกาสจากคนทีว่ิง่เขา้หาเราไป” 

 
 2. นกัการตลาดชาย สถานภาพสมรส มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 10 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “การจะเป็นนกัการตลาดทีป่ระสบความสาํเรจ็ ตอ้งมคีวามสามารถในการวเิคราะหส์ภาพตลาด
การแขง่ขนัและคาดการณ์ความตอ้งการของลกูคา้ได ้สว่นคุณลกัษณะในงานวจิยัน้ีเหน็ดว้ยหมด แต่
ก็มองว่าเรื่องการพฒันาตนเองและความอดทนเป็นเรื่องพื้นฐานมากๆที่ต้องม ีเพราะถ้าขาดสอง
เรือ่งน้ีไป เรือ่งอื่นๆ จะไมต่ามมา” 

 
 3. นกัการตลาดหญงิ สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 4 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งปฏบิตักิาร 
 

 “นักการตลาดกค็วรจะมคีุณสมบตัติามงานวจิยั แต่ทีอ่ยากเพิม่เตมิคอืเรื่องความกระตอืรอืลน้
ในการทํางานแล้วก็ความคดิสร้างสรรค์ นักการตลาดที่ประสบความสําเรจ็มกัจะเป็นคนแอคทีฟ 
ทํางานเรว็ คดิไว ทําไว แลว้กค็ดิอะไรใหม่ๆมาใชใ้นการทํางาน เรื่องความคดิสรา้งสรรคอ์าจจะไม่
ตอ้งเป็นอะไรทีล่ํ้าสมยั แต่เป็นเรือ่งของการคดิวธิอีะไรกไ็ดท้ีท่าํใหผ้ลงานเกดิความโดดเดน่” 
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 4. นกัการตลาดชาย สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 15 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “การพฒันาตนเองตนเองใหท้นัต่อสิง่ใหม่ที่เกดิขึน้ เป็นจุดสาํคญัในการประสบความสาํเรจ็  
แลว้กต็้องมกีารทํางานเป็นทมีที่ด ีมคีวามอดทน และการกลา้ลองทําในสิง่ใหม่ ย่อมเปิดโอกาสสู่
ความสาํเรจ็ทีม่ากขึน้ นักการตลาดทีย่อดเยีย่ามคอืเชื่อมัน่ในแบรนดข์องตน ทาํใหเ้กดิความตัง้ใจ 
ที่จะพาแบรนด์ไปสู่ความสําเร็จอย่างที่ตัง้ใจไว้ ทุกการกระทําจึงมคีวามสําคญัต่อการประสบ
ความสําเรจ็ ด้วยว่าทุกการกระทํามคีวามเชื่อมโยงซึ่งกนัและกนั การขาดสิง่ใดสิง่หน่ึง จะทําให้
สว่นอื่นสาํเรจ็น้อยลงไปดว้ยเชน่เดยีวกนั” 

 
 5. นกัการตลาดหญงิ สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 4 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “คุณลกัษณะในงานวจิยัที่พูดมาทัง้หมดกส็าํคญัหมดนะ แต่สิง่ที่สาํคญัที่สุด คดิว่าเป็นเรื่อง
ความกลา้เสนอความคดิและกลา้ลงมอืทาํ เพราะนกัการตลาดจะทาํสิง่เดมิๆ ไมเ่ปลีย่นแปลงไมไ่ด ้
บางครัง้จําเป็นที่จะต้องฉีกเเนวบ้าง การมคีวามคดิสรา้งสรรเเละความกล้าถือเป็นเรื่องที่สําคญั
ทีส่ดุ ถา้ขาดตรงน้ีไป คงประสบความสาํเรจ็ไดย้าก” 

 
 ด้านพฤตกรรมการทาํงานและประสทธภาพองคก์ริ ิ ิ  
 ทุกคนเหน็ด้วยกบัเรื่องการเพิม่ผลผลิต ด้านการลาออก และความพงึพอใจในการ
ทํางานเหน็ตรงกนัว่ามคีวามสมัพนัธ์อย่างมาก ส่วนพฤตกิรรมการทํางานดา้นการขาดงานนัน้ 
สว่นใหญ่มองวา่ไมก่ระทบต่อประสทิธภิาพองคก์ร  
 1. นกัการตลาดชาย สถานภาพอยูด่ว้ยกนั มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 8 ปี 
และอยูใ่นระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “ส่วนตัวเชื่อว่าการเข้างานตรงเวลา จะเป็นคนหยุดบ่อยไม่บ่อยก็ไม่ได้มีผลอะไรกับ
ประสทิธภิาพองคก์ร เพราะนกัการตลาด โดนวดัผลการทาํงานดว้ยมลูค่าแบรนด ์ยอดขายสนิคา้อยู่
แลว้ สว่นเรื่องการลาออกมผีลแน่ๆ เพราะการทีน่กัการตลาดสกัคนจะเก่งไดเ้น่ีย ตอ้งใชเ้วลากวา่จะ
เขา้ใจในตลาดและลูกค้าอย่างแท้จรงิ บางธุรกจิ แค่ผลการวจิยัที่ไปจ้างทํา อาจจะไม่ได้ทําให้เรา
ตดัสนิใจดทีี่สุด เพราะโดยสว่นตวัเชื่อใน spiritual marketing คอื ตอ้งเชื่อและอนิกบัการทํางาน
จรงิๆ ถงึจะทาํไดด้ ีแลว้กค็วามสขุในการทาํงานมนักข็ึน้กบัหลายอยา่งทัง้หวัหน้า เงนิเดอืน เน้ืองาน 
เพื่อนร่วมงาน โอกาสในการเตบิโต ความรูท้ี่จะต่อยอดชวีติ ถ้าสิง่เหล่าน้ีไม่ตอบโจทย์เราก็ทํา
ผลงานทีด่ใีหอ้งคก์รไมไ่ด”้ 
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 2. นกัการตลาดหญงิ สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 4 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งปฏบิตักิาร 
 

 “เชื่อว่าการทํางานที่มวีนิัยมผีลกระทบกบัภาพรวมขององค์กรมาก ดูง่ายๆ องค์กรญี่ปุนส่วน่

ใหญ่ประสบความสําเรจ็กเ็พราะเขาเน้นเรื่องความมวีนิัยในการทํางาน ถ้าการที่เรามาสายหรอืลา
งานบ่อย มนักท็าํใหข้าดการใสใ่จในงาน ทาํใหท้าํงานเฉื่อยกวา่ทีค่วรจะเป็น การเป็นนกัการตลาดมี
ความสําคญักบัองค์กรมาก เลยคดิว่าคนที่จะมาทําตรงน้ีควรมคีวามกระหายในความสําเรจ็ ส่วน
ความพอใจในการทํางานก็ขึ้นอยู่กับว่าเรามีเจ้านายที่ให้การสนับสนุนมากแค่ไหน มีการ
วางเปาหมายในการทาํ้ งานและการเตบิโตใหเ้ราชดัเจนหรอืไม ่ผลตอบแทนน่าสนใจแค่ไหน ถา้ดเีรา
พอใจ เรากท็าํงานไดด้ ีองคก์รกไ็ดผ้ลดดีว้ย” 

 
 3. นกัการตลาดชาย สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 6 ปี และอยู่
ในระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “การมาสายหรอืมาทาํงานทุกวนัมผีลกระทบกบัองคก์รน้อย วธิบีรหิารงานกบ็อกลกูน้องเลยวา่
ไม่จําเป็นต้องมาเชา้ วนัไหนอยากลาพกัผ่อนกล็า แต่คุณตอ้งมคีวามรบัผดิชอบ ถา้มปีระชุมกต็้อง
เขา้มาใหต้รงเวลา ทํางานสง่ใหท้นัตามทีต่กลงกนั เวลาจะตดิต่อตอ้งตามตวัได ้ทีป่ล่อยใหอ้สิระจะ
ไดไ้มเ่ครยีด เอาเวลาคดิอะไรสรา้งสรรคด์กีวา่ สว่นเรื่องการลาออกกบัความพอใจ มนักเ็ชื่อมโยงกนั 
ถ้าทํางานแลว้มคีวามสุข รูส้กึเหมอืนอยู่บ้าน ใครจะอยากลาออก อยากให้มองกลบักนั ถ้าองค์กร
ไหนมปีระสทิธภิาพมาก พนกังานกค็งมพีฤตกิรรมการทาํงานทีด่ตีามดว้ย” 

 
 4. นกัการตลาดชาย สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 6 ปี และอยู่
ในระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “หากบรษิทัฯ มรีะบบการบรหิารจดัการทีด่พีอ การหมุนเวยีนของพนักงานย่อมไม่กระทบกบั
ประสทิธภิาพองคก์รมากนกั สว่นเวลาของการทาํงานนัน้ ขึน้อยูก่บัลกัษณะงานของทมีการตลาดนัน้
ดว้ยเช่นกนั ซึ่งการมาทํางานตรงเวลาอาจจะไม่ไดม้ปีระสทิธผิลทีด่กีว่าการทํางาน แบบเวลางานที่
ยดืหยุ่น ส่วนความสบายใจในการทํางานคอืสามารถจดัการเวลาตวัเองได ้ค่าตอบแทนที่ยุตธิรรม
และมอีนาคตในองคก์ร ความทา้ทายใหมแ่ละสามารถพฒันาตวัเองไดต้ลอดเวลา” 

 
 5. นกัการตลาดหญงิ สถานภาพโสด มปีระสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 13 ปี และ
อยูใ่นระดบัตําแหน่งผูบ้รหิาร 
 

 “คดิวา่การมาสายเป็นสิง่สะทอ้นความรูส้กึของพนกังานทีม่ตี่องานหรอืองคก์รวา่เกดิความเบื่อ
หน่าย หรอืไม่อยากทํางานนัน้ ซึ่งอาจจะไม่ได้ส่งผลกระทบต่อประสทิธิภาพการทํางานมากนัก 
เพราะหากยงัรู้จกัหน้าที่และความรบัผดิชอบของตน แต่การขาดงานและการลางานมากเกินไป 
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กระทบต่อประสทิธภิาพขององคก์รโดยตรง เพราะบรษิทัจ่ายเงนิเดอืนเตม็ แต่ทํางานไดน้้อยกว่าที่
ควรจะเป็น ทําให้ต้นทุนบรหิารสูง การทํางานและการประสานงานติดขดั ทําให้งานล่าช้า และ
ประสทิธภิาพต่◌่ําลง สว่นความพงึพอใจกอ็ยูท่ีค่า่ตอบแทน ความรูส้กึวา่งานทีท่ํามคีุณคา่ต่อองคก์ร
งานที่ทําตรงกบัความชอบ มสีงัคมการทํางานที่ด ีนโยบายบรษิทัใหค้วามสาํคญักบัพนักงานอย่าง
ยตุธิรรม มคีวามมัน่คง เป็นทีย่อมรบัในสงัคม” 

 
สรปุข้อค้นพบท่ีได้จากผลการวจยัเชงคณุภาพิ ิ   
 งานวิจยัน้ีผู้วิจยัมีความมุ่งหมายที่จะศึกษาความคิดเห็นเชิงลึกของนักการตลาด
เกีย่วกบัทศันคต ิพฤตกิรรมการทาํงานของการเป็นนกัการตลาดทีด่ ีกบัประสทิธภิาพองคก์ร จงึ
ใชว้ธิกีารวจิยัเชงิคุณภาพผ่านการสมัภาษณ์นักการตลาดทีม่ปีระสบการณ์มากกว่า 3ปีขึน้ไป
จํานวน 20 คน พบว่าส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัเชงิปรมิาณ ซึ่งผูว้จิยั
ไดร้บัขอ้มลูเพิม่เตมิในเชงิลกึมากขึน้ในแต่ละมติ ิซึง่สามารถสรปุออกมาไดด้งัน้ี 
 1.  ลกัษณะสวนบคุคล่    
  1.1 ความแตกต่างระหว่างสถานภาพสมรสกบัพฤติกรรมการทํางาน พบว่าโดย
สว่นใหญ่เหน็วา่คนทีม่สีถานภาพสมรส จะมแีนวโน้มการลาออกทีน้่อยกว่า และมคีวามพงึพอใจ
ในการทํางานมากกว่าคนโสด เพราะคนทีส่มรสแลว้ต้องการความมัน่คง ไม่ชอบความทา้ทาย
มากเทา่กบัคนโสด 
  1.2 ความแตกต่างระหว่างประสบการณ์ทํางานกบัพฤตกิรรมการทํางาน พบว่า
โดยส่วนใหญ่คดิว่าคนที่มปีระสบการณ์ทํางานน้อย จะมแีนวโน้มการลาออกมากกว่า และมี
ความพึงพอใจในการทํางานที่น้อยกว่า เพราะคนรุ่นใหม่ต้องการความท้าทาย การเลื่อน
ตําแหน่งทีร่วดเรว็ ความอดทนน้อยกวา่ ทาํใหม้ลีกัษณะการยา้ยงานทีบ่่อยครัง้กวา่  
  1.3 ความแตกต่างระหว่างระดบัตําแหน่งกบัพฤตกิรรมการทํางาน พบว่าโดยสว่น
ใหญ่เหน็ต่างที่เรื่องการขาดลามาสาย ซึ่งคนที่เป็นหวัหน้างานจะมาทํางานตรงเวลา ลาหยุด
น้อยกวา่เพราะหว่งเรือ่งการทาํงานเป็นทมี ซึง่คนทีไ่มม่ลีกูน้องคดิวา่การทาํงานใหเ้สรจ็ตรงตาม
เวลาทีก่าํหนดคอืการสะทอ้นผลการทาํงาน ดงันัน้การขาดลามาสายจงึเป็นเรือ่งทีไ่มส่าํคญั 
 2.  แนวคดการมงุเน้นตลาดิ ่   
  โดยรวมพบว่า ผู้ให้สมัภาษณ์ให้ความสําคญักบัการมุ่งเน้นด้านลูกค้ามากกว่า 
เน่ืองจากการตอบสนองความต้องการของลูกค้าคอืหน้าที่ที่สําคญัที่สุดของนักการตลาด แต่
โดยรวมมองว่านักการตลาดที่มแีนวคดิการมุ่งเน้นตลาดที่มาก จะมพีฤติกรรมการทํางานที่ด ี
เพราะเป็นการใหค้วามสาํคญักบัสิง่ทีจ่าํเป็นต่อการวางแผนการตลาดใหก้บัองคก์ร 
 3.  ทศันคตของการิ เป็นนักการตลาดท่ีดี  
  พบว่าโดยสว่นใหญ่ มองว่าการพฒันาตนเองสาํคญัทีสุ่ด เพราะเป็นคุณสมบตัหิลกั
ที่จะทําให้มีความก้าวหน้าในอาชีพได้ โดยผู้ให้สัมภาษณ์มองว่า ทัศนคติของการเป็นัก
การตลาดทีด่มีคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทํางาน เน่ืองจากคุณลกัษณะทัง้ 5 ดา้นจะเป็น
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ตวักําหนดพฤติกรรมการทํางานให้มผีลการทํางานที่ด ีมคีวามสุขในการทํางานและต้องการ
อยากอยูก่บัองคก์รต่อไป 
 4.  พฤตกรรมการทาํงานและประสทธภาพองคก์ริ ิ ิ   
  พบวา่โดยสว่นใหญ่มองกวา่ พฤตกิรรมการทาํงานมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพ
องค์กร เพราะการสรา้งผลงานที่มาก การมาทํางานสมํ่าเสมอ อตัราการลาออกทีต่ํ่า และการ
ความสขุในการทาํงานคอืสิง่ทีส่ะทอ้นประสทิธภิาพองคก์ร หากองคก์รใดมกีารบรหิารจดัการทีด่ ี
มีความชดัเจนในการทํางาน มีการพฒันากระบวนการทํางานให้ดีอยู่เสมอ องค์กรนัน้จะมี
พนกังานทีม่พีฤตกิรรมการทาํงานทีด่เีชน่กนั  
 
 



บทท่ี  5 
สรปุผล อภปราย และข้อเสนอแนะิ  

 
 การวิจยัครัง้น้ีมุ่งศึกษา “ทศันคติ พฤติกรรมการทํางานและประสิทธิภาพองค์กรของ
นกัการตลาด”  โดยผลของการวจิยัในครัง้น้ีเพื่อเป็นประโยชน์ในการพฒันานกัการตลาดขององคก์ร 
ในเรื่องของการใหค้วามสาํคญักบัคู่แขง่และลูกคา้ คุณลกัษณะทีค่วรมใีนการเป็นนกัการตลาดทีจ่ะมี
ส่วนช่วยให้มีพฤติกรรมการทํางานที่ดีขึ้น รวมถึงการเพิ่มประสิทธิภาพโดยรวมให้กับองค์กร 
นอกจากน้ีผูท้ีส่นใจทีจ่ะทาํการศกึษาคน้ควา้ต่อสามารถนําผลงานวจิยัน้ีไปประยกุตใ์ชใ้นดา้นอื่นๆได ้
 

สงัเขปการศึกษาการวจยัิ  
 ความมงุหมายของการวจั่ ิ ย 

 1. เพื่อศกึษาความแตกต่างของพฤตกิรรมการทํางานจําแนกตามลกัษณะส่วนบุคคลของ
นกัการตลาด 
 2. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดกับพฤติกรรมการ
ทาํงานของนกัการตลาด 
 3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่กีบัพฤตกิรรมการ
ทาํงานของนกัการตลาด 
 4. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาดกับ
ประสทิธภิาพขององคก์ร 
 5. เพื่อศกึษาความคดิเหน็เชงิลกึของนักการตลาดเกีย่วกบัทศันคต ิพฤตกิรรมการทาํงาน
ของการเป็นนกัการตลาดทีด่ ีกบัประสทิธภิาพขององคก์ร 
  
 ความสาํคญัของการวจัิ ย 
 1. ผูท้ีม่อีาชพีนกัการตลาดหรอืผูป้ระกอบการสามารถนําผลการวจิยัน้ีมาศกึษา เพือ่ปรบั
แนวความคดิต่อตลาดการแขง่ขนั ทศันคตใินการทาํงาน รวมถงึพฤตกิรรมการทาํงาน เพือ่เพิม่
ประสทิธภิาพการทาํงานใหก้บัองคก์รและประสบความสาํเรจ็ในอาชพีนกัการตลาด 
 2. ฝายบุคคลหรอืผูบ้รหิาร่ ฝายการตลาดของบรษิทัต่างๆสามารถนําผลการวจิยัน้ีไป ่

ออกแบบ แกไ้ขหรอืพฒันากระบวนการอบรมพนกังานสายงานการตลาดใหม้ทีศันคตทิีด่ ีมคีวามสขุ
ในการทาํงาน มพีฤตกิรรมการทาํงานทีส่รา้งประสทิธภิาพการทาํงานใหก้บัองคก์รสอดคลอ้งกบั
เปาหมายทีต่ัง้ไว ้รวมถงึการหาแนวทางลดอตัราการล้ าออกของพนกังานฝายการตลาด่  
 3. ฝายบุคคลหรอืผูบ้รหิารฝายการตลาดของบรษิทัต่างๆสามารถนําผลการวจิยัน้ีไป ่ ่

ออกแบบ แกไ้ขหรอืพฒันากระบวนการคดัสรรพนกังานสายงานตลาดทีม่ทีศันคต ิพฤตกิรรมการ
ทาํงานทีเ่หมาะสมกบัองคก์ร 
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 4. บุคลากรจากสถาบนัการศกึษาหรอืสถาบนัการฝึกอบรมต่างๆทีม่หีลกัสตูรการสอน
เกีย่วกบัศาสตรด์า้นการตลาด สามารถนําผลการวจิยัน้ีไปใชใ้นการปรบัปรงุหลกัสตูรการสอน เพือ่
ถ่ายทอดใหก้บัผูฝึ้กสอนและผูเ้รยีน เพือ่ใหม้คีวามรู ้ความสามารถในการพฒันาตนเองเพือ่เป็น
นกัการตลาดทีป่ระสบความสาํเรจ็ 
 5. ผูท้ีม่คีวามสนใจทีจ่ะศกึษาเกีย่วกบัทศันคต ิแนวความคดิ พฤตกิรรมของนกัการตลาด 
และประสทิธภิาพการทาํงานขององคก์รในเรือ่งอื่นๆ สามารถนําผลงานวจิยัน้ีไปใชใ้นการศกึษา
เพิม่เตมิได ้ 
  
 สมมตฐานทางการวจยัิ ิ  
 1.  นกัการตลาดทีม่ลีกัษณะสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ, สถานภาพสมรส, ประสบการณ์ทาํงาน
ดา้นการตลาด และระดบัตําแหน่งในปจจุบนัทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทาํงานแตกต่างกนัั  
 2.  ทศันคติที่มต่ีอการมุ่งเน้นตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานของนักการ
ตลาด 
 3.  ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานของ
นกัการตลาด 
 4.  พฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพขององคก์ร 
 
 วธีการดาํเนนการศึกษาค้นคว้าิ ิ  
 วธีการวจยัเชงปรมาณ ิ ิ ิ ิ (Quantitative research)  
 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  คอืนกัการตลาด 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยั คอื นกัการตลาด ซึง่ไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน ผูว้จิยัจงึ
กําหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชส้ตูรของ Taro Yamane (1973, p. 886) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% แต่
เน่ืองจากมขีอ้จํากดัในการเขา้ถงึขอ้มลูพนักงานว่าใครคอืนักการตลาดตามนิยามศพัทข์องการวจิยั
ในครัง้ ผูว้จิยัจงึกาํหนดคา่เปอรเ์ซน็ตท์ีต่อ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมดอยูท่ี ่20% น้ีซึง่ค่าทีไ่ดค้อื 
246 ตวัอย่าง และมกีารเผื่อความผดิพลาดของแบบสอบถามไว ้4ชุด ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง
สาํหรบัการวจิยัครัง้น้ีเทา่กบั 250 คน โดยมวีธิกีารสุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัดงัน้ี 
 ขัน้ท่ี 1 ใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive  Sampling) โดยเลอืกกลุ่ม
ตวัอยา่งทีเ่ป็นนกัการตลาดทีท่าํงานในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 ขัน้ท่ี 2 ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืก
กลุ่มตวัอย่างที่เป็นนักการตลาดที่มคีุณสมบตัิตรงตามที่กําหนดเพื่อแจกแบบสอบถามตามความ
สะดวกเพื่อให้ได้ครบจํานวนกลุ่มตวัอย่างตามที่กําหนด นอกจากนัน้ ผู้วจิยัยงัได้กําหนดให้
ดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูผา่นชอ่งทางออนไลน์ เชน่ แบบสอบถามออนไลน์ อกีวธิกีารหน่ึงดว้ย 
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 เครื่องมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมลู 
 ในการศึกษาวิจัยครัง้ น้ี  ผู้วิจัยได้สร้างเครื่องมือและขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ
แบบสอบถาม(Questionnaire) ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้และแบ่งออก เป็น 5 
สว่น ดงัน้ี 
 สวนท่ี่  1  เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ประกอบไปด้วยเพศ สถานภาพสมรส ประสบการณ์ทํางานด้านการตลาด และระดบัตําแหน่งใน
ปจจุั บนั โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นคําถามปลายปิด (Close-Ended Question) มคีําตอบ
หลายตวัเลอืก (Multiple Choice Question) จาํนวน 4 ขอ้ 
 สวนท่ี่  2 เ ป็นแบบสอบถามที่ เกี่ยวกับแนวคิดการมุ่ ง เ น้นตลาด  โดยลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด แบ่งเป็น 2 ดา้นไดแ้ก่ การมุ่งเน้นดา้นคู่แขง่ขนัและการมุ่งเน้นดา้น
ลกูคา้ โดยใชแ้บบสอบถามทีใ่ชม้าตรวดัแบบ Likert Scale  ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตร
ภาคชัน้ (Interval Scale) จาํนวน 10 ขอ้  
 สวนท่ี่  3 เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ ีโดยลกัษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด แบ่งเป็น 5 ดา้นไดแ้ก่ การพฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บั
เพือ่นรว่มงาน ภมูใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทาํ โดยใชแ้บบสอบถามทีใ่ช้
มาตรวดัแบบ Likert Scale  ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 
จาํนวน 14 ขอ้  
 สวนท่ี่  4 เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาด โดย
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด แบ่งเป็น 4 ดา้นไดแ้ก่ การเพิม่ผลผลติ การขาดงาน การ
ลาออก และความพงึพอใจในการทาํงาน โดยใชแ้บบสอบถามทีใ่ชม้าตรวดัแบบ Likert Scale  ซึง่
เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จาํนวน 12 ขอ้ 
 สวนท่ี่  5 เ ป็นแบบสอบถามที่ เกี่ยวกับประสิทธิภาพขององค์กร  โดยลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด แบ่งเป็น 5 ดา้นไดแ้ก่ ต้นทุน ปรมิาณ คุณภาพ เวลา และวธิกีาร
ทาํงาน โดยใชแ้บบสอบถามทีใ่ชม้าตรวดัแบบ Likert Scale  ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จาํนวน 10 ขอ้ 
 
 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การศกึษาทศันคต ิพฤตกิรรมการทํางานและประสทิธภิาพองคก์รของนักการตลาด ผูว้จิยั
ใชว้ธิกีารรวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูทีส่าํคญั 2 แหล่งดงัน้ี 
 1. แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลข่าว บทความ
หนงัสอื เอกสารทางวชิาการ งานวจิยัในอดตีทีเ่กีย่วขอ้ง และขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต 
 2. แหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data) เป็นการรวบรวม โดยการใชว้ธิแีจกแบบสอบถาม
แก่กลุ่มตัวอย่าง คือ นักการตลาดทุกระดบัขององค์กร ซึ่งไม่ร่วมพนักงานที่ทําอยู่ในตําแหน่ง 
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สนับสนุนการตลาด และประสานงานการตลาด ไดจ้ํานวน 250 คน จากนัน้นําแบบสอบถามมาลง
รหสัเพือ่นําไปวเิคราะหแ์ละแปรผลขอ้มลูทางสถติ ิ
  
 การจดักระทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 เมื่อไดร้บัแบบสอบถามกลบัคนืมาแลว้ ผูว้จิยันําแบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าดําเนินการ
ดงัน้ี 
 การจดักระทาํข้อมลู 
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Ending) ผู้วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามโดยการแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2. การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามทีถู่กต้องเรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ด้
กาํหนดรหสัไวล้่วงหน้า 
 3. การประมวลผลขอ้มูล โดยนําขอ้มูลที่ลงรหสัแล้วมาบนัทกึและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปูทางคอมพวิเตอร ์เพือ่วเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน 
  
 การวเคราะหข้์อมลูิ  
 การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) 
 สวนท่ี่  1  เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ประกอบไปด้วยเพศ สถานภาพสมรส ประสบการณ์ทํางานด้านการตลาด และระดบัตําแหน่งใน
ปจจุบนั วเิคราะหโ์ดยการใชค้า่รอ้ยละั  
 สวนท่ี่  2 เ ป็นแบบสอบถามที่ เกี่ยวกับแนวคิดการมุ่ ง เ น้นตลาด  โดยลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด แบ่งเป็น 2 ดา้นไดแ้ก่ การมุ่งเน้นดา้นคู่แขง่ขนัและการมุ่งเน้นดา้น
ลกูคา้ วเิคราะหโ์ดยการใชค้า่รอ้ยละ 
 สวนท่ี่  3 เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ ีโดยลกัษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด แบ่งเป็น 2 ดา้นไดแ้ก่ การพฒันาตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บั
เพือ่นรว่มงาน ภมูใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทน และกลา้คดิกลา้ทาํ 
 สวนท่ี่  4 เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาด โดย
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด แบ่งเป็น 4 ดา้นไดแ้ก่ การเพิม่ผลผลติ การขาดงาน การ
ลาออก และความพงึพอใจในการทาํงาน วเิคราะหโ์ดยการใชค้า่รอ้ยละ 
 สวนท่ี่  5 เ ป็นแบบสอบถามที่ เกี่ยวกับประสิทธิภาพขององค์กร  โดยลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด แบ่งเป็น 5 ดา้นไดแ้ก่ ต้นทุน ปรมิาณ คุณภาพ เวลา และวธิกีาร
ทาํงาน วเิคราะหโ์ดยการใชค้า่รอ้ยละ 
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 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมาน (Interferential Statistics) 
 การวเิคราะหป์จจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไั ดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  และ
ระดบัการศกึษาของพนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้ลปิสตกิแตกต่างกนั ใชส้ถติทิดสอบ ดงัน้ี 
 สมมตฐานิ  1  นกัการตลาดทีม่ลีกัษณะสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ, สถานภาพสมรส, 
ประสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด และระดบัตําแหน่งในปจจุบนัทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการั

ทาํงานแตกต่างกนัใชส้ถติวิเิคราะหค์วามแตกต่าง คอื t-test และ ONE Way ANOVA 
 สมมตฐานิ  2  ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงาน
ของนกัการตลาดใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติสิมัประสทิธสิหสมัพนัธข์องเพยีรส์นั์ (Pearson’s 
Product Moment Correlation)  
 สมมตฐานิ  3  ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่มีคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ทาํงานของนกัการตลาดใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติสิมัประสทิธสิหสมัพนัธข์องเพยีรส์นั์
(Pearson’s Product Moment Correlation)  
 สมมตฐานิ  4  พฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพของ
องคก์ร ใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติสิมัประสทิธสิหสมัพนัธข์องเพยีรส์นั์ (Pearson’s Product 
Moment Correlation) 
 
 วธีการวจยัเชงคณุภาพ ิ ิ ิ (Qualitative research) 
 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  คอืนกัการตลาด 
 ศกึษาวจิยัจากการสมัภาษณ์โดยใชว้ธิกีารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ(In-depth Interview) 
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจยัคือ นักการตลาด โดยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยเก็บแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืกจากผูต้อบแบบสอบถามเชงิปรมิาณทีม่ปีระสบการณ์
ทาํงานดา้นการตลาดตัง้แต่ 3 ปีขึน้ไปเป็นผูต้อบครบตามจาํนวนทีก่ําหนดไว ้รวมทัง้หมดในการวจิยั
เชงิคุณภาพ 20 คน เพื่อนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชใ้นการอภปิรายผล ทีไ่ดจ้ากระเบยีบวธิเีชงิปรมิาณ เพื่อ
ใชใ้นการอธบิายพฤตกิรรมเชงิลกึมากขึน้ เชน่ มมุมองทีม่ต่ีอแนวคดิการมุง่เน้นตลาด 
 การสมัภาษณ์หลงัจากทดสอบสมมตฐิานดว้ยวธิเีชงิปรมิาณ เป็นการทดสอบอกีครัง้เพื่อให้
ไดค้าํตอบทีน่่าเชื่อถอืมากยิง่ขึน้แก่ผลการวจิยั และทาํใหม้ขีอ้สนบัสนุนผลการทดสอบสมมตฐิานการ
วจิยัดว้ยวธิเีชงิปรมิาณ และหากสมมตฐิานของการวจิยัไม่เป็นไปตามผลการทดสอบสมมตฐิานการ
วจิยัดว้ยวธิเีชงิปรมิาณ การสมัภาษณ์ขัน้ตอนดงักล่าวจะสามารถชว่ยใหผู้ว้จิยัสามารถอธบิายสาเหตุ
หรอืปจจยัของความขดัแยง้ของผลการวจิยัดงักล่าวไดด้ยีิง่ขึน้ั  
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 การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือ 
 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลสําหรบัการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัจะดําเนินการดงัน้ี ศกึษาจากการ
สมัภาษณ์ โดยใชก้ารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-depth  Interview) ผูศ้กึษาทาํการสมัภาษณ์แบบกึง่
โครงสรา้ง (Semi structured  Interview) ซึง่เป็นวธิทีีก่ําหนดคาํถามไวต้ายตวั เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูตาม
วตัถุประสงค์ และในการวิจยัครัง้น้ีผู้ศึกษาจะทําการสมัภาษณ์ด้วยตนเอง โดยทําการจดบนัทึก
รายละเอยีดและอาศยัแถบบนัทกึเสยีงในขณะสมัภาษณ์เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลูทัง้ที ่เป็นขอ้เทจ็จรงิ
และความคดิเหน็จากผูใ้หข้อ้มลูเพือ่นํามาใชว้เิคราะหข์อ้มลูต่อไป 
  
 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ผู้วิจยัจะทําการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสมัภาษณ์จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 20 คน
หลงัจากทดสอบสมมตฐิานดว้ยวธิเีชงิปรมิาณ ในชว่งเดอืนกุมภาพนัธ ์ปี 2559 ถงึ มนีาคม ปี 2559 
  
 การจดักระทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 ผูว้จิยัจะทําการวเิคราะหข์อ้มลูทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์เป็นรายบุคคลดว้ยตนเอง และจะใช้
วธิกีารบนัทกึและถอดเทประหว่างสมัภาษณ์ เพื่อให้ได้ขอ้มูลที่ครบถ้วนสมบูรณ์ และผู้วจิยัจะได้
นําเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลในประเด็นต่างๆในลักษณะการพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Analytical 
Description) และจะเลอืกนําเสนอขอ้มลูเฉพาะเรือ่งทีท่าํการศกึษาเทา่นัน้ในสว่นของการอภปิรายผล
หลงัจากผลการวจิยัเชงิปรมิาณ 
 
สรปุผลการศึกษาค้นคว้า 
 ผลจากการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัทศันคต ิพฤตกิรรมการทาํงานและประสทิธภิาพองคก์ร
ของนกัการตลาด สามารถสรปุไดด้งัน้ี 
 ผลการวเคราะหข้์อมลูเชงพรรณนา ิ ิ (Descriptive Statistic) 
 สวนท่ี ่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ เพศ 
สถานภาพสมรส ประสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด และระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั  
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 146 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.4 และ 
เพศชาย จาํนวน 104 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.6 
 สถานภาพสมรส ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จํานวน 205 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 82 และ สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18 
 ประสบการณ์ทํางานดา้นการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มปีระสบการณ์ทํางาน
อยูท่ี ่1-5 ปี จาํนวน 138 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.2 รองลงมากลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ทาํงาน มากกว่า10 
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ปี ขึน้ไป จํานวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.2 กลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ 6-10 ปี จํานวน 39 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 15.6 และกลุ่มทีม่ปีระสบการณ์ ตํ่ากวา่ 1 ปี จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8 ตามลาํดบั 
 ระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั  แสดงใหเ้หน็ว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มตีําแหน่งในระดบั
ปฏบิตัิการ จํานวน 158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.2  และมตีําแหน่งในระดบัผูบ้รหิาร จํานวน 92 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 36.8   
 สวนท่ี ่ 2 การวเิคราะหข์อ้มลูแนวคดิการมุง่เน้นตลาดโดยรวมของนกัการตลาด 
 การมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขนัโดยรวมที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานของ
นักการตลาด มีแนวคิดการมุ่งเน้นตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 เมื่อ
พจิารณารายด้าน พบว่านักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัแนวคดิการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่
แข่งขนัในเรื่องการค้นหาความโดดเด่นของคู่แข่งมคีวามสําคญัต่อการวางแผนทางการขาย และ
คดิเหน็ว่าควรมกีารวเิคราะหค์วามเคลื่อนไหวทางการตลาดของคู่แข่งอย่างสมํ่าเสมอ สงูทีส่ดุ อยูใ่
ระดบัดมีาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.48 และ 4.44 ตามลาํดบั รองลงมาคอืดา้นการใหค้วามสาํคญักบัการ
พจิารณาว่าใครเป็นคู่แข่งทางตรงและคู่แข่งทางออ้ม อยู่ในระดบัดมีาก มคี่าฉลี่ย 4.38 ดา้นการให้
ความสําคญักบัการสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่งมากกว่าการเลยีนแบบคู่แข่ง อยู่ในระดบัดมีาก มี
ค่าเฉลี่ย 4.34 และด้านการใหค้วามสําคญักบัการประเมนิส่วนแบ่งทางการตลาดขององค์กรกบัคู ่
แขง่ขนั อยูใ่นระดบัด ีมคีา่เฉลีย่ 4.12 ตามลาํดบั 
 การมุ่งเน้นตลาดดา้นลูกคา้โดยรวมทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทํางานของนักการ
ตลาด มแีนวคดิการมุง่เน้นตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.37 เมื่อพจิารณาราย
ด้าน พบว่านักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัแนวคดิการมุ่งเน้นตลาดด้านลูกค้า ด้านการ
ทราบว่าใครคอืกลุ่มลูกคา้ของบรษิทัเป็นสิง่ทีส่าํคญัอย่างยิง่สาํหรบันกัการตลาด และควรคน้หาและ
เขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ทีเ่ปลีย่นแปลงอยู่ตลอด ทีส่งูทีสุ่ด อยูใ่นระดบัดมีาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.62 เท่ากันทัง้สองด้าน รองลงมาคือคิดว่าการบริการหลังการขายมีส่วนให้ลูกค้ากลับมาซื้อ
ผลติภณัฑข์ององคก์รอกีในอนาคต อยูใ่นระดบัดมีาก มคีา่เฉลีย่ 4.48 การกําหนดแผนการตลาดโดย
ใชค้วามต้องการของลูกคา้เป็นที่ตัง้เป็นวธิกีารที่ควรทําอย่าง อยู่ในระดบัดมีคี่าฉลี่ย 4.15 และ ให้
ความสําคญักบัการปรบัปรุงกระบวนการทางการตลาดจากความคดิเหน็ของลูกคา้อยู่ในระดบัดมีี
คา่เฉลีย่4.02 ตามลาํดบั 
 สวนท่ี ่ 3 การวเิคราะหข์อ้มลูทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ ี
 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดที่ดดี้านการพฒันาตนเองโดยรวมที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาด มทีศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่โีดยรวมอยู่ในระดบั
มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่านักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบั
ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดดี้านการพฒันาตนเอง โดยคดิเหน็ว่า การเรยีนรูท้กัษะอื่นๆ 
เช่น ความรู้ด้านการใช้คอมพวิเตอร์ บญัชีการเงนิ หรอืภาษาต่างประเทศเป็นสิ่งสําคญัสําหรบั
นกัการตลาด สงูทีสุ่ด อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.31 รองลงมาคอื การหมัน่เรยีนรูแ้ละ
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วิเคราะห์ปจจยัความสําเร็จของกิจกรรมทางการตลาดของแต่ละบริษัท แม้ว่ากิจกรรมนัน้ไม่ได้ั

เกีย่วขอ้งโดยตรงกบัธุรกจิของตน อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่ 4.00 
 ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นการสรา้งความสมัพนัธก์บัเพื่อนร่วมงานโดยรวม
ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาด มทีศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ี
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่านักการตลาดที่ตอบ
แบบสอบถามมรีะดบัทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดดี้านการพสรา้งความสมัพนัธ์กบัเพื่อน
ร่วมงาน โดยคดิว่าพนักงานในแผนกอื่นคอืสมาชกิในทมีเดยีวกบัตนมสีูงที่สุด อยู่ในระดบัมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 รองลงมาคอื มกัความช่วยเหลือกบัเพื่อนร่วมงานทุกคนและทุกแผนกในที่
ทาํงาน และใหค้วามสาํคญัและเอาใจใส่กบัความสุขในการทํางานและชวีติความเป็นอยูข่องเพื่อนใน
ทมีการตลาดผูบ้งัคบับญัชา ผูท้ี่อยู่ใต้บงัคบับญัชาของตนเอง อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากนัที ่
4.13 
 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านความภูมิใจในตราสินค้าของตนโดยรวมที่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาด มทีศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดี
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.37 เมือ่พจิารณารายดา้น พบวา่นกัการตลาดทีต่อบ
แบบสอบถามมรีะดบัทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นความภมูใิจในตราสนิคา้ของตน โดยมี
ความมุง่มัน่ทีจ่ะผลกัดนัใหต้ราสนิคา้ของผลติภณัฑห์รอืองคก์รตน สูก่ารเป็นผูนํ้าตลาดสงูทีส่ดุ อยูใ่น
ระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.52 รองลงมาคอื ความเชื่อมัน่ในผลติภณัฑท์ีท่่านรบัผดิชอบ อยู่
ในระดบัมากทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.40 และมคีวามสขุและภมูใิจทีไ่ดร้บัมอบหมายใหร้บัผดิชอบต่อ
การสรา้งภาพลกัษณ์ที่ดขีองผลติภณัฑห์รอืภาพลกัษณ์ที่ดอีงค์กร อยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.21 
 ทัศนคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านความอดทนโดยรวมที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาด มทีศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่โีดยรวมอยู่ในระดบั
มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่านักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบั
ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านความอดทน โดยมคีวามสามารถทํางานร่วมกบัเพื่อน
ร่วมงานทีม่อีารมณ์รอ้นไดเ้ป็นอย่างด ีสงูทีสุ่ด อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.02 รองลงมาคอื 
สามารถรบัมอืกบัช่วงเวลางานหนักทีอ่าจทําใหต้นมเีวลาส่วนตวัน้อยลงไดเ้ป็นอย่างด ีอยู่ในระดบั
มาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.94 และไมเ่สยีความมัน่ใจเมื่องานเกดิความผดิพลาด หรอืผลลพัธไ์มเ่ป็นไป
ตามทีค่าดหวงั อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.88 
 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านกล้าคิดกล้าทําโดยรวมที่มีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาด มทีศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่โีดยรวมอยู่ในระดบั
มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่านักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบั
ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดที่ดดีา้นกล้าคดิกล้าทํา โดยมกัหาวธิกีารทางการตลาดใหม่ๆมา
ประยุกต์ใชก้บังานของท่าน เช่น การแจกแบบสอบถามผ่านทางออนไลน์ หรอืการสื่อสารกบัลูกคา้
ผ่านทาง Social Media สูงทีสุ่ด อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.99 รองลงมาคอื มกักล้า
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นําเสนอความคดิของท่านในที่ประชุม อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.92 และมกัใช้วธิกีารที่
ท่านคดิว่าดทีีสุ่ดเพื่อทําใหง้านสาํเรจ็ แมว้่าผูบ้งัคบับญัชาของท่านจะไม่เหน็ดว้ยกต็าม อยู่ในระดบั
มาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.90 
 สวนท่ี ่ 4 การวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด  
 พฤติกรรมการทํางานของนักการตลาดด้านการเพิ่มผลผลิตที่มีความสัมพันธ์กับ
ประสทิธภิาพขององค์กร มพีฤติกรรมอยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 เมื่อพจิารณารายด้าน 
พบว่า นักการตลาดทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติดา้นการ
ให้ความสําคญักบัการทํางานตามเปาหมายขององค์กรที่ทํางา้ นอยู่ สูงที่สุด อยู่ในระดบัดมีาก มี
ค่าเฉลี่ย 4.27 รองลงมาคือมกัความสามารถทํางานเสร็จทนัตามเวลาที่กําหนด อยู่ในระดบัดี มี
ค่าเฉลีย่ 4.06 และดา้นทาํงานโดยใหค้วามสาํคญัของการใชท้รพัยากรต่างๆอยา่งคุม้ค่า อยูใ่นระดบั
ด ีมคีา่เฉลีย่ 4.05 ตามลาํดบั  
 พฤตกิรรมการทํางานของนกัการตลาดดา้นการขาดงานทีม่คีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพ
ขององค์กร มพีฤติกรรมอยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.89เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า นักการ
ตลาดทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัพฤตกิรรมการทํางานดา้นการขาดงานในเรื่องลาหรอืหยุดทํางาน
กรณีที่จําเป็นเท่านัน้ สูงที่สุด อยู่ในระดบัดี มีค่าเฉลี่ย 4.00 รองลงมาคือจะไม่หยุดงานเพื่อไป
ท่องเทีย่วหากงานทีต่นรบัผดิชอบยงัไมเ่สรจ็เรยีบรอ้ย อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.96 และ มาทาํงาน
ตรงต่อเวลาเสมอ อยูใ่นระดบัด ีมคีา่เฉลีย่ 3.74 ตามลาํดบั 
 พฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาดดา้นการลาออกทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัประสทิธภิาพ
ขององคก์ร มพีฤตกิรรมอยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.43 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า นักการ
ตลาดที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัพฤติกรรมการทํางานที่จะไม่เปลี่ยนงานหรอืยา้ยงานบ่อยๆ สูง
ทีสุ่ด อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ย 3.64 รองลงมาคอืจะทํางานกบักบัองคก์รปจจุบนัต่อไปเรื่อยๆ อยู่ในั

ระดบัด ีมคี่าเฉลี่ย 3.48 และ คดิว่าการไม่เปลี่ยนงานจะทําใหต้นมโีอกาสในการก้าวหน้าในอาชพี
การงาน อยูใ่นระดบัพอใช ้มคีา่เฉลีย่ 3.19 ตามลาํดบั 
 พฤตกิรรมการทํางานของนักการตลาดดา้นความพงึพอใจในการทํางานทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัประสทิธภิาพขององคก์ร มพีฤตกิรรมอยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.63 เมื่อพจิารณารายดา้น 
พบว่า นักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัพฤติกรรมการทํางานที่ชอบสภาพแวดล้อมการ
ทาํงานขององคก์รตน เชน่ เพือ่นรว่มงาน หวัหน้างาน สถานทีท่าํงาน บรรยากาศการทาํงาน สงูทีส่ดุ 
อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ย 3.78 รองลงมาคอื  ชอบลกัษณะงานที่ตนทําในปจจุบนั อยู่ในระดบัด ีมีั

ค่าเฉลีย่ 3.72 และ ปรมิาณงานทีต่นไดร้บัมอบหมายมคีวามเหมาะสมกบัค่าตอบแทนทีไ่ดร้บั อยู่ใน
ระดบัด ีมคีา่เฉลีย่ 3.42 ตามลาํดบั 
 สวนท่ี ่ 5 ผลจากการศกึษาประสทิธภิาพขององคก์ร 
 ประสทิธภิาพขององค์กรโดยรวม อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.69 เมื่อพจิารณาราย
ดา้น พบว่า นักการตลาดทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ต่อประสทิธภิาพขององคก์รดา้น
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การมุ่งเน้นใหพ้นักงานในองค์กรปฏบิตังิานตามหลกัมาตรฐานสากล ดา้นคุณภาพและสิง่แวดล้อม 
เช่น มาตรฐาน ISO หรอืตวัชีว้ดัคุณภาพตวัอื่นๆ สงูทีสุ่ดอยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 4.02 รองลงมาคอื
มกีารดําเนินงานบนพืน้ฐานการประหยดัตน้ทุนและค่าใชจ้่ายอยู่เสมอ อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 4.00 
ใหค้วามสาํคญักบักระบวนการควบคุมคุณภาพตัง้แต่การผลติไปจนถงึการส่งมอบสนิคา้หรอืบรกิาร
ใหก้บัลูกคา้ อยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ย 3.95 ใหค้วามสําคญัในเรื่องการทํางานใหง้านเสรจ็ภายใน
ระยะเวลาทีก่ําหนด อยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.86 ใหค้วามสาํคญักบัการเพิม่ความสะดวกรวดเรว็ใน
การทาํงาน เชน่ การนําระบบโปรแกรมคอมพวิเตอรม์าใชบ้นัทกึยอดขายขององคก์ร อยูใ่นระดบัด ีมี
คา่เฉลีย่ 3.84 มกีารกําหนดหน้าทีร่บัผดิชอบ และวธิกีารประเมนิผลทีช่ดัเจนก่อนการปฏบิตังิาน อยู่
ในระดบัด ีมคีา่เฉลีย่ 3.64 สามารถบรหิารจดัการงบประมาณภาพรวมในแต่ละปีไดเ้ป็นอยา่งด ีอยูใ่น
ระดบัด ีมคีา่เฉลีย่ 3.58 มกีารวางแผนและพยากรณ์ปรมิาณการผลติสนิคา้หรอืการใหบ้รกิารไดอ้ยา่ง
เหมาะสม อยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.42 มกีารจดัสรรเวลาในการปฏบิตังิาน โดยไมส่ง่ผลกระทบกบั
เวลาพกัผอ่นของพนกังาน อยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่ 3.41 และมกีารจดัสรรจาํนวนและอตัราพนกังาน
ไดเ้หมาะสมกบัปรมิาณงานขององคก์ร อยูใ่นระดบัพอใช ้มคีา่เฉลีย่ 3.28 ตามลาํดบั 
 ผลการวเคราะหข้์อมลูเชงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมตฐานิ ิ ิ  
 สมมตฐานข้อท่ีิ  1 นักการตลาดที่มลีกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ สถานภาพสมรส 
ประสบการณ์ทํางานด้านการตลาด และระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั ที่แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการ
ทาํงานแตกต่างกนั 
 สมมตฐานข้อท่ีิ  1.1  
 นกัการตลาดทีม่เีพศทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติไมแ่ตกต่าง
กนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 นกัการตลาดทีม่เีพศทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานไมแ่ตกต่างกนั 
ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 นักการตลาดทีม่เีพศทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกไม่แตกต่างกนั 
ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 นกัการตลาดทีม่เีพศทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงาน
ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.2 
 นักการตลาดที่มีสถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการทํางานด้านการเพิ่ม
ผลผลติไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 นกัการตลาดทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานไม่
แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 นักการตลาดที่มสีถานภาพสมรสที่แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการทํางานด้านการลาออก
แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 นกัการตลาดทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นความพงึพอใจ
ในการทาํงานแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.3 
 นักการตลาดทีม่ปีระสบการณ์ทํางานดา้นการตลาดทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางาน
ดา้นการเพิม่ผลผลติไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 นักการตลาดทีม่ปีระสบการณ์ทํางานดา้นการตลาดทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางาน
ดา้นการขาดงานไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 นักการตลาดทีม่ปีระสบการณ์ทํางานดา้นการตลาดทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางาน
ดา้นการลาออกแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 นกัการตลาดทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นความพงึพอใจ
ในการทาํงานแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.4 
 นักการตลาดที่มรีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัั ที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นการ
เพิม่ผลผลติไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 นักการตลาดที่มรีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัั ที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นการ
ขาดงานแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 นักการตลาดที่มรีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัั ที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นการ
ลาออกไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 นกัการตลาดทีม่รีะดบัตําแหน่งในปจจุบนัั ทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทํางานดา้นความ
พงึพอใจในการทาํงานไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2 ทศันคตทิี่มต่ีอการมุ่งเน้นตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ทาํงานของนกัการตลาด 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.1  
 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดดา้นคู่แขง่ขนัมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้น
การเพิม่ผลผลติของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดย
มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัปานกลาง 
 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดดา้นลูกคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการ
เพิม่ผลผลติของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัปานกลาง 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.2 
 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดดา้นคู่แขง่ขนัมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้น
การขาดงานของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
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 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดดา้นลูกคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการ
ขาดงานของนักการตลาด ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.3 
 ทศันคตทิี่มต่ีอการมุ่งเน้นตลาดดา้นคู่แข่งขนัไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางาน
ดา้นการลาออกของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุง่เน้นตลาดดา้นลูกคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการ
ลาออกของนักการตลาด ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.4 
 ทศันคตทิีม่ต่ีอการมุ่งเน้นตลาดดา้นคู่แขง่ขนัมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้น
ความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
 ทศันคติที่มต่ีอการมุ่งเน้นตลาดด้านลูกค้ามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการทํางานด้าน
ความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย  
 สมมตฐานข้ิ อท่ี 3 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่มีคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ทาํงานของนกัการตลาด 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.1  
 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นการพฒันาตนเองมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติของนักการตลาด ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัปานกลาง 
 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการสร้างความสมัพนัธ์กับเพื่อนร่วมงานมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัปานกลาง 
 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดดี้านภูมใิจในตราสนิค้าของตนมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติของนักการตลาด ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึ
ยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัปานกลาง 
 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นมคีวามอดทนมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
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 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นกลา้คดิกลา้ทํามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ทาํงานดา้นการเพิม่ผลผลติของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.2 
 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นการพฒันาตนเองมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการสร้างความสมัพนัธ์กับเพื่อนร่วมงานมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติิ
ที ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดดี้านภูมใิจในตราสนิค้าของตนมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อยมาก 
 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นมคีวามอดทนมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ทาํงานดา้นการขาดงานของนักการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นกลา้คดิกลา้ทํามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ทาํงานดา้นการขาดงานของนักการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.3 
 ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่ดีา้นการพฒันาตนเองไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การทาํงานดา้นการขาดงานของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการสร้างความสมัพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงานไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่
0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นภูมใิจในตราสนิคา้ของตนไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึปฏเิสธ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นมคีวามอดทนมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อยมาก 
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 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นกลา้คดิกลา้ทํามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ทาํงานดา้นการลาออกของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อยมาก 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.4 
 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นการพฒันาตนเองมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึ
ยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดีด้านการสร้างความสมัพนัธ์กับเพื่อนร่วมงานมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทํางานดา้นความพงึพอใจในการทํางานของนักการตลาด ทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบั
น้อย 
 ทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดดี้านภูมใิจในตราสนิค้าของตนมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานของนกัการตลาด ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่
0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นมคีวามอดทนมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ทํางานดา้นความพงึพอใจในการทํางานของนักการตลาด ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึ
ยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย 
 ทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ดีา้นกลา้คดิกลา้ทํามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ทํางานดา้นความพงึพอใจในการทํางานของนักการตลาด ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึ
ยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบัน้อย  
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 4 พฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพ
ขององคก์ร 
 พฤตกิรรมการทํางานดา้นการเพิม่ผลผลติมคีวามสมัพนัธ์กบัประสทิธภิาพขององค์กร ที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ระดบัปานกลาง 
 พฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพขององคก์ร ทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบั
ปานกลาง 
 พฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกมคีวามสมัพนัธ์กบัประสทิธภิาพขององคก์ร ทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ระดบั
ปานกลาง 
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 พฤตกิรรมการทาํงานดา้นความพงึพอใจในการทาํงานมคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพของ
องคก์ร ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 จงึยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนัระดบัสงู 
 
อภปรายผลิ  
 จากการค้นคว้าวจิยัทศันคติ พฤติกรรมการทํางานและประสทิธภิาพองค์กรของนักการ
ตลาด สามารถนํามาอภปิรายผลไดด้งัน้ี 
 สมมตฐานข้อท่ีิ   1  นักการตลาดทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ, สถานภาพสมรส, 
ประสบการณ์ทํางานด้านการตลาด และระดบัตําแหน่งในปจจุบนัที่แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการั

ทาํงานแตกต่างกนั 
 จากการศกึษาพบว่า นกัการตลาดทีม่เีพศ สถานภาพสมรสและระดบัตําแหน่งในปจจุบนัที่ั

แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทํางานโดยรวมไม่แตกต่างกนัซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของหทยัวรรณ 
ฉมงัลาภ(2556) ศึกษาเรื่องปจจยัด้านการรบัรู้ความเสี่ยงที่มีผลต่อพฤติกรรมการทํางานของั

พนักงานระดบัปฏบิตักิารในสวนอุตสาหกรรมโรจนะจงัหวดัพระนครศรอียุธยา พบว่าพนักงานที่มี
เพศและสถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทํางานไม่แตกต่างกนั รวมถงึงานวจิยัของ จนัจรีา 
โสะประจนิ(2553) ที่ได้ทําการศกึษาเรื่องปจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการทํางานของพนักงานผลิตั

ชิ้นส่วนยานยนต์:กรณีศึกษา บริษัท ยานภัณฑ์จํากัด (มหาชน) พบว่า พนักงานที่มีเพศและ
สถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการทาํงานการเพิม่ผลผลติดา้นความสมํ่าเสมอในการทาํงาน ดา้
การใหค้วามรว่มมอืต่อองคก์ารและดา้นการปฏบิตัติามกฎระเบยีบองคก์ารไมแ่ตกต่างกนั นอกจากน้ี
งานวจิยัของ ฉัตรยา  กฤตยาพงศ์พนัธุ์(2553) ที่ศกึษาเรื่อง การบรหิารการเปลี่ยนแปลงภายใน
องค์กรที่มผีลต่อพฤตกิรรมการทํางานของพนักงานในบรษิทั แซนมนิาไซซสิเต็มส ์(ประเทศไทย) 
จาํกดั พบวา่ เพศทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการทาํงานไมแ่ตกต่างกนั 
 นักการตลาดที่มสีถานภาพสมรสและประสบการณ์ทํางานด้านการตลาดแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการทํางานดา้นการลาออกและความพงึพอใจในการทํางานแตกต่างกนัซึ่งสอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของหทัยวรรณ ฉมังลาภ(2556) ศึกษาเรื่องปจจัยด้านการรับรู้ความเสี่ยงที่มีผลต่อั

พฤติกรรมการทํางานของพนักงานระดับปฏิบัติการในสวนอุตสาหกรรมโรจนะจังหวัด
พระนครศรอียุธยาพบว่าอายุการทํางานที่แตกต่างมพีฤติกรรมการทํางานด้านการออกจากงาน
แตกต่างกนั และงานวจิยัของณปภชั นาคเจอืทอง(2552) ที่ศกึษาปจจยัที่มผีลต่อแนวโน้มการั

ลาออกของพนกังานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรอียุธยา พบว่าอายุงานในปจจุบนัั

ทีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัแนวโน้มการลาออกแตกต่างกนั 
 จากการสมัภาษณ์นักการตลาดจํานวน 20 คน ส่วนใหญ่ใหค้วามเหน็ว่า ความแตกต่าง
ทางด้านเพศมพีฤติกรรมการทํางานไม่แตกต่างกนัเพราะในปจจุบนัสงัคมใหค้วามสําคญักบัเรื่องั

ความเท่าเทยีมทางดา้นเพศ แมว้่าผูบ้รหิารระดบัสงูขององคก์รสว่นใหญ่จะเป็นเพศชาย แต่ผูบ้รหิาร
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ระดบัสูงของฝายการตลาดโดยมากจะเป็นผู้หญิง ส่วนปจจยัด้านสถานภาพสมรสนัน้จะมคีวาม่ ั

แตกต่างในพฤติกรรมการทํางานด้านการลาออกและความพึงพอใจในการทํางาน เพราะคนที่
แต่งงาน จะมคีวามต้องการอยู่กบัองคก์รทีม่คีวามมัน่คง มากกว่าคนโสดทีต่้องการเปลี่ยนแปลงหา
สิง่ทีท่า้ทายมากกว่า สว่นประสบการณ์ทาํงานและระดบัตําแหน่งในปจจุบนั ผูใ้หส้มัภาษณ์สว่นใหญ่ั

คดิเหน็ว่า ประสบการณ์มสี่วนต่อพฤติกรรมการทํางานเพราะคดิว่าคนที่ทํางานมานานกว่าจะมี
วธิกีารทํางานที่ทําใหผ้ลงานออกมาดกีว่า และคดิว่าระดบัตําแหน่งจะมผีลเรื่องการขาดลามาสาย 
เพราะคนทีเ่ป็นหวัหน้าจะมคีวามสมํ่าเสมอในการมาทํางานมากกวา่คนทีเ่ป็นลกูน้อง เพราะเป็นหว่
ว่าหากไม่มาทํางานจะมผีลกระทบต่อทมีมาก แต่คนทีไ่ม่มลีูกน้องจะคดิว่าการขาดงานหรอืมาสาย
นัน้ไมม่ผีลกระทบมากเทา่ไร 
 จากมุมมองของผูว้จิยัคดิเหน็ว่าการเปรยีบเทยีบว่านักการตลาดเพศใดมพีฤติกรรมการ
ทาํงานทีด่กีวา่กนันัน้จะขึน้อยูก่บัลกัษณะของผลติภณัฑแ์ละหน้าทีร่บัผดิชอบ ยกตวัอยา่งเช่น หน้าที่
รบัผดิชอบทีจ่ะตอ้งใชท้กัษะการวเิคราะหค์าํนวณเพศชาย อาจทําไดด้กีว่า แต่ถา้เป็นลกัษณะงานที่
ต้องใช้การเจรจาต่อรองกบับุคคลอื่น เพศหญิงอาจทําได้ดกีว่า เป็นต้น ส่วนสถานภาพสมรสจะมี
ความแตกต่างดา้นการลาออกเพราะคนทีแ่ต่งงานแลว้จะไมต่อ้งการเปลีย่นแปลงงานของตวัเอง สว่น
ประสบการณ์ทํางานที่มากขึ้นจะมผีลในเรื่องการตดัสนิใจที่ดีกว่า แต่ไม่สามารถสรุปได้ว่าคนที่
ทาํงานมานานกวา่จะทาํงานไดด้กีวา่เสมอไป สว่นระดบัตําแหน่งจะมพีฤตกิรรมการทาํงานทีด่กีว่าใน
เรือ่งความมวีนิยั ตรงต่อเวลา ขาดงานน้อย เพราะมหีน้าทีด่แูลทมีงานคนอื่นๆ จงึตอ้งเป็นตวัอยา่งที่
ดใีนเรือ่งของการปฏบิตัติามกฎระเบยีบขององคก์ร 
 สมมตฐานข้อท่ีิ   2 ทศันคตทิี่มต่ีอการมุ่งเน้นตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ทาํงานของนกัการตลาด 
 จากผลการศึกษาพบว่า ทัศนคติที่มีต่อการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขันและลูกค้ามี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานโดยรวมของนกัการตลาดของนกัการตลาด ซึง่มคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Haim Hikman และ Narentheren Kaliappen (2557) 
ศกึษาเรื่องการมุ่งเน้นตลาดทีม่ผีลต่อผลการดําเนินงานขององคก์รของอุตสาหกรรมการโรงแรมใน
มาเลเซีย พบว่าการมุ่งเน้นตลาดด้านคู่แข่งขนัและด้านลูกค้ามอีทิธิพลต่อผลการดําเนินงานของ
องค์กรไปในทศิทางเดยีวกนัเพราะการมุ่งเน้นตลาดทําใหโ้รงแรมสามารถนําขอ้มูลมาสรา้งความ
ไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั รวมถงึการพฒันาสนิคา้และปรบัปรุงคุณภาพการใหบ้รกิารของพนักงาน 
และยงัมบีทความจาก TQA Criteria for Performance Excellence ของสาํนกังานรางวลัคุณภาพ
แหง่ชาต ิสถาบนัเพิม่ผลผลติแหง่ชาต ิ(2553) เรื่องการมุง่เน้นลูกคา้ เสยีงของลูกคา้ คอืทศิทางของ
องค์กร ที่กล่าวถงึ การมุ่งเน้นลูกคา้เป็นกระบวนการที่องค์กรนํามาใชใ้นการสรา้งความผูกพนักบั
ลูกคา้ โดยมุ่งเน้นในการตอบสนองต่อความต้องการของลูกคา้เป็นหลกั ทัง้น้ี ความผูกพนัดงักล่าว 
จะเป็นผลลพัธห์น่ึงทีส่าํคญัของกลยุทธโ์ดยรวมขององคก์รในดา้นวฒันธรรมทีมุ่ง่เน้นลูกคา้ และการ
สรา้งผลการดาํเนินการทีเ่ป็นเลศิ สามารถสรา้งความยัง่ยนืใหก้บัองคก์รได ้
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 จากการสมัภาษณ์นกัการตลาดจาํนวน 20 คน สว่นใหญ่ใหค้วามเหน็ว่า การมุง่เน้นตลาด
ด้านลูกค้ามคีวามสําคญัมากกว่าคู่แข่ง เพราะมผีลต่อการประสบความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกิจ
มากกว่า แต่ก็มีบางคนมองว่าคู่แข่งก็มีความสําคญัเช่นกนั เพราะการวางแผนการตลาดก็ต้อง
พจิารณาขอ้ดขีอ้ดอ้ยของคู่แข่งเพื่อเปรยีบเทยีบกบัองค์กรตวัเอง ส่วนความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การทํางาน ส่วนใหญ่เหน็ด้วยเพราะเชื่อว่า นักการตลาดต้องหมัน่ศกึษาคู่แข่งและลูกค้าทุกๆวนั 
เพือ่ใหม้ผีลการทาํงานทีด่ ีดงันัน้การมทีศันคตทิีด่ต่ีอการมุง่เน้นตลาด จะสง่ผลใหเ้กดิพฤตกิรรมการ
ทาํงานทีด่ ีทัง้ในเรื่องการสรา้งผลงานและความสุขในการทํางาน เพราะถา้นักการตลาดเขา้ใจลูกคา้ 
รูท้นัคูแ่ขง่ การทาํงานกจ็ะงา่ยและทาํใหเ้กดิความสนุกกบัการทาํงาน 
 ในมุมมองของผูว้จิยัมองว่าการมุ่งเน้นตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการทํางานของ
นกัการตลาด เน่ืองจากดว้ยผูว้จิยักท็ําอาชพีเป็นนกัการตลาดจงึเขา้ใจถงึความสาํคญัของการศกึษา
คู่แข่งและลูกค้า เพื่อนําข้อมูลมาประกอบการตัดสินใจในการทํางาน สิ่งน้ีเองที่เป็นตัวกําหนด
พฤตกิรรมการทํางานใหส้อดคลอ้งกบัเปาหมายขององคก์ร จากประสบการณ์โดยตรงของผูว้จิยัคอื้

การประสบความสาํเรจ็ในการทํางานเน่ืองจากการทราบความตอ้งการของลูกคา้ และสามารถทําได้
เหนือกว่าคู่แขง่ สิง่น้ีเองทีท่าํใหม้คีวามสนุกในการทาํงาน และทาํใหเ้รามทีศันคตใินการทาํงานทีด่มีี
ความรูส้กึอยากอยูก่บัองคก์รต่อไป 
 สมมตฐานข้อท่ีิ   3 ทศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่มีคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ทาํงานของนกัการตลาด 
 จากการศกึษาพบว่าทศันคติของการเป็นนักการตลาดที่ดทีี่ประกอบไปด้วย การพฒันา
ตนเอง การสรา้งความสมัพนัธก์บัเพือ่นรว่มงาน ภมูใิจในตราสนิคา้ของตน มคีวามอดทนและกลา้คดิ
กลา้ทํา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทํางานโดยรวมของนกัการตลาด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ จนัจีรา โสะประจนิ(2553) ที่ได้ทําการศึกษาเรื่องปจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมกาั รทํางานของ
พนกังานผลติชิน้สว่นยานยนต:์กรณีศกึษา บรษิทั ยานภณัฑจ์าํกดั (มหาชน) พบว่า ปจจยัจงูใจดา้นั

การมีสมัพนัธภาพกบัเพื่อนร่วมงานคนอื่น และความผูกพนัต่อองค์การด้านความเต็มใจในการ
ปฏบิตังิานในองคก์ารมคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัพฤตกิรรมการทาํงาน 
 จากแนวคดิของ Marie Larsen (2554) กล่าวถงึการทาํการตลาดในโลกปจจุบนั จะตอ้งมีั

มากกว่าความเชี่ยวชาญด้านธุรกิจ ทําให้ผู้บริหารและนักสรรหาบุคลากรเข้าทํางานจะต้องรู้ว่า
นักการตลาดที่จะรบัเขา้ทํางานควรจะต้องมจีติวญิญาณในแบรนด์ตวัเองเพื่อใหข้อ้ความทางการ
ตลาดมคีวามถูกต้องและทําใหแ้น่ใจว่าวสิยัทศัน์ที่ตัง้ไวถู้กส่งต่อไปยงัผูบ้รโิภค และแนวคดิของ
Steve Tobak (รฐัธนินท ์ศกัดด์าํรงรตัน์ 2554; อา้งองิจาก Marketeer Acedemy) กล่าวถงึการเป็น
นกัการตลาดระดบัสดุยอดทีส่ามารถนําพาองคก์รไปสูเ่ปาหมายทางการตลาดทีไ่ดร้บัมอบ้ หมาย จะมี
การปฏบิตัติวัโดยการใส่ใจเพื่อนร่วมงาน เพราะทุกคนในองคก์รคอืทมีเดยีวกนักบันกัการตลาดการ
ใสใ่จเพือ่นรว่มงานจะทาํใหพ้วกเขากลายเป็นพารท์เนอรใ์นการทาํงานทีเ่ยีย่มทีสุ่ด และตัง้ใจช่วยเรา
ทํางาน และยงัมกีารอดึ อดทนเพื่อหาวธิกีารแก้ไขปญหาที่เกดิจากความผดิพลาดในงานหรอืการั
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อดทนต่อแรงกดดนัจากผูบ้รหิาร จากเพื่อนรว่มงาน รวมถงึแนวคดิของ Michael Estrin (2557) 
กล่าวถงึการ คุณลกัษณะทีจ่ะทําใหเ้ป็นนักการตลาดทีป่ระสบความสาํเรจ็คอืมุ่งมัน่ทีจ่ะพฒันาอย่าง
ต่อเน่ือง เพราะนกัการตลาดทีเ่ก่งมกัจะไมเ่คยพอใจกบัสภาพทีเ่ป็นอยู ่และคุณลกัษณะดา้นการกลา้
ทีจ่ะลองทํา เพราะการลองทําสิง่ใหม่ๆ ทีเ่กดิจากการตดัสนิใจบนพืน้ฐานของขอ้มลู สิง่เหล่าน้ีจะตอ้ง
ถูกประเมนิความเสีย่งก่อนทีจ่ะเขา้สูต่ลาดแขง่ขนั 
 จากการสมัภาษณ์พบว่านกัการตลาดทุกคนเหน็ดว้ยกบัคุณลกัษณะทัง้ 5 ดา้นสาํหรบัการ
เป็นนักการตลาดทีด่ ีโดยส่วนใหญ่จะใหน้ํ้าหนกักบัเรือ่งการพฒันาตนเอง เป็นอนัดบัหน่ึง เน่ืองจา
งานด้านการตลาดคือการเผชิญกับความเปลี่ยนของพฤติกรรมลูกค้า คู่แข่ง เทคโนโลยีและ
สภาพแวดลอ้มต่างๆ และยงัมคีวามคดิเหน็ว่าควรมคีวามคดิสรา้งสรรคใ์นการทํางาน ไม่ยดึตดิกบั
หลกัแนวคดิเดมิๆ สว่นความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการทาํงานนัน้สว่นใหญ่มองว่ามคีวามสมัพนัธก์นั
ยกเว้นด้านการขาดงานที่ส่วนใหญ่มองว่าไม่เกี่ยวข้องกับการเป็นนักการตลาดที่จะประสบ
ความสาํเรจ็และการลาออกทีจ่ะขึน้อยู่กบัดา้นความอดทนของแต่ละคน เพราะคดิว่าการเป็นนักการ
ตลาดทีจ่ะประสบความสําเรจ็ ไม่จําเป็นต้องมาทํางานตามเวลาบงัคบัเหมอืนแผนกอื่น หรอืการอยู่
กบัองคก์รเดยีวไปตลอดชวีติการทํางาน แต่ควรเปลี่ยนสายธุรกจิ ลองทําการตลาดใหห้ลากหลาย 
เพือ่ศกึษาวธิกีารทาํการตลาดของแต่ละอุตสาหกรรม 
 จากมุมมองของผู้วิจัย คิดเห็นว่าคุณลักษณะของการเป็นนักการตลาดที่ดีโดยรวมที่
นํามาใช้ในการวจิยัน้ีมคีวามครอบคลุมต่อการเป็นนักการตลาดที่มพีฤติกรรมการทํางานที่ด ีและ
สามารถเป็นนักการตลาดทีป่ระสบความสําเรจ็ได ้จรงิๆแล้วคุณลกัษณะทุกขอ้กเ็ป็นสิง่ทีทุ่กอาชพี
ควรจะมใีนการทํางาน เพยีงแต่นักการตลาดควรมคีวามภูมใิจและรกัในตราสนิคา้ของตนเอง เพราะ
ในการทํางานดา้นการตลาดใหส้ําเรจ็ ปจจยันึงคอืการั ถ่ายทอดเอกลกัษณ์ของตราสนิคา้ไปสู่ลูกคา้ 
ดงันัน้นักการตลาดซึ่งเป็นผูค้ดิวธิกีารสื่อสารจะตอ้งเขา้ใจและเชื่อมัน่ในคุณภาพ ชื่อเสยีง ขอ้ดขีอง
ผลิตภณัฑ์ สิ่งน้ีจะส่งผลต่อพฤติกรรมการทํางานที่ทําให้นักการตลาดมคีวามมุ่งมัน่ในการสร้าง
ผลงานด้วยใจที่รกัและหลงใหล ถ้าบรรลุเปาหมายได้จะมคีวามสุขในการทํางานมาก แต่ถึงแมจ้ะ้

ผดิพลาด การมทีศันคตขิองการเป็นนกัการตลาดทีด่กีจ็ะช่วยทาํใหไ้มย่่อทอ้และสามารถหาวธิแีกไ้ข
ปญหาได้ั  
 สมมตฐานข้อท่ีิ   4 พฤติกรรมการทํ างานของนักการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
ประสทิธภิาพขององคก์ร 
 จากการศึกษาพบว่าพฤติกรรมการทํางานของนักการตลาดที่ประกอบไปด้วยการเพิม่
ผลผลติ การขาดงาน การลาออก และความพงึพอใจในการทํางานมคีวามสมัพนัธ์กบัประสทิธภิาพ
ขององคก์ร สอดคลอ้งกบังานวจิยัของธดิารตัน์ สนิแสง(2556) ทีศ่กึษาเรื่องปจจยัที่มอีทิธพิลต่อั

ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของพนักงานTMBในเขตธุรกิจสมุทรปราการ พบว่าปจจยัด้านั

แรงจูงใจที่สะท้อนความต้องการจากการทํางาน และปจจัยด้านความจงรักภักดีต่อองค์กร มีั

ความสมัพนัธก์บัประสทิธภิาพการทาํงาน และงานวจิยัของ กชกร เอน็ดรูาษฎร(์2547) ทีศ่กึษาเรื่อง
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ปจจยัทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพการทาํงานของพนกังานบรษิทั โกรเฮ่ั  สยามจาํกดั พบว่าความพงึพอใจ
ในการปฏบิตังิานของพนกังานมอีทิธพิลเชงิบวกต่อประสทิธภิาพการทาํงาน 
 จากแนวคดิของ ภรณี กรีตบุิตร(2529) ทีเ่กีย่วกบัการประเมนิประสทิธภิาพขององคก์าร 
ไดใ้หค้วามเหน็วา่ ความพงึพอใจเป็นตวัแปรหน่ึงทีบ่่งชีถ้งึความมปีระสทิธภิาพขององคก์าร ปจัจยัที่
ส่งผลต่อความพงึพอใจในการปฏบิตังิานเป็นสิง่สําคญัอย่างหน่ึงทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพขององคก์ร 
ทัง้น้ีเพราะวา่การบรหิารองคก์รทีจ่ะใหไ้ดท้ัง้งานและน้ําใจดว้นัน้ จาํเป็นตอ้งใหค้นในองคก์รมคีวามพึ
พอใจในการปฏบิตังิานอย่างเตม็ความรูค้วามสามารถและส่วนหน่ึงทีพ่นักงานของบรษิทัมคีวามพงึ
พอใจ เป็นเพราะสภาพการทํางานทัง้ในดา้นลกัษณะงาน การบรหิาร ระบบงานและสภาพแวดลอ้ม
อื่นๆ นอกจากน้ีพนักงานจําเป็นต้องมรีะเบยีบวนิัยในการทํางาน จงึจะทําใหอ้งคก์รมปีระสทิธภิาพ 
นอกจากน้ี ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2541: 23) กล่าวว่า การเพิม่ผลผลติ เป็นการวดัการทํางาน
ซึ่งประกอบด้วยประสิทธิผลและประสิทธิภาพในองค์กรหน่ึง และการขาดงานถือว่าเป็นความ
ลม้เหลวในการรายงาน การทํางานและการจดัการ จงึสรุปไดว้่าผลประโยชน์ขององคก์รจะมากขึน้
เมือ่พนกังานขาดงานน้อยลง 
 จากการสมัภาษณ์นกัการตลาดพบว่าประเดน็เรื่อง พฤตกิรรมการทาํงานทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัประสทิธภิาพองคก์ร พบว่าทุกคนเหน็ดว้ยกบัเรื่องการเพิม่ผลผลติเพราะการทํางานใหเ้สรจ็ตาม
เวลาที่กําหนด และทําตามเปาหมายขององค์กรคอืสิง่ที่จะกระทบโดยตรงต่อประสทิธภิาพองค์กร ้

และเชื่อว่าพฤติกรรมการทํางานด้านน้ีสามารถเพิม่ระดบัใหด้ไีด้ด้วยการจดัสรรและอธบิายความ
ชดัเจนของงานจากหวัหน้างาน สาํหรบัเรือ่งการลาออกกบัความพงึพอใจในการทาํงานเหน็ตรงกนัว่า
มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมาก เน่ืองจากสว่นใหญ่มองวา่หากนกัการตลาดไมม่คีวามรูส้กึทีอ่ยากลาออก ก็
ตอ้งมเีหตุผลมากจากความพงึพอใจในการทาํงาน จงึจะมสีว่นใหป้ระสทิธภิาพองคก์รเพิม่ขึน้ สาํหรบั
ความพงึพอใจในการทํางานเกดิขึน้จากผลตอบแทนทีเ่หมาะสมกบัปรมิาณงาน สภาพแวดลอ้มการ
ทาํงาน การเตบิโตทัง้รายไดแ้ละตําแหน่ง สว่นพฤตกิรรมการทาํงานดา้นการขาดงานนัน้ สว่นใหญ่
มองว่าไม่กระทบต่อประสทิธภิาพองค์กร ถ้าหากสามารถทํางานไดเ้สรจ็ตามเวลาทีก่ําหนด แต่กม็ี
บางส่วนที่มองว่าการขาดงานบ่อยครัง้สะท้อนถึงความเบื่อหน่ายในการทํางาน และมผีลให้การ
ทาํงานเป็นทมีน้อยลงเพราะขาดการปฏสิมัพนัธ ์
 จากมุมมองของผูว้จิยั คดิเหน็ว่าพฤตกิรรมการทาํงานทัง้ 4 ดา้นมคีวามสมัพนัธโ์ดยตรง
กบัประสทิธภิาพองคก์ร สาํหรบัการเพิม่ผลผลติ การลาออกและความพงึพอใจในการทํางาน ผูว้จิยั
เหน็ดว้ยกบัความคดิเหน็ของผูใ้หส้มัภาษณ์ โดยเฉพาะการลาออกที่มคีวามเกี่ยวขอ้งสูงสุดเพราะ
ผูว้จิยัเชื่อว่าบุคลากรดา้นการตลาดเป็นหน่ึงในทรพัยากรทีม่คีวามสาํคญัและตอ้งใชเ้วลานานเพื่อหา
คนมาทดแทนไดอ้ยา่งสมบรูณ์ หากมองอกีมมุองคก์รทีม่กีารจดัการอยา่งมปีระสทิธภิาพไมว่่าจะเป็น
การตัง้เปาหมายทีเ่หมาะสมกบัสภาพการแข่งขนัในปจจุบนั การเลอืกใชว้ธิกีารทํางานทีส่อดคลอ้ง้ ั

กบัเปาหมาย การลงทุนกบัการพฒันาทกัษะของพนักงาน การวางโครงสรา้งองคก์รทีเ่หมาะสมกบั้

ปรมิาณงานและมคีวามชดัเจนต่อการรบัผดิชอบ กจ็ะมสีว่นใหน้กัการตลาดมพีฤตกิรรมการทาํงานที่
ดไีด้ ส่วนการขาดงาน ผู้วิจยัคิดเหน็ว่ามคีวามสมัพนัธ์ต่อประสทิธิภาพองค์กรไม่มาก เน่ืองจาก
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วิธีการทํางานของนักการตลาดไม่ควรอยู่แต่ในบริษัท ควรออกไปศึกษาตลาด ประกอบกับ
เทคโนโลยใีนปจจุบนัทีท่ําใหก้ารตดิต่อสื่อสารมคีวามสะดวั กหากหวัหน้างานต้องการถ่ายทอดงาน
หรอืลกูน้องตอ้งการคาํปรกึษา กส็ามารถตดิต่อสือ่สารไดง้า่ย   
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวจยัิ  
 จากผลการวจิยั ทศันคต ิพฤตกิรรมการทํางานและประสทิธภิาพองคก์รของนักการตลาด 
ผูว้จิยัมขีอ้คดิเหน็และขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 1.  ในส่วนของลกัษณะส่วนบุคคล สําหรบัฝายบุคคลควรพิจารณาเกณฑ์การคดัเลือก่

นักการตลาดโดยดูจากสถานภาพสมรสและประสบการณ์ทํางาน เพราะคนที่สมรสแล้ว และมี
ประสบการณ์ทํางานสูงจะมแีนวโน้มการลาออกทีน้่อยกว่า คนที่ยงัโสด และมปีระสบการณ์ทํางาน
น้อย ส่วนผูบ้รหิารควรพจิารณาเรื่องการขาดลามาสาย เพราะนักการตลาดที่เป็นระดบัปฏบิตักิาร
จะต้องการความยดืหยุ่นเรื่องเวลาการเข้างาน ซึ่งแตกต่างจากผู้บรหิารที่มผีู้อยู่ใต้บงัคบับญัชา 
ดงันัน้ผูบ้รหิารควรชีแ้จงเรื่องการทํางานเป็นทมีและความสาํคญัของการสื่อสารระหว่างหวัหน้างาน
และลกูน้อง 
 2. ในส่วนของแนวคดิการมุ่งเน้นตลาด ฝ่ายบุคคลควรจดัการอบรมดา้นการศกึษาลูกคา้
และคูแ่ขง่ขนั เชน่ การอบรมดา้นการวจิยัตลาด การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค วธิกีารวเิคราะหค์ู่แขง่  
เพือ่ใหน้กัการตลาดมคีวามเขา้ใจ และรูเ้ทา่ทนัการเปลีย่นแปลงในตลาดการแขง่ขนัสว่นผูบ้รหิารควร
พจิารณาในเรื่องการสนับสนุนให้นักการตลาดมกีารสํารวจตลาดอย่างสมํ่าเสมอ โดยกําหนดเป็
หน้าทีส่าํคญัในการทํางาน และทํารายงานสรุป นอกจากน้ีควรมกีารสนับสนุนเรื่องค่าใชจ้่ายในการ
เดนิทางทีเ่หมาะสมกบัการสาํรวจตลาด  
 3. ในส่วนของทศันคตขิองการเป็นนักการตลาดทีด่ ีฝายบุคคลสามารถนําคุณลกัษณะทัง้ ่

5 ดา้น ไปกําหนดเป็นเกณฑใ์นการคดัเลอืกนักการตลาด หรอืกําหนดเปาหมายในการพฒันา้

ความสามารถใหก้บันักการตลาด ส่วนผูบ้รหิารควรมนีโยบายการสนับสนุนใหน้ักการตลาดมกีาร
พฒันาตนเองในดา้นต่างๆ เช่น การสนับสนุนค่าเรยีนภาษา เรยีนการใชโ้ปรแกรมทางคอมพวิเตอร ์
หรอืการไมก่ําหนดกรอบการทาํงานทีม่ากเกนิไป เพื่อใหน้กัการตลาดมโีอกาสลองคดิแผนการตลาด
ทีส่รา้งสรรคจ์ะทาํใหม้ผีลการทาํงานทีด่ ีนอกจากน้ีการทาํใหน้กัการตลาดมโีอกาสแสดงความคดิและ
ทาํในสิง่ทีเ่ขาเสนอ จะชว่ยลดแนวโน้มการลาออกได ้
 4. ในส่วนของพฤตกิรรมการทํางาน ฝายบุคคลควรหาเครื่องมอืทีส่รา้งความพงึพอใจใน่

การทาํงานใหน้กัการตลาด เชน่ การกาํหนดระยะเวลาการขึน้เงนิเดอืนหรอืการเลื่อนตําแหน่งภายใต้
เงือ่นไขผลการทาํงานทีม่คีวามชดัเจน เพื่อใหน้กัการตลาดมเีปาหมายในการทาํงาน การสาํรวจและ้

คน้หาสาเหตุทีจ่ะทําใหน้ักการตลาดลาออกเพื่อแกไ้ขปญหาใหท้นั รวมถงึการพจิารณาชื่อตําแหน่งั

ของนักการตลาดที่สามารถสร้างแรงจูงใจในการทํางาน เช่น การกําหนดให้นักการตลาดที่ไม่มี
ประสบการณ์เป็นผูช้่วยผูจ้ดัการ ในสว่นทีผู่บ้รหิารควรพจิารณาคอืความชดัเจนและไม่เปลีย่นแปลง
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ในเรื่องเปาหมายขององคก์ร เพราะมผีลต่อการบรรลุเปาหมายการทํางานของนักการตลาดโดยตรง ้ ้

นอกจากน้ีผู้บรหิารอาจมอบหมายให้หวัหน้างานเป็นผู้บรหิารจดัการเรื่องการขาดลามาสายของ
นกัการตลาด เพือ่ใหเ้หมาะสมกบัลกัษณะการทาํงานทีต่อ้งเดนิทางไปสาํรวจตลาด ซึง่มชีว่งเวลาการ
ทาํงานทีแ่ตกต่างกบัพนกังานในแผนกอื่นๆ   
 
ข้อเสนอแนะในการทาํวจยัครัง้ตอไปิ ่  
 1. เน่ืองจากการเกบ็ขอ้มลูกบัอาชพีนักการตลาด มขีอ้จํากดัดา้นการเขา้ถงึขอ้มลูเพื่อระบุ
วา่ใครทีส่ามารถเป็นกลุ่มตวัอยา่ง จงึไมไ่ดร้ะบุสว่นงานดา้นการตลาดลงไป ดงันัน้ผูท้ีม่คีวามสนใจใน
การศกึษาเกี่ยวกบันักการตลาดครัง้ต่อไปควรมุ่งเน้นไปที่กลุ่มนักการตลาดที่จําแนกตามส่วนงาน 
เช่น กลุ่มนักการตลาดผลติภณัฑ ์กลุ่มบรหิารช่องทางการจําหน่าย หรอืกลุ่มสื่อสารการตลาดดา้น
ออนไลน์ เป็นตน้ 
 2. สําหรบังานวิจยัในครัง้น้ีเลือกใช้ทฤษฎีการมุ่งเน้นตลาด ซึ่งถือเป็นหน่ึงในทฤษฎีที่
สาํคญัสําหรบัอาชพีนักการตลาด ในการวางแผนการทํางาน ในการศกึษาครัง้ต่อไป อาจเปลีย่นตวั
แปรที่ใช้ศึกษาเป็นตัวแปรจากการศึกษาทฤษฎีในเรื่องอื่นๆ เช่น การมุ่งเน้นส่วนประสมทาง
การตลาด หรอื การมุ่งเน้นด้านการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ หรอือาจใช้การมุ่งเน้นตลาด 
โดยใชท้ฤษฎีจากนักวชิาการท่านอื่น มาทดสอบสมมตฐิานเพิม่เตมิ เพื่อใหผ้ลงานวจิยัมมีุมมองที่
มากขึน้กวา่เดมิ 
 3. การศกึษางานวจิยัน้ีใหค้วามสาํคญักบัการศกึษาพฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด
แต่เลอืกใชท้ฤษฎีพฤตกิรรมการทํางานจากโมเดลพฤตกิรรมการทํางานขององคก์ร  ดงันัน้ในการ
กําหนดตวัแปรพฤติกรรมการทํางานจงึมาจากการอ้างองิทฤษฎีหน่ึง ผู้ที่สนใจอาจศึกษาทฤษฎี
เพิม่เตมิเพือ่กาํหนดตวัแปรอื่นมาใชใ้นการวจิยั 
 4. สําหรบัตวัแปรประสทิธภิาพ ผู้ที่สนใจอาจศึกษาประสทิธิภาพจําแนกเป็นรายด้านที่
ประกอบไปด้วยต้นทุน เวลา ปรมิาณ คุณภาพ และวธิกีารทํางานมาเป็นตวัแปรในงานวจิยั หรอื
เลอืกใชท้ฤษฎีการวดัผลการดําเนินงาน ซึ่งเป็นอกีทฤษฎีที่ไดร้บัความนิยมในการประเมนิผลการ
ดาํเนินงานขององคก์รไดเ้ชน่กนั 
 5. ในการวจิยัครัง้ต่อไป ผูว้จิยัสามารถเปลี่ยนกลุ่มตวัอย่างเป็นกลุ่มอาชพีอื่นได ้แต่อาจ
เลือกใช้ตัวแปรอื่นที่เหมาะสมกับขอบเขตการทํางานของอาชีพนัน้ เช่น ถ้ากลุ่มตัวอย่างเป็น 
พนกังานฝายบุคคล ควรเปลีย่นตวัแปรการมุ่งเน้่ นตลาดเป็นตวัแปรอื่นทีเ่กีย่วกบัแนวคดิการมุง่เน้น
ดา้นทรพัยากรบุคคล เพือ่ความเหมาะสมกบับทบาทหน้าทีข่องฝายบุคคล่  
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แบบสอบถามเพ่ือการวจยัิ  

เรือ่ง ทศันคติ พฤตกรรมการทาํงานและประสทธภาพองคก์รของนักการตลาดิ ิ ิ  

 แบบสอบถามชุดน้ี จดัทาํขึน้เพือ่รวบรวมขอ้มลูในการทาํปรญิญานิพนธซ์ึง่เป็นสว่นหน่ึง
ของหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ โดย
แบบสอบถามชุดน้ีประกอบดว้ยคาํถาม 5 สว่น ดงัน้ี 

 สว่นที ่1: ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 สว่นที ่2: ความคดิเหน็ทีม่ต่ีอแนวคดิการมุง่เน้นตลาด 
 สว่นที ่3: ความคดิเหน็ทีม่ต่ีอคุณลกัษณะของนกัการตลาดทีด่ ี
 สว่นที ่4: พฤตกิรรมการทาํงานของนกัการตลาด 
 สว่นที ่5: ประสทิธภิาพขององคก์ร 
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สวนท่ี ่ 1 
ข้อมลูลกัษณะสวนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม่  

 
คาํช้ีแจง โปรดตอบแบบสอบถามต่อไปน้ี โดยทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  หน้าขอ้ทีต่รงกบัสภาพ 
 ความเป็นจรงิของทา่นมากทีส่ดุเพยีงขอ้เดยีว 
 

 1. เพศ 
     ชาย      
     หญงิ 
 

 2.  สถานภาพสมรส 
     โสด   
     สมรส / อยูด่ว้ยกนั    
     หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่
 

 3.  ประสบการณ์ทาํงานดา้นการตลาด 
     ตํ่ากวา่ 1 ปี    
     1-5 ปี 
     6-10 ปี      
    มากกวา่ 10 ปีขึน้ไป   
 

 4.  ระดบัตําแหน่งในปจจุบนัั  
     พนกังานระดบัปฏบิตักิาร      
     ผูบ้รหิาร (มผีูใ้ตบ้งัคบับญัชา)  
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สวนท่ี ่ 2 
ความคดเหน็ท่ีมีตอแนวคดการมงุเน้นตลาดิ ิ่ ่  

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย    ลงในชอ่งทีต่รงกบักบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุเกีย่วกบั 
 การมุง่เน้นตลาด 

ระดบัความคดเหน็ิ  

5 4 3 2 1 
ข้อ ความคดเหน็ท่ีมีตอแนวคดการมงุเน้นตลาดิ ิ่ ่  

เหน็ดว้ย
อยา่งยิง่ 

เหน็ดว้ย ไมแ่น่ใจ ไมเ่หน็ 
ดว้ย 

ไมเ่หน็
ดว้ย

อยา่งยิง่ 

 ด้านคแูขงขนั่ ่  
1 ทา่นใหค้วามสาํคญักบัการพจิารณาวา่ใครเป็น

คูแ่ขง่ทางตรงและคูแ่ขง่ทางออ้ม 
     

2 การคน้หาความโดดเดน่ของคูแ่ขง่ มคีวามสาํคญั
ต่อการวางแผนทางการตลาด 

     

3 ทา่นใหค้วามสาํคญักบัการสรา้งความแตกต่าง
จากคูแ่ขง่มากกวา่การเลยีนแบบคูแ่ขง่ 

     

4 ทา่นคดิเหน็วา่ควรมกีารวเิคราะหค์วาม
เคลื่อนไหวทางการตลาดของคูแ่ขง่อยา่ง
สมํ่าเสมอ 

     

5 ทา่นใหค้วามสาํคญักบัการประเมนิสว่นแบ่งทาง
การตลาดขององคก์รทา่นกบัคูแ่ขง่ขนั 

     

 ด้านลกูค้า 
6 การทราบวา่ใครคอืกลุ่มลกูคา้ของบรษิทัเป็นสิง่ที่

สาํคญัอยา่งยิง่สาํหรบันกัการตลาด 
     

7 ทา่นคดิวา่นกัการตลาดควรคน้หาและเขา้ใจความ
ตอ้งการของลกูคา้ทีเ่ปลีย่นแปลงอยูต่ลอด 

     

8 การกาํหนดแผนการตลาดโดยใชค้วามตอ้งการ
ของลกูคา้เป็นทีต่ ัง้ เป็นวธิกีารทีค่วรทาํอยา่งยิง่ 

     

9 ทา่นใหค้วามสาํคญักบัการปรบัปรงุกระบวนการ
ทางการตลาดจากความคดิเหน็ของลกูคา้ 

     

10 ทา่นคดิวา่การบรกิารหลงัการขายมสีว่นใหล้กูคา้
กลบัมาซือ้ผลติภณัฑข์องทา่นอกีในอนาคต 
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สวนท่ี ่ 3 
ความคดเหน็ท่ีมีตอคณุลกัษณะของนักการตลาดท่ีดีิ ่  

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย     ลงในชอ่งทีต่รงกบักบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุเกีย่วกบั 
 คุณลกัษณะของนกัการตลาดทีด่ใีนมมุมองของทา่น 
 

ระดบัความคดเหน็ิ  
5 4 3 2 1 

ข้อ 
ความคดเหน็ท่ีมีตอคณุลกัษณะของนักการิ ่

ตลาดท่ีดี เหน็ดว้ย
อยา่งยิง่ 

เหน็ดว้ย ไมแ่น่ใจ ไมเ่หน็ 
ดว้ย 

ไมเ่หน็
ดว้ย  

อยา่งยิง่ 

 การพฒันาตนเอง 
1 ทา่นคดิวา่การเรยีนรูท้กัษะอื่นๆ เชน่ ความรูด้า้น

การใชค้อมพวิเตอร ์บญัชกีารเงนิ หรอื
ภาษาต่างประเทศเป็นสิง่สาํคญัสาํหรบันกัการ
ตลาด 

     

2 ทา่นมกัเขา้รว่มการฝึกอบรมหรอืการสมัมนา
ดา้นการตลาดในทุกโอกาสทีส่ามารถเขา้รว่มได ้

     

 ทา่นหมัน่เรยีนรูแ้ละวเิคราะหป์จจยัความสาํเรจ็ั

ของกจิกรรมทางการตลาดของแต่ละบรษิทั 
แมว้า่กจิกรรมนัน้ไมไ่ดเ้กีย่วขอ้งโดยตรงกบั
ธุรกจิของทา่น 

     

 การสร้างความสมัพนัธก์บัเพ่ือนรวมงาน่  
4 ทา่นคดิวา่พนกังานในแผนกอื่นคอืสมาชกิในทมี

เดยีวกบัทา่น 
     

5 ทา่นมกัความชว่ยเหลอืกบัเพือ่นรว่มงานทุกคน
และทุกแผนกในทีท่าํงาน 

     

6 ทา่นใหค้วามสาํคญัและเอาใจใสก่บัความสขุใน
การทาํงานและชวีติความเป็นอยูข่องเพือ่นในทมี
การตลาดผูบ้งัคบับญัชา  ผูท้ีอ่ยูใ่ตบ้งัคบับญัชา
ของทา่น 
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ระดบัความคดเหน็ิ  
5 4 3 2 1 

ข้อ 
ความคดเหน็ท่ีมีตอคณุลกัษณะของนักการิ ่

ตลาดท่ีดี เหน็ดว้ย
อยา่งยิง่ 

เหน็ดว้ย ไมแ่น่ใจ ไมเ่หน็ 
ดว้ย 

ไมเ่หน็
ดว้ย  

อยา่งยิง่ 

 ภมิูใจในตราสนค้าของตนิ  
7 ทา่นมคีวามเชื่อมัน่ในผลติภณัฑท์ีท่า่น

รบัผดิชอบ 
     

8 ทา่นมคีวามมุง่มัน่ทีจ่ะผลกัดนัใหต้ราสนิคา้ของ
ผลติภณัฑห์รอืองคก์รทา่น สูก่ารเป็นผูนํ้าตลาด 

     

9 ทา่นมคีวามสขุและภมูใิจทีไ่ดร้บัมอบหมายให้
รบัผดิชอบต่อการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ขีอง
ผลติภณัฑห์รอืภาพลกัษณ์ทีด่อีงคก์ร 

     

 มีความอดทน 
10 ทา่นสามารถรบัมอืกบัชว่งเวลางานหนกัทีอ่าจ

ทาํใหท้า่นมเีวลาสว่นตวัน้อยลงไดเ้ป็นอยา่งด ี
     

11 ทา่นไมเ่สยีความมัน่ใจเมือ่งานเกดิความ
ผดิพลาด หรอืผลลพัธไ์มเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงั 

     

12 ทา่นมคีวามสามารถทาํงานรว่มกบัเพือ่น
รว่มงานทีม่อีารมณ์รอ้นไดเ้ป็นอยา่งด ี

     

 กล้าคดกล้าทาํิ  
13 ทา่นมกักลา้นําเสนอความคดิของทา่นในที่

ประชุม 
     

14 ทา่นมกัหาวธิกีารทางการตลาดใหม่ๆ มา
ประยกุตใ์ชก้บังานของทา่น เชน่ การแจก
แบบสอบถามผา่นทางออนไลน์ หรอืการสือ่สาร
กบัลกูคา้ผา่นทาง Social Media 

     

15 ทา่นมกัใชว้ธิกีารทีท่า่นคดิวา่ดทีีส่ดุเพือ่ทาํให้
งานสาํเรจ็ แมว้า่ผูบ้งัคบับญัชาของทา่นจะไม่
เหน็ดว้ยกต็าม 
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สวนท่ี ่ 4 
พฤตกรรมการทาํงานของนักการตลาดิ  

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย    ลงในชอ่งทีต่รงกบักบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุเกีย่วกบั 
 พฤตกิรรมการทาํงานของทา่น 
 

ระดบัความคดเหน็ิ  
5 4 3 2 1 

ข้อ พฤตกรรมการทาํงานของนักการตลาดิ  เหน็ดว้ย
อยา่งยิง่ 

เหน็ดว้ย ไมแ่น่ใจ ไม ่

เหน็ดว้ย 

ไมเ่หน็
ดว้ย  

อยา่งยิง่ 

 การเพมผลผลติ่ ิ  
1 ทา่นสามารถทาํงานเสรจ็ทนัตามเวลาทีก่าํหนด      
2 ทา่นใหค้วามสาํคญักบัการทาํงานตามเปาหมาย้

ขององคก์รทีท่า่นทาํงานอยู ่
     

3 ทา่นทาํงานโดยใหค้วามสาํคญัของการใช้
ทรพัยากรต่างๆอยา่งคุม้คา่ 

     

 การขาดงาน 
4 ทา่นมาทาํงานตรงต่อเวลาเสมอ      
5 ทา่นลาหรอืหยดุทาํงานกรณทีีจ่าํเป็นเทา่นัน้      
6 ทา่นจะไมห่ยดุงานเพือ่ไปทอ่งเทีย่วหากงานที่

ทา่นรบัผดิชอบยงัไมเ่สรจ็เรยีบรอ้ย 
     

 การออกจากงาน 
7 ทา่นคดิจะทาํงานกบักบัองคก์รปจัจุบนัต่อไป

เรือ่ยๆ 
 

     

8 ทา่นคดิวา่การไมเ่ปลีย่นงานจะทาํใหท้า่นมี
โอกาสในการกา้วหน้าในอาชพีการงาน 

     

9 ทา่นจะไมเ่ปลีย่นงานหรอืยา้ยงานบ่อยๆ      
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ระดบัความคดเหน็ิ  
5 4 3 2 1 

ข้อ พฤตกรรมการทาํงานของนักการตลาดิ  เหน็ดว้ย
อยา่งยิง่ 

เหน็ดว้ย ไมแ่น่ใจ ไม ่

เหน็ดว้ย 

ไมเ่หน็
ดว้ย  

อยา่งยิง่ 

 ความพึงพอใจในการทาํงาน 
10 ทา่นชอบลกัษณะงานทีท่า่นทาํในปจจุบนัั       
11 ทา่นชอบสภาพแวดลอ้มการทาํงานขององคก์ร

ทา่น เชน่ เพือ่นรว่มงาน หวัหน้างาน สถานที่
ทาํงาน บรรยากาศการทาํงาน 

     

12 ปรมิาณงานทีท่า่นไดร้บัมอบหมายมคีวาม
เหมาะสมกบัคา่ตอบแทนทีไ่ดร้บั 
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สวนท่ี ่ 5 
ประสทธภาพขององคก์ริ ิ  

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย   ลงในชอ่งทีต่รงกบักบัความคดิเหน็เกีย่วกบัประสทิธภิาพการ 
 ทาํงานขององคก์รทีท่า่นทาํงานอยู ่
 

ระดบัความคดเหน็ิ  
5 4 3 2 1 

ข้อ 
ความคดเหน็ตอประสทธภาพการทาํงานิ ิ ิ่

ขององคก์ร เหน็ดว้ย
อยา่งยิง่ 

เหน็ดว้ย ไมแ่น่ใจ ไม ่

เหน็ดว้ย 

ไมเ่หน็
ดว้ย  

อยา่งยิง่ 

 ต้นทุน 
1 องคก์รของทา่นมกีารดาํเนินงานบนพืน้ฐานการ

ประหยดัตน้ทนุและคา่ใชจ้า่ยอยูเ่สมอ 
     

2 องคก์รของทา่นสามารถบรหิารจดัการ
งบประมาณภาพรวมในแต่ละปีไดเ้ป็นอยา่งด ี

     

 คณุภาพ 
3 องคก์รของทา่นใหค้วามสาํคญักบักระบวนการ

ควบคุมคุณภาพตัง้แต่การผลติไปจนถงึการสง่
มอบสนิคา้หรอืบรกิารใหก้บัลกูคา้ 

     

4 องคก์รของทา่นมุง่เน้นใหพ้นกังานในองคก์ร
ปฏบิตังิานตามหลกัมาตรฐานสากล ดา้น
คุณภาพและสิง่แวดลอ้ม เชน่ มาตรฐาน ISO 
หรอืตวัชีว้ดัคณุภาพตวัอื่นๆ 

     

 ปรมาณิ  
5 องคก์รของทา่นมกีารจดัสรรจาํนวนและอตัรา

พนกังานไดเ้หมาะสมกบัปรมิาณงานขององคก์ร 
     

6 องคก์รของทา่นมกีารวางแผนและพยากรณ์
ปรมิาณการผลติสนิคา้หรอืการใหบ้รกิารไดอ้ยา่ง
เหมาะสม 
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ระดบัความคดเหน็ิ  

5 4 3 2 1 
ข้อ 

ความคดเหน็ตอประสทธภาพการทาํงานิ ิ ิ่
ขององคก์ร เหน็ดว้ย

อยา่งยิง่ 
เหน็ดว้ย ไมแ่น่ใจ ไม ่

เหน็ดว้ย 

ไมเ่หน็
ดว้ย  

อยา่งยิง่ 

 เวลา 
7 องคก์รของทา่นใหค้วามสาํคญัในเรือ่งการ

ทาํงานใหง้านเสรจ็ภายในระยะเวลาทีก่าํหนด 
     

8 องคก์รของทา่นมกีารจดัสรรเวลาในการ
ปฏบิตังิาน โดยไมส่ง่ผลกระทบกบัเวลาพกัผอ่น
ของพนกังาน 

     

 วธีการทาํงานิ  
9 องคก์รของทา่นใหค้วามสาํคญักบัการเพิม่ความ

สะดวกรวดเรว็ในการทาํงาน เชน่ การนําระบบ
โปรแกรมคอมพวิเตอรม์าใชบ้นัทกึยอดขายของ
องคก์ร 

     

10 องคก์รของทา่นมกีารกาํหนดหน้าทีร่บัผดิชอบ 
และวธิกีารประเมนิผลทีช่ดัเจนก่อนการ
ปฏบิตังิาน  
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ภาคผนวก  ข 

 

ตวัอย่างคาํถามใช้ในการสมัภาษณ์ ระเบียบวจยัเชงคณุภาพิ ิ  
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ตวัอยางคาํถามใ่ ช้ในการสมัภาษณ์ ระเบียบวจยัเชงคณุภาพิ ิ  
 

 คาํถามสาํหรบั นกัการตลาดระดบัปฏบิตักิาร 
 
 1. ลักษณะส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระยะเวลาประสบการณ์ด้าน
การตลาด ระดบัตําแหน่ง หน้าทีร่บัผดิชอบในองคก์รของผูใ้หส้มัภาษณ์ 
 2. ในฐานะการทาํงานเป็นนกัการตลาด ทา่นใหค้วามสาํคญักบัคูแ่ขง่ขนัหรอืลกูคา้มากกว่า
กนั เพราะเหตุใด 
 3. คุณสมบตัขิองการเป็นนักการตลาดที่ดคีวรประกอบดว้ยเรื่องใดบา้ง โปรดเรยีงลําดบั
ความสาํคญั ทา่นมคีวามคดิเหน็สอดคลอ้งหรอืแตกต่างจากคุณลกัษณะทีศ่กึษาในงานน้ีอยา่งไร 
 4. พฤตกิรรมการทาํงานโดยรวมของทา่นเกีย่วกบัประเดน็ต่อไปน้ี เป็นอยา่งไร 
  - ความพงึพอใจในงานปจจุบนัั  
  - การขาด ลา มาสาย 
  - การลาออกเพือ่เปลีย่นงาน 
 5.  โปรดแสดงทศันะของทา่นทีม่ต่ีอองคก์รในเรือ่งของประสทิธภิาพ เชน่ 
  - สมดุลระหวา่งปรมิาณและคุณภาพของงาน 
  - การใหค้วามสาํคญัเรือ่งตน้ทุนและการลดความสญูเสยี 
  
 คาํถามสาํหรบั นกัการตลาดระดบัผูบ้รหิาร 
 1. ลักษณะส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระยะเวลาประสบการณ์ด้าน
การตลาด ระดบัตําแหน่ง หน้าที่รบัผดิชอบในองค์กร และจํานวนผู้อยู่ใต้บงัคบับญัชา ของผู้ให้
สมัภาษณ์ 
 2. ในฐานะการทํางานเป็นผู้บรหิารด้านการตลาด ท่านให้ความสําคญักบัคู่แข่งขนัหรอื
ลกูคา้มากกวา่กนั เพราะเหตุใด และทา่นมคีวามคดิอยา่งไรต่อผูท้ีใ่หค้วามสาํคญัแตกต่างจากทา่น 
 3. จากการทีท่่านเป็นหน่ึงในผูท้ีป่ระสบความสาํเรจ็ในอาชพีนกัการตลาด ท่านมคีวามคดิ
เห็นว่า คุณสมบัติของการเป็นนักการตลาดที่ดีควรประกอบด้วยเรื่องใดบ้าง โปรดเรียงลําดับ
ความสาํคญั ทา่นมคีวามคดิเหน็สอดคลอ้งหรอืแตกต่างจากคุณลกัษณะทีศ่กึษาในงานน้ีอยา่งไร 
 4. พฤติกรรมการทํางานโดยรวมของท่านเองเปรยีบเทยีบกบัผูใ้ต้บงัคบับญัชาเกี่ยวกบั
ประเดน็ต่อไปน้ี เป็นอยา่งไร 
  - ความพงึพอใจในงานปจจุบนัั  
  - การขาด ลา มาสาย 
  - การลาออกเพือ่เปลีย่นงาน 
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 5. โปรดแสดงทศันะของทา่นทีม่ต่ีอองคก์รในเรือ่งของประสทิธภิาพ เชน่ 
  - สมดุลระหวา่งปรมิาณและคุณภาพของงาน 
  - การใหค้วามสาํคญัเรือ่งตน้ทุนและการลดความสญูเสยี 
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ภาคผนวก  ค 

 
รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเครือ่งมือวจยัิ  
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