
บทที 4

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล

การพัฒนาแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดสำหรับนักศึกษาระดับปริญญา 
บัณฑิตคร้ังน้ีดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างและประซากรจาก 4 กลุ่มสำคัญคือ 
หลักสูตรการตลาดของสถาบันอุดมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มคณาจารย์ผู้สอนในวิชาเอก 
ทางการตลาดจากสถาบันอุดมศึกษาท่ีเปิดสอนสาขาการตลาดในภาคปกติ หลักสูตร 4 ปี ภาค 
ภาษาไทย กลุ่มผู้ประกอบการ (หัวหน้างานทางการตลาดจากองค์กรธุรกิจเอกซน) และกลุ่มนิสิต 
/ นักศึกษา ช้ันปีท่ี 4 สาขาการตลาด หลักสูตร 4 ปี ภาคภาษาไทย จากสถาบันอุดมศึกษาท้ัง 
ในลังกัดของทบวงมหาวิทยาลัย และกระทรวงศึกษาธิการ โดยแต่ละกลุ่มผู้วิจัยดำเนินการเก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยใช้เคร่ืองมือทางการวิจัย และสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลต่างกัน ดังน้ัน เพ่ือ
ประโยชน์ในการอ่านให้เกิดความเข้าใจได้ง่ายข้ึน ผู้วิจัยได้นำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแบ่ง 
การนำเสนอออกเป็น 6 ตอน ดังน้ี

ตอนที่ 1 ผลการสังเคราะห์หลักสูตรการตลาดของสถาบันอุดมศึกษาประ๓ ทจำกัดรับในเขต 
กรุงเทพมหานคร

ตอนที 2 ผลการกำหนดสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต 
โดยคณาจารย์

ตอนที 3 ผลการประเมินสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต 
โดยหัวหน้างานทางการตลาด

ตอนที 4 ผลการพัฒนาแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญา 
บัณฑิต

ตอนที 5 ผ-ลการหาคุณภาพของแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับ 
ปริญญาบัณฑิตท่ีพัฒนาขึ้น

ตอนที 6 ผลการพัฒนาเกณฑ์ผ่านช้ันต่ําฃองแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของ 
นักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิตโดยผู้เช่ียวชาญและนักวิชาการ
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ตอนที่ 1 ผลการสังเคราะห์หลักสูตรการตลาดของสถาบันอุดมศึกษาประเภทจำกัดรับ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร

วิธีดำเนินการสร้างและพัฒนาแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของ 
นักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต ผู้วิจัยอาศัยกรอบแนวการพัฒนาหลักสูตรแบบ CPD

(Competency Profile Development) ในการค้นหาสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดท่ีเป็นท่ี
ต้องการของตลาดแรงาน โดยมีฃ้ันตอนการดำเนินการดังน้ี

ผู้วิจัยเริ่มดำเนินการพิจารณาหลักสูตรการตลาดของสถาบันอุดมศึกษาทั้งใน 
ลังกัดทบวงมหาวิทยาลัยและกระทรวงศึกษาธิการที่ใซ้อยู่มาพิจารณาวิชาเอกบังคับที่สถาบัน 
แต่ละแห่งกำหนดให้นักศึกษาวิชาเอกการตลาดได้ศึกษา เพ่ีอทำการพิจารณาหาจุดร่วมในราย
วิชาเอกบังคับเพ่ีอคัดเลือกไปใช้ในการกำหนดสมรรถภาพเชิงวิชาชีพโดยครูผู้สอน

ผลการพิจารณาหาวิชาเอกบังคับที่สถาบันอุดมศึกษาแต่ละแห่งกำหนดให้เป็นวิชา 
เอกบังคับ โดยใช้เกณฑ์ร้อยละ 80 (16 สถาบัน) กำหนดให่วิชาดังกล่าวเป็นวิชาเอกบังคับ 
การจัดกลุ่มรายวิชาพิจารณาจากคำอธิบายรายวิชา ผลการพิจารณาหลักสูตรการตลาดเป็นดังน้ี
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การพ ยากรณ ์ด ้านการตลาด  

การพ ยากรณ ์ท างตลาด

y y y y 20 ค ัดออก

10. ส ัมมนา
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หลักสูตรการตลาด 4 ปี ของสถาบันอุดมศึกษาท้ังในลังกัดทบวงมหาวิทยาลัย และ 
กระทรวงศึกษาธิการ ได้กำหนดให้นิสิตนักศึกษาเรียนวิชาเอกบังคับให้ได้จำนวนหน่วยทิตอยู่ใน
ช่วงพิสัย ต้ังแต่ 21 หน่วยทิต ไปจนถึง 39 หน่วยทิต ซ่ึงนับเป็นรายวิชาได้ต้ังแต่ 7 วิชา จนถึง 
13 วิชา

ผลการพิจารณาหลักสูตรการตลาดโดยใช้เกณฑ์ ร้อยละ 80 ของสถาบันอุดมศึกษา 
ท่ีเปิดสอนสาขาการตลาดกำหนดให้มีวิชาน้ันในหลักสูตรพบว่าวิชาท่ีผ่านเกณพ์การพิจารณาเลือก 
ไว้มีจำนวนท้ังส้ิน 6 รายวิชา ดังน้ี

1. วิชา พฤติกรรมผู้บริโภค
2. วิชา การจัดการขาย การจัดการด้านการขาย การบรีหารการขาย 

การจัดการงานขาย หรือ การบรีหารงานขาย
3. วิชา การจัดการการตลาด การบริหารการตลาด หรือ 

การจัดการทางการตลาด
4. วิชา วิธีวิจัยทางการตลาด การวิจัยทางการตลาด การวิจัยตลาด หรือ 

การวิจัยการตลาด
5. วิชา สัมมนา สัมมนากลยุทธ์ทางการตลาด สัมมนาทางการตลาด 

สัมมนาปัญหาการตลาด หรือ สัมมนาการตลาด
6. วิชา การส่งเสรีมและการส่ือสารทางการตลาด การโฆษณา และการ 

ประชาสัมพันธ์ การจัดการด้านการส่งเสริมการจำหน่าย การส่งเสรีมการตลาด การโฆษณา 
การโฆษณาและการส่งเสรีมการขาย การโฆษณาและการส่งเสรีมการตลาด หรือ การจัดการ 
การส่งเสรีมการตลาด

ตอนที่ 2 ผลการกำหนดสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญา 
นัณฑิตโดย คณาจารย์

ผู้วิจัยนำรายวิชาทั้ง 6 รายวิชา ท่ีสถาบันอุดมศึกษา ร้อยละ 80 กำหนดให้นิสิต 
นักศึกษาได้เรียนในหลักสูตรปริญญาบัณฑิต สาขาการตลาด ไปให้ผู้เช่ียวชาญซ่ึงเป็นอาจารย์ 
ผู้สอนในรายวิชาท้ัง 6 รายวิชา กำหนดสมรรถภาพเซิงวิชาชีพท่ีนักศึกษาควรจะมีหลังจากศึกษา 
วิชาน้ันแล้ว โดยผู้วิจัย'ได้สร้างแบบสอบถาม1ชนิดปลายเปิด'ให้คณาจารย์ในสถาบัน'อุดมศึกษา'ไน 
เขตกรุงเทพมหานครเป็นผู้ให้ข้อมูล แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนผ่านการพิจารณาจากผู้เช่ียวชาญใน 
เร่ืองการพัฒนาหลักสูตรแบบ CPD จำนวน 1 ท่าน และจากคณาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์
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ในเรื่องรูปแบบและภาษาท่ีใช้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการขอความอนุเคราะห์ข้อมูลจากคณาจารย์ท้ังส้ิน 
จำนวน 156 ท่าน จากสถาบันอุดมสืกษาท่ีสอนสาขาการตลาด ในระดับปริญญาตริ หลักสูตร 
4 ปี ภาคภาษาไทย ท้ังในลังกัดทบวงมหาวิทยาลัย และกระทรวงสืกษาธิการ โดยได้รับความ 
อนุเคราะห์ข้อมูลตอบกลับแบบสอบถามจำนวน 71 ท่าน คิดเป็นร้อยละ 45.51 โดยมีข้อมูล 
เบ้ืองต้นแสดงลักษณะของวิชาและคณาจารย์ ดังในตาราง

ตารางที่ 6 ข้อมูลท่ัวไปของคณาจารย์ผู้ให้ข้อมูลสมรรถภาพ

ว ิช า
จำนวน  

คณ าจารย ์ 
ผ ู้ให ้ข ้อม ูล

ล ักษณ ะการสอน ว ุฒ ิการด ีกษาส ูงส ุด ค่าเฉลี่ย 
ประสบการณ์ 
ในการสอน  

(ปี)

สอน  
เป ็นท ีม

สอนคน  
เด ียว

ข ้อม ูล

ขาด

หาย

ป .ตรี ป.โท ป .เอก

ข ้อม ูล

ขาด

หาย

พฤติกรรม 
ผู้บริโภค

11 3
(27.27)

7
(63.63)

1
(9.09)

- 11
(100.00)

- - 10.45

การจัดการ 
ขาย ฯลฯ

11 1
(9.09)

10
(90.90)

- - 11
(100.00)

- - 10

การจัดการ 
การตลาด 

ฯลฯ

14 2
(14.28)

12
(85.71)

13
(92.86)

1
(7.14)

10.05

วิธีวิจัยทาง 
การตลาด 

ฯลฯ

13 3
(23.07)

7
(53.84)

3
(23.07)

10
(76.92)

2
(15.38)

1
(7.69)

10.82

สัมมนา
ฯลฯ

11 3
(27.27)

8
(72.72)

- - 11
(100.00)

- - 10.27

การล่งเสริม 
และการ 

ส่ือสารทาง 
การตลาด 

ฯลฯ

11 1
(9.09)

10
(90.90)

11
(100.00)

8.16

รวม 71 13

(18.30)

54

(76.05)

4

(5.63)

“ 67

(94.36)

3

(4.22)
1

(1.40)

9.95
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จากตารางจะเห็นว่ารายวิชาพฤติกรรมผู้'บริโภค วิชาการจัดการขาย ฯลฯ วิชา 
สัมมนา ฯลฯ และวิชาการส่งเสรมและการล่ือสารทางการตลาด ฯลฯ เป็นรายวิชาท่ีได้รับความ 
อนุเคราะห์ข้อมูลจากคณาจารย์จำนวนทั้งสิ้น 11 ท่าน โดยมีวุฒิการศึกษาสูงสุดระดับป!ญญา 
โท และมีค่าเฉล่ียของประลบการณ์ในการสอนอยู่ในช่วง 8.16-10.45 ปี

รายวิชาการจัดการการตลาด ฯลฯ และวิชาวิธีวิจัยทางการตลาด ฯลฯ เป็นรายวิชาท่ี 
ได้รับความอนุเคราะห์ข้อมูลจากคณาจารย์จำนวน 14 และ13 ท่าน ตามลำดับ ท้ังน้ีประกอบ 
ด้วยคณาจารย์สำเร็จการศึกษาระดับ ป!ญญาเอก จำนวน 3 ท่าน ในรายวิชาการจัดการ 
การตลาด ฯลฯ ได้รับการอนุเคราะห์ข้อมูลจากคณาจารย์วุฒิป!ญญาโท จำนวน 13 ท่าน ส่วน 
รายวิชาวิธีวิจัยทางการตลาด ฯลฯ ได้รับการความอนุเคราะห์ข้อมูลจากคณาจารย์วุฒิป!ญญาโท 
จำนวน 10 ท่าน ค่าเฉล่ียของประสบการณ์ในการสอนรายวิชาการจัดการการตลาด และวิชาวิธี 
วิจัยทางการตลาดมีค่าเท่ากับ 10.05 และ 10.82 ปี ตามลำดับ

การกำหนดสมรรถภาพที่นิสิตนักศึกษาควรมีหลังจากศึกษาวิชาเอกในสาขา 
การตลาดท้ัง 6 รายวิชาโดยคณาจารย์ ผู้วิจัย1ได้1จัดกลุ่มสมรรถภาพตามราย'วิชา'ได้ ดังน้ี

1. วิชาการจัดการขายหรีอการบริการการขาย

1.1 สมรรถภาพ “ด้านบทบาทของผู้บริหารการขาย”

1.1.1. เขียนผังโครงสร้างและปรับปรุงผังโครงสร้างของฝ่ายขายและกำหนดตำแหน่ง 
งานได้

1.1.2 กำหนดหลักเกณฑํวิธีการสรรหาและคัดเลือกพนักงานขายท่ีเหมาะสม
1.1.3 ระบุคุณสมบัติสำคัญของพนักงานขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้
1.1.4 จัดปีกอบรมเพ่ือพัฒนาพนักงานขายในเร่ืองต่าง  ๆได้
1.1.5 สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงานให้ปฏิบัติงานได้ตามแผนงาน
1.1.6 เข้าใจบทบาทของผู้บริหารการขาย
1.1.7 นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมินการปฏิบัติงาน
1.1.8 นำทฤษฎีการจูงใจ การสร้างขวัญและกำลังใจไปใชในการกระตุ้นการทำงาน 

ของพนักงาน
1.1.9 นำหลักการของ Management Cockpit มาประยุกต์ใชได้

1.1.10 พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขตขาย โคว์ต้าขาย
1.1.11 ออกแบบรูปแบบการส่งเสริมการขายได้
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1.2 สมรรถภาพ “ด ้านบทบาทของพน ักงานขาย”

1.2.1 ระบุงานแนวกว้างของกิจกรรมการจัดการขายได้
1.2.2 เขียนคำพูดขายมาตรฐานของงานขายสินค้าในองค์กรได้
1.2.3 กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้องกับสถานการณ์และสินค้าได้
1.2.4 จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมี 

ประสิทธิภาพ
1.2.5 แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม
1.2.6 นำเสนอขายสินค้าหรือบรการได้
1.2.7 สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการขายต่อผู้บริโภคได้

1.3 สมรรถภาพ “ด้านการวิเคราะห์”

1.3.1 วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องานบริหารการขายได้
1.3.2 วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่างชัดเจน

1.4 สมรรถภาพ “ด้านการจัดทำงบประมาณ”

1.4.1 จัดทำงบประมาณการขายได้

1.5 สมรรถภาพ “ด้านการใช้คอมพิวเตอร์”

1.5.1 นำเสนอขายผ่านอินเตอร์เนตได้
1.5.2 ใช้โปรแกรม PowerPoint ในการสร้างงานขายและนำเสนอแผนงาน

2. ว ิชา ส ัมมนาทางการตลาด ฯลฯ

2.1 สมรรถภาพ “ด้านการวิเคราะห์”

2.1.1 แก้ปัญหา และอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทางการตลาดจากกรณี 
ดีกษาได้

2.1.2 จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัดสินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้
2.1.3 เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้
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2.2 สมรรถภาพ “ด้านการส่ือสาร”

2.2.1 เขียนบทความด้านการตลาดเผยแพร่ต่อสาธารณะได้
2.2.2 ใช้ภาษาได้อย่างถูกต้องในการอภิปรายเพ่ือความกระชับและตรงประเด็น

2.3 สมรรถภาพ “ด้านปัจจัยส่งเสริมความสำเร็จในอาข๊ัเพนักการตลาด”

2.3.1 คิดเป็นระบบ
2.3.2 แสดงความคิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อท่ีประชุมได้

2.4 สมรรถภาพ “ด้านการจัดทำงบประมาณ”

2.4.1 จัดทำงบประมาณการตลาดได้

2.5 สมรรถภาพ “ด้านการใช้คอมพิวเตอร์”

2.5.1 ออกแบบการตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิค (E-commerce)

2.6 สมรรถภาพ “ด้านการจัดประชุมสมมนา”

2.6.1 จัดสัมมนาปัญหาการตลาดได้อย่างเป็นมาตรฐาน

2.7 สมรรถภาพ “ด้านการวางแผนการจัดการ”

2.7.1 ออกแบบลักษณะช่องทางการจัดจำหน่ายได้
2.7.2 วางแผนการตลาดระยะส้ันและระยะยาวได้อย่างเหมาะสม
2.7.3 ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่งชันทางการตลาด
2.7.4 กำหนดทางเลือกเพ่ือทำกิจกรรมทางการตลาดได้

3. วิชา พฤติกรรมผู้บริโภค

3.1 สมรรถภาพ “ด้านความเในเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค”

3.1.1 แบ่งประเภทของผู้บริโภคหริอตลาดให้สอดคล้องกับสินค้าท่ีเสนอขายได้
3.1.2 ทราบและเข้าใจโมเดลท่ีอธิบายพฤติกรรมผู้บริโภค
3.1.3 ทราบและเข้าใจปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในระบบเศรษฐกิจเสรี
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3.2 สมรรถภาพ “ด้านการวิเคราะห์”

3.2.1 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบัน และอดีต
3.2.2 พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต

3.3 สมรรถภาพ “ด้านการวางแผนจัดการ”

3.3.1 ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย
3.3.2 ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไข และนำเสนอความคิดสร้างสรรค์เก่ียวกับ 

กลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกับการเปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ใช้ความรู้ใน 
เร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค

3.3.3 ควบคุมคุณสมบัติเฉพาะของผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย
3.3.4 กำหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างซัดเจน

4. วิชา การจัดการการตลาดหรือการบริหารการตลาด

4.1 สมรรถภาพ “ด้านการวางแผนจัดการ”

4.1.1 วางแผนการตลาดในระดับแนวคิดและระดับปฏิบัติได้
4.1.2 วางแผนกลยุทธ์ในระดับบริษัท หน่วยธุรกิจ และผลิตภัณฑ์ท่ีสอดคล้องกับการ 

เปล่ียนแปลงได้
4.1.3 เขียนแผนการตลาดท่ีสามารถนำไปปฏิบัติได้
4.1.4 วางแผนการโฆษณาได้
4.1.5 กำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดได้
4.1.6 จัดทำแผนธุรกิจใหม่ได้
4.1.7 ปรับแผนการตลาดให้ทันกับการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมได้
4.1.8 รวบรวมข้อมูลพ้ืนฐานท่ีจำเป็นในการบริหารการตลาดได้
4.1.9 อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดในการจัดทำแผนการตลาดได้

4.1.10 อธิบายส่วนประสมกลยุทธ์ได้
4.1.11 นำความรู้เก่ียวกับ TQM KPI EQ SQ และ Management Cockpit 

มาใซัไนการบริหาร
4.1.12 นำเสนอแผนการตลาดได้



4.2 สมรรถภาพ “ด้านการใช้คอมพิวเตอร์”

4.2.1 ติดต่อการค้าทางอินเตอร์เนตได้

4.3 สมรรถภาพ “ด้านการวิเคราะห์”

4.3.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดท้ังภายในและภายนอกท่ีมีผลต่อการ 
บริหารการตลาดได้

4.3.2 วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้
4.3.3 วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและจุดด้อยได้

5. วิชา วิธืวิจ้ยทางการตลาด หรึอการวิด้ยทางการตลาด

5.1 สมรรถภาพ “ด้านกระบวนการวิจัย”

5.1.1 สร้างเคร่ืองมือท่ีจะใช้ในงานวิจัยได้
5.1.2 วิเคราะห์ ตีความ และสรุปผลงานวิจัยได้
5.1.3 กำหนดปัญหาในการทำงานวิจัยได้
5.1.4 ออกแบบและวางแผนงานวิจัยได้
5.1.5 เขียนโครงร่างเสนอวิจัยได้
5.1.6 เขียนรายงานการวิจัย และนำเสนอผู้บริหารเพ่ือการตัดสินใจได้
5.1.7 ระบุขอบเขตงานวิจัยได้
5.1.8 สืบเสาะข้อมูลทุติยภูมิ และฐานข้อมูลทางการตลาดสำหรับงานวิจัยได้
5.1.9 เก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามได้

5.1.10 อธิบายข้ันตอนวิธีดำเนินการ และกระบวนการวิจัยได้

5.2 สมรรถภาพ “ด้านการใช้คอมพิวเตอร์”

5.2.1 ใช้โปรแกรม SPSS และโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลได้
5.2.2 ใช้โปรแกรม Power Point ในการนำเสนอผลงานได้
5.2.3 เขียน Web page เพ่ือทำงานวิจัยผ่านอินเตอร์เนตได้
5.2.4 ใช้โปรแกรม Spread Sheet ในการบันทึกข้อมูลได้



5.3 สมรรถภาพ “ด้านการวิเคราะห์’’

5.3.1 วิเคราะห์เซิงเปรียบเทียบได้อย่างมีประสิทธิภาพ

5.4 สมรรถภาพ “ด้านการใช้ผลการวิจิเย”

5.4.1 ตัดสินใจทางการตลาดโดยใชวิจารณญาณและข้อมูลจากงานวิจัยได้
5.4.2 แสวงหาโอกาสทางธุรกิจจากผลงานวิจัยได้

5.5 สมรรถภาพ “ด้านปัจจัยส่งเสริมความสำเร็จในอาซิพนักการตลาด”

5.5.1 สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็นกลุ่มได้
5.5.2 มีจรรยาบรรณและความอดทนในการทำวิจัย

วิชา การส่งเสริมและการส่ือสารทางการตลาด ฯลฯ

6.1 สมรรถภาพ “ด้านการวิเคราะห์”

6.1.1 วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์
6.1.2 วิเคราะห์สถานการณ์โฆษณา
6.1.3 วิเคราะห์กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร
6.1.4 วิพากษ์งานโฆษณาในเชิงวิชาการได้

6.2 สมรรถภาพ “ด้านการวางแผนจัดการ”

6.2.1 วางแผนการส่ง.สรีมการขายได้
6.2.2 วางแผนส่ือและกลยุทธ์ส่ือ

6.2.3 วางแผน IMC (Integrated Marketing Communication) ของผลิตภัณฑ์แล 
องค์กรได้

6.3 สมรรถภาพ “ด้านการสร้างสรรค์งานโฆษณาและการส่ือสารทางการตลาด”

6.3.1 ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้
6.3.2 เลือกส่ือท่ีจะใข้ในการส่งเสรีมการตลาดได้
6.3.3 กำหนดวัตถุประสงค์ของการส่ือสารทางธุรกิจส่ผู้บรีโภคได้
6.3.4 พิจารณาเลือกบรีษัทโฆษณาได้
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6.4 สมรรถภาพ “ด้านความ!ไนเร่ืองการส่ือสารทางการตลาด”

6.4.1 เข้าใจการดำเนินงานของบริษัทตัวแทนโฆษณา
6.4.2 ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร
6.4.3 ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการจูงใจและสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
6.4.4 บอกลักษณะของการส่ือสารในภาพรวมได้
6.4.5 ทราบวิธีและหลักปฏิบัติของการส่ือสารธุรกิจท่ัวไป
6.4.6 เข้าใจสื่อโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ
6.4.7 อธิบายความแตกต่างขององค์ประกอบในการส่ือสารทางการตลาดได้
6.4.8 อธิบายองค์ประกอบสำคัญของการส่ือสารทางการตลาดได้

6.5 สมรรถภาพ “ด้านการใช้คอมพิวเตอร์”

6.5.1 ใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการออกแบบข่าวสารเพ่ือการส่ือสารการตลาดได้

6.6 สมรรถภาพ “ด้านการจัดทำงบประมาณ”

6.6.1 จัดทำงบประมาณโฆษณาได้

6.7 สมรรถภาพ “ด้านการส่ือสาร”

6.7.1 เขียนจดหมาย บันทึก และรายงานธุรกิจได้

6.8 สมรรถภาพ “ด้านการ1จัดประชุมส้มมนา”

6.8.1 อภิปรายกลุ่มหรือจัดสัมมนากลุ่มย่อยในหัวข้อเร่ืองการส่ือสารการตลาดได้

โดยสรุปสมรรถภาพในท้ัง 6 รายวิชา ท่ีคณาจารย0ในสาขาการตลาดเป็นผู้กำหนด 
ผู้วิจัยได้จัดกลุ่มสมรรถภาพไว้ท้ังล้ิน 14 กลุ่ม ดังน้ี

1. สมรรถภาพด้านบทบาทของผู้บริหารการขาย
2. สมรรถภาพด้านบทบาทของพนักงานขาย
3. สมรรถภาพด้านการวิเคราะห์
4. สมรรถภาพด้านการจัดทำงบประมาณ
5. สมรรถภาพด้านการใช้คอมพิวเตอร์
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6. สมรรถภาพด้านการสื่อสาร
7. สมรรถภาพด้านปัจจัยส่งเสริมความสำเร็จในอาชีพนักการตลาด
8. สมรรถภาพด้านการจัดประชุมสัมมนา
9. สมรรถภาพด้านการวางแผนจัดการ

10. สมรรถภาพด้านความรู้ในเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภค
11. สมรรถภาพด้านกระบวนการวิจัย
12. สมรรถภาพด้านการใช้ผลการวิจัย
13. สมรรถภาพด้านการสร้างสรรค์งานโฆษณา และการสื่อสารทางการตลาด
14. สมรรถภาพด้านความรู้ในเรื่องการล่ือสารทางการตลาด

กลุ่มสมรรถภาพท้ัง 14 กลุ่ม มีสมรรถภาพย่อยในแต่ละกลุ่มซ่ึงลามารถแจกแจงได้
ดังต่อไปน้ี 1

1. สมรรถภาพด้านบทบาทของผู้บริหารการขาย ประกอบด้วย สมรรถภาพย่อยท้ังส้ิน 11 
สมรรถภาพ ดังน้ี

1.1 เขียนผังโครงสร้างและปรับปรุงผังโครงสร้างของฝ่ายขายและกำหนดตำแหน่งงานได้
1.2 กำหนดหลักเกณฑํวิธีการสรรหาและคัดเลือกพนักงานขายท่ีเหมาะสม
1.3 ระบุคุณสมบัติสำคัญของพนักงานขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้
1.4 จัดผึเกอบรมเพ่ือพัฒนาพนักงานขายในเร่ืองต่าง  ๆได้
1.5 สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงานให้ปฏิบัติงานได้ตามแผนงาน
1.6 เข้าใจบทบาทของผู้บริหารการขาย
1.7 นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมินการปฏิบัติงาน
1.8 นำทฤษฎีการจูงใจ การสร้างขวัญและกำลังใจไปใช้ในการกระตุ้นการทำงาน 

ของพนักงาน
1.9 นำหลักการของ Management Cockpit มาประยุกตไซ้'ได้

1.10 พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขตขาย โคว์ต้าขาย
1.11 ออกแบบรูปแบบการส่งเสริมการขายได้
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2. สมรรถภาพด้านบทบาทของพนักงานขาย ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยทั้งสิ้น 7 
สมรรถภาพ ดังน้ี
2.1 ระบุงานแนวกว้างของกิจกรรมการจัดการขายได้
2.2 เขียนคำพูดขายมาตรฐานของงานขายสินค้าในองค์กรได้
2.3 กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้องกับสถานการณ์และสินค้าได้
2.4 จัดเก็บและนำข้อมูลมาใชในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมี 

ประสิทธิภาพ
2.5 แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม
2.6 นำเสนอขายสินค้าหริอบริการได้
2.7 สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการขายต่อผู้บริโภคได้

3. สมรรถภาพด้านการวิเคราะห์ ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยท้ังส้ิน 15 สมรรถภาพ ดังน้ี

3.1 วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องานบริหารการขายได้
3.2 วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่างชัดเจน
3.3 แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทางการตลาดจากกรณีสืกษาได้
3.4 จำแนกข้อดี และข้อจำกัดในการตัดสินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้
3.5 เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้
3.6 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
3.7 พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
3.8 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดท้ังภายในและภายนอกท่ีมีผลต่อการบริหาร 

การตลาดได้
3.9 วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้

3.10 วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและจุดด้อยได้
3.11 วิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบได้อย่างมีประสิทธิภาพ
3.12 วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์
3.13 วิเคราะห์สถานการณ์โฆษณา
3.14 วิเคราะห์กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร
3.15 วิพากษ์งานโฆษณาในเชิงวิชาการได้
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4. สมรรถภาพด้านการจัดทำงบประมาณ ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยทั้งสิ้น 3 
สมรรถภาพ ดังน้ี

4.1 จัดทำงบประมาณการขายได้
4.2 จัดทำงบประมาณการตลาดได้
4.3 จัดทำงบประมาณโฆษณาได้

5. สมรรถภาพด้านการ,ใช ้ค'อมพิวเตอ! ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยท้ังส้ิน 9 สมรรถภาพ
ด้งน

5.1 นำเสนอขายผ่านอินเตอร์เนตได้
5.2 ใช้โปรแกรม Power Point ในการสร้างงานขาย และนำเสนอแผนงาน
5.3 ออกแบบการตลาดพาณิชย่อิเล็กทรอนิค (E-commerce)
5.4 ติดต่อการค้าทางอินเตอร์เนตได้
5.5 ใช้โปรแกรม SPSS และโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลได้
5.6 ใช้โปรแกรม Power Point ในการนำเสนอผลงานได้
5.7 เขียน Web page เพ่ือทำงานวิจัยผ่านอินเตอร์เนตได้
5.8 ใช้โปรแกรม Spread Sheet ในการบันทึกข้อมูลได้
5.9 ใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการออกแบบข่าวสารเพ่ือการส่ือสารการตลาดได้

6. สมรรถภาพด้านการส่ือสาร ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยท้ังส้ิน 3 สมรรถภาพ ดังน้ี

6.1 เขียนบทความด้านการตลาดเผยแพร่ต่อสาธารณะได้
6.2 ใช้ภาษาได้อย่างถูกต้องในการอภิปรายเพ่ือความกระชับและตรงประเด็น
6.3 เขียนจดหมาย บันทึก และรายงานธุรกิจได้

7. สมรรถภาพด้านปัจจัยส่งเสริมความสำเร็จในอาชึพนักการตลาด ประกอบด้วย 
สมรรถภาพย่อยท้ังส้ิน 4 สมรรถภาพ ดังน้ี

7.1 คิดเป็นระบบ
7.2 แสดงความคิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อท่ีประชุมได้
7.3 สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็นกลุ่มได้
7.4 มีจรรยาบรรณและความอดทนในการทำวิจัย
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8. สมรรถภาพด้านการจัดประชุมส้มมนา ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยทั้งสิ้น 2 
สมรรถภาพ ดังน้ี

8.1 จัดสัมมนาปัญหาการตลาดได้อย่างเป็นมาตรฐาน
8.2 อภิปรายกลุ่มหรอจัดสัมมนากลุ่มย่อยในหัวข้อเรื่องการสื่อสารการตลาดได้

9. สมรรถภาพด้านการวางแผนจัดการ ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยท้ังส้ิน 23 
สมรรถภาพ ดังน้ี

9.1 ออกแบบสักษณะซ่องทางการจัดจำหน่ายได้
9.2 วางแผนการตลาดระยะส้ันและระยะยาวได้อย่างเหมาะสม
9.3 ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทางการตลาด
9.4 กำหนดทางเลือกเพ่ือทำกิจกรรมทางการตลาดได้
9.5 ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย
9.6 ออกแบบกลยุทธ์การตลาดแกํใฃและนำเสนอความคิดสร้างสรรค์เก่ียวกับกลยุทธ์ 

การตลาดที,เหมาะสมกับการเปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ใช้ความรู้ในเร่ืองพฤติกรรม 
ผู้บริโภค

9.7 ควบคุมคุณสมบัติเฉพาะของผลิตกัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย
9.8 กำหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน
9.9 วางแผนการตลาดในระดับแนวคิดและระดับปฏิบัติได้

9.10 วางแผนกลยุทธ์ในระดับบริษัท หน่วยธุรกิจ และผลิตกัณฑ ท่ี์สอดคล้องกับการ 
เปล่ียนแปลงได้

9.11 เขียนแผนการตลาดท่ีลามารถนำไปปฏิบัติได้
9.12 วางแผนการโฆษณาได้
9.13 กำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดได้
9.14 จัดทำแผนธุรกิจใหม่ได้
9.15 ปรับแผนการตลาดให้ทันกับการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมได้
9.16 รวบรวมข้อมูลพ้ืนฐานท่ีจำเป็นในการบริหารการตลาดได้
9.17 อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดในการจัดทำแผนการตลาดได้
9.18 อธิบายส่วนประลมกลยุทธ์ได้
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9.19 นำความรู้เกยวกับ TQM KPI EQ SQ และ Management Cockpit มาใช้ 
ในการบรหาร

9.20 นำเสนอแผนการตลาดได้
9.21 วางแผนการส่งเสริมการขายได้
9.22 วางแผนส่ือและกลยุทธ์ส่ือ
9.23 วางแผน IMC (Integrated Marketing Communication) ของผลิตภัณฑ์ และ 

องค์กรได้

10. สมรรถภาพด้านความรู้ในเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อย 
ท้ังส้ิน 3 สมรรถภาพ ดังน้ี

10.1 แบ่งประเภทของผู้บริโภคหร่ือตลาดให้สอดคล้องกับสินค้าท่ีเสนอขายได้
10.2 ทราบและเช้าใจโมเดลท่ีอธิบายพฤติกรรมผู้บริโภค
10.3 ทราบและเข้าใจปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในระบบเศรษฐกิจเสริ

11. สมรรถภาพด้านกระบวนการวิจัย ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยทั้งสิ้น 10 สมรรถภาพ 
ดัง i

11.1 สร้างเครื่องมือที่จะใช้ในงานวิจัยได้
11.2 วิเคราะห์ ตีความ และสรุปผลงานวิจัยได้
11.3 กำหนดปัญหาในการทำงานวิจัยได้
11.4 ออกแบบและวางแผนงานวิจัยได้
11.5 เขียนโครงร่างเสนอวิจัยได้
11.6 เขียนรายงานการวิจัย และนำเสนอผู้บริหารเพื่อการตัดสินใจได้
11.7 ระบุขอบเขตงานวิจัยได้
11.8 สืบเสาะข้อมูลทุติยภูมิ และฐานข้อมูลทางการตลาดสำหรับงานวิจัยได้
11.9 เก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามได้

11.10 อธิบายขั้นตอนวิธีดำเนินการและกระบวนการวิจัยได้
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12. สมรรถภาพด้านการใช ้ผลการวิจัย ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยท้ังล้ิน 2 สมรรถภาพดังน้ี

12.1 ตัดสินใจทางการตลาดโดยใช้วิจารณญาณและข้อมูลจากงานวิจัยได้
12.2 แสวงหาโอกาสทางธุรกิจจากผลงานวิจัยได้

13. สมรรถภาพด้านการสร้างสรรค์งานโฆษณาและการส่ือสารทางการตลาด
ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยท้ังล้ิน 4 สมรรถภาพ ดังน้ี

13.1 ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้
13.2 เลือกส่ือท่ีจะใช้ไนการส่งเสริมการตลาดได้
13.3 กำหนดวัตถุประสงค์ของการส่ือสารทางธุรกิจสู่ผู้บริโภคได้
13.4 พิจารณาเลือกบริษัทโฆษณา

14. สมรรถภาพด้านความรู้ในเร่ืองการส่ือสารทางการตลาด ประกอบด้วย สมรรถภาพ 
ย่อยท้ังส้ิน 8 สมรรถภาพ ดังน้ี

14.1 เข้าใจการดำเนินงานของบริษัทตัวแทนโฆษณา
14.2 ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร
14.3 ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการจูงใจและสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
14.4 บอกลักษณะของการส่ือสารในภาพรวม
14.5 ทราบวิธีและหลักปฏิบัติของการส่ือสารธุรกิจท่ัวไป
14.6 เข้าใจสื่อโฆษณาประ๓ ทต่างๆ
14.7 อธิบายความแตกต่างขององค์ประกอบในการส่ือสารทางการตลาดได้
14.8 อธิบายองค์ประกอบสำคัญของการส่ือสารทางการตลาดได้

โดยสรุปข้อมูลที่ได้จากการกำหนดสมรรถภาพของนักศึกษาโดยคณาจารย์ในสถาบันอุดม 
ศึกษาท่ีสอนในวิชาเอกสามารถสรุปรวมได้เป็น 14 กลุ่ม 104 สมรรถภาพ ซ่ึงผู้วิจัยจักได้ดำเนิน 
การพัฒนาแบบประเมินสมรรถภาพโดยหัวหน้างานทางการตลาดต่อไป นอกจากนี้ข้อมูลจาก 
คณาจารย์ในเรื่องประ๓ ทธุรกิจท่ีบัณฑิตท่ีสำเร็จการศึกษาสาขาการตลาด จากสถาบันอุดมศึกษา 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ปฏิบัติงานอยู่ท่ีจะใช้ประกอบการพิจารณาลัดส่วนผู้ประกอบการท่ีจะเข้า 
ร่วมในการประเมินสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาด โดย ผู้วิจัยได้กำหนดลัดส่วน และรายงาน 
ผลการตอบกลับแบบประเมินไว้ ดังน้ี
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ตารางท่ื 7 ผลการพิจารณาสัดส่วนผู้ประกอบการที่จะเข้าร่วมประเมินสมรรถภาพเชิงวิชาชีพ 
การตลาดและผลการตอบกสับแบบประเมินสมรรถภาพจากหัวหน้างานทางการตลาด

ลำด ับ
ท ี่

ประเภทธ ุรก ิจ

ข ้อม ูลจากการร ับ  
ร ู้ฃองคณ าจารย ์ 

71 ท่าน
ความถ ี่ ร ้อยละ

จำนวนแบบสอบ  
ถามท ี่ส ่งไปย ัง 

หน ่วยงานต ่างๆ

ผลการตอบกล ับ  
(ฉบ ับ)

บ. บ. 
มหาชน จำก ัด

อ ัตรา
ตอบกลับ

1 ธนาคาร 46 64.78 13 4 - 4 (30.76)

2 ธุรกิจการเกษตร 30 42.25 30 - 2 2 (6.66)

3 ว ัสด ุก ่อสร ้าง/ตกแต ่ง 28 39.43 28 - 1 1 (3.57)

4 เคมีภ ัณฑ ์ / ปุย 14 19.71 14 1 4 5 (35 .71 )

5 ลังเข้า / ส่งออกสินค้า 38 53.52 38 - 4 4 (10.52)

6 วิทยุ / โทรท ัศน ์/ โทรคมนาคา / บันเทิง 23 32.39 23 - 6 6 (26.08)

7 เงินทุน / หลักทรัพย์ 30 42.25 30 1 3 4 (13.33)

8 อาหาร/เคร ื่องด ื่ม 34 47.88 34 1 12 13 (38.23)

9 ภ ัตตาคาร 20 28.16 20 1 1 2 (10.00)

10 ประกันภัย /  ประกันชีวิต 44 61.97 44 4 7 11 (25.00)

11 โรงแรม 30 42.25 30 1 2 3 (10.00)

12 อ ัญมณ ี/เคร ื่องประด ับ 19 26.76 19 1 3 4 (21.05)

13 โฆษณา 39 54.92 39 1 7 8 (20 .51 )

14 การพ ิมพ ์/ สิ่งพิมพ์ 19 26.76 19 1 4 5 (26 .31 )

15 พัฒนาอลังหาริมทรัพย์ 30 42.25 30 4 4 8 (26.66)

16 ยานพาหนะ/ขนส ่ง 16 22.53 16 3 9 12(75 .00)

17 สิ่งทอ /  เครื่องนุ่งห่ม /  รองเท้า 19 26.76 19 - 2 2 (10 .52 )

18 เย ื่อกระดาษ/กระดาษ 8 11.26 8 - 2 2 (25.00)

19 เหม ืองแร่/เม ืองห ัน 6 8.45 6 - 2 2 (33.33)

20 ห้างสรรพสินค้า /  สินค้าอุปโภคบริโภค 44 61.97 44 1 6 6 (15 .90 )

21 บริการท่องเที่ยว 30 42.25 30 - 3 3 (10.00)

22 นํ้ามันเชื้อเพลิง 20 28.16 20 2 4 6 (30.00)

23 เครื่องใช้ไฟฟ้า 20 28.16 20 3 3 6 (30.00)

24 อื่นๆ 5 7.04 5

24.1 บริการเสริมความงาม 1 1.40 1 - 1 1 (100.00)

24.2 บริการทำความสะอาด 1 1.40 1 - 1 1 (100.00)

24.3 เครื่องเชียน 3 4.22 3 - 1 1 (33.33)

รวม 612 579 29 94 123

(2 1 .2 4 )
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จากตารางจะเห็นว่าธุรกิจประเภทธนาคาร ประกันภัย / ประกันชีวิต และธุรกิจ
ห้างสรรพสินค้า / สินค้าอุปโภคบริโภคเป็นธุรกิจที่มีบัณฑิตสาขาการตลาดเข้าทำงานมากที่สุด 3 
อันดับแรก ตามการรับรู้ของคณาจารย์ ส่วนธุรกิจประ๓ ทบริการทำความสะอาด บริการ
เสริมความงาม และธุรกิจเครื่องเขียน เป็นธุรกิจท่ีบัณฑิตสาขาการตลาดเข้าทำงานน้อยท่ีสุดตาม 
การรับรู้ของคณาจารย์

อัตราตอบกลับแบบประเมินสมรรถภาพโดยรวมพบว่าหัวหน้างานทางการตลาด 
ตอบกลับ ร้อยละ 21.24 โดยในธุรกิจประ๓ ทบริการทำความสะอาด บริการเสริมความงาม 
และธุรกิจยานพาหนะขนส่ง มีอัตราตอบกลับสูงท่ีสุด 3 อันดับแรกคือ ร้อยละ 100, ร้อยละ 
100 และร้อยละ 75 ตามลำดับ ส่วนธุรกิจที่มีอัตราตอบกลับแบบประเมินน้อยที่สุดได้แก่ ธุรกิจ 
ประเภทวัสดุก่อสร้าง / ตกแต่ง โดยมีอัตราตอบกลับเท่ากับ ร้อยละ 3.57

ตอนที่ 3 ผลการประเมินสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญา 
นัณฑิตโดยนัวหน้างานทางการตลาด

ผู้วิจัยดำเนินการพัฒนาแบบประเมินสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดขึ้น โดยอาดัย 
ข้อมูลจากคณาจารย์ แบบประเมินท่ีพัฒนาข้ึนประกอบด้วยข้อคำถามชนิดเติมคำ เลือกตอบ
และมาตรประมาณค่าซึ่งประกอบด้วยข้อคำถาม จำนวน 2 ตอน ดังน้ีคือ 

ตอนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับผู้ตอบ (ตัวแทนนายจ้าง)
ตอนท่ี 2 ข้อมูลในเรื่องสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด

ข้อมูลในตอนที่ 2 นั้นเป็นข้อคำถามชนิดมาตรประมาณค่า โดยให้ผู้ตอบวงกลม 
ล้อมรอบตัวเลขที่แสดงถึงระดับความสำคัญของทักษะความสามารถ และความถ่ีในการใช้ทักษะ 
ความสามารถนั้นสำหรับบัณฑิตใหม่ที่สำเร็จการคืกษาปริญญาตริ สาขาการตลาด ในตำแหน่งท่ี 
องค์กรรับเข้าทำงานให้ประลบความสำเร็จ

จากการส่งแบบสอบถามถึงหัวหน้างานทางการตลาดในองค์กรธุรกิจเพื่อประเมิน 
สมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักคืกษาระดับปริญญาบัณฑิตได้รับความร่วมมือในการตอบ 
กลับจากหัวหน้างานทางการตลาดจำนวน 123 รายทั่วกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ทั่วไปของผู้ตอบเป็นดังนี้
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ตารางที่ 8 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ประกอบการซึ่งเป็นผู้ประเมินสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดของ 
นักสืกษาระดับปริญญาบัณฑิต

ข้อมูลทั่วไป
ค่าม้ชฌิม 
เลขคณิต มัธยฐาน ฐานนิยม ร้อยละ

1. ประ๓ ทฃองบริษ ัท  

1.1 บร ิษ ัทมหาซน . 29  (23 .58 )

1.2 บร ิษ ัทจำก ัด - - - 94 (76 .4 2 )

2. อาย ุผ ู้ให ้ข ้อม ูล (ปี) 3 6 .270 34 33 -
3. ตำแหน ่งป ัจจ ุบ ัน

3.1 ประธานกรรมการ/ประธานคณะบร ิหาร  

หร ือประธานฝ ่ายการตลาด 14 (11 .40 )

3 .2  ผ ู้อำนวยการฝ ่ายการตลาด - - - 13 (10 .60 )

3 .3  ผ ู้จ ัดการฝ ่ายการตลาด - - - 70 (56 .90 )

3.4  ห ัวหน ้างานฝ ่ายการตลาด - - - 26 (21 .10 )

4. ประสบการณ ์ในการทำงาน (ปี) 11.339 10 12 -
5. จำนวน ผู้ใต ้บ ังค ับบ ัญ ชา (คน) 20 .965 8 2 -
6. จำน วน ผู้ใต ้บ ังค ับบ ัญ ชา ท่ีจบการศ ึกษา  

ระค ับปร ิญ ญ าตร ิสาขาการตลาด (คน) 3 .027 1 0

7. จำนวน ผู้ใต ้บ ังค ับบ ัญ ชา ท่ีจบการศ ึกษา  

ส ูงส ุดระค ับปร ิญ ญ าตร ีสาขาการตลาดและ  

ย ังไม ่มีประสบการณ ์ในการทำงาน (คน) 1 .067 0 0

8. แนวโน ้มในการรับสม ัครบ ัณฑ ิตสาขา  

การตลาดเข ้าทำงาน  

8.1 มีแนวโน้ม 85  (69 .10 )

8 .2  ไม ่มีแนวโน้ม - - - 38  (30 .90 )

9. ระค ับความสามารถในการปฏ ิบ ัต ิงานของ  

บ ัณ ฑ ิตสาขาการตลาด ท่ีรับเข ้าทำงานโดย  

ย ังไม ่มีประสบการณ ์ในการทำงาน (0 -  5) 2 .484 3 3
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เนื่องจากการแจกแจงของข้อมูลที่เป็นตัวเลขในขั้นตอนนี้มีลักษณะไม,เป็นโค้งปกติ 
ดังน้ันการอ่านผลการวิเคราะห์ผ้วิจัยจึงอาลัยค่ามัธยฐานเป็นเกณฑ์ในการพิจารณาข่ 63

จากตารางจะเห็นว่าในขั้นตอนนี้ผู้วิจัยได้รับความร่วมมือตอบกลับแบบประเมินจาก 
หัวหน้างานทางการตลาดประเภทบริษัทมหาชน จำนวน 29 ราย (ร้อยละ 23.58) และประ๓ ท 
บริษัทจำกัดจำนวน 94 ราย (ร้อยละ 76.42) โดยมืมัธยฐานของอายุเท่ากับ 34 ปี ผู้ประเมิน 
สมรรถภาพประกอบด้วย ประธานกรรมการ / ประธานคณะบริหาร หรือประธานฝ่ายการตลาด 
จำนวน 14 ท่าน (ร้อยละ 11.40) ผู้อำนวยการฝ่ายการตลาด จำนวน 13 ท่าน (ร้อยละ
10.60) ผู้จัดการฝ่ายการตลาด จำนวน 70 ท่าน (ร้อยละ 56.90) และหัวหน้างานฝ่าย 
การตลาดจำนวน 26 ท่าน(ร้อยละ 21.10) มีค่ามัธยฐานของประสบการณ์ในการทำงานเท่ากับ 
10 ปี โดยมีจำนวนผู้ใต้ปังลับบัญชา มีค่ามัธยฐานเท่ากับ 8 คน เป็นผู้ใต้ปังลับบัญชาที่จบ 
การศึกษาระดับปริญญาตรี จำนวน 1 คน และยังไม,มีผู้ใต้ปังลับบัญชาที่จบการศึกษาระดับ 
ปริญญาตรี และยังไม่มีประสบการณ์ ผู้ประเมินส่วนใหญ่มีแนวโน้มในการรับบัณฑิตสาขา
การตลาดเข้าทำงานในอนาคต จำนวน 85 ราย (ร้อยละ 69.10) จากการประเมินระดับความ 
สามารถในการปฏิบ ัต ิงานของบัณฑิตสาขาการตลาดที่องค ์กรรับเข้าทำงานโดยยังไม'ม ี 
ประสบการณ์ในการทำงานมีค่ามิธยฐานเท่ากับ 3 หมายความว่าหัวหน้างานทางการตลาดเห็นว่า 
บัณฑิตใหม่สาขาการตลาด ที่รับเข้าทำงานมีความสามารถในระดับปานกลาง

การวิเคราะห์ผลการประเมินสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดโดยหัวหน้างานทางการ 
ตลาด ผู้วิจัยดำเนินการวิเคราะห์ท้ังตามระดับความสำคัญของสมรรถภาพและความถ่ีในการใช้
สมรรถภาพ ดังน้ี

ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญ
ของสมรรถภาพ
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ตารางที่ 9 ค่ามัซฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าร้อยละของลัมประสิทธ้ิ
การกระจายของตัวแปร 104 ตัวแปร ตามการประเมินระดับความสำคัญของ 
สมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด โดยหัวหน้างานทางการตลาดในองค์กรธุรกิจ 
ประ๓ ทต่าง ๆ

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X S.D. C.V

1. เขียนผังโครงสร้างและปรับปรุงผัง 
โครงสร้างของฝ่ายขายและกำหนด 
ตำแหน่งงานได้

2.7586 1.1468 41.5718

2. กำหนดหลักเกณฑํวิธีการสรรหาและ 
คัดเลือกพนักงานขายท่ีเหมาะสมได้

2.9322 1.1378 38.8036

3. ระบุคุณสมบัติสำคัญของพนักงาน 
ขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้

3.0000 1.0781 35.9366

4. จัดแกอบรมเพ่ือพัฒนาพนักงานขาย 
ในเรองต่าง  ๆได้

2.7692 1.1476 41.4415

5. สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงาน 
ให้ปฏิบัติได้ตามแผนงาน

3.1638 1.0210 32.2713

6. เข้าใจบทบาทของผู้บรหารงานขาย 3.2906 .9103 27.6636

7. นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมิน 
การปฏิบัติงานได้

3.0342 .9820 32.3643

8. นำทฤษฎีการจูงใจ การสร้างขวัญ 
และกำลังใจไปใช้ในการกระตุ้นการ 
ทำงานของพนักงานได้

3.2203 .9440 29.3140

9. นำหลักการของ Management 
Cockpit มาประยุกต์ใช้ได้

2.3913 1.1130 46.5437

10. พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขต 3.1186 .9443 30.2796
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ตารางท ี่ 9 (ต่อ)
ตัวแปร 

ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

11. ออกแบบรูปแบบการส่งเสรมการขาย
11 2/เด

2.9237 1.1335 38.7693

12. ระบุงานแนวกว้างของกิจกรรมการจัด 
การขายได้

2.6975 .8188 30.3540

13. เขียนคำพูดขายมาตรฐานของงาน 
ขายสินค้าในองค์กรได้

2.7059 .9329 34.4765

14. กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้อง 
กับสถานการณ์และสินค้าได้

3.1429 .9047 28.7855

15. จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการ 
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

3.0171 1.0338 34.2646

16. แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้อง 
และเหมาะลม

3.3782 .8635 25.5609

17. นำ เสนอขายสินค้าหริอบริการได้ 3.4576 .8538 24.6934
18. สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการ 

ขายต่อผู้บริโภคได้
3.3559 .8822 26.2880

19. วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลกระทบต่องาน 
บริหารการขายได้

3.1008 .8674 27.9734

20. วิเคราะห์ลูกค้าที่เข้าพบได้อย่าง 
ชัดเจน

3.2185 .9669 30.0419

21. แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจทางการตลาดจากกรณี 
ดีกษาได้

2.9916 .9698 32.4174

22. จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัด 2.7863 .9269 33.2663
สินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้
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ตารางท ี่ 9 (ต่อ)
ตัวแปร 

ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

23. เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้ 2.8632 .9088 31.7407
24. วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรีโภคใน 

อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
3.0513 .9813 32.1600

25. พยากรณ์พฤติกรรมผู้บรีโภคใน 
อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต

2.9915 .9693 32.4018

26. วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการ 3.0000 .9559 31.8633
ตลาดท้ังภายในและภายนอกท่ีมีผล
ต่อการบริหารการตลาดได้

27. วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้ 3.1709 .9030 28.4777

28. วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและ 3.2479 .9088 27.9811
จุดด้อยได้

29. วิเคราะห์เซิงเปรียบเทียบได้อย่างมี 2.9316 .9352 31.9006
ประสิทธิภาพ

30. วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนด 3.0342 1.0333 34.0551
ตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้

31. วิเคราะห์สถานการณ์โฆษณาได้ 2.5470 1.1257 44.1970
32. วิเคราะห์กลยุทธ์การส่ือสารทางการ 2.5983 1.2039 46.3341

ตลาดแบบครบวงจรได้
33. วิพากษ์งานโฆษณาในเชิงวิชาการได้ 2.2821 1.0492 45.9751
34. จัดทำงบประมาณการขายได้ 3.0174 .9641 31.9513

35. จัดทำงบประมาณการตลาดได้ 2.9915 1.0380 34.6983
36. จัดทำงบประมาณโฆษณาได้ 2.5172 1.1904 47.2906
37. นำเสนอขายผ่านอินเตอร์เนตได้ 2.4286 1.0622 43.7371

38. ใช้โปรแกรม Power Point ในการ 2.3950 1.0987 45.8747
สร้างงานขายและนำเสนอแผนงานได้
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ตารางท ี่ 9 (ต่อ)
ต ั ว แ ป ร  

ท ี ่
ข ้ อ ค ว า ม X ร . อ . C.V

39. ออกแบบการตลาดพาณิชย์ 
อิเล็กทรอนิค (E-commerce) ได้

2.1345 1.0730 50.2693

40. ติดต่อการค้าทางอินเตอร์เนตได้ 2.5798 1.1237 43.5576
41. ใช้โปรแกรม SPSS และโปรแกรม 

สำเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะห์ 
ข้อมูลได้

1.9831. 1.0859 54.7577

42. ใช้โปรแกรม Power Point ในการนำ 
เสนอผลงานได้

2.5966 1.1299 43.5145

43. เขยน Web page เพอ'ทางานวจย 
ผ่านอินเตอร์เนตได้

1.8067 1.0356 57.3099

44. ใช้โปรแกรม Spread Sheet ในการ 
บันทึกข้อมูลได้

2.4153 1.1347 46.9796

45. ใ ช ้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการออก 
แบบข่าวสารเพ่ือการส่ือสารการตลาด
H a/ใด

2.4202 1.1008 45.4838

46. เขียนบทความด้านการตลาดเผยแพร่ 
ต่อลาธารณะได้

2.2696 1.1186 49.2862

47. ใช้ภาษาได้อย่างถูกต้องในการ 
อภิปรายเพ่ือความกระซับและตรง 
ประเด็น

2.7500 1.1180 . 40.6545

48. เขียนจดหมาย บันทึก และรายงาน 
ธุรกิจได้

2.8966 1.0663 36.8121

49. คิดเป็นระบบ 3.2193 1.0023 31.1340
50. แสดงความคิดเห็นและนำเสนอ 3.2414 .9475 29.2311

ผลงานต่อท่ีประชุมได้
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ตารางท ี่ 9 (ต่อ)
ต้วแปร 

ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

51. สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็น 
กลุ่มได้

3.4174 .8982 26.2831

52. มีจรรยาบรรณและความอดทนในการ 
ทำวิจัย

3.0862 1.0431 33.7988

53. จัดสัมมนาปัญหาการตลาดได้อย่าง 
เป็นมาตรฐาน

2.4746 1.0598 42.8271

54. อภิปรายกลุ่มหรอจัดสัมมนากลุ่มย่อย 
ในหัวข้อเรื่องการตลาดได้

2.5593 1.0824 42.2928

55. ออกแบบสักษณะช่องทางการจัด 
จำหน่ายได้

2.7458 .9973 36.3209

56. วางแผนการตลาดระยะสั้นและระยะ 
ยาวได้อย่างเหมาะลม

3.0508 .9414 30.8574

57. ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทาง 
การตลาดได้

3.1017 .9463 30.5090

58. กำหนดทางเลือกเพื่อทำกิจกรรมทาง 
การตลาดได้

2.9068 1.0126 34.8355

59. ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ 
ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

3.0169 1.0210 33.8426

60. ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไข 
และนำเสนอความคิดสร้างสรรค์เกี่ยว 
กับกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะลมกับ 
การเปลี่ยนแปลงโดยประยุกต์ใช้ 
ความรู้ในเรื่องพฤติกรรมผู้บรโภคได้

3.0593 1.0883 35.5734

61. ควบคุมคุณสมปติเฉพาะของผลิต 
ภัณฑไห้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

2.8898 1.0922 37.7950
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ตารางที่ 9 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

62. กำหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างซัดเจน 3.2735 .9434 28.8193
63. วางแผนการตลาดในระดับแนวคิด 3.0593 .9179 30.0035

และระดับปฏิบัติ'ได้
64. วางแผนกลยุทธ์ในระดับบริษัท 2.8136 1.0373 36.8673

’ หน่วยธุรกิจและผลิตภัณฑ์ท่ี
สอดคล้องกับการเปล่ียนแปลงได้

65. เขียนแผนการตลาดที,สามารถนำไป 
ปฏิบัติได้

2.9322 1.0519 35.8740

66. วางแผนการโฆษณาได้ 2.7692 1.1551 41.7124
67. กำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดได้ 3.0086 1.0591 35.2024
68. จัดทำแผนธุรกิจใหม่ได้ 2.6154 1.0895 41.6571
69. ปรับแผนการตลาดให้ทันกับการ 

เปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมได้
3.0769 .9206 29.9197

70. รวบรวมข้อมูลพ้ืนฐานท่ีจำเป็นในการ 3.0171 .9912 32.8527
บริหารการตลาดได้

71. อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดใน 2.8120 1.0333 36.7460
การจัดทำแผนการตลาดได้

72. อธิบายส่วนประสมกลยุทธ์ได้ 2.5826 1.0840 41.9732
73. นำความรู้เก่ียวกับ TQM KPI EQ 

SQ และ Management Cockpit 
มาใซในการบริหารได้

2.3966 1.1712 48.8692

74. นำเสนอแผนการตลาดได้ 3.0427 .9948 32.6946
75. วางแผนการส่งเสริมการขายได้ 2.7607 1.1037 39.9789
76. วางแผนส่ือและกลยทธ์ส่ือได้ 2.6695 1.1771 44.0943
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ตารางที่ 9 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X S.D. C.V

77. วางแผน IMC (Integrated 
Marketing communication) ของ 
ผลิตภัณฑ์และองค์กรได้

2.4828 1.2475 50.2456

78. แบ่งประ๓ ทของผู้บริโภคหรือตลาด 3.1271 .8325 26.6221
ให้สอดคล้องกับสินค้าท่ีเสนอขายได้

79. ทราบและเข้าใจโมเดลท่ีอธิบาย 
พฤติกรรมผู้บริโภค

2.7881 1.0610 38.0545

80. ทราบและเข้าใจปัจจัยท่ีมีผลกระทบ 
ต่อพฤติกรรมผู้บริ'โภคในระบบ

2.7966 1.0174 36.3798

เศรษฐกิจเสรี
81. สร้างเครองมือที,จะใช้ในการวิจัยได้ 2.2991 1.1467 49.8760
82. วิเคราะห์ ตีความ และสรุปผลงาน 

วิจัยได้
2.4701 1.1565 46.8199

83. กำหนดปัญหาในการทำงานวิจัยได้ 2.5128 1.1568 46.0362
84. ออกแบบและวางแผนงานวิจัยได้ 2.4444 1.1480 46.9644
85. เขียนโครงร่างเสนอวิจัยได้ 2.3590 1.1705 49.6184
86. เขียนรายงานการวิจัย และนำเสนอ 2.5470 1.1998 47.1063

ผู้บริหารเพ่ือการตัดสินใจได้
87. ระบุขอบเขตงานวิจัยได้ 2.3761 1.1651 49.0341
88. สืบเสาะข้อมูลทุติยภูมิ และฐานข้อมูล 

ทางการตลาดสำหรับงานวิจัยได้
2.4274 1.2057 49.6704

89. เก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามได้ 2.4615 1.2144 49.3357
90. อธิบายข้ันตอนวิธีดำเนินการและ 2.4569 1.2399 50.4660

กระบวนการวิจัยได้
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ตารางที 9 (ต่อ)
ตัวแปร 

ที ข้อความ X S.D. C.V

91. ตัดสินใจทางการตลาดโดยใช้ 
วิจารณญาณและข้อมูลจากงาน 
วิจัยได้

2.6897 1.0908 40.5547

92. แสวงหาโอกาสทางธุรกิจจากผลงาน 
วิจัยได้

2.6121 1.1016 42.1729

93. ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้ 2.6261 1.2173 46.3539
94. เลือกส่ือท่ีจะใ'f l นการส่งเสรมการ 

ตลาดได
2.7350 1.1626 42.5082

95. กำหนดวัตถุประสงค์ของการส่ือสาร 
ทางธุรกิจผู้บรโภคได้

2.7179 1.1130 40.9507

96. พิจารณาเลือกบรษัทโฆษณาได้ 2.4701 1.1859 48.0102
97. เข้าใจการดำเนินงานของบริษัท 

ตัวแทนโฆษณา
2.3793 1.2276 51.5950

98. ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร 2.5431 1.1298 44.4260
99. ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการจูงใจ 

และสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
2.7759 1.1576 41.7125

100. บอกลักษณะของการส่ือสารในภาพ 
รวมได้

2.6552 1.1352 42.7538

101. ทราบวิธีและหลักปฎิษัติของการ 
ล่ือสารธุรกิจท่ัวไป

2.5776 1.0645 41.2981

102. เข้าใจลื่อโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ 2.7565 1.0645 38.6178
103. อธิบายความแตกต่างของ 

องค์ประกอบในการล่ือสารทาง 
การตลาดได้

2.5130 1.0709 42.6144

104. อธิบายองค์ประกอบสำคัญของการ 
ส่ือสารทางการตลาดได้

2.5130 1.1345 45.1452
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จากตารางผลการประเมินระดับความสำคัญของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด 
ท้ัง 104 ตัวแปร พบว่ามีค่ามัชฌิมเลขคณิตอยู่ในช่วง 1.8067 ถึง 3.4576 โดยค่ามัชฒิม 
เลขคณิตน้อยท่ีสุดอยู่ท่ีตัวแปรท่ี 43 (เขียน Web page เพ่ือทำงานวิจัยผ่านอินเตอร์เนตได้) 
ส่วนค่ามิซฌิมเลขคณิตมากท่ีสุดอยู่ท่ีตัวแปรท่ี 17 (นำเสนอขายสินค้าหรือบริการได้)

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจากการประเมินระดับความสำคัญของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพ 
การตลาดท้ัง 104 ตัวแปร มีค่าอยู่ในช่วง .8188 ถึง 1.2475 โดยส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตัวท่ี 
มีค่าน้อยท่ีสุดเป็นของตัวแปรท่ี 12 (ระบุงานแนวกว้างของกิจกรรมการจัดการขายไค้) ส่วนเบ่ียง 
เบนมาตรฐานตัวท่ีมีค่ามากท่ีสุดเป็นของตัวแปรท่ี 77 (วางแผน IMC (Integrated Marketing 
Communication) ของผลิตภัณฑ์และองค์กรได้)

ค่าร้อยละของสัมประสิทธ๋ึการกระจายของตัวแปรระดับความสำคัญท้ัง 104 ตัวแปร 
มีค่าอยู่ในช่วงร้อยละ 24.6934 ถึง ร้อยละ 57.3199 โดยค่าน้อยท่ีสุดเป็นส้มประสิทธิไการ 
กระจายของตัวแปรท่ี 17 (นำเสนอขายสินค้าหรือบริการได้) และค่ามากท่ีสุดเป็นของตัวแปรท่ี 
43 (เขียน Web page เพ่ือทำงานวิจัยผ่านอินเตอร์เนตได้)

การวิเคราะหํในส่วนต่อไปผู้วิจัยดำเนินการคัดเลือกตัวแปรท่ีมีค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ํา 
กว่า 2.5 ออกเพ่ือให้เหลือตัวแปรท่ีมีระดับความสำคัญของสมรรถภาพค่อนข้างสูง จากระดับ 
การวัด 4 ระดับตามกระบวนการสืกษาตามแนว CPD

จากตาราง ผลการวิเคราะห์ค่ามัชฌิมเลขคณิตข้างต้นทำให้ผู้วิจัยพิจารณาตัดตัวแปร 
ดังต่อไปน้ี ตัวแปรท่ี 9, 33, 37, 38, 39, 41, 43, 44, 45, 46, 53, 73, 77, 81, 82, 84, 
85, 87, 88, 89, 90, 96 และ 97 ยูวิจัยดำเนินการตัดตัวแปรท่ีมีมัซฌิมเลขคณิตต่ํากว่า 2.5 
ออกรวมจำนวนท้ังส้ิน 23 ตัวแปร (ร้อยละ 22.12) คงเหลือตัวแปรสมรรถภาพเชิงวิชาชีพท่ีจะใช้ 
ในการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงสำรวจ จำนวน 81 ตัวแปร (ร้อยละ 77.88) ดังน้ี
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ตารางท่ี 10 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าร้อยละ1ของสัมประสิทธ้ิ 
การกระจายของตัวแปร 81 ตัวแปร ท่ีจะใช้ในการวิเคราะห์ตัวประกอบตาม 
การประเมินระตับความสำคัญของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด โดยหัวหน้า 
งานทางการตลาดในองค์กรธุรกิจประ๓ ทต่าง ๆ

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

1. เขียนผังโครงสร้างและปรับปรุงผัง 
โครงสร้างของฝ่ายขายและกำหนด 
ตำแหน่งงานได้

2.7586 1.1468 41.5718

2. กำหนดหลักเกณฑัวธการสรรหาและ 
คัดเลือกพนักงานขายท่ีเหมาะสมได้

2.9322 1.1378 38.8036

3. ระบุคุณสมปติสำคัญของพนักงาน 
ขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้

3.0000 1.0781 35.9366

4. จัด'ผึเกอบรมเพ่ือพัฒนาพนักงาน1ขาย 
ในเร่ืองต่าง  ๆได้

2.7692 1.1476 41.4415

5. สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงาน 
ให้ปฏิบัติได้ตามแผนงาน

3.1638 1.0210 32.2713

6. เข้าใจบทบาทของผู้บริหารงานขาย 3.2906 .9103 27.6636
7. นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมิน 

การปฏิบัติงานได้
3.0342 .9820 32.3643

8. นำทฤษฏีการจูงใจ การสร้างขวัญ 
และกำลังใจไปใช้ไนการกระตุ้นการ 
ทำงานของพนักงานได้

3.2203 .9440 29.3140

10. พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขต 
ขาย โคว์ต้าขายได้

3.1186 .9443 30.2796

11. ออกแบบรูปแบบการส่งเสริมการขาย 
เด

2.9237 1.1335 38.7693
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ตารางที่ 10 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

12. ระบุงานแนวกว้างของกิจกรรมการจัด 
การขายได้

2.6975 .8188 30.3540

13. เขียนคำพูดขายมาตรฐานของงาน 
ขายสินค้าในองค์กรได้

2.7059 .9329 34.4765

14. กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้อง 
กับสถานการณ์และสินค้าได้

3.1429 .9047 28.7855

15. จัดเก็บและนำข้อมูลมาไข้ในการ 
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

3.0171 1.0338 34.2646

16. แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้อง 
และเหมาะลม

3.3782 .8635 25.5609

17. นำ เสนอขายสินค้าหริอบริการได้ 3.4576 .8538 24.6934
18. สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการ 

ขายต่อผู้บริโภคได้
3.3559 .8822 26.2880

19. วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องาน 
บริหารการขายได้

3.1008 .8674 27.9734

20. วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่าง 
ชัดเจน

3.2185 .9669 30.0419

21. แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจทางการตลาดจากกรณี 
สืกษ'าได้

2.9916 .9698 32.4174

22. จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัด 
สินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้

2.7863 .9269 33.2663

23. เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้ 2.8632 .9088 31.7407
24. วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคใน 3.0513 .9813 32.1600

อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
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ตารางที่ 10 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

25. พยากรณ์พฤติกรรมผู้บรีโภคใน 
อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต

2.9915 .9693 32.4018

26. วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการ 
ตลาดท้ังภายในและภายนอกท่ีมีผล 
ต่อการบรหารการตลาดได้

3.0000 .9559 31.8633

27. วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้ 3.1709 .9030 28.4777
28. วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและ 

จุดด้อยได้
3.2479 .9088 27.9811

29. วิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

2.9316 .9352 31.9006

30. วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนด 
ตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้

3.0342 1.0333 34.0551

31. วิเคราะห์สถานการณ์โฆษณาได้ 2.5470 1.1257 44.1970
32. วเคราะหกลยุทธการสอสารทางการ 

ตลาดแบบครบวงจรได้
2.5983 1.2039 46.3341

34. จัดทำงบประมาณการขายได้ 3.0174 .9641 31.9513
35. จัดทำงบประมาณการตลาดได้ 2.9915 1.0380 34.6983
36. จัดทำงบประมาณโฆษณาได้ 2.5172 1.1904 47.2906
40. ติดต่อการค้าทางอินเตอร์เนตได้ 2.5798 1.1237 43.5576
42. ใช้โปรแกรม Power Point ในการนำ 

เสนอผลงานได้
2.5966 1.1299 43.5145

47. ใช้ภาษาได้อย่างถูกต้องในการ 
อภิปรายเพ่ือความกระชับและตรง 
ประเด็น

2.7500 1.1180 40.6545

48. เขียนจดหมาย บันทึก และรายงาน 2.8966 1.0663 36.8121
ธุรกิจได้
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ตารางที่ 10 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

49. คิดเป็นระบบ 3.2193 1.0023 31.1340
50. แสดงความคิดเห็นและนำเสนอ 

ผลงานต่อที'ประชุมได้
3.2414 .9475 29.2311

51. สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็น 
กลุ่มได้

3.4174 .8982 26.2831

52. มีจรรยาบรรณและความอดทนในการ 
ทำวิจัย

3.0862 1.0431 33.7988

54. อภิปรายกลุ่มหรือจัดสัมมนากลุ่มย่อย 
ในหัวข้อเร่ืองการตลาดได้

2.5593 1.0824 42.2928

55. ออกแบบลักษณะช่องทางการจัด 
จำหน่ายได้

2.7458 .9973 36.3209

56. วางแผนการตลาดระยะส้ันและระยะ 
ยาวได้อย่างเหมาะสม

3.0508 .9414 30.8574

57. ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทาง 
การตลาดได้
O <=y O

3.1017 .9463 30.5090

58. กาหนดทางเลอกเพอทำกจกรรมทาง 
การตลาดได้

2.9068 1.0126 34.8355

59. ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ 
ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

3.0169 1.0210 33.8426

60. ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไข 
และนำเสนอความคิดสร้างสรรค์เก่ียว 
กับกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกับ 
การเปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ใช้ 
ความรู้ในเร่ืองพฤติกรรมผู้บรืโภคได้

3.0593 1.0883 35.5734

61. ควบคุมคุณสมษัติเฉพาะของผลิต 
กัณฑให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

2.8898 1.0922 37.7950
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ตารางที่ 10 (ต ่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

62. กำหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างซัดเจน 3.2735 .9434 28.8193
63. วางแผนการตลาดในระดับแนวคิด 

และระดับปฏิบติได้
3.0593 .9179 30.0035

64. วางแผนกลยุทธ์ในระดับบริษัท หน่วย 
ธุรกิจ และผลิตภัณฑ์ท่ีสอดคล้องกับ 
การเปล่ียนแปลงได้

2.8136 1.0373 36.8673

65. เขียนแผนการตลาดท่ีสามารถนำไป 
ปฎิบ้ติได้

2.9322 1.0519 35.8740

66. วางแผนการโฆษณาได้ 2.7692 1.1551 41.7124
67. กำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดได้ 3.0086 1.0591 35.2024
68. จัดทำแผนธุรกิจใหม่ได้ 2.6154 1.0895 41.6571
69. ปรับแผนการตลาดให้ทันกับการ 

เปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมได้
3.0769 .9206 29.9197

70. รวบรวมข้อมูลพ้ืนฐานท่ีจำเป็นในการ 
บริหารการตลาดได้

3.0171 .9912 32.8527

71. อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดใน 
การจัดทำแผนการตลาดได้

2.8120 1.0333 36.7460

72. อธิบายส่วนประสมกลยุทธ์ได้ 2.5826 1.0840 41.9732
74. นำเสนอแผนการตลาดได้ 3.0427 .9948 32.6946
75. วางแผนการส่งเสริมการขายได้ 2.7607 1.1037 39.9789
76. วางแผนส่ือและกลยุทธ์ส่ือได้ 2.6695 1.1771 44.0943
78. แบ่งประ๓ ทของผู้บริโภคหริอตลาด 

ให้ลอดคล้องกับสินค้าท่ีเสนอขายได้
3.1271 .8325 26.6221

79. ทราบและเข้าใจโมเดลท่ีอธิบาย 2.7881 1.0610 38.0545
พฤติกรรมผู้บริโภค
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ตารางที่ 10 (ต ่อ)

ท ี่
ข้อความ X S.D. C.V

80. ทราบและเข้าใจปัจจัยท่ีมีผลกระทบ 
ต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในระบบ 
เศรษฐกิจเสร

2.7966 1.0174 36.3798

83. กำหนดปัญหาในการทำงานวิจัยได้ 2.5128 1.1568 46.0362

86. เขียนรายงานการวิจัย และนำเสนอ 
ผู้บริหารเพ่ือการตัดสินใจได้

2.5470 1.1998 47.1063

91. ตัดสินใจทางการตลาดโดยใช้ 
วิจารณญาณและข้อมูลจากงาน 
วิจัยได้

2.6897 1.0908 40.5547

92. แสวงหาโอกาสทางธุรกิจจากผลงาน 
วิจัยได้

2.6121 1.1016 42.1729

93. ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้ 2.6261 1.2173 46.3539
94. เลือกส่ือท่ีจะใช้ในการส่งเสริมการ 

ตลาดได
2.7350 1.1626 42.5082

95. กำหนดวัตถุประสงค์ของการส่ือสาร 
ทางธุรกิจสู่ผู้บริโภคได้

2.7179 1.1130 40.9507

98. ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร 2.5431 1.1298 44.4260
99. ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการจูงใจ 

และสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
2.7759 1.1576 41.7125

100. บอกลักษณะของการส่ือสารในภาพ 
รวมได้

2.6552 1.1352 427538

101. ทราบวิธีและหลักปฏิบัติของการ 
ส่ือสารธุรกิจท่ัวไป

2.5776 1.0645 41.2981

102. เข้าใจสื่อโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ 2.7565 1.0645 38.6178
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ตารางที 10 (ต่อ)
ตัวแปร 

ที ข้อความ X S.D. C.V

103. อธิบายความแตกต่างของ 
อง ค์ประกอบในการส่ือสารทาง 
การตลาดได้

2.5130 1.0709 42.6144

104. อธิบายองค์ประกอบสำคัญของการ 
ส่ือสารทางการตลาดได้

2.5130 1.1345 45.1452

ผลจากการท่ีผู้วิจัยพิจารณาตัดตัวแปรท่ีมีค่ามัซฌิมเลขคณิตต่ํากว่า 2.5 ออก ทำให้ 
เหลือตัวแปรท่ีจะใช้ในการวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงสำรวจท้ังส้ินจำนวน 81 ตัว และพบว่า ค่า
มัชฌิมเลขคณิตของตัวแปร,ท้ัง 81 ตัว อยู่ในช่วง 2.5130 ถึง 3.4576 โดยค่ามิซฌิมเลขคณิต 
ของตัวแปรท่ี 103 และ 104 (อธิบายความแตกต่างขององค์ประกอบ ในการส่ือสารทางการ 
ตลาดได้ และอธิบายองค์ประกอบสำคัญของการส่ือสารทางการตลาดได้) มีค่าน้อยท่ีสุด ส่วน 
ค่ามัซฌิมเลขคณิตมากท่ีสุดอยู่ท่ีตัวแปรท่ี 17 (นำเสนอขายสินค้าหรือบริการได้)

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจากการประเมินระดับความสำคัญของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพ 
การตลาดหลังจากพิจารณาตัดตัวแปรท่ีมีค่ามัชฌิมเลขคณิตไม่ได้ตามเกณฑ์ท่ีกำหนดออก พบว่า 
มีค่าอยู่ในช่วง .8188 ถึง 1.2173 โดยส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตัวท่ีมีค่าน้อยท่ีสุดเป็นของตัว 
แปรท่ี 12 (ระบุงานแนวกว้างของกิจกรรมการจัดการขายได้) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตัวท่ีมีค่า 
มากท่ีสุดเป็นของตัวแปรท่ี 93 (ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้)

ค่าร้อยละของลัมประสิทธ๋ึการกระจายของตัวแปรระดับความสำคัญท้ัง 81 ตัว มีค่า 
อยู่ในช่วงร้อยละ 24.6934 ถึงร้อยละ 47.2906 โดยค่าน้อยท่ีสุดอยู่ในตัวแปรท่ี 17 (นำเสนอ 
ขายสินค้าหรือบริการได้) และค่ามากท่ีสุดอยู่ท่ีตัวแปรท่ี 36 (จัดทำงบประมาณโฆษณาได้)

ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดท่ีสำคัญซึ่งประเมินโดย 
หัวหน้างานทางการตลาดจากตัวแปรท้ัง 81 ตัว ได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี

ในการวิเคราะห์ตัวประกอบคร้ังท่ี 1 โดยใช้ตัวแปรท้ัง 81 ตัว สะกัดตัวประกอบ 
ด้วยวิธีการวิเคราะห์ส่วนประกอบมุขสำคัญ (Principal Component Analysis) และหมุนแกนตัว 
ประกอบแบบออธอโกนอล ด้วย'วิธีแว้รแมกซ์ พบว่า ดัชนีบอกความแตกต่างระหว่างเมทริกช์
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สหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้กับเมทริกซ์สหสัมพันธ์ปฏิภาพ (ดัชนีไกเซอร์ -  เมเยอร์ -  ออลคิน, 
KMO) มีค่า .812 และได้ตัวประกอบท้ังล้ินจำนวน 11 ตัว ผลการวิเคราะห์คร้ังน้ี พิจารณาค่า 
น้ําหนักตัวประกอบของตัวแปรแต่ละตัวโดยตัวแปรท่ีมีค่าน้ําหนักตัวประกอบไม่ถึง 0.55 บนตัว 
ประกอบใดเลย แสดงว่าตัวแปรน้ันเป็นตัวแปรท่ีมีค่าความแปรปรวนท่ีร่วมกับตัวประกอบต่ํากว่า
ร้อยละ 30 และพิจารณาตัวแปรท่ีมีค่าน้ําหนักตัวประกอบมากท่ีสุดตกอยู่ในตัวประกอบ 2 ตัว 
หริอมากกว่าออก ด้วยเกณฑ์การพิจารณาดังกล่าวทำให้ผู้วิจัยพิจารณาตัดตัวแปรท้ังล้ินจำนวน
26 ต ัวด ังต่อไปนี้ ตัวแปรท่ี 1, 6, 8, 32,36, 42, 47, 54, 55, 56, 57, 59, 61,62,63, 
64, 67, 69, 70, 78, 79, 80, 83, 86, 91 และ 92

การวิเคราะห์ตัวประกอบคร้ังท่ี 2 นำตัวแปรที,เหลือจำนวนท้ังล้ิน 55 ตัว มา 
วิเคราะห์ตัวประกอบด้วยวิธีเดิมอีกคร้ังหน่ึง และหลังจากหมุนแกนคร้ังสุดท้าย พบว่าดัชนี ไกเซอร์ 
-  เมยอริ-ออลคิน (KMO) มีค่า .905 และได้ตัวประกอบท้ังล้ินจำนวน 7 ตัว

ผ ู้ว ิจ ัย พ ิจ ารณ าต ัวป ระก อ บ ท ี่ม ีค ่า ไอ เก น  (Eigen va lue) ม าก ก ว ่าห ร ือ เท ่าก ับ  1 และ

ม ีต ัวแ ป รท ี่บ รรย า ย ต ัวป ระก อ บ น ั้น เก ิน  3 ต ัวแป ร โด ย แต ่ละต ัวม ีค ่าน ํ้าห น ัก ต ัวป ระก อ บ เก ิน  .55

ข ึ้น ไป  ท ำให ้ได ้ต ัวป ระก อบ ท ั้งล ิ้น  6 ตัว ด ังน ี้
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ตารางที่ 11 ตัวประกอบที่ 1 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระตับความสำคัญ

ตัวแปรที่ ข้อความ ใ!าหนักตัวประกอบ
19 วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องานบริหาร .651

การขายได้
20 วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่างชัดเจน .568
21 แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

ทางการตลาดจากกรณีศึกษาได้
.587

22 จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัดสินใจแบบต่าง  ๆ
ทางการตลาดได้

.752

23 เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้ .746
24 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูล 

ปัจจุบันและอดีต
.725

25 พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูล 
ปัจจุบันและอดีต

.768

26 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดท้ังภายใน 
และภายนอกท่ีมีผลต่อการบริหารการตลาดได้

.731

27 วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้ .787
28 วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและจุดด้อยได้ .737
29 วิเคราะห์เซิงเปรียบเทียบได้อย่างมีประสิทธิภาพ .672
30 วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนดตำแหน่ง 

ผลิตภัณฑ์ได้
.620

รวม 8.344
ค่าไอเกน 8.757

ความแปรปรวนรวม 5.855
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จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ตัวประกอบที่ 1 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด 
ตามระดับความสำคัญสามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 12 ตัว โดยตัวแปร'ท่ีมีน้ําหนัก 
มากท่ีสุด คือตัวแปรท่ี 27 (วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้) มีค่าน้ําหนักเท่ากับ .787 
รองลงมาคือตัวแปรท่ี 25 (พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต) 
และตัวแปรท่ี 22 (จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัดสินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้) โดยมี 
ค่าน้ําหนัก .768 และ .752 ตามลำดับ ส่วนตัวแปรท่ีมีค่าน้ําหนักน้อยท่ีสุดคือตัวแปรท่ี 20 
(วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่างชัดเจน) โดยมีค่าน้ําหนักตัวประกอบเท่ากับ .568

ตัวประกอบท่ี 1 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญมีค่าไอเกน 
เท่ากับ 8.757 และ มีค่าความแปรปรวนรวมเท่ากับ 5.855 ตัวประกอบท่ี 1 เป็นตัวประกอบท่ี 
บรรยายได้ด้วยตัวแปรท่ีอยู่ในกลุ่มงานด้านการวิเคราะห์เป็นส่วนใหญ่ ผู้วิจัยจึงเห็นควรให้ต้ังช่ือ
ตัวประกอบน้ีว่า ' “ ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์”
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ตารางที่ 12 ตัวประกอบที่ 2 ของสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญ

ตัวแปรที่ ข้อความ นํ้าหนักตัวประกอบ
11 ออกแบบรูปแบบการส่งเสริมการขายได้ .563
31 วิเคราะห์สถานการณ์โฆษณาได้ .562
60 ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไข และนำเสนอ 

ความคิดสร้างสรรค์เก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดท่ี 
เหมาะลมกับการเปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ใช้ 
ความรู้ในเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคได้

.566

65 เขียนแผนการตลาดท่ีสามารถนำไปปฏิบัติได้ .624
66 วางแผนการโฆษณาได้ .705
68 จัดทำแผนธุรกิจใหม่ได้ .625
71 อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดในการจัดทำแผน 

การตลาดได้
.678

72 อธิบายส่วนประสมกลยุทธ์ได้ .661
74 นำเสนอแผนการตลาดได้ .600
75 วางแผนการส่งเสริมการขายได้ .743
76 วางแผนส่ือและกลยุทธ์ส่ือได้ .741
93 ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้ .725
94 เลือกส่ือท่ีจะใช้ในการส่งเสริมการตลาดได้ .631
95 กำหนดวัตถุประสงค์ของการส่ือสารทางธุรกิจลู่ 

ผู้บริโภคได้
.583

รวม 9.007
ค่าไอเกน 8.690

ความแปรปรวนรวม 5.845
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จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ตัวประกอบที่ 2 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด 
ตามระดับความสำคัญลามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 14 ตัว โดยตัวแปรท่ีมีน้ําหนัก 
มากท่ีสุด คือตัวแปรท่ี 75 (วางแผนการส่งเสริมการขายได้) มีค่าน้ําหนักเท่ากับ .743 รองลงมา 
คือตัวแปรท่ี 76 (วางแผนส่ือและกลยุทธ์ส่ือได้) และ ตัวแปรท่ี 93 (ออกแบบโฆษณาเพ่ือการ 
จูงใจได้) โดยมีค่าน้ําหนัก .741 และ .725 ตามสำดับ

ตัวประกอบท่ี 2 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญมีค่าไอเกน 
เท่ากับ 8.690 และมีค่าความแปรปรวน 5.845 ตัวประกอบท่ี 2 เป็นตัวประกอบท่ีบรรยายได้ 
ด้วยตัวแปรท่ีอยู่ในกลุ่มงานด้านการส่ือสารและส่งเสริม การตลาด ผูวิจัยจึงเห็นควรให้ต้ังช่ือตัว
ประกอบน้ีว่า “ตัวประกอบด้านการส่ือสารและล่งเสริมการตลาด”
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ตารางที่ 13 ตัวประกอบที่ 3 ของสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญ

ตัวแปรที่ ข้อความ ใ!าหนักตัวประกอบ
98 ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร .773
99 ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการจูงใจและ .802

สร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
100 บอกลักษณะของการส่ือสารในภาพรวมได้ .809
101 ทราบวิธีและหลักปฏิบติของการส่ือสารธุรกิจท่ัวไป .829
102 เข้าใจลื่อโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ .841
103 อธิบายความแตกต่างขององค์ประกอบในการ .775

ส่ือสารทางการตลาดได้
104 อธิบายองค์ประกอบสำคัญของการส่ือสาร .764

ทางการตลาดได้

รวม 5.593
ค่าไอเกน 7.530

ความแปรปรวนรวม 4.471

จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ตัวประกอบท่ี 3 ของสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาด 
ตามระดับความสำคัญสามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 7 ตัว โดยตัวแปรท่ีมีน้ําหนัก 
มากที่สุดคือตัวแปรที่ 102(เข้าใจส่ือโฆษณาประ๓ ทต่างๆ) มีค่านํ้าหนักเท่ากับ.841 รองลงมา 
คือตัวแปรท่ี 101 (ทราบวิธีและหลักปฏินัติของการ ส่ือสารธุรกิจ ท่ัวไป) และตัวแปรท่ี 100 
(บอกลักษณะของการส่ือสารในภาพรวมได้) โดยมีค่าน้ําหนัก .829 และ .809 ตามลำดับ

ตัวประกอบท่ี 3 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญมีค่าไอเกน 
เท่ากับ 7.530 และมีค่าความแปรปรวนรวมเท่ากับ 4.471 ตัวประกอบท่ี 3 เป็นตัวประกอบท่ี 
บรรยายได้ด้วยตัวแปรท่ีอยู่ในกลุ่มความรู้ทางการส่ือสารการตลาด ผูวิจัยจึงเห็นควรให้ต้ังช่ือ
ตัวประกอบน้ีว่า “ ตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาด"
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ตารางที่ 14 ตัวประกอบที่ 4 ของสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญ

ตัวแปรที่ ข้อความ ‘นาหนักตัวประกอบ
12 ระบุงานแนวกว้างของกิจกรรมการจัดการขายได้ .665
13 เขียนคำพดขายมาตร^านของงานขายสินค้าในขํ 63

.703
องค์กรได้

14 กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้องกับ .696
สถานการณ์และสินค้าได้

15 จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์ .637
พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ

16 แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม .729
17 นำเสนอขายสินค้าหรือบริการได้ .676
18 สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการขายต่อ .649

ผู้บริโภคได้

รวม 4.755
ค่าไอเกน 5.769

ความแปรปรวนรวม 3.233

จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ตัวประกอบท่ี 4 ของสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาด 
ตามระดับความสำคัญสามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรท้ังล้ินจำนวน 7 ตัว โดยตัวแปรท่ีมีน้ําหนัก 
มากท่ีสุด คือตัวแปรท่ี 16 (แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม) มีค่าน้ําหนักเท่า 
กับ .729 รองลงมาคือตัวแปรท่ี 13 (เขียนคำพูดขายมาตรฐานของงาน ขายสินค้าในองค์กรได้) 
และตัวแปรท่ี 14 (กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้องกับสถานการณ์ และสินค้าได้) โดยมีค่า 
น้ําหนัก .703 และ .696 ตามลำดับ

ตัวประกอบท่ี 4 ของสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญมีค่าไอเกน 
เท่ากับ 5.769 และมีค่าความแปรปรวนรวมเท่ากับ 3.233 ตัวประกอบท่ี 4 เป็นตัวประกอบท่ี 
บรรยายได้ด้วยตัวแปรท่ีอยู่ในกลุ่มงานด้านการขาย ผู้วิจัยจึงเห็นควรให้ต้ังช่ือตัวประกอบน้ีว่า
“ตัวประกอบด้านการขาย,,
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ตารางท ี่ 15 ต ัวป ระกอบ ท ี่ 5 ขอ งสม รรถภ าพ เช ิงว ิชาช ีพ การต ลาด ตาม ระด ับ ความ สำค ัญ

ต ั ว แ ป ร ท ี ่ ข ้ อ ค ว า ม น า ห น ั ก ต ั ว ป ร ะ ก อ บ

2 กำหนดหลักเกณฑ็วิธีการสรรหาและคัดเลือกพนักงาน .756
ขายท่ีเหมาะสมได้

3 ระบุคุณสมบัติสำคัญของพนักงานขายท่ีต้องการในทีม .800
งานของตนได้

4 จัดแกอบรมเพ่ือพัฒนาพนักงานขายในเรองต่าง  ๆได้ .625
5 สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงานให้ปฏิบัติงานได้ .725

ตามแผนงาน
7 นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมินการปฏิบัติงานได้ .588
10 พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขตขาย .556

โคว์ต้าขายได้

รวม 4.05
ค่าไอเกน 5.071

ความแปรปรวนรวม 2.780

จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ตัวประกอบที่ 5 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด 
ตามระดับความสำคัญสามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 6 ตัว โดยตัวแปร'ท่ีมีน้ําหนัก 
มากที่สุด คือตัวแปรท่ี 3 (ระบุคุณสมบัติสำคัญของพนักงานขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้) 
มีค่านํ้าหนักเท่ากับ .800 รองลงมาคือตัวแปรท่ี 2 (กำหนดหลักเกณฑํวิธีการสรรหาและคัด 
เลือกพนักงานขายที,เหมาะสมได้) และตัวแปรท่ี 5 (สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงานให้
ปฏิบัติงานได้ตามแผนงาน) โดยมีค่าน้ําหนัก .756 และ .725 ตามลำดับ

ตัวประกอบท่ี 5 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญมีค่าไอเกน 
เท่ากับ 5.071 และมีค่าความแปรปรวนรวมเท่ากับ 2.780 ตัวประกอบท่ี 5 เป็นตัวประกอบท่ี 
บรรยายได้ด้วยตัวแปรที่อยู่ในกลุ่มงานด้านการบรหารการขาย ผู้วิจัยจึงเห็นควรให้ต้ังช่ือตัว
ประกอบนี้ว่า “ ตัวประกอบด้านการบรหารการขาย''
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ตารางท ี่ 16 ต ัวป ระกอบ ท ี่ 6 ของสม รรถภ าพ เช ิงว ิชาช ีพ การต ลาด ตาม ระด ับ ความ สำค ัญ

ต ั ว แ ป ร ท ี ่ ข ้ อ ค ว า ม ใ ! า ห น ั ก ต ั ว ป ร ะ ก อ บ

40 ติดต่อการค้าทางอินเตอร์เนตได้ .565

48 เขียนจดหมาย บันทึก และรายงานธุรกิจได้ .551
49 คิดเป็นระบบ .618

50 แสดงความคิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อท่ี .616
ประชุมได้

51 สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็นกลุ่มได้ .611

52 มีจรรยาบรรณและความอดทนในการทำวิจัย .606

รวม 3.567

ค่าไอเกน 3.800
ความแปรปรวนรวม 2.122

จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ตัวประกอบท่ี 6 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด 
ตามระดับความสำคัญสามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรทั้งส้ินจำนวน 6 ตัว โดยตัวแปรท่ีมีน้ําหนัก 
มากท่ีสุด คือตัวแปรท่ี 49 (คิดเป็นระบบ) มีค่าน้ําหนักเท่ากับ .618 รองลงมาคือตัวแปรท่ี 50 
(แสดงความคิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อท่ีประชุมได้) และตัวแปรท่ี 51 (สร้างความร่วมมือใน 
การทำงานเป็นกลุ่มได้) โดยมีค่าน้ําหนัก .616 และ .611 ตามลำดับ

ตัวประกอบท่ี 6 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญมีค่าไอเกน 
เท่ากับ 3.800 และมีค่าความแปรปรวนรวมเท่ากับ 2.122 ตัวประกอบท่ี 6 เป็นตัวประกอบท่ี 
บรรยายได้ด้วยตัวแปรท่ีอยู่ในกลุ่มสมรรภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จในอาชีพนักการตลาด ผู้วิจัยจึง 
เห็นควรให้ต้ังช่ือตัวประกอบน้ีว่า "ตัวประกอบด้าน สมรรถภาพ ท่ีส่งเสริมความสำเร็จ’,
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ตารางที่ 17 สรุปความแปรปรวนรวมของตัวประกอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตาม
ระดับความสำคัญ

ลำดับที่ ตัวประกอบ จำนวนตัวแปร ความแปรปรวนรวม
1 ด้านการวิเคราะห์ 12 5.855
2 ด้านการล่ือสารและส่งเสริมการตลาด 14 5.845
3 ด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาด 7 4.471
4 ด้านการขาย 7 3.233
5 ด้านการบริหารการขาย 6 2.780
6 ด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จ 6 2.122

รวม 52 24.306

โดยสรุปตัวประกอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญประกอบ 
ด้วยตัวประกอบท้ังส้ินจำนวน 6 ตัว คือ

1. ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์
2. ตัวประกอบด้านการส่ือสารและส่งเสริมการตลาด
3. ตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาด
4. ตัวประกอบด้านการขาย
5. ตัวประกอบด้านการบริหารการขาย
6. ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จ

ท้ังน้ี ตัวประกอบสมรรถภาพท้ัง 6 ตัวรวมกัน อธิบายสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการ 
ตลาดตามระดับความสำคัญได้ร้อยละ 24.306
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สมรรถภาพ

ตารางที่ 18 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าร้อยละของลัมประสิทธ้ี
การกระจายของตัวแปร 104 ตัวแปร ตามการประเมินระดับความถ่ีในการใช้ 
สมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด โดยห์วหน้างานทางการตลาดในองค์กรธุรกิจ 
ประ๓ ทต่าง ๆ

ผลการวิเคราะห์ต ัวประกอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามความถี่ในการใช้

ตัวแปร
ท ี่

ขอความ X ร.อ. C.V

1. เขียนผังโครงสร้างและปรับปรุงผัง 
โครงสร้างของฝ่ายขายและกำหนด 
ตำแหน่งงานได้

2.1316 .9548 44.7926

2. กาหนดหลักเกณฑวธการสรรหาและ 
คัดเลือกพนักงานขายท่ีเหมาะสมได้

2.3879 1.0448 43.7539

3. ระบุคุณสมบ้ติสำคัญของพนักงาน 
ขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้

2.6293 1.0511 39.9764

4. จัดแกอบรมเพ่ือพัฒนาพนักงานขาย 
ในเร่ืองต่าง  ๆได้

2.4397 1.0898 44.6694

5. สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงาน 
ให้ปฎินัติได้ตามแผนงาน

2.8053 1.0845 38.6589

6. เข้าใจบทบาทของผู้บรหารงานขาย 2.9643 .9948 33.5593
7. นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมิน 

การปฏิบัติงานได้
2.7368 1.0310 37.6717

8. นำทฤษฏีการจูงใจ การสร้างขวัญ 
และกำลังใจไปใช้ในการกระตุ้นการ 
ทำงานของพนักงานได้

2.7739 .9739 35.1094

9. นำหลักการของ Management 2.0541 1.0343 50.3529
Cockpit มาประยุกต์ใซใด้
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ตารางที่ 18 (ต่อ)
ต'วแปร 

ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

10. พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขต 
ขาย โคว์ต้าขายได้

2.9304 1.0406 35.5105

11. ออกแบบรูปแบบการส่งเสริมการขาย
VI 1/เด

2.6087 1.1600 44.4665

12. ระบุงานแนวกว้างของกิจกรรมการจัด 
การขายได้

2.4655 .8368 32.7235

13. เขียนคำพูดขายมาตรฐานของงาน 
ขายสินค้าในองค์กรได้

2.3304 .9798 42.0442

14. กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้อง 
กับสถานการณ์และสินค้าได้

2.8174 .9875 35.0500

15. จัดเก็บและนำข้อมูลมาใซในการ 
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

2.7281 1.0499 38.4845

16. แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้อง 
และเหมาะสม

3.0948 .9416 30.4252

17. นำเสนอขายสินค้าหรือบริการได้ 3.3362 .9320 27.9359
18. สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการ 

ขายต่อผู้บริโภคได้
3.1638 .9413 29.7521

19. วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องาน 
บริหารการขายได้

2.7414 .8956 32.6694

20. วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่าง 
ชัดเจน

3.0000 1.0043 33.4766

21. แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจทางการตลาดจากกรณี 
สืกษาได้

2.6638 1.0463 39.2784
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ตารางที่ 18 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

22. จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัด 
สินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้

2.5000 .9708 38.8320

23. เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้ 2.5088 .8948 35.6704
24. วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคใน 

อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
2.5877 .9759 37.7130

25. พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคใน 
อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต

2.5526 .9694 37.9769

26. วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการ 
ตลาดท้ังภายในและภายนอกท่ีมีผล 
ต่อการบริหารการตลาดได้

2.6404 .9967 37.7480

27. วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้ 2.7982 .9702 34.6722
28. วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและ 

จุดด้อยได้
2.8158 .9827 34.8994

29. วิเคราะห์เซิงเปรียบเทียบได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

2.5664 1.0078 39.2690

30. วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนด 
ตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้

2.6316 .9525 36.1947

31. วิเคราะห์สถานการณ์โฆษณาได้ 2.2807 1.0263 ■ 44.9993
32. วิเคราะห์กลยุทธ์การล่ือสารทางการ 

ตลาดแบบครบวงจรได้
2.2566 1.1242 49.8183

33. วิพากษ์งานโฆษณาในเซิงวิชาการได้ 1.9386 .9802 50.5622
34. จัดทำงบประมาณการขายได้ 2.6106 .9859 37.7652
35. จัดทำงบประมาณการตลาดได้ 2.5175 1.0065 39.9801
36. จัดทำงบประมาณโฆษณาได้ 2.1593 1.1065 51.2434
37. นำเสนอขายผ่านอินเตอร์เนตได้ 2.1293 1.0675 50.1338
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ตารางที่ 18 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

38. ใช้โปรแกรม Power Point ในการ 
สร้างงานขายและนำเสนอแผนงานได้

2.1207 1.0563 49.8090

39. ออกแบบการตลาดพาณิชย์ 
อิเล็กทรอนิค (E-commerce) ได้

1.7845 1.0027 56.1894

40. ติดต่อการค้าทางอินเตอร์เนตได้ 2.3448 1.1352 48.4135
41. ใช้โปรแกรม SPSS และโปรแกรม 

สำเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะห์ 
ข้อมูลได้

1.6522. .9737 58.9335

42. ใช้โปรแกรม PowerPoint ในการนำ 
เสนอผลงานได้

2.2931 1.0956 47.7781

43. เขยน Web page เพอทางานวจย 
ผ่านอินเตอร์เนตได้

1.4655 .8175 55.7830

44. ใช้โปรแกรม Spread Sheet ในการ 
บันทึกข้อมูลได้

2.2696 1.1871 52.3043

45. ใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการออก 
แบบข่าวสารเพ่ือการล่ือสารการตลาด
H ร/ใด

2.0862 1.0431 50.0000

46. เขียนบทความด้านการตลาดเผยแพร่ 
ต่อสาธารณะได้

1.9204 1.0619 55.2957

47. ใช้ภาษาได้อย่างถูกต้องในการ 
อภิปรายเพ่ือความกระชับและตรง 
ประเด็น

2.4649 1.0658 43.2390

48. เขียนจดหมาย บันทึก และรายงาน 
ธุรกิจได้

2.6991 1.0254 37.9904

49. คิดเป็นระบบ 2.8839 .9749 33.8049
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ตารางที่ 18 (ต่อ) 
ตัวแปร 

ท่ี ข้อความ

50. แสดงความคิดเห็นและนำเสนอ 
ผลงานต่อท่ีประชุมได้

51. สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็น 
กลุ่มได้

52. มีจรรยาบรรณและความอดทนในการ 
ทำวิจัย

53. จัดสัมมนาปัญหาการตลาดได้อย่าง 
เป็นมาตรฐาน

54. อภิปรายกลุ่มหรอจัดสัมมนากลุ่มย่อย 
ในหัวข้อเร่ืองการตลาดได้

55. ออกแบบลักษณะช่องทางการจัด 
จำหน่ายได้

56. วางแผนการตลาดระยะส้ันและระยะ 
ยาวได้อย่างเหมาะสม

57. ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทาง 
การตลาดได้

58. กำหนดทางเลือกเพ่ือทำกิจกรรมทาง 
การตลาดได้

59. ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ 
ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

60. ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไข 
และนำเสนอความคิดสร้างสรรค์เก่ียว 
กับกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะลมกับ 
การเปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ใช้ 
ความรู้ในเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคได้

X

2.9474

3.1681

2.7544

1.9914

2.1552

2.4224

2.7414

2.7414 

2.5862 

2.6897 

2.6379

ร.อ. C.V

.9671 32.8119

.9152 28.8879

1.0690 38.8106

1.0172 51.0796

1.0434 48.4131

1.0313 42.5734

.9336 34.0555

1.0054 36.6746

1.0221 39.5213

1.0666 39.6549

1.1298 42.8295
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ตารางที่ 18 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X S.D. C.V

61. ควบคุมคุณลมบัติเฉพาะ'ของผลิต 2.5431 1.0906 42.8846
ภัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

62. กำหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน 2.9483 .9855 33.4260
63. วางแผนการตลาดในระดับแนวคิด 2.5913 .9724 37.5255

และระดับปฏิบัติได้
64. วางแผนกลยุทธ์ในระดับบริษัท หน่วย 

ธุรกิจ และผลิตภัณฑ์ท่ีสอดคล้องกับ 
การเปล่ียนแปลงได้

2.3621 .9991 42.2971

65. เขียนแผนการตลาดท่ีลามารถนำไป 
ปฏิบัติได้

2.5913 1.0504 40.5356

66. วางแผนการโฆษณาได้ 2.4313 1.1285 46.4212
67. กำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดได้ 2.6348 1.0706 40.6330
68. ดัดทำแผนธุรกิจใหม่ได้ 2.1304 1.0304 48.3665
69. ปรับแผนการตลาดให้ทันกับการ 

เปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมได้
2.5826 .9175 35.5362

70. รวบรวมข้อมูลพ้ืนฐานท่ีจำเป็นในการ 2.7652 1.0029 36.2686
บริหารการตลาดได้

71. อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดใน 2.5217 1.0289 40.8018
การดัดทำแผนการตลาดได้

72. อธิบายส่วนประลมกลยุทธ์ได้ 2.3070 1.0143 43.9661
73. นำความรู้เก่ียวกับ TQM KPI EQ 

SQ และ Management Cockpit 
มาใช้ไนการบริหารได้

2.0000 1.1180 55.9000

74. นำเสนอแผนการตลาดได้ 2.7217 1.0475 38.4869
75. วางแผนการส่งเสริมการขายได้ 2.4696 1.1264 45.6106
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ตารางที่ 18 (ต่อ)
ตัวแปร 

ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

76. วางแผนส่ือและกลยุทธ์ส่ือได้ 2.2931 1.1648 50.7958
77. วางแผน IMC (Integrated 

Marketing communication) ของ 
ผลิตภัณฑ์และองค์กรได้

2.1228 1.2131 57.1462

78. แบ่งประ๓ ทของผู้บริโภคหรอตลาด 
ให้สอดคล้องกับสินค้าท่ีเสนอขายได้

2.8609 .9070 31.7033

79. ทราบและเข้าใจโมเดลท่ีอธิบาย 
พฤติกรรมผู้บริโภค

2.4087 1.0251 42.5582

80. ทราบและเข้าใจปัจจัยท่ีมีผลกระทบ 
ต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในระบบ 
เศรษฐกิจเสริ

2.4609 1.0453 42.4763

81. สร้างเครองมือท่ีจะใข้ในการวิจัยได้ 1.8870 1.0325 54.7164
82. วิเคราะห์ ตีความ และสรุปผลงาน 

วิจัยได้
2.0609 1.1105 63.8842

83. กำหนดปัญหาในการทำงานวิจัยได้ 2.0435 1.1347 55.5272
84. ออกแบบและวางแผนงานวิจัยได้ 1.9652 1.0836 55.1394
85. เขียนโครงร่างเสนอวิจัยได้ 1.9391 1.0702 55.1905
86. เขียนรายงานการวิจัย และนำเสนอ 

ผู้บริหารเพ่ือการตัดสินใจได้
2.0957 1.1237 53.6193

87. ระบุขอบเขตงานวิจัยได้ 1.9478 1.0666 54.7592
88. สบเสาะข้อมูลทุติยภูม และฐานข้อมูล 

ทางการตลาดสำหรับงานวิจัยได้
2.0087 1.1278 56.1457

89. เก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามได้ 2.1826 1.2037 55.1498
90. อรบายขนตอนวธดาเนนการและ 2.0614 1.1994 58.1837

กระบวนการวิจัยได้
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ตารางที่ 18 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X S.D. C.V

91. ตัดสินใจทางการตลาดโดยใช้ 
วิจารณญาณและข้อมูลจากงาน 
วิจัยได้

2.2783 1.0391 45.6085

92. แสวงหาโอกาสทางธุรกิจจากผลงาน 
วิจัยได้

2.2174 1.0985 49.5400

93. ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้ 2.1504 1.1435 53.1761
94. เลือกส่ือท่ีจะใช้ในการส่งเสรมการ 

ตลาดได
2.2870 1.1299 49.4053

95. กำหนดวัตถุประสงค์ของการส่ือสาร 
ทางธุรกิจส่ผู้บ่รเภค1ได้

2.2783 1.0642 46.7102

96. พิจารณาเสือกบ'เริษัทโฆษณา1ได้ 1.9826 1.0840 54.6756
97. เช้าใจการดำเนินงานของบรษัท 

ตัวแทนโฆษณา
1.9825 1.1287 56.9331

98. ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร 2.1404 1.0633 49.9776
99. ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการจูงใจ 

และสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
2.3246 1.1483 49.3977

100. บอกลักษณะของการส่ือสารในภาพ 
รวมได้

2.2281 1.1054 49.6117

101. ทราบวิธีและหลักปฏิบัติของการ 
ส่ือสารธุรกิจท่ัวไป

2.2018 1.0321 46.8752

102. เช้าใจสื่อโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ 2.3421 1.0712 45.7367
103. อธิบายความแตกต่างของ 

องค์ประกอบในการส่ือสารทาง 
การตลาดได้

2.1579 1.0691 49.5435

104. อธิบายองค์ประกอบสำคัญของการ 
ส่ือสารทางการตลาดได้

2.1667 1.1124 5113407
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จากตารางผลการประเมินระดับความถี่ในการใช้สมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด 
ท้ัง 104 ตัวแปรพบว่ามีค่ามัชฒิมเลขคณิตอยู่ในช่วง 1.4655 ถึง 3.3362 โดยค่ามัซฌิมเลขคณิต 
น้อยท่ีสุดอยู่ท่ีตัวแปรท่ี 43 (เขียน Web page เพ่ือทำงานวิจัยผ่านอินเตอ?เนตได้) ส่วนค่า 
มัชฒิมเลขคณิตมากท่ีสุดอยู่ท่ีตัวแปรท่ี 17 (นำเสนอขายสินค้าหรอบรการได้)

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจากการประเมินระดับความถ่ีในการใช้สมรรถภาพเชิงวิชาชีพ 
การตลาดท้ัง 104 ตัวแปร มีค่าอยู่ในช่วง .8068 ถึง 1.2131 โดยส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตัวท่ี 
มีค่าน้อยท่ีสุดเป็นของตัวแปรท่ี 12 (ระบุงานแนวกว้างของกิจกรรมการจัดการขายได้) ส่วนเบ่ียง 
เบนมาตรฐานตัวท่ีมีค่ามากท่ีสุดเป็นของตัวแปรท่ี 77 (วางแผน IMC (Integrated Marketing 
Communication) ของผลิตภัณฑ์และองค์กรได้)

ค่าร้อยละของส้มประสิทธ้ีการกระจายของตัวแปรระดับความถี่ในการใช้สมรรถภาพ 
ท้ัง 104 ตัวแปร มีค่าอยู่ในช่วงร้อยละ 27.9359 ถึง ร้อยละ 58.9335 โดยค่าน้อยท่ีสุดเป็น 
ส้มประสิทธ้ีการกระจายของตัวแปรท่ี 17 (นำเสนอขายสินค้าหรอบรการได้) และค่ามากท่ีสุด 
เป็นของตัวแปรท่ี 41 (ใช้โปรแกรม SPSS และโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ได้)

การวิเคราะห์ในส,วนต่อไปผู้วิจัยดำเนินการดัดเลือกตัวแปรที่มีค่ามัชฌิมเลขคณิต 
ต่ํากว่า 2.5 ออกเพ่ือให้เหลือตัวแปรท่ีมีระดับความถ่ีในการใช้สมรรถภาพค่อนข้างบ่อย จากระดับ 
การวัด 4 ระดับตามกระบวนการศึกษาตามแนว CPD

จากตาราง ผลการวิเคราะห์ค่ามัซฌิมเลขคณิตข้างต้นทำให้ผู้วิจัยพิจารณาตัดตัวแปร 
ดังต่อไปน้ี ตัวแปรท่ี 1, 2, 4, 9, 12, 13, 31, 32, 33, 36, 37, 38, 39, 40, 41, 42, 43, 
44, 45, 46, 47, 53, 54, 55, 64, 66, 68, 72, 73, 75, 76, 77, 79, 80,- 81, 82, 83, 
84, 85, 86, 87, 88, 89, 90, 91, 92, 93, 94, 95, 96, 97, 98, 99, 100, 101, 102, 
103 และ 104 ผู้วิจัยดำเนินการตัดตัวแปรท่ีมีมัซฌิมเลขคณิตต่ํากว่า 2.5 ออกรวมจำนวน 
ท้ังล้ิน 58 ตัวแปร (ร้อยละ 55.76) คงเหลือตัวแปรสมรรถภาพเชิงวิชาชีพท่ีจะใช้ในการวิเคราะห์ 
ตัวประกอบเชิงสำรวจ จำนวน 46 ตัวแปร (ร้อยละ 44.23) ดังน้ี
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ตารางที่ 19 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าร้อยละของสัมประสิทธ้ี 
การกระจายของตัวแปร 46 ตัวแปร ท่ีจะใช้ในการวิเคราะห์ตัวประกอบตามการ 
ประเมินระดับความถ่ีในการใช้สมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาด โดยหัวหน้างาน
ทางการตลาดในองค์กรธุรกิจประ เภทต่าง ๆ

ตัวแปร 
ท่ี ข ้อ ค ว า ม X S.D. C.V

3. ระบุคุณสมบัติสำคัญของพนักงาน 
ขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้

2.6293 1.0511 39.9764

5. สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงาน 
ให้ปฏิบัติได้ตามแผนงาน

2.8053 1.0845 38.6589

6. เข้าใจบทบาทของผู้บริหารงานขาย 2.9643 .9948 33.5593
7. นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมิน 

การปฏิบัติงานได้
2.7368 1.0310 37.6717

8. นำทฤษฎีการจูงใจ การสร้างขวัญ 
และกำลังใจไปใช้ในการกระตุ้นการ 
ทำงานของพนักงานได้

2.7739 .9739 35.1094

10. พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขต 
ขาย โคว์ต้าขายได้

2.9304 1.0406 35.5105

11. ออกแบบรูปแบบการส่งเสรมการขาย
VI ^เด

2.6087 1.1600 44.4665

14. กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้อง 
กับสถานการณ์และสินค้าได้

2.8174 .9875 35.0500

15. จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการ 
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

2.7281 1.0499 38.4845

16. แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้อง 3.0948 .9416 30.4252
และเหมาะลม
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ตารางที่ 19 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X S.D. C.V

17. นำ เสนอขายสินค้าหรีอบริการได้ 3.3362 .9320 27.9359
18. สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการ 

ขายต่อผู้บริโภคได้
3.1638 .9413 29.7521

19. วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องาน 
บริหารการขายได้

2.7414 .8956 32.6694

20. วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่าง 
ชัดเจน

3.0000 1.0043 33.4766

21. แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจทางการตลาดจากกรณี 
สืกษาได้

2.6638 1.0463 39.2784

22. จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัด 
สินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้

2.5000 .9708 38.8320

23. เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้ 2.5088 .8948 35.6704
24. วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคใน 

อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
2.5877 .9759 37.7130

25. พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคใน 
อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต

2.5526 .9694 37.9769

26. วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการ 
ตลาดท้ังภายในและภายนอกท่ีมีผล 
ต่อการบริหารการตลาดได้

2.6404 .9967 37.7480

27. วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้ 2.7982 .9702 34.6722
28. วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและ 

จุดด้อยได้
2.8158 .9827 34.8994

29. วิเคราะห์เซิงเปรียบเทียบได้อย่างมี 2.5664 1.0078 39.2690
ประสิทธิภาพ
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ตารางที่ 19 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ X ร.อ. C.V

30. วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนด 
ตำแหน่งผลิตกัณฑ์ได้

2.6316 .9525 36.1947

34. จัดทำงบประมาณการขายได้ 2.6106 .9859 37.7652
35. จัดทำงบประมาณการตลาดได้ 2.5175 1.0065 39.9801
48. เขียนจดหมาย บันทึก และรายงาน 

ธุรกิจได้
2.6991 1.0254 37.9904

49. คิดเป็นระบบ 2.8839 .9749 33.8049
50. แสดงความคิดเห็นและนำเสนอ 

ผลงานต่อท่ีประชุมได้
2.9474 .9671 32.8119

51. สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็น 
กลุ่มได้

3.1681 .9152 28.8879

52. มีจรรยาบรรณและความอดทนในการ 
ทำวิจัย

2.7544 1.0690 38.8106

56. วางแผนการตลาดระยะส้ันและระยะ 
ยาวได้อย่างเหมาะสม

2.7414 .9336 34.0555

57. ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทาง 
การตลาดได้

2.7414 1.0054 36.6746

58. กำหนดทางเล่อกเพอทากจกรรมทาง 
การตลาดได้

2.5862 1.0221 39.5213

59. ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ 
ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

2.6897 1.0666 39.6549

60. ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไข 2.6379 1.1298 42.8295
และนำเสนอความคิดสร้างสรรค์เก่ียว 
กับกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกับ 
การเปล่ียนแปลงโดยประยุกตํใช้ 
ความรู้ในเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคได้
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ตารางที่ 19 (ต่อ)
ตัวแปร 

ท่ี ข้อความ X S.D. C.V

61. ควบคุมคุณสมบัติเฉพาะของผลิต 2,5431 1.0906 42.8846
ภัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

62. กำหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน 2.9483 .9855 33.4260
63. วางแผนการตลาดในระดับแนวคิด 2.5913 .9724 37.5255

65.
และระดับปฏิบัติได้
เขียนแผนการตลาดท่ีสามารถนำไป 2.5913 1.0504 40.5356

67.
ปฏิบัติได้
กำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดได้ 2.6348 1.0706 40.6330

69. ปรับแผนการตลาดให้ทันกับการ 2.5826 .9175 35.5362
เปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมได้

70. รวบรวมข้อมูลพ้ืนฐานท่ีจำเป็นในการ 2.7652 1.0029 36.2686
บริหารการตลาดได้

71. อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดใน 2.5217 1.0289 40.8018
การจัดทำแผนการตลาดได้

74. นำเสนอแผนการตลาดได้ 2.7217 1.0475 38.4869
78. แบ่งประ๓ ทของผู้บริโภคหริอตลาด 2.8609 .9070 31.7033

ให้สอดคล้องกับสินค้าท่ีเสนอขายได้

ผลจากการท่ีผู้วิจัยพิจารณาตัดตัวแปรท่ีมีค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ํากว่า 2.5 ออก ทำให้ 
เหลือตัวแปรที่จะใช้ในการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงสำรวจทั้งส้ินจำนวน 46 ตัว และพบว่าค่า 
มัชฌิมเลขคณิตของตัวแปรท้ัง 46 ตัว อยู่ในช่วง 2.5000 ถึง 3.3362 โดยค่ามัชฌิมเลขคณิต 
ของตัวแปรท่ี 22 (จำแนกฃ้อดีและข้อจำกัดในการตัดสินใจแบบต่าง  ๆ ทางการตลาดใด้) มีค่า 
น้อยท่ีสุด ส่วนค่ามัชฒิมเลขคณิตมากท่ีสุดอยู่ท่ีตัวแปร'ท่ี 17 (นำเสนอขายสินค้าหรอบริการได้)
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ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจากการประเมินระดับความถ่ีในการใช้สมรรถภาพเซิงวิชาชีพ 
การตลาดหลังจากพิจารณาตัดตัวแปรท่ีมีค่ามัชฌิมเลขคณิตไม,ได้ตามเกณฑ์ท่ีกำหนดออก พบว่า 
มีค่าอยู่ในช่วง .8949 ถึง 1.1600 โดยส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตัวท่ีมีค่าน้อยท่ีสุดเป็นของตัวแปร 
ท่ี 23 (เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตัวท่ีมีค่ามากท่ีสุดเป็นของ 
ตัวแปรท่ี 11 (ออกแบบรูปแบบการส่งเสรีมการขายได้)

ค่าร้อยละของลัมประสิทธี้การกระจายของตัวแปรตามระดับความถี่ในการใช  ้
สมรรถภาพท้ัง 46 ตัว มีค่าอยู่ในช่วงร้อยละ 27.9359 . ถึงร้อยละ 44.4665 โดยค่าน้อยท่ีสุด 
อยู่ในตัวแปรท่ี 17 (นำเสนอขายสินค้าหรีอบริการได้) และค่ามากท่ีสุดอยู่ท่ีตัวแปรท่ี 11 (ออกแบบ 
รูปแบบการส่งเสริมการขายได้)

ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดท่ีใช้บ่อยซ่ึงประเมินโดย 
หัวหน้างานทางการตลาดจากตัวแปรท้ัง 46 ตัว ได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี

ในการวิเคราะห์ตัวประกอบคร้ังท่ี 1 โดยใช้ตัวแปรท้ัง 46 ตัว สะกัดตัวประกอบ - 
ด้วยวิธีการวิเคราะห์ส่วนประกอบมุขสำคัญ (Principal Component Analysis) และหมุนแกนตัว 
ประกอบแบบ Orthogonal ด้วยวิธี Varimax พบว่า ดัชนีบอกความแตกต่างระหว่างเมทริกซ์ 
สหสัมพันธ์ของตัวแปรลังเกตได้กับเมทริกซ์สหสัมพันธ์ปฏิภาพ (ดัชนีไกเชอร์ -  เมเยอรี'-ออลคัน, 
KMO) มีค่า .912 และได้ตัวประกอบท้ังส้ินจำนวน 7 ตัว ผลการวิเคราะห์คร้ังน้ี พิจารณาค่า 
น้ําหนักตัวประกอบของตัวแปรแต่ละตัวโดยตัวแปรท่ีมีค่าน้ําหนักตัวประกอบไม่ถึง 0.55 บนตัว. 
ประกอบใดเลย แสดงว่าตัวแปรน้ันเป็นตัวแปรท่ีมีค่าความแปรปรวนท่ีร่วมกับตัวประกอบต่ํากว่า 
ร้อยละ 30 และพิจารณาตัวแปรท่ีมีค่าน้ําหนักตัวประกอบมากท่ีสุดตกอยู่ในตัวประกอบ 2 ตัว 
หริอมากกว่าออก ด้วยเกณฑ์การพิจารณาดังกล่าวทำให้ผู้วิลัยพิจารณาตัดตัวแปรท้ังส้ินจำนวน
10 ตัว ดังต่อไปน้ี ตัวแปรท่ี 3, 11, 34, 35, 62, 65, 67, 69, 70 และ 78

การวิเคราะห์ตัวประกอบครั้งที่ 2 นำตัวแปรที่เหลือจำนวนทั้งสิ้น 36 ตัว 
มาวิเคราะห์ตัวประกอบด้วยวิธีเดิมอีกคร้ังหนึ่ง และหลังจากหมุนแกนคร้ังสุดท้าย พบว่าดัชนี
ไกเซอร์-เมยอร-ออลคิน (KMO) มีค่า .915 และได้ตัวประกอบท้ังส้ินจำนวน 5 ตัว

ผูวิลัยพิจารณาตัวประกอบท่ีมีค่าไอเกน (Eigen value) มากกว่าหรือเท่ากับ 1 และ 
มีตัวแปรท่ีบรรยายตัวประกอบน้ันเกิน 3 ตัวแปร โดยแต่ละตัวมีค่าน้ัาหนักตัวประกอบเกิน .55 
ข้ึนไป ทำให้ได้ตัวประกอบท้ังส้ิน 5 ตัว ดังน้ี
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ตารางที่ 20 ตัวประกอบที่ 1 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระตับความถี่ในการใช้

ตัวแปรที่ ข้อความ ‘นาหนักตัวประกอบ
19 วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องานบรหาร .590

การขายได้
20 วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่างซัดเจน .599

21 แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
ทางการตลาดจากกรณีศึกษาได้

.577

22 จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัดสินใจแบบต่าง  ๆ
ทางการตลาดได้

.686

23 เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้ .782

24 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรีโภคในอนาคตได้จากข้อมูล 
ปัจจุบันและอดีต

.757

25 พยากรณ์พฤติกรรมผู้บรีโภคในอนาคตได้จากข้อมูล 
ปัจจุบันและอดีต

.812

26 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดท้ังภายใน 
และภายนอกท่ีมีผลต่อการบริหารการตลาดได้

.777

27 วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้ .773

28 วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและจุดด้อยได้ .844

29 วิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบได้อย่างมีประสิทธิภาพ .781

30 วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนดตำแหน่ง 
ผลิตภัณฑได้

.607

61 ควบคุมคุณสมบัติเฉพาะของผลิตภัณฑํให้ตรงกับ 
กลุ่มเป้าหมายได้

.558

รวม 9.143

ค่าไอเกน 8.440
ความแปรปรวนรวม 6.551
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จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ตัวประกอบที่ 1 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการ 
ตลาด ตามระดับความถ่ีในการใช้สามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 13 ตัว โดยตัวแปร 
ทีม นำหนักมากที่ลุด คือตัวแปรท่ี 28 (วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและจุดด้อยได้) มีค่าน้ํา 
หนักเท่ากับ .844 รองลงมาคือตัวแปรท่ี 25 (พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อ
มูลปัจจุบันและอดีต) และตัวแปรท่ี 23 (เปรยบเทียบแผนงานการตลาดได้) โดยมีค่าน้ําหนัก 
.812 และ .782 ตามลำดับ ส่วนตัวแปรท่ีมีค่าน้ําหนักน้อยท่ีสุดคือตัวแปรท่ี 61 (ควบคุมคุณ 
สมบัติเฉพาะของผลิตกัณฑํให้ตรงกับกลุ่ม เป้าหมายได้) โดยมีค่าน้ําหนักตัวประกอบเท่ากับ
.558

ตัวประกอบท่ี 1 ของสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความถ่ีในการใช้มีค่า 
ไอเกน เท่ากับ 8.440 และมีค่าความแปรปรวนรวมเท่ากับ 6.551 ตัวประกอบท่ี 1 เป็นตัว 
ประกอบที,บรรยายได้ด้วยตัวแปรท่ีอยู่ในกลุ่มงานด้านการวิเคราะห์เป็นส่วนใหญ่ ผู้วิจัยจึงเห็นควร 
ให้ต้ังซ่ือตัวประกอบน้ีว่า ''ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์"
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ตารางที่ 21 ตัวประกอบที่ 2 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความถี่ในการใช้

ตัวแปรท่ี ข้อความ นกหนักตัวประกอบ
56 วางแผนการตลาดระยะสันและระยะยาวได้อย่าง .554

เหมาะสม
57 ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทางการตลาดได้ .772
58 กำหนดทางเลือกเพ่ือทำกิจกรรมทางการตลาดได้ .750

59 ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่ม 
เป้าหมายได้

.855 '

60 ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไขและนำเสนอความ 
คิดสร้างสรรค์เก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะลม 
กับการเปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ใช้ความรู้ในเร่ือง 
พฤติกรรมผู้บริโภคได้

.755

63 วางแผนการตลาด'ในระดับแนวคิดและระดับปฏิบัติ
เ1 1 /ใด

.641

71 อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดในการจัดทำแผนการ 
ตลาดได

.599

รวม 4.926

ค่าไอเกน 5.669
ความแปรปรวนรวม 3.532
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จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ตัวประกอบที่ 2 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพ
การตลาดตามระตับความถ่ีในการใช้สามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 7 ตัว โดย 
ตัวแปรท่ีมีน้ําหนักมากท่ีสุด คือตัวแปรท่ี 59 (ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่ม
เป้าหมายได้) โดยมีค่าน้ําหนักเท่ากับ .855 รองลงมาคือตัวแปรท่ี 57 (ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือ 
การแข่งขันทางการตลาดได้) และตัวแปรท่ี 60 (ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แกใขและนำเสนอ 
ความคิดสร้างสรรค์เถ่ีวกับกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกับการเปล่ียนแปลง,โดยประยุกต์ใช้ความรู้ 
ในเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคได้) โดยมีค่า■ นาหนัก .772 และ .755 ตามลำตับ

ตัวประกอบท่ี 2 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระตับความถ่ีในการใช้มี 
ค่าไอเกน เท่ากับ 5.669 และมีค่าความแปรปรวนรวมเท่ากับ 3.532 ตัวประกอบท่ี 2 เป็นตัว 
ประกอบที่บรรยายได้ด้วยตัวแปรที่อยู่ในกลุ่มงานทางด้านการวางแผนและออกแบบกลยุทธ์ทาง 
การตลาด ผู้วิจัยจึงเห็นควรให้ต้ังช่ือตัวประกอบน้ีว่า ''ตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด"
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ตารางที่ 22 ตัวประกอบที่ 3 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระตับความถี่ในการใช้

ตัวแปรท่ี ข้อความ 'นาหนักตัวประกอบ
5 ส ร ้า ง ท ีม ง า น ข า ย แ ล ะ ค ว บ ค ุม ท ีม ง า น ใ ห ้ป ฏ ิบ ัต ิง า น .7 2 6

ได ้ต า ม แ ผ น ง า น

6 เช ้า ใจ บ ท บ า ท ข อ ง ผ ู้บ ร ิก า ร ก า ร ข า ย .5 5 8

7 น ำ ร ะ บ บ ก า ร ป ร ะ เม ิน ผ ล ไป ใ ช ้ป ร ะ เม ิน ก า ร ป ฏ ิบ ัต ิ 

ง า น ไ ด ้

.7 2 7

8 น ำ ท ฤ ษ ฏ ีก า ร จ ูง ใ จ  ก า ร ส ร ้า ง ข ว ัญ แ ล ะ ก ำ ล ัง ใจ ไป ใช ้ 

ใน ก า ร ก ร ะ ต ุ้น ก า ร ท ำ ง า น ข อ ง พ น ัก ง า น ได ้

.625

10 พ ย า ก ร ณ ์ย อ ด ข า ย  ก ำ ห น ด อ า ณ า เข ต ข า ย  โค ว ์ต ้า  

ข า ย ได ้

.7 5 4

รวม 3 .3 9 0

ค ่า ไอ เก น 4 .3 9 3

ค ว า ม แ ป ร ป รว น รว ม 2 .3 2 4

จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ตัวประกอบท่ี 3 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการ
ตลาด ตามความถ่ีในการใช้สามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 5 ตัว โดยตัวแปรท่ีมี 
นำหนักมากที่สุด คือตัวแปรท่ี 10 (พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขตขาย โคว์ต้าขายได้) มี 
ค่านำหนักเท่ากับ .754 รองลงมาคือตัวแปรท่ี 7 (นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมินการ 
ปฏิบัติงานได้) และตัวแปรท่ี 5 (สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงานให้ปฏิบัติงานได้ตาม
แผนงาน) โดยมีค่าน้ําหนัก .727 และ .726 ตามลำตับ

ตัวประกอบท่ี 3 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระตับความถ่ีในการใช้มีค่า
ไอเกน เท่ากับ 4.393 และมีค่าความแปรปรวนรวมเท่ากับ 2.324 ตัวประกอบท่ี 3 เป็นตัว 
ประกอบท่ีบรรยายได้ด้วยตัวแปรท่ีอยู่ในกลุ่มงานทางด้านการบรหารการขาย ผู้วิจัยจึงเห็นควร
ให้ต้ังช่ือตัวประกอบน้ีว่า “ ตัวประกอบด้านการบรหารการขาย’'
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ตารางที่ 23 ตัวประกอบที่ 4 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระตับความถี่ในการใช้

ตัวแปรท่ี ข้อความ น้ําหนักตัวประกอบ
14 ก ำ ห น ด ร ูป แ บ บ ก า ร ข า ย ให ้ส อ ด ค ล ้อ ง ก ับ ส ถ า น ก า ร ณ ์ 

แ ล ะ ส ิน ค ้า ได ้

.676

15 จ ัด เก ็บ แ ล ะ น ำ ข ้อ ม ูล ม า ใช ้ใ น ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์พ ฤ ต ิก ร ร ม  

ผ ู้บ ร ิโภ ค ได ้อ ย ่า ง ม ีป ร ะ ส ิท ธ ิภ า พ

.675

16 แ ก ้ป ัญ ห า เฉ พ า ะ ห น ้า ได ้อ ย ่า ง ถ ูก ต ้อ ง แ ล ะ เห ม า ะ ส ม .728

17 น ำ เส น อ ข า ย ส ิน ค ้า ห ร ือ บ ร ิก า ร ได ้ .633

18 ส ร ้า ง บ ุค ล ิก ภ า พ แ ล ะ ท ัศ น ค ต ิใ น ก า ร ข า ย ต ่อ ผ ู้บ ร ิโภ ค ได ้ .597

รวม 3 .3 0 9

ค ่า ไอ เก น 3 .6 5 8

ค ว า ม แ ป รป รว น รว ม 2 .1 9 6

จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ตัวประกอบท่ี 4 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการ 
ตลาดตามระตับความถีในการใช้สามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 5 ตัว โดยตัวแปรท่ี 
มีนำหนักมากท่ีสุด คือตัวแปรท่ี 16 (แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม) มีค่า 
นำหนัก เท่ากับ .728 รองลงมาคือตัวแปรท่ี 14 (กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์และสินค้าได้) และตัวแปรท่ี 15 (จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรม 
ผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ) โดยมีค่าน้ําหนัก .676 และ .675 ตามลำตับ

ตัวประกอบท่ี 4 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความถ่ีในการใช้มี 
ค่าไอเกน เท่ากับ 3.658 และมีค่าความแปรปรวนรวมเท่ากับ 2.196 ตัวประกอบท่ี 4 เป็นตัว 
ประกอบทีบรรยายได้ด้วยตัวแปรที่อยู่ในกลุ่มงานด้านการขาย ผู้วิจัยจึงเห็นควรให้ต้ังช่ือตัว
ประกอบน้ีว่า “ตัวประกอบด้านการขาย”
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ตารางที่ 24 ตัวประกอบที่ 5 ของสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความถี่ในการใช้

ตัวแปรท่ี ข้อความ ‘นาหนักตัวประกอบ
4 8 เข ีย น จ ด ห ม า ย  บ ัน ท ึก  แ ล ะ ร า ย ง า น ธ ุร ก ิจ ได ้ .6 0 3

49 ค ิด เป ็น ร ะ บ บ .732

50 แ ส ด ง ค ว า ม ค ิด เห ็น แ ล ะ น ำ เส น อ ผ ล ง า น ต ่อ ท ี่ป ร ะ ช ุม ได ้ .594

51 ส ร ้า ง ค ว า ม ร ่ว ม ม ือ ใ น ก า ร ท ำ ง า น เป ็น ก ล ุ่ม ได ้ .5 6 9

52 ม ีจ ร ร ย า บ ร ร ณ แ ล ะ ค ว า ม อ ด ท น ใ น ก า ร ท ำ ว ิจ ัย .733

รวม 3.231

ค ่า ไอ เก น 3 .6 3 7

%  ค ว า ม แ ป ร ป รว น 2 .1 1 0

จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ตัวประกอบท่ี 5 ของสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการ
ตลาดตามระดับความถ่ีในการใช้สามารถอธิบายได้ด้วยตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 5 ตัว โดยตัวแปรท่ี 
มีนำหนักมากท่ีสุด คือตัวแปรท่ี 52 (มีจรรยาบรรณและความอดทนในการทำวิจัย) มีค่าน้ําหนัก 
เท่ากับ .733 รองลงมาคือตัวแปรท่ี 49 (คิดเป็นระบบ) และตัวแปรท่ี 48 (เขียนจดหมาย 
บันทึก และรายงานธุรกิจได้) โดยมีค่าน้ําหนัก .732 และ .603 ตามลำดับ

ตัวประกอบท่ี 5 ของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามความถ่ีในการใช้มีค่าไอเกน
เท่ากับ 3.637 และมีค่าความแปรปรวนรวมเท่ากับ 2.110 ตัวประกอบท่ี 5 เป็นตัวประกอบท่ี 
บรรยายได้ด้วยตัวแปรท่ีอยู่ในกลุ่มสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จในอาชีพนักการตลาด ผู้วิจัย 
จึงเห็นควรให้ต้ังซ่ือตัวประกอบน้ีว่า “ตัวประกอบด้าน สมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จ,’
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ตารางที่ 25 สรุปความแปรปรวนรวมของตัวประกอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับ
ความถี่ในการใช้

ลำดับท่ี ตัวประกอบ จำนวนตัวแปร ความแปรปรวนรวม
1 ด้านการวิเคราะห์ 13 6.551
2 ด้านการวางแผนการตลาด 7 3.532
3 ด้านการบริหารการขาย 5 2.324
4 ด้านการขาย

ด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จ
5 2.196

5 5 2.110
รวม 35 16.713

โดยสรุปตัวประกอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความถี่ในการใช้ 
ประกอบด้วยตัวประกอบท้ังส้ิน จำนวน 5 ตัว คือ

1. ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์
2. ตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด
3. ตัวประกอบด้านการบรหารการขาย
4. ตัวประกอบด้านการขาย
5. ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส1งเสริมความสำเร็จ

ทังนีตัวประกอบสมรรถภาพท้ัง 5 ตัว รวมกันอธิบายสมรรถภาพเชิงวิชาการตลาด 
ตามระดับความถ่ีในการใช้ได้ร้อยละ 16.713

ข้อมูลจากการเปิดโอกาสให้หัวหน้างานทางการตลาดระบุสมรรถภาพที่จำเป็นนอก 
เหนือจากท่ีปรากฏพบในแบบสอบถามท่ีผู้วิจัยพัฒนาข้ึนแล้วน้ัน หัวหน้างานทางการตลาดได้ให้ 
ความคิดเห็นอ่ืน  ๆ เพ่ิมเติมดังน้ี

1. สมรรถภาพด้านบทบาทผู้บริหารการขาย ควรมีสมรรถภาพเพ่ิมเติมดังน้ี
“Relationship with customer และ Loyalty with customer" (กรรมการผู้จัดการ บ.อัพบิว 
เคมคอล จำกัด)



130

''มีไหวพริบ ปฏิภาณในการโต้ตอบ การเข้าหาลูกค้าในทุกสถานะท่ีแตกต่าง เซ่น ผู้บริหาร 
ระดับสูง (การวางตัว)" (ผู้จัดการฝ่ายการตลาด บ.เหมราชพัฒนาท่ีดิน จำกัด (มหาซน)) 
“ความคิดริเร่ิมในการปรับแนวการตลาดให้เข้ากับภาวะเศรษฐกิจประเทศไทย" (ผู้บริหาร 
ธุรกิจอาวุโส ฝ่ายการตลาด บ. Data Security System Solutions จำกัด)
''จัดทำ Graph ของ production planning และ forecast เทือประเมินผลในงวดต่อไปได้" 
(หัวหน้างานฝ่ายการตลาด จัดซ้ือและการค้า บ. ยามาฮ่า มอเตอร์ เอเซียน จำกัด)
“มองตลาดเป้าหมายได้ชัดเจน" ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและโฆษณา บ. เฮลทํธี ไลฟั สไตล์ 
จำกัด)
“ต้องมีความเมตตาต่อผูใต้บังดับบัญชา" (ผู้อำนวยการฝ่ายการตลาด บ.สปอร์ตอิมแพ็ค
จำกัด)
“ ต้องมีความรู้ด้านจิตวิทยาการบริหาร, กลไกการขายและทิศทางของตลาดในแต่ละปี"
(ผู้จัดการท่ัวไป บ.ภัตตาคารเซโต้ จำกัด)
“มีความสามารถทางด้านบริหาร (คน), มีทักษะในการพูดและมีบุคลิกดี ซ่ึงเกิดจากการ 
‘รกฝนได้" (ผู้จัดการแผนกการตลาดในประเทศ บ. Siam Preserved Foods จำกัด)

2. สมรรถภาพด้านบทบาทของพนักงานขาย ควรมีสมรรถภาพเพ่ิมเติม ดังน้ี
“Open Mind และ Work Hard" (กรรมการผู้จัดการ บ.อัพบิว เคมีคอล จำกัด)
“ปรับตัวเองเข้ากับทุกสภาพ" (กรรมการผู้จัดการ บ.ยูนิต้ี ยูรีเทน แอนด์ เคมีคอล จำกัด) 
'‘การวางตัวเข้ากับลูกค้า” (ผู้จัดการฝ่ายการตลาด บ.เหมราชพัฒนาท่ีดิน จำกัด (มหาชน)) 
'‘มีวิสัยทัศน์และทัศนคติในการทำงานท่ีดี เริยนรู้งานท่ีนอกเหนือจากการขายได้ดี รู้จัก 
องค์กร และการบริการ-สินค้าของตนเองอย่างดีและสามารถปรับแนวทางการทำงานได้ 
อย่างเหมาะลม” (ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและบริการลูกค้า บ.สยามแลนด์ฟลายอิ้ง จำกัด) 
''ควบคุม Emotion ได้” (หัวหน้างานฝ่ายการตลาด จัดซ้ือและการค้า บ. ยามาฮ่า มอเตอร์ 
เอเซียน เซ็นเตอร์จำกัด)
“มีทักษะในการพูดและมีความรู้ในตัวสินค้าอย่างแท้จริง” (ผู้จัดการแผนกการตลาดใน 
ประเทศ บ. Siam Preserved Foods จำกัด)
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3. สมรรถภาพด้านปัจจัยส่งเสริมความสำเร็จในอาชีพนักการตลาด ควรมีสมรรถภาพเพ่ิมเติม 
ด้งส์
“EQ การควบคุมอารมณ์ในการทำงาน” (หัวหน้างานฝ่ายการตลาด บ.ยูไนเต็ด ฟูดสัจำกัด 
(มหาชน))
“ เป็นผู้ท่ีสนใจเรียนรู้และสังเกตส่ิงรวบตัวซ่ึงสามารถนำไปเป็นประโยชน์ต่อการทำงานท่ีดี,, 
(ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและบริการลูกค้า บ.สยามแลนด์ฟลายอิ้ง จำกัด)

4. สมรรถภาพด้านการใช้คอมพิวเตอร์ ควรมีสมรรถภาพเพ่ิมเติม ดังน้ี
“ทักษะคอมพิวเตอร์พ้ืนฐาน Microsoft office” (ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและบริการลูกค้า บ. 
สยามแลนด์ ฟลายอ้ิง จำกัด)
“ใช้ Lotus Notes ในการติดต่อ e-mail ผ่านองค์การใหญ่  ๆได้อย่างชำนาญ" (หัวหน้างาน
ฝ่ายการตลาด จัดซ้ือและการค้า บ. ยามาฮ่า มอเตอร์ เอเชียน เซ็นเตอร์จำกัด)

5. สมรรถภาพด้านการส่ือสาร ควรมีสมรรถภาพเพ่ิมเติม ดังน้ี
“มีทักษะในการส่ือสารระหว่างบุคคลและมีความรู้เร่ืองการส่ือสารในองค์กรท่ีดี” (ผู้จัดการ 
ฝ่ายการตลาดและบริการลูกค้า บ.สยามแลนด์ฟลายอิ้ง จำกัด)
“ใช้ข้อความส้ัน กระชับ และถูกต้องในการส่ง FAX และ e-mail" (หัวหน้างานฝ่ายการตลาด 
จัดซ้ือและการค้า บ. ยามาฮ่า มอเตอร์ เอเชียน เซ็นเตอร์จำกัด)

6. สมรรถภาพด้านการจัดทำงบประมาณ ควรมีสมรรถภาพเพ่ิมเติม ดังน้ี
“จัดทำ Profile and Loss list เพ่ือใช้เปรียบเทียบในปีต่อไปได้” (หัวหน้างานฝ่ายการตลาด 
จัดซ้ือและการค้า บ. ยามาฮ่า มอเตอร์ เอเซียน เซ็นเตอร์จำกัด)

สมรรถภาพต่าง  ๆ เหล่าน้ีเป็นสมรรถภาพท่ีอยู่นอกเหนือจากการประเมินของหัวหน้า 
งานทางการตลาด ท้ังน้ีข้อมูลในส่วนน้ีจะมีประโยชน์อย่างย่ิงหากได้ดำเนินการพัฒนาหาระดับ
ความสำคัญและความถี่ในการใช้จากองค์กรธุรกิจหลากหลายประเภท ดังน้ันการดำเนินการ
พัฒนา Profile สมรรถภาพตามแนว CPD จึงควรให้หัวหน้างานทางการตลาดมีส่วนร่วมต้ังแต่ 
ระยะเร่ิมดำเนินการ ท้ังน้ีเพ่ือให้ได้สารสนเทศจากการพัฒนาเพ่ิมมากข้ึน
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ตอนท่ี 4 ผลการพัฒนาแบบสอบสมรรถภาพเชีงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับ
ปริญญานัณฑิต

ผลจากการวิเคราะห์ตัวประกอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดตามการประเมินโดย 
หัวหน้างานทางการตลาดทั้งในระดับความสำคัญและความถี่ในการใช้สมรรถภาพ ผู้วิจัย
พิจารณาคัดเลือกตัวแปรท่ีจะนำมาใช้ในการพัฒนาข้อสอบตามลำดับข้ันในการพิจารณา ดังน้ี

ข้ันท่ี 1 ผู้วิจัยพิจารณาคัดเลือกตัวแปรในตัวประกอบท่ีปรากฏพบท้ังในการวิเคราะห์ 
ตัวประกอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญและความถี่ในการใช้เป็น 
ตัวแปรพ้ืนฐานในแบบสอบ

ข้ันท่ี 2 ผู้วิจัยพิจารณาตัวแปรท่ีเหลือซ่ึงมีน้ําหนักตัวประกอบมากกว่าหริอเท่ากับ .71 
บนตัวประกอบใด  ๆ ท้ังในตัวประกอบท่ีประเมินตามระดับความสำคัญและความถ่ีในการใช้ ท้ังน้ี 
เพราะค่าน้ําหนักตัวประกอบของตัวแปรแต่ละตัวท่ีมีค่ามากกว่าหริอเท่ากับ .71 บนตัวประกอบ 
ใดแสดงว่า ตัวแปรน้ันเป็นตัวแปรท่ีมีค่าความแปรปรวนร่วมกับตัวประกอบมากกว่า ร้อยละ 50 
และเป็นตัวแปรชนิดดีเลิศ

ผลจากการพิจารณาคัดเลือกตัวแปรเพ่ือนำมาใช้ในการพัฒนาข้อสอบตามข้ันท่ี 1 ทำให้ 
ได้ตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 27 ตัว ดังน้ี

ตารางท่ี 26 ตัวแปรในตัวประกอบท่ีปรากฏพบท้ังในการวิเคราะห์ตัวประกอบสมรรถภาพเซิง 
วิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญและความถ่ีในการใช้

ตัวแปรท่ี ข้อความ
นาหนักตัวประกอบ 

ความสำคัญ ความถ่ีในการใช้

19 วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลกระทบต่องานบริหาร .651 .590
การขายได้

20 วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่างชัดเจน .568 .599
21 แก้ปัญหาและอุปสรรคที่มีอิทธิพลต่อการ 

ตัดสินใจทางการตลาดจากกรณีสืกษาได้
.587 .577
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ตารางที่ 26 (ต่อ)

คัวแปร'ท่ี ข้อความ

22 จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัดสินใจ 
แบบต่าง  ๆทางการตลาดได้

23 เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้
24 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรีโภคในอนาคตได  ้

จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
25 พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้ 

จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
26 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดทั้ง 

ภายในและภายนอกที่มีผลต่อการบริหาร 
การตลาดได้

27 วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้
28 วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและ 

จุดด้อยได้
29 วิเคราะห์เซิงเปรียบเทียบได้อย่างมี 

ประสิทธิภาพ
30 วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนด 

ตำแหน่งผลิตภัณฑได้
60 ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไขและนำ

เสนอความคิดสร้างสรรค์เกี่ยวกับกลยุทธ์ 
การตลาดที่เหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลง 
โดยประยุกตํใช้ความรู้ในเร่ืองพฤติกรรม 
ผู้บริโภคได้

71 อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดในการจัดทำ
แผนการตลาดได้

5 สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงานให้
ปฏิบัติงานได้ตามแผนงาน

น้ําหน้กคัวประกอบ 
ความสำคัญ ความถ่ีในการใช้

.752 .686

.746

.725
.782
.757

.768 .812

.731 .777

.787

.737
.773
.844

.672 .781

.620 .607

.566 .755

.678 .599

.725 .726
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ตารางที่ 26 (ต่อ)

ติโวแปรท่ี ข้อความ
น้ําหนักตัวประกอบ 

ความสำคัญ ความถ่ีในการใช้
7 นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมินการ 

ปฏินัติงานได้
.588 .727

10 พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขตขาย 
โคว์ต้าขายใต้

.556 .754

14 กำหนดรูปแบบการขายให้ลอดคล้องคับ 
สถานการณ์และสินค้าได้

.696 .676

15 จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห ์
พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ

.637 .675

16 แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้องและ 
เหมาะสม

.729 .728

17 นำเสนอขายสินค้าหรอบริการได้ .676 .633
18 สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการขายต่อ 

ผู้บริโภคได้
.649 .597

48 เขียนจดหมาย บันทึก และรายงานธุรกิจได้ .551 .603
49 คิดเป็นระบบ .618 .732
50 แสดงความคิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อ 

ท่ีประชุมได้
.616 .594

51 สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็นกลุ่มได้ .611 .569
52 มีจรรยาบรรณและความอดทนในการ .609 .733

ทำวิจัย

ผลการพิจารณาคัดเลือกตัวแปรในตัวประกอบที่ปรากฏพบทั้งในการวิเคราะห์ตัว 
ประกอบสมรรถภาพ เชิงวิชาชีพการตลาดตามระคับความสำคัญและความถ่ีในการใช้ ท้ัง 27 ตัว 
พบว่ามีค่าน้ําหนักตัวประกอบอยู่ในช่วง .551 ถึง .844 โดยผู้วิจัยพิจารณาใช้น้ําหนักตัว
ประกอบตัวท่ีมีค่ามากกว่าในการพิจารณาจำนวนข้อลอบท่ีจะพัฒนาข้ึน
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การพิจารณาตัวแปรในข้ันท่ี 2 ผู้วิจัยพิจารณาตัวแปรท่ีเหลือท่ีมีน้ําหนักตัวประกอบ 
มากกว่าหรอเท่ากับ .71 บนตัวประกอบใด  ๆท้ังในตัวประกอบท่ีประเมินตามระดับความสำคัญ 
และความถี่ในการใช้ ซ่ึงเป็นตัวแปรชนิดดีเลิศ ได้จำนวนท้ังส้ิน 15 ตัว ดังน้ี

ตารางท่ี 27 ตัวแปรชนิดดีเลิศจากการวิเคราะห์ตัวประกอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาด

ตัวแปรท่ี ข้อความ
น้ําหนักตัว 
ประกอบ หมายเหตุ

75 วางแผนการส่งเสริมการขายได้ .743 ตัวแปรจากตัวประกอบ 
สมรรถภาพเซิงวิชาชีพ 
การตลาดตามระด ับ  
ความสำคัญ

76 วางแผนล่ือและกลยุทธ์ส่ือได้ .741 “

93 ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้ .725 ( (

98 ทราบววัฒนาการของการสอสาร .773 i l

99 ทราบลักษณะของลื่อเพื่อการจูง 
ใจและสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี

.802 I I

100 บอกลักษณะของการลื่อสารใน 
ภาพรวมได้

.809

101 ทราบวิธีและหลักปฏิบัติของการ 
ล่ือสารธุรกิจท่ัวไป

.829

102 เข้าใจล่ือโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ .841 I I

103 อธิบายความแตกต่างขององค์ 
ประกอบในการลื่อสารทางการ 
ตลาดได้

.775

104 อธิบายองค์ประกอบสำคัญของ 
การล่ือสารทางการตลาดได้

.764 I I
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ตารางที 27 (ต่อ)

ตัวแปรที ข้อความ
น้ําหนักตัว 
ประกอบ หมายเหตุ

2 กำหนดหลักเกณฑ็วิธีการสรรหา .756 ตัวแปรจากตัวประกอบ
และค ัดเล ือกพน ักงานขายท ี่ สมรรถภาพเชิงวิชาชีพ
เหมาะสมได้ การตลาด ตาม ระด ับ

ความสำคัญ
3 ระบ ุค ุณ ส ม บ ัต ิส ํ าค ัญ ของ .800

พนักงานขายท่ีต้องการในทีมงาน
ของตนได้

57 ออกแบบกลยุทธ์เพื่อการแข่งขัน .772 ตัวแปรจากตัวประกอบ
ทางการตลาดได้ สมรรถภาพเชิงวิชาชีพ

การตลาด ตาม ระด ับ
ความถ่ีในการใช้

58 กำหนดทางเลือกเพ่ือทำกิจกรรม .750 ( (

ทางการตลาดได้
59 ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ .855 11

ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

ผลการพิจารณาตัวแปรชนิดดีเลิศจากการวิเคราะห์ตัวประกอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพ 
การตลาดตามระดับความสำคัญและความถี,ในการใช้ ซึ่งมีนํ้าหนักตัวประกอบมากกว่าหรอ
เท่ากับ .71 ทำให้ได้ตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 15 ตัว ประกอบด้วยตัวแปรจากตัวประกอบ
สมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญจำนวน 12 ตัว และตัวแปรจากตัวประกอบ 
สมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความถ่ีในการใช้ จำนวน 3 ตัว

จากการพิจารณาคัดเลือกตัวแปรสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดโดยพิจารณา 
ตัวแปรตามขั้นตอนข้างต้น ทำให้ได้ตัวแปรท่ีจะใช้ในการพัฒนาแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพ 
การตลาดท้ังส้ิน จำนวน 42 ตัว ดังน้ี



ตารางท่ี 28 ตัวแปรท่ีปรากฏพบท้ังในการวิเคราะห์ตัวประกอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพ
การตลาดตามระดับความสำคัญและความถ่ีในการใช้ และตัวแปรชนิดดีเลิศ
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ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ

น้ําหินก 
ตัวประกอบ หมายเหตุ

19 วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลกระทบต่องาน 
บริหารการขายได้

.651 ตัวแปรท่ีปรากฏพบท้ังใน 
การวิเคราะห์ตามระดับ 
ความสำคัญและความถี่ 
ในการใช้

20 วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเช้าพบได้อย่างชัดเจน .599 "
21 แก้ปัญหาและอุปสรรคที่มีอิทธิพลต่อ 

การ ตัดสินใจทางการตลาดจากกรณ ี
ศึกษาได้

.587

22 จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัดสิน 
ใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้

.752 “

23 เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้ .782 น

24 วิ เคราะห์พฤติกรรมผู้บรีโภคในอนาคต 
ได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต

.757 11

25 พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคต 
ได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต

.812 II

26 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
ทั้งภายในและภายนอกที่มีผลต่อการ 
บริหารการตลาดได้

.777 II

27 วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้ .787 II

28 วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและ 
จุดด้อยได้

.844 II

29 วิเคราะห์เซิงเปรียบเทียบได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

.781 I I
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ตารางท่ี 28 (ต่อ)

ตัวแปร  ̂ นำหนักตัว
_I ®?l/pไ Q*"! i lท่ี ประกอบ

30 วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและ .620
กำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้

60 ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไข .755
และนำเสนอความคิดสร้างสรรค์ 
เกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะ 
สมกับการเปลี่ยนแปลงโดยประยุกต์ 
ใช้ความรู้ในเร่ืองพฤติกรรม 
ผู้บริโภคได้

71 อธิบายขั้นตอนและรายละเอียดใน .678
การจัดทำแผนการตลาดได้

5 สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงาน .726
ให้ปฏิบัติงานได้ตามแผนงาน

7 น ำระบ บ การป ระเม ิน ผลไป ใช ้ .727
ประเมินการปฏิบัติงานได้

10 พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณา .754
เขตขาย โคว์ต้าขายได้

14 กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้อง .696
กับสถานการณ์และสินค้าได้

15 จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการ .675
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่าง
มีประสิทธิภาพ

16 แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้อง .729

หมายเหตุ

ตัวแปรที่ปรากฏพบทัง 
ในการว ิเคราะห ์ตาม  
ระดับความสำคัญและ 
ความถ่ีในการใช้

น

และเหมาะลม
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ตารางที่ 28 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ

นาหนักตัว 
ประกอบ หมายเหตุ

17 นำเสนอขายสินค้าหรือบริการได้ .676 ตัวแปรที่ปรากฏพบทั้ง 
ในการว ิเคราะห ์’ตาม 
ระดับความสำคัญและ 
ความถ่ีในการใช้

18 สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการ 
ขายต่อผู้บริโภคได้

.649 น

48 เขยนจดหมาย บนทก และรายงาน 
ธุรกิจได้

.603 ((

49 คิดเป็นระบบ .732 น

50 แสดงความคิดเห็นและนำเสนอ 
ผลงานต่อท่ีประชุมได้

.616

51 สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็น 
กลุ่มได้

.611 “

52 มีจรรยาบรรณและความอดทนใน 
การทำวิจัย

.733 “

75 วางแผนการส่งเสริมการขายได้ .743 ตัวแปรชนิดดีเลิศจากตัว 
ประกอบสมรรถภาพเชิง 
วิชาชีพการตลาดตาม 
ระดับความสำคัญ

76 วางแผนส่ือและกลยุทธ์ล่ือได้ .741 ( (

93 ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้ .725 ( 1

98 ทราบววฒนาการของการสอสาร .773 I t

99 ทราบลักษณะของสื่อเพื่อการจูงใจ 
และสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี

.802 <1

100 บอกลักษณะของการส่ือสารในภาพ 
รวมได้

.809 “
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ตารางที่ 28 (ต่อ)
ตัวแปร 

ท่ี ข้อความ
นาหนักตัว 
ประกอบ หมายเหตุ

101 ทราบวิธีและหลักปฏิบัติของการ 
ส่ือสารธุรกิจท่ัวไป

.829 ตัวแปรชนิดดีเลิศจากคัว 
ประกอบสมรรถภาพเชิง 
วิชาชีพการตลาดตาม  
ระดับความสำคัญ

102 เข้าใจสื่อโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ .841 “

103 อธ ิบายความแตกต่างขององค  
ประกอบในการสื่อสารทางการ 
ตลาดได้

.775

104 อธิบายองค์ประกอบสำคัญของการ 
ส่ือสารทางการตลาดได้

o  O '

.764 K

2 กาหนดหลักเกณฑวธการสรรหา 
และคัดเลือกพนักงานขายที่เหมาะ 
สมได้

.756

3 ระบุคุณสมบัตสาคัญของพนักงาน 
ขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้

.800

57 ออกแบบกลยุทธ์เพื่อการแข่งขัน 
ทางการตลาดได้

.772 ตัวแปรชนิดดีเลิศจากตัว 
ประกอบสมรรถภาพเชิง 
วิชาชีพการตลาดตาม  
ระดับความถ่ีในการใช้

58 กำหนดทางเลอกเพอทากจกรรม 
ทางการตลาดได้

.750 น

59 ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ 
ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

.855 (1
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ผูวิจัยจะใช้ตัวแปรท้ัง 42 ตัว ในการพัฒนาแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด 
ของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต จำนวน 100 ข้อ แต่เม่ือพิจารณาตัวแปรดังกล่าวแล้วพบว่า 
มีตัวแปรบางตัวท่ียังคงเป็นตัวแปรร่วมกันกับสาขาวิชาอ่ืนกล่าวคือ เป็นตัวแปรท่ีปรากฏพบได้ใน 
สาขาวิชาอื่นขาดความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะสาขาการตลาด ผูวิจัยจึงพิจารณาตัดตัวแปร
ดังกล่าวออกจำนวนท้ังส้ิน 4 ตัว คือ 

ตัวแปรท่ี 49 คิดเป็นระบบ
ตัวแปรท่ี 50 แสดงความคิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อท่ีประชุมได้ 
ตัวแปรท่ี 51 สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็นกลุ่มได้ และ 
ตัวแปรท่ี 52 มีจรรยาบรรณและความอดทนในการทำวิจัย 
ผลจากการตัดตัวแปรดังกล่าวออกทำให้ได้ตัวแปรที่จะใช้ในการพัฒนาแบบลอบ 

สมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิตท้ังส้ินจำนวน 38 ตัว โดย 
ยูวิจัยพิจารณาจำนวนข้อและพฤติกรรมท่ีมุ่งวัดตามตารางโครงสร้างดังน้ี
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ตารางที่ 29 โครงสร้างของแบบสอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับ 
ปริญญาบัณฑิต

ตัวแปร 
ท่ี ข้อความ

นาหนักตัว 
ประกอบ

จำนวน
ข้อ

พฤติกรรม 
ที่มุ่งวัด

1 วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องาน 
บริหารการขายได้

.651 2 การวิเคราะห์

2 วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่างชัดเจน .599 2 การวิเคราะห์
3 แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อ 

การตัดสินใจทางการตลาดจากกรณี 
ศึกษาได้

.587 2 การนำไปใช้

4 จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัดสิน 
ใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้

.752 3 การวิเคราะห์

5 เปรยบเทียบแผนงานการตลาดได้ .782 3 การประเมิน
6 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคต 

ได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
.757 3 การวิเคราะห์

7 พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคต 
ได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต

.812 3 การประเมิน

8 วิเคราะห์ลภาพแวดล้อมทางการตลาด 
ท้ังภายในและภายนอกท่ีมีผลต่อการ 
บริหารการตลาดได้

.777 3 การวิเคราะห์

9 วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้ .787 3 การวิเคราะห์
10 วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและ 

จุดด้อยได้
.844 3 การวิเคราะห์

11 วิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

.781 3 การวิเคราะห์

12 วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนด 
ตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้

.620 2 การวิเคราะห์
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ตารางท ี่ 29 (ต่อ)

ตัวแปรท่ี ข้อความ
นาหนักตัว 
ประกอบ

จำนวน
ข้อ

พฤติกรรม 
ที่มุ่งวัด

13 ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้โขและ 
นำเสนอความคิดสร้างสรรค์เก่ียวกับ 
กลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกับการ 
เปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ใช้ความรู้ใน 
เร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคได้

.755 3 การสังเคราะห์

14 อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดในการ 
จัดทำแผนการตลาดได้

.678 2 ความเข้าใจ

15 สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงาน 
ให้ปฏิบัติงานได้ตามแผนงาน

.726 2 การสังเคราะห์

16 นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมิน 
การปฏิบัติงานได้

.727 2 การนำไปใช้

17 พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขต 
ขาย โคว์ต้าขายได้

.754 3 การประเมิน

18 กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้อง 
กับสถานการณ์และสินค้าได้

.696 2 การนำไปใช้

19 จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการ 
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

.675 2 ความเข้าใจ

20 แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้อง 
และเหมาะสม

.729 2 การนำไปใช้

21 นำเสนอขายสินค้าหรือบริการได้ .676 2 การนำไปใช้
22 สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการ 

ขายต่อผู้บริโภคได้
.649 2 การนำไปใช้

23 เขียนจดหมาย บันทึกและรายงาน 
ธุรกิจได้

.603 2 การนำไปใช้
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ตารางที่ 29 (ต่อ)

ตัวแปรที่ ข้อความ
นาหนักตัว 
ประกอบ

จำนวน
ข้อ

พฤติกรรม 
ที่มุ่งวัด

24 วางแผนการส่งเสริมการขายได้ .743 3 การลังเคราะห์
25 วางแผนส่ือและกลยุทธ์ส่ือได้ .741 3 การลังเคราะห์
26 ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้ .725 2 การลังเคราะห์
27 ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร .773 3 ความจำ
28 ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการจูงใจ 

และสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
.802 3 ความจำ

29 บอกลักษณะของการส่ือสารในภาพ 
รวมได้

.809 3 ความจำ

30 ทราบวิธีและหลักปฏิบัติของการส่ือ 
สารธุรกิจท่ัวไป

.829 3 ความจำ

31 เข้าใจสื่อโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ .841 3 ความเข้าใจ
32 อธิบายความแตกต่างขององค์ 

ประกอบในการส่ือสารทางการตลาด
V\เด

.775 3 ความเข้าใจ

33 อธิบายองค์ประกอบสำคัญของการ 
ส่ือสารทางการตลาดได้

.764 3 ความเข้าใจ

34 กำหนดหลักเกณฑ็วิธีการสรรหาและ 
คัดเลือกพนักงานขายท่ีเหมาะสมได้

.756 3 การนำไปใช้

35 ระบุคุณสมบัติสำคัญของพนักงาน 
ขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้

.800 3 การนำไปใช้

36 ออกแบบกุลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทาง 
การตลาดได้

.772 3 การลังเคราะห์

37 กำหนดทางเลือกเพ่ือทำกิจกรรมทาง 
การตลาดได้

.750 3 การลังเคราะห์
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ตารางที่ 29 (ต่อ)

ตัวแปรที่ ข้อความ
นาหนักตัว 
ประกอบ

จำนวน
ข้อ

พฤติกรรม 
ที่มุ่งวัด

38 ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตกัณฑ์ให้ 
ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

.855 3 การสังเคราะห์

รวม 28.152 100
สมรรถภาพ 
เชิงวิชา?พ 
การตลาด

ผู้วิจัยดำเนินการศึกษาค้นคว้าและพัฒนาข้อสอบตามตัวแปรและพฤติกรรมที่มุ่งวัด 
โดยได้รับความอนุเคราะห์จากคณาจารย์ทางการตลาดหลายท่านให้ข้อคิดเห็นและเสนอแนะวิธี 
และประเด็นในการพัฒนาข้อสอบเพื่อให้สามารถวัดพฤติกรรมที่ต้องการได้โดยใช้เวลาในการ 
พัฒนาข้อสอบ รวบรวม เรียบเรียง เป็นเวลาประมาณ 5 เดือน ได้ข้อสอบชนิดเลือกตอบ 4 ตัว 
เลือก มาจำนวนทั้งสิ้น 330 ข้อ โดยผู้วิจัยดำเนินการพิจารณาคัดเลือกข้อลอบท่ีไม่ตรงหรีอไม่ 
แน่ใจว่าตรงกับเน้ือหาท่ีต้องการวัดออกด้วยตัวเองในรอบแรก อีกจำนวน 98 ข้อ ทำให้เหลือ 
ข้อสอบที,จะนำไปให้ผู้เช่ียวชาญตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาจำนวน 232 ข้อ

ผู้เชี่ยวชาญในการตรวจความตรงเชิงเนื้อหาคือคณาจารย์ในสาขาการตลาดจาก 
ข้อมูลในช่วงแรกที่ผู้วิจัยเคยได้ดำเนินการติดต่อมาแล้วและเป็นผู้เชี่ยวชาญที่มีประสบการณ์ใน 
การสอนมาเป็นเวลาไม่น้อยกว่า 20 ปี จำนวน 5 ท่าน เกณฑ์ในการพิจารณาคัดเลือกข้อสอบ 
ผู้วิจัยพิจารณาค่า IOC ท่ีมีค่าเท่ากับ .80 เพราะเป็นความเห็นพ้องต้องกันของผู้เช่ียวชาญ 4 
ท่าน แต่เน่ืองจากผู้เช่ียวชาญ 1 ท่าน ไม่สามารถตรวจความตรงของข้อสอบได้ตลอดจนจบ
เพราะติดภาระงานของสถาบน จำนวนผู้เช่ียวชาญในการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาจึงเหลือผู้ 
เช่ียวชาญ 4 ท่าน ผู้วิจัยจึงเห็นควรให้ปรับเกณฑ์การพิจารณาค่า IOC เป็น 1.00 เพ่ือแสดง 
ความเห็นพ้องต้องกันของผู้เช่ียวชาญท้ังหมด ผลการพิจารณาความตรงเชิงเน้ือหาเป็นดังต่อไปน้ื
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ตารางท่ื 30 ผลการพิจารณาความตรงเซิงเน้ือหาของแบบลอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาด 
ของนักสืกษาระดับปริญญาบัณฑิต

a/ ,ej ความคิดเห็นของผู้เชียวชาญ
IOC

ผลการพิจารณา
ขอท ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 ท่านที่ 4 คดเลอก

1.1 y y y .75 คัดออก
1.2 y y .50 คัดออก
า.3 y y y .75 คัดออก
1.4 y y y y 1.00 เลือกไว้

1.5 y y y .75 คัดออก
1.6 y y y y 1.00 เลือกไว้
1.7 y y y .75 คัดออก
1.8 y y y y 1.00 เลือกไว้
2.1 y y y .75 คัดออก
2.2 y y y .75 คัดออก
2.3 y y .50 คัดออก
2.4 y y y y 1.00 เลือกไว้
2.5 y y y y 1.00 เลือกไว้
2.6 y y y .75 คัดออก
2.7 y y y y 1.00 เลือกไว้
2.8 y y .50 คัดออก
3.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
3.2 y y y y 1.00 เลือกไว้
3.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
3.4 y y y y 1.00 เลือกไว้
4.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
4 .2 y y y .75 คัดออก
4.3 y y y .75 คัดออก
4.4 y y y y 1.00 เลือกไว้
4 .5 y y .50 คัดออก
4.6 y y y y 1.00 เลือกไว้
4 .7 y y y y 1.00 เลือกไว้
4 .8 y y .50 คัดออก

5.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
5.2 y y y .75 คัดออก
5.3 y y y .75 คัดออก

5.4 y y y y 1.00 เลือกไว้
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ตารางที่ 30 (ต่อ)

%> d ความคิดเห็นข'องผู้เที่ยวชาญ
IOC

ผลการพิจารณา
ขอท ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 ท่านที่ 4 คดเลอก

5.5 y y y y 1.00 เลือกไว้

5.6 y y y y 1.00 เลือกไว้

6.1 y y y y 1.00 เลือกไว้

6.2 y y y y 1.00 เลือกไว้

6.3 y y .50 ค ัดออก

6.4 y y y y 1.00 เลือกไว้

6.5 y y y y 1.00 เลือกไว้

6.6 y .25 คัดออก

6.7 y y .50 คัดออก

7.1 y y y y 1.00 เลือกไว้

7.2 y y y y 1.00 เลือกไว้

7 .3 y y y y 1.00 เลือกไว้

7.4 y y y y 1.00 เลือกไว้

7 .5 0 คัดออก

8.1 y y y y 1.00 เลือกไว้

8 .2 y y y y 1.00 เลือกไว้

8 .3 y y y y 1.00 เลือกไว้

8.4 y y y y 1.00 เลือกไว้

9.1 y y .50 คัดออก

9.2 y y y y 1.00 เลือกไว้

9 .3 y y y y 1.00 เลือกไว้

9.4 y y y y 1.00 เลือกไว้

9.5 y y y y 1.00 เลือกไว้

9.6 y .25 คัดออก

9.7 y y .50 คัดออก

10.1 y y y y 1.00 เลือกไว้

10.2 y y y y 1.00 เลือกไว้

10.3 y y y y 1.00 เลือกไว้

10.4 y y y y 1.00 เลือกไว้

11.1 y y y y 1.00 เลือกไว้

11.2 y y y y 1.00 เลือกไว้

11.3 y y .50 คัดออก

11.4 y y y y 1.00 เลือกไว้

11.5 y y y y 1.00 เลือกไว้
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ตารางที่ 30 (ต่อ)
ความคิดเห็นของผู้เที่ยวชาf y

IOC
ผลการพิจารณา

ขอท ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 ท่านที่ 4 คดเลอก

11.6 y y y y 1.00 เลือกไว้
11.7 y y .50 ค ัดออก
12.1 y y y y 1.00 เล ือกไว้
12.2 y y y y 1.00 เล ือกไว้
12.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
12.4 y y .50 ค ัดออก
13.1 y y y y 1.00 เล ือกไว้
13.2 y y y y 1.00 เล ือกไว้
13.3 y y .50 ค ัดออก
13.4 y y y y 1.00 เล ือกไว้
13.5 y y .50 คัดออก
13.6 y y .50 ค ัดออก
13.7 y y y y 1.00 เล ือกไว้
13.8 y .25 คัดออก

13.9 y y .50 คัดออก
14.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
14.2 y y y y 1.00 เลือกไว้
14.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
14.4 y y y .75 คัดออก
15.1 y y y .75 คัดออก
15.2 y y y .75 คัดออก
15.3 y y y .75 คัดออก
15.4 y y y y 1.00 . เลือกไว้
15.5 y y y y 1.00 เล ือกไว้
15.6 y y y y 1.00 เล ือกไว้
15.7 y y y y 1.00 เลือกไว้
16.1 y y y .75 คัดออก
16.2 y y y y 1.00 เลือกไว้
16.3 y y y .75 คัดออก
16.4 y y y .75 คัดออก
16.5 y y y .75 ค ัดออก
16.6 y y y y 1.00 เลือกไว้
16.7 y y y y 1.00 เลือกไว้
17.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
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ตารางที่ 30 (ต่อ)

is
ความคิดเห็นข'องผู้เที่ยวชาญ IOC ผลการพิจารณา

ขอท ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 ท่านที่ 4 คดเลอก

17.2 y y y y 1.00 เลือกไว้
17.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
17.4 y y y .75 คัดออก

17.5 / y y y 1.00 เลือกไว้
18.1 y y .50 คัดออก
18.2 y y y y 1.00 เลือกไว้
18.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
18.4 y y y y 1.00 เลือกไว้
18.5 y y y y 1.00 เลือกไว้
18.6 y y y .75 คัดออก
18.7 y y y .75 คัดออก

18.8 y y y y 1.00 เลือกไว้
18.9 y y y .75 คัดออก

18.10 y y y y 1.00 เลือกไว้
18.11 y y .50 คัดออก
19.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
19.2 y y y .75 คัดออก

19.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
19.4 y y y .75 คัดออก
19.5 y y y .75 คัดออก

19.6 y y y y 1.00 เลือกไว้
19.7 y y y .75 คัดออก

20.1 y y y y 1.00 ' เลือกไว้
20.2 y y y .75 คัดออก
20.3 y y y .75 คัดออก
20.4 y y y .75 คัดออก
20.5 y y y y 1.00 เลือกไว้
20 .6 y y y y 1.00 เล ือกไว้
21.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
21 .2 y y y .75 คัดออก
21.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
21.4 y y y .75 คัดออก
21.5 y y y .75 คัดออก
21.6 y y y .75 คัดออก
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ตารางทื่ 30 (ต่อ)

%/ d ค วาม ค ิด เห ็น ข ,องผ ู้เท ียวชาญ
IOC

ผลก ารพ ิจ ารณ า
ข ,อหิ ท ่าน ท ี 1 ท ่าน ท ี 2 ท ่านท ี 3 ท ่านท ี 4 คด เลอก
21.7 y y y y 1.00 เลือกไว้
21.8 y y y y 1.00 เลือกไว้
21.9 y y y y 1.00 เลือกไว้
22.1 y y y .75 คัดออก
22.2 y y y .75 คัดออก
22.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
22.4 y y y y 1.00 เลือกไว้
22.5 y y y y 1.00 เลือกไว้
22.6 y y y .75 คัดออก

23.1 y y y .75 คัดออก
23.2 y y y .75 คัดออก
23.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
23.4 y y y .75 คัดออก
23.5 y y y y 1.00 เลือกไว้
23.6 y y y y 1.00 เลือกไว้
24.1 y y y y 1.00 เล ือกไว้
24.2 y y y .75 คัดออก
24.3 y y .50 คัดออก
24.4 y y .50 คัดออก

24.5 y y y y 1.00 เลือกไว้
24.6 y y y y 100 เลือกไว้
24 .7 y y y y 1.00 เล ือกไว้
24.8 y y y y 1.00 เล ือกไว้
25.1 y y y y 1.00 เล ือกไว้
25.2 y y y y 1.00 เล ือกไว้
25.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
25.4 y y y y 1.00 เล ือกไว้
25.5 y y y .75 คัดออก
26.1 y y y y 1.00 เล ือกไว้
26.2 y y y y 1.00 เล ือกไว้
26 .3 y y y y 1.00 เลือกไว้
27.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
27.2 y y y y 1.00 เลือกไว้
27.3 y y .50 คัดออก
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ตารางที่ 30 (ต่อ)

ft/ ^ ความคิดเห็นข,องผู้เที่ยวชาญ
IOC

ผลการพิจารณา
ขอท ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 ท่านที่ 4 คดเลอก
27.4 y y y y 1.00 เลือกไว้
27 .5 y y y y 1.00 เลือกไว้
28.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
28 .2 y y y y 1.00 เลือกไว้
28 .3 y y y y 1.00 เลือกไว้
28.4 y y .50 คัดออก

28.5 y y y y 1.00 เลือกไว้
28.6 y y y .75 คัดออก

28.7 y y .50 คัดออก

29.1 y y .50 คัดออก

29.2 y y y y 1.00 เลือกไว้
29 .3 y y .50 คัดออก
29.4 y y y y 1.00 เลือกไว้
29 .5 y .25 คัดออก

29.6 y y y y 1.00 เลือกไว้
29 .7 y y y y 1.00 เลือกไว้
30.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
30 .2 y y y y 1.00 เลือกไว้
30 .3 y .25 คัดออก

30.4 y y y y 1.00 เลือกไว้

31.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
31 .2 y y y y 1.00 เลือกไว้
31 .3 y y y y 1.00 เลือกไว้
31.4 y y y y 1.00 เลือกไว้
31.5 y y y y 1.00 เลือกไว้
31.6 y y y y 1.00 เลือกไว้
31.7 y y y y 1.00 เลือกไว้
31.8 y y y .75 คัดออก
31.9 y y y y 1.00 เลือกไว้

31 .10 y y y y 1.00 เลือกไว้
31.11 y y y .75 คัดออก
31.12 y y y .75 คัดออก

32.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
32.2 y y y y 1.00 เลือกไว้
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ตารางที่ 30 (ต่อ)

4/
ความคิดเห็นของผู้เที่ยวชาถy

IOC
ผลการพิจารณา

ขอท ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 ท่านที่ 4 คดเลอก

32.3 y y y y 1.00 เสือกไว้
32.4 y y y y 1.00 เสือกไว้
32.5 y y .50 คัดออก
33.1 y y y y 1.00 เสือกไว้
33.2 y y y y 1.00 เสือกไว้
33.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
33.4 y y y .75 คัดออก

33.5 y y y y 1.00 เสือกไว้
34.1 y y y y 1.00 เสือกไว้
34.2 y y y y 1.00 เสือกไว้
34.3 y y y y 1.00 เสือกไว้
34.4 y y y y 1.00 เสือกไว้
35.1 y y y y 1.00 เสือกไว้
35.2 y y y y 1.00 เสือกไว้
35.3 y y y y 1.00 เสือกไว้
35.4 y y y y 1.00 เสือกไว้
36.1 y y y y 1.00 เสือกไว้
36.2 y y y y 1.00 เสือกไว้
36.3 y y y .75 คัดออก

36.4 y y y y 1.00 เสือกไว้
36.5 y y y .75 คัดออก
36.6 y y y y 1.00 เลือกไว้
37.1 y y y y 1.00 เลือกไว้
37.2 y y y y 1.00 เสือกไว้
37.3 y y y y 1.00 เลือกไว้
37.4 y y .50 คัดออก

38.1 y y y y 1.00 เสือกไว้
38.2 y y y y 1.00 เสือกไว้
38.3 y y y y 1.00 เสือกไว้
38.4 y y .50 คัดออก
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จากจำนวนข้อสอบท้ังหมด 232 ข้อ ท่ีส่งให้ผู้เช่ียวชาญทางการตลาดพิจารณา 
ความตรงเชิงเน้ือหาพบว่า มีข้อสอบท่ีผ่านเกณฑ์ IOC เท่ากับ 1.00 จำนวนท้ังส้ิน 148 ข้อ 
คิดเป็นร้อยละ 63.8 ของข้อสอบท่ีส่งให้ผู้เช่ียวชาญพิจารณา ข้อลอบในแต่ละตัวแปรสามารถ 
สรุปผลการพิจารณาข้อสอบผ่านเกณฑํใด้ดังน้ื

ตารางที่ 31 สรุปผลการพิจารณาข้อสอบผ่านเกณฑ์การตรวจลอบความตรงเชิงเน้ือหาของ 
แบบลอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับป!'ญญาบัณฑิต 
จากผู้เช่ียวชาญ

ตัวแปร 
ท่ี

สมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด
จ่านวนข่อ 
สอบท่ีออก 

เพ่ือพิจารณา

จานวนข่อ 
สอบท่ีผ่าน 
เกณฑ์ IOC

รอยละของ 
ข้อสอบท่ี 
ผ่านเกณฑ์

1 วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลกระทบต่องาน 
บริหารการขายได้

8 3 37.5

2 วิเคราะห ์ล ูกค ้าท ี่เข ้าพบได ้อย ่าง 
ซัดเจน

8 3 37.5

3 แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจทางการตลาดจากกรณ ี
ศึกษาได้

4 4 100.0

4 จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการ 
ตัดสินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้

8 4 50.0

5 เปรยบเทียบแผนงานการตลาดได้ 6 4 66.7

6 ว ิเคราะห ์พฤต ิกรรมผ ู้บร ิโภคใน  
อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต

7 4 57.1

7 พยากรณ ์พฤต ิกรรมผ ู้บร ิโภคใน  
อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต

5 4 80.0

8 วิเคราะห ์สภาพแวดล้อมทางการ  
ตลาดทั้งภายในและภายนอกที่มีผล 
ต่อการบริหารการตลาดได้

4 4 100.0
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ตารางที 31 (ต่อ)

ตัวแปร 
ที

สมรรถภาพเชิงวิชาข๊ัรพการตลาด
จำนวนข้อ 
สอบทีออก 

เพ่ือพิจารณา

จำนวนข้อ 
สอบทีผ่าน 
เกณฑ์ IOC

ร้อยละของ 
ข้อสอบที 
ผ่านเกณฑ์

9 วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้ 7 4 57.1
10 วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและ 

จุดด้อยได้
4 4 100.0

11 วิเคราะห์เชิงเปรยบเทียบได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

7 4 57.1

12 วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนด 
ตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้

4 3 75.0

13 ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไข 
และนำเสนอความคิดสร้างสรรค ์ 
เก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสม 
กับการเปลี่ยนแปลงโดยประยุกต์ใช ้
ความรู้ในเรองพฤติกรรมผู้บรโภคได้

9 4 44.4

14 อธิบายขั้นตอนและรายละเอียดใน 
การจัดทำแผนการตลาดได้

4 3 75.0

15 สร้างทมงานขายและควบคุมทมงาน 
ให้ปฏิปัติงานได้ตามแผนงาน

7 4 57.1

16 นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมิน 
การปฏิบ้ติงานได้

7 3 42.9

17 พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขต 
ขาย โคว์ต้าขายได้

5 4 80.0

18 กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้อง 
กับสถานการณ์และสินค้าได้

11 6 54.5

19 จ ัด เก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการ 
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโภคได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

7 3 42.9
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ตารางที่ 31 (ต่อ)

ตัวแปร 
ท่ี

สมรรถภาพเธิงวิชาธิพการตลาด
จำนวนข้อ 
สอบท่ีออก 

เพ่ือพิจารณา

จำนวนข้อ 
สอบท่ีผ่าน 
เกณฑ์ IOC

ร้อยละของ 
ข้อสอบท่ี 
ผ่านเกณฑ์

20 แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้อง 
และเหมาะสม

6 3 50.0

21 นำเสนอขายสินค้าหรือบรการได้ 9 5 55.6
22 สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการ 

ขายต่อผู้บริ'โภค,ได้
6 3 50.0

23 เขยนจดหมาย บนทัก และรายงาน 
ธุรกิจได้

6 3 50.0

24 วางแผนการส่งเสริมการขายได้ 8 5 62.5
25 วางแผนส่ือและกลยุทธ์ส่ือได้ 5 4 80.0
26 ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้ 3 3 100.0
27 ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร 5 4 80.0
28 ทราบลักษณะของสื่อเพื่อการจูงใจ 

และสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
7 4 57.1

29 บอกลักษณะของการสื่อสารในภาพ 
รวมได้

7 4 57.1

30 ทราบวิธ ีและหลักปฏิบัต ิของการ 
ส่ือสารธุรกิจท่ัวไป

4 3 75.0

31 เข้าใจสื่อโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ 12 9 75.0
32 อธ ิบ ายความแตกต ่างขององค '’ 

ประกอบในการสื่อสารทางการตลาด
เ1เด

5 4 80.0

33 อธิบายองค์ประกอบสำคัญของการ 
ล่ือสารทางการตลาดได้

5 4 80.0

34 กาหนดหลักเกณฑวธการสรรหาและ 4 4 100.0
คัดเลือกพนักงานขายท่ีเหมาะสมได้
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ตารางที 31 (ต่อ)

ตัวแปร 
ที

สมรรถภาพเขั๊!งวิชาชิ!พการตลาด
จำนวนข้อ 
สอบทีออก 

เพี่อพิจารณา

จำนวนข้อ 
สอบทีผ่าน 
เกณฑ์ IOC

ร้อยละของ 
ข้อสอบที 
ผ่านเกณฑ์

35 O / A  o  a y  4 / 100.0ระบุคุณสมบัตสัา คญของพนักงาน 
ขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้

4 4

36 ออกแบบกลยุทธ์เพื่อการแข่งชันทาง 
การตลาดได้

O  / r i j  O £ะ»

6 4 66.7

37 กาหนดทางเลอกเพิอทำกจกรรมทาง 
การตลาดได้

4 3 75.0

38 ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตกัณฑ์ไห้ 
ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

4 3 75.0

1 - 38 รวม 232 148 63.8

ผู้วิจัยได้ปรับปรุงข้อสอบท่ีผ่านเกณฑ์การพิจารณาค่า IOC เท่ากับ 1.00 ตามท่ีผู้ 
เช่ียวชาญทางการตลาดแนะนำและดำเนินการทดลองใช้ข้อลอบท้ัง 148 ข้อ กับกลุ่มทดลองซ่ึง 
เป็นนักศึกษาช้ันปีท่ี 4 สาขาการตลาด หลักสูตร 4 ปี ภาคภาษาไทย ของสถาบันเทคโนโลยี 
ราชมงคล คลอง 6 ปทุมธานี จำนวน 10 คน เพ่ือตรวจสอบความตรงของภาษา ความถูกต้อง 
ชัดเจน และเพ่ือจับเวลาในการทำข้อสอบท้ัง 148 ข้อ ผู้วิจัยแบ่งข้อสอบท้ัง 148 ข้อ ออกเป็น 
3 ชุด โดยใช้จำนวนหน้าท่ีผู้สอบต้องอ่านเป็นเกณฑ์ดังน้ี ชุดท่ี 1 จำนวน 12 หน้า ชุดท่ี 2 
จำนวน 11 หน้า ชุดท่ี 3 จำนวน 12 หน้า ผลการทดลองใช้เคร่ืองมือและหาคุณภาพจักได้นำ 
เสนอในตอนท่ี 5 ต่อไป
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ตอนที่ 5 ผลการหาค ุณภาพของแบบสอบสมรรถภาพเช ิงว ิชาท ีพการตลาดของ  
นักศึกษาระดับปริญญานัณฑิตที่พัฒนาขึ้น

จากการทดลองใช้เคร่ืองมือคร้ังท่ี 1 ซ่ึงประกอบด้วยข้อสอบจำนวน 148 ข้อ โดยมี 
นักศึกษาชั้นปีท่ี 4 สาขาการตลาด หลักสูตร 4 ปี ภาคภาษาไทย จำนวน 10 คน ของ 
สถาบันเทคโนโลยีราชมงคล คลอง 6 ปทุมธานี เป็นกลุ่มทดลองเพ่ือตรวจสอบความตรงของ 
ภาษาและเพ่ือจับเวลาในการทำข้อสอบ ผู้วิจัยแบ่งข้อสอบท้ัง 148 ข้อ ออกเป็น 3 ชุด โดยใช้ 
จำนวนหน้าท่ีผู้สอบต้องอ่านเป็นเกณฑํได้ดังน้ี

ข้อลอบชุดท่ี 1 จำนวน 12 หน้า ประกอบด้วยข้อสอบต้ังแต่ข้อ 1 -3 4
ข้อสอบชุดท่ี 2 จำนวน 11 หน้า ประกอบด้วยข้อสอบต้ังแต่ข้อ 3 5 -8 9  และ
ข้อสอบชุดท่ี 3 จำนวน 12 หน้า ประกอบด้วยข้อสอบต้ังแต่ข้อ 90 -148

ทั้งนี้เพื่ดลดความตระหนกและความเมื่อยล้าในการสอบอันอาจมืผลต่อความตั้งใจ 
และความสามารถในการทำข้อสอบ และเพ่ือให้ผลการจับเวลามีความถูกต้องและละเอียดมากข้ึน 
ผลการจับเวลาในการทำข้อสอบท้ัง 3 ชุด ของกลุ่มทดลองท้ัง 10 คน เป็นดังน้ี

ตารางท่ี 32 ผลการจับเวลาในการทำข้อสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษา 
ระดับปริญญาบัณฑิต จำนวน 148 ข้อ จากกลุ่มทดลองจำนวน 10 คน

ผู้ส-อบ 
(ค น ท ี่)

เวลาช ุดท ี่ 1 (น าท ี) 
ข ้อ  1 - 34

เวลาช ุดท ี่ 2 (น าท ี) 
ข ้อ 35 - 89

เวลาช ุดท ี่ 3 (น าท ี) 
ข ้อ 90 - 148

เวลารวม  (น าท ี) 
ข ้อ 1 - 148

1 20 17 20 57
2 21 19 22 62
3 23 22 23 68
4 26 29 25 80
5 27 30 26 83
6 29 31 30 90
7 30 32 35 97
8 34 34 36 104
9 36 35 41 112
10 39 36 45 120

เฉลี่ย/ช ุด 28.5 28.5 30.3 87.3
เฉล ี่ย/ข ้อ .84 .52 .51 .59
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ข้อสอบชุดท่ี 1 ประกอบด้วยข้อสอบจำนวน 34 ข้อ นักศึกษากลุ่มทดลองใช้เวลา 
ในการทำข้อลอบชุดน้ีต้ังแต่ 2 0 -  39 นาที โดยเฉล่ียใช้เวลา .84 นาที/ข้อ หรอ 50.4 วินาที/ 
ข้อ

ข้อลอบชุดท่ี 2 ประกอบด้วยข้อลอบจำนวน 55 ข้อ นักศึกษากลุ่มทดลองใช้เวลา 
ในการทำข้อสอบชุดน้ีต้ังแต่ 1 7 -3 6  นาที โดยเฉล่ียใช้เวลา .52 นาที/ข้อ หรือ 31.2 วินาที/
ข้อ

ข้อสอบชุดท่ี 3 ประกอบด้วยข้อสอบจำนวน 59 ข้อ นักศึกษากลุ่มทดลองใช้เวลา 
ในการทำข้อสอบชุดน้ีต้ังแต่ 2 0 -4 5  นาที โดยเฉล่ียใช้เวลา .51 นาที/ข้อ หรือ 30.6 วินาที/ 
ข้อ

โดยเฉล่ียข้อสอบท้ัง 148 ข้อ นักศึกษาใช้เวลาในการทำข้อสอบ 87.3 นาที หรือ 
87 นาที 18 วินาที ซ่ึงคิดเป็นเวลาเฉล่ียต่อข้อได้เท่ากับ 35.4 วินาที/ข้อ

จากนั้นผู้วิจัยดำเนินการปรับแก้สำนวนภาษาเพื่อให้เกิดความเข้าใจถูกต้องชัดเจน 
ตามข้อท้วงติงของนักศึกษากลุ่มทดลอง แล้วจัดพิมพ์เป็นข้อสอบชุดใหม่จำนวน 148 ข้อ เพ่ือ 
นำไปใช้กับกลุ่มทดลองคร้ังท่ี 2 ซ่ึงเป็นนักศึกษาช้ันปีท่ี 4 สาขาวิชาการตลาด หลักสูตร 4 ปี 
ภาคภาษาไทย ของสถาบันเทคโนโลยีราชมงคล คลอง 6 จำนวน 30 คน และนักศึกษาช้ันปีท่ี 
4 สาขาวิชาการตลาด หลักสูตร 4 ปี ภาคภาษาไทย ของมหาวิทยาลัยรังสิต จำนวน 73 คน 
รวมจำนวนนักศึกษาในการทดลองใข้เครองมือคร้ังท่ี 2 น้ี ท้ังส้ินจำนวน 103 คน โดยใช้เวลาใน 
การทดสอบ 88 นาที หรือ 1 ช่ัวโมง 28 นาที ผลท่ีได้นำมาหาคุณภาพในเร่ืองค่าความยาก 
และอำนาจจำแนกเพื่อพิจารณาคัดเลือกข้อสอบให้ได้จำนวนตามตารางโครงสร้างที่ได้กำหนดไว ้
ในตอนต้นคือ 100 ข้อ ผู้วิจัยพิจารณาเลือกข้อสอบท่ีมืค่าความยากอยู่ในช่วง .2 ถึง .8 
( .2 < P < .8 ) และอำนาจจำแนกท่ีมีค่าต้ังแต่ .2 ข้ึนไป ( r > .2 ) ไว้ เพ่ือให้ได้ข้อสอบท่ีมี 
คุณภาพไว้ใข้ในการทดลองช้ันต่อไป คุณภาพของข้อสอบท้ัง 148 ข้อ ในเร่ืองค่าความยากและ 
อำนาจจำแนกให้ผล ดังต่อไปน้ี
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ตารางท่ื 33 ผลการพิจารณาคัดเลือกข้อสอบโดยใช้ค่าความยากและอำนาจจำแนกเป็นเกณฑ์ 
ในการทดลองใช้เครองมือคร้ังท่ี 2

ต ัวแ ป ร ท ี่/ ค ่าความ อำนาจ
0 ข ้อ เวลา 0จ าน วน ขอ ยาก จาแนก ห ม าย เห ต

ท ี่ต ้อ งก าร ท ี่ (ว ิน าท ี)
( P ) ( r )

1 50.4 .4750 -.0529 คัดออก
1/2 2 50.4 .3500 .3767 เลือกไว้

3 50.4 .8250 .5456 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
4 50.4 .8500 -.0032 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง

2/2 5 50.4 6500 -.4166 คัดออก
6 50.4 .7500 .4530 เลือกไว้
7 50.4 .3750 .1509 คัดออก
8 50.4 .0500 -.6662 คัดออก

3/2 9 50.4 .5750 .5191 เลือกไว้
10 50.4 .4250 .4041 เลือกไว้
11 50.4 .1750 .3423 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
12 50.4 .6750 .4297 เลือกไว้

4/3 13 50.4 .2500 .6156 เลือกไว้
14 50.4 .6000 -.0115 คัดออก
15 50.4 .6250 .0049 คัดออก
16 50.4 .2500 .1975 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง

5/3 17 50.4 .4000 .4510 เลือกไว้
18 50.4 .5750 .5191 เลือกไว้
19 50.4 .6000 .6574 เลือกไว้
20 50.4 .5500 .8525 เลือกไว้

6/3 21 50.4 .7250 .5675 เลือกไว้
22 50.4 .8750 .2063 คัดออก
23 50.4 .4250 .1780 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
24 50.4 .6000 .5618 เลือกไว้

7/3 25 50.4 .0125 -.9586 คัดออก
26 50.4 .4000 .4128 เลือกไว้
27 50.4 .6500 .0020 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
28 50.4 .5250 .3310 เลือกไว้

8/3 29 50.4 .7000 -.1104 คัดออก
30 50.4 .6750 .0400 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
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ตารางที่ 33 (ต่อ)
ต ัวแ ป ร ท ี่/  

จำน วน ข ้อ  
ท ี่ต ้อ งก าร

ข ้อ

ท ี่

เวลา

(ว ิน าท ี)

ค ่าความ  
ยาก

( P )

อำนาจ

จำแนก

( r )

ห ม าย เห ต ุ

31 50.4 .2750 .4060 เลือกไว้
32 50.4 .7250 .3905 เลือกไว้

9/3 33 50.4 .1500 -.3452 คัดออก
34 50.4 .4000 .6803 เลือกไว้
35 31.2 .3000 .0364 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ี่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
36 31.2 .6333 .6333 เลือกไว้

10/3 37 31.2 .3000 -.1523 คัดออก
38 31.2 .6667 .5634 เลือกไว้
39 31.2 .1000 -.3215 คัดออก
40 31.2 .4333 .2499 เลือกไว้

11/3 41 31.2 .7000 .5213 เลือกไว้
42 31.2 .2333 .2611 เลือกไว้
43 31.2 .0667 .2062 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ี่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง

12/2 44 31.2 .7667 .4363 เลือกไว้
45 31.2 .3000 .1981 คัดออก
46 31.2 .2333 .2034 คัดออก
47 31.2 .5667 .5035 เลือกไว้

13/3 48 31.2 .3333 .3018 เลือกไว้
49 31.2 .7333 .2600 เลือกไว้
50 31.2 .6667 .5211 เลือกไว้

14/2 51 31.2 .4333 .2248 คัดออก
52 31.2 .2667 .6318 เลือกไว้
53 31.2 .7000 .0487 คัดออก
54 31.2 .4667 .3281 เลือกไว้

15/2 55 31.2 .7000 -.0546 คัดออก
56 31.2 .5667 .4005 เลือกไว้
57 31.2 .7667 .0994 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ี่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง

16/2 58 31.2 .7667 -.1028 คัดออก
59 31.2 .8333 .4864 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ี่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
60 31.2 .1667 -.3010 คัดออก
61 31.2 .0667 .0957 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ี่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง

17/3 62 31.2 .5333 .0101 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ี่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
63 31.2 .7000 .5065 เลือกไว้
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ตารางทื่ 33 (ต่อ)
ต ัวแ ป ร ,ท ี่/ ค ่าความ อำนาจ

0 S ' ข ้อ เวลาจ าน วน ขอ ยาก จาน/นก ห ม าย เห ต
ท ี่ต ้อ งก าร ท ี่ (ว ิน าท ี)

( P ) ( r )
64 31.2 .6000 .5714 เลือกไว้
65 31.2 .7333 .6829 เลือกไว้
66 31.2 .5667 .2459 คัดออก

18/2 67 31.2 .3333 .2886 คัดออก
68 31.2 .0667 -.0147 คัดออก
69 31.2 .4667 -.1979 คัดออก
70 31.2 .2333 .4342 เลือกไว้

19/2 71 31.2 .2333 .3043 เลือกไว้
72 31.2 .2333 .1457 คัดออก
73 31.2 .3333 .3280 เลือกไว้

20/2 74 31.2 .8333 .3622 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
75 31.2 .5000 .0063 คัดออก

767 31.2 .1000 .4148 คัดออก
7 31.2 .7667 .2679 เลือกไว้

21/2 78 31.2 .2000 -.0923 คัดออก
79 31.2 .8333 .5278 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
80 31.2 .3667 .1324 คัดออก
81 31.2 .6000 .2554 คัดออก

22/2 82 31.2 .5667 .3232 เลือกไว้
83 31.2 .4000 .2609 เลือกไว้
84 31.2 .3000 .4406 เลือกไว้

23/2 85 31.2 .2667 .4787 เลือกไว้
86 31.2 .0333 -.5670 คัดออก
87 31.2 .2000 -.0179 คัดออก
88 31.2 .6333 .3756 เลือกไว้

24/3 89 31.2 .3000 .1307 คัดออก
90 30.6 .2667 .2296 เลือกไว้
91 30.6 .4667 .2411 เลือกไว้
92 30.6 .1667 .0538 คัดออก
93 30.6 .0333 .0675 พ ิจารณ าเล ือกไว ้เพ ื่อให้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงลร้าง

25/3 94 30.6 .6667 .5810 เลือกไว้
95 30.6 .7667 .6950 เลือกไว้
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ตารางที่ 33 (ต่อ)
ต ัวแ ป ร ท ี่/  

จ ำน วน ข ้อ  
ท ี่ต ้อ งก าร

ข ้อ

ท ี่

เวลา

(ว ิน าท ี)

ค ่าความ  
ยาก

( P )

อำนาจ

จำแนก

( r )

ห ม าย เห ต ุ

96 30.6 .1667 -.0538 คัดออก
26/2 97 30.6 .3667 .2710 เลือกไว้

98 30.6 .3000 .0247 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
99 30.6 .4333 .1957 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
100 30.6 .1667 -.2423 คัดออก

27/3 101 30.6 .1667 -.0808 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
102 30.6 .0667 .1350 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
103 30.6 .5667 .1771 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
104 30.6 .6333 .0622 คัดออก

28/3 105 30.6 .7667 .1390 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
106 30.6 .7667 .3861 เลือกไว้
107 30.6 .2333 .2644 คัดออก
108 30.6 .6333 .6216 เลือกไว้

29/3 109 30.6 .6000 .5069 เลือกไว้
110 30.6 .5333 .4300 เลือกไว้
111 30.6 .3000 .2594 เลือกไว้

30/3 112 30.6 .8667 .3527 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
113 30.6 .3333 .2766 เลือกไว้
114 30.6 .9000 .4328 คัดออก
115 30.6 .1333 .0169 คัดออก
116 30.6 .6000 .3741 เลือกไว้
117 30.6 .3667 .3700 เลือกไว้

31/3
118 30.6 .2000 -.1775 คัดออก
119 30.6 .3000 -.4200 คัดออก
120 30.6 .4667 .2755 เลือกไว้
121 30.6 .3667 .2710 คัดออก
122 30.6 .3667 .1414 คัดออก
123 30.6 .8333 .6831 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
124 30.6 .5333 -.0232 คัดออก

32/3 125 30.6 .8667 .5952 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
126 30.6 .6000 .0000 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
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ตารางที่ 33 (ต่อ)

ต ัวแ ป ร ท ี่/ ค ่าความ อำนาจ
ข ้อ เวลา 0

จ าน วน ขอ ยาก จาแนก ห ม าย เห ต

ท ี่ต ้อ งก าร
ท ี่ (วน าท ี่)

( P ) ( r  )

127 30.6 .4000 .0929 คัดออก
128 30.6 .7333 .4020 เลือกไว้

33/3 129 30.6 .5333 .2208 เลือกไว้
130 30.6 .7667 ' .2008 เลือกไว้

131 30.6 .0333 .0675 คัดออก
132 30.6 .6667 .4261 เลือกไว้

34/3 133 30.6 .5000 .5750 เลือกไว้
134 30.6 .4000 .4180 เลือกไว้
135 30.6 .6667 .4519 เลือกไว้
136 30.6 .7333 .4451 เลือกไว้

35/3 137 30.6 .1000 .0900 คัดออก
138 30.6 .7333 .2585 เลือกไว้

139 30.6 .7667 .1544 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง
140 30.6 .4333 . 2 4 1 7 เลือกไว้

36/3 141 30.6 .6333 .3232 เลือกไว้
142 30.6 .2000 -.1365 คัดออก

143 30.6 .5333 .3038 เลือกไว้
37/3 144 30.6 .1000 .2700 พ ิจารณาเล ือกไว้เพ ื่อให ้จำนวนข้อเป ็นไปตามโครงสร้าง

145 30.6 .6667 .6584 เลือกไว้

146 30.6 .4000 .3367 เลือกไว้
38/3 147 30.6 .7333 .6031 เลือกไว้

148 30.6 .4667 .4133 เลือกไว้

ข้อสอบท่ีผู้วิจัยพิจารณาเลือกไว้เพ่ือให้จำนวนข้อเป็นไปตามโครงสร้างจำนวน 28 ข้อ 
ที่มีค่าความยากและอำนาจจำแนกไม่ได้ตามเกณฑ์ท่ีกำหนด ผู้วิจัยพิจารณาแก้ไขข้อลอบกลุ่ม
ดังกล่าวโดยอาศัยความรู้ทางการวัดผลในการปรับแก้เพ่ือให้ได้ข้อสอบที่ดีขึ้น จากน้ันจัดเรยง
ตัวแปรสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดท้ัง 38 ตัวใหม่เพ่ือจัดให้ข้อสอบเป็นหมวดหมู่สะดวกใน 
การอ่านทำความเข้าใจ โดยปรับตารางโครงสร้างของแบบลอบและข้อสอบที่ศัดเลือกไว้ตาม
ลักษณะตัวประกอบด้านต่าง  ๆ โดยอาศัยข้อมูลจากการวิเคราะห์ตัวประกอบท้ังตามระดับความ 
สำคัญและความถ่ีในการใช้พิจารณาจัดกลุ่มตามน้ําหนักตัวประกอบเดิม ผลการจัดกลุ่มดังกล่าว 
ทำให้ได้ตัวประกอบท้ังส้ิน จำนวน 7 ตัว ดังน้ี
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ตารางที่ 34 โครงสร้างของแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดจัดเรียงตามลักษณะ 
ตัวประกอบด้านต่าง ๆ

ลำดบที่ สมรรถภาพเชิงวิชาชีพ พฤติกรรมที่มุ่งวัด จำนวนข้อ ข้อที่

1
ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ 
วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อ การวิเคราะห์ 2 1,2

2
งานบรีหารการขายได้ 
วิเคราะห์ลูกค้าที่เข้าพบได้อย่าง การวิเคราะห์ 2 3,4

3
ชัดเจน
แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพล การนำไปใช้ 2 5,6

4

ต่อการตัดสินใจทางการตลาดจาก 
กรณีศึกษาได้
จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัด การวิเคราะห์ 3 7, 8, 9

5
สินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้ 
เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้ การประเมิน 3 10, 11, 12

6 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรีโภคใน การวิเคราะห์ 3 13, 14, 15

7

อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและ 
อดต
พยากรณ์พฤติกรรมผู้บรีโภคใน การประเมิน 3 16, 17, 18

8

อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและ 
อดต
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการ การวิเคราะห์ 3 19, 20, 21

9

ตลาดทั้งภายในและภายนอกที่มี 
ผลต่อการบรีหารการตลาดได้ 
วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาด การวิเคราะห์ 3 22, 23, 24

10

เ1 Ifเด
วิเคราะห์แผนการตลาดทั้งจุดเด่น การวิเคราะห์ 3 25, 26, 27

11
และจุดด้อยได้
วิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบได้อย่างมี การวิเคราะห์ 3 28, 29, 30
ประสิทธิภาพ



165

ตารางที่ 34 (ต่อ)

ลำดับที่ สมรรถภาพเ^งวิชาสิพ พฤติกรรมที่มุ่งวิด จำนวนข้อ ข้อที่
12 ว ิเคราะห ์ตลาดเป ๋าหมายและ การวิเคราะห์ 2 31,32

กำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้
ต ัวประกอบด ้านการบรหาร
การขาย

13 สร้างทีมงานขายและควบคุมทีม 
งานให้ปฏิบัติงานได้ตามแผนงาน

การลังเคราะห์ 2 33, 34

14 นำระบบการประเม ินผลไปใช ้ การนำไปใช้ 2 35, 36
ประเมินการปฏิบัติงานได้

15 พยากรณ์ยอดขาย กำหนด การประเมิน 3 37, 38, 39
อาณาเขตขาย โคว์ต้าขายได้

16 กำหนดหลักเกณฑ์วิธีการสรรหา การนำไปใช้ 3 40, 41,42
และค ัด เล ือกพน ักงานขายท ี่
เหมาะสมได้

17 ระบุคุณสมบัติสำคัญของพนักงาน 
ขายที่ต้องการในทีมงานของตนได้

การนำไปใช้ 3 43, 44, 45

ตัวประกอบด้านการขาย
18 กำหนดรูปแบบการขายให้สอด การนำไปใช้ 2 46,47

คล้องกับสถานการณ์และ สินค้า
M 1 /ใด

19 จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการ ความเข้าใจ 2 48, 49
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได  ้
อย่างมีประสิทธิภาพ

20 แก้บัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูก การนำไปใช้ 2 50, 51
ต้องและเหมาะสม

21 นำเสนอขายสินค้าหริอบริการได้ การนำไปใช้ 2 52, 53
22 สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติใน การนำไปใช้ 2 54, 55

การขายต่อผู้บริโภคได้
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ตารางที่ 34 (ต่อ)

ลำด้บที่ สมรรถภาพเชิงวิชาชีพ พฤติกรรมที่มุ่งวิด จำนวนข้อ ข้อที่
ตัวประกอบด้านสมรรถภาพที่ส,ง 
เสริมความสำเร็จ

23 เขียนจดหมาย บันทึก และรายงาน 
ธุรกิจได้
ตัวประกอบด้านการสื่อสารและ 
ส่งเสริมการตลาด

การนำไปใช้ . 2 56, 57

24 อธิบายข้ันตอน และรายละเอียด 
ในการจัดทำแผนการตลาดได้

ความเข้าใจ 2 58, 59

25 วางแผนการส่งเสริมการขายได้ การลังเคราะห์ 3 60, 61,62

26 วางแผนส่ือและกลยุทธ์ส่ือได้ การลังเคราะห์ 3 63, 64, 65
27 ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้ 

ตัวประกอบด้านความร้ทางการ 
สอสารการตลาด

การลังเคราะห์ 2 66, 67

28 ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร ความจำ 3 68, 69, 70
29 ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการจูงใจ 

และสร้างภาพลักษณ์ท่ีด
ความจำ 3 71,72,73

30 บอกลักษณะของการสื่อสารใน 
ภาพรวมได้

ความจำ 3 74, 75, 76

31 ทราบวิธีและหลักปฏิบัติของการ 
ส่ือสารธุรกิจท่ัวไป

ความจำ 3 77, 78, 79

32 เข้าใจสื่อโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ ความเข้าใจ 3 80,81,82
33 อธิบายความแตกต่างขององค ์ 

ประกอบในการสื่อสารทางการ 
ตลาดได้

ความเข้าใจ 3 83, 84, 85

34 อธิบายองค์ประกอบสำคัญของ 
การส่ือสารทางการตลาดได้

ความเข้าใจ 3 86, 87, 88
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ตารางที่ 34 (ต่อ)

ลำดับท่ี สมรรถภาพเช้งวิชาช้พ พฤติกรรมท่ีมุ่งวิด จำนวนข้อ ข้อท่ี

35

ตัวประกอบด ้านการวางแผน  
การตลาด
ออกแบบกลยุทธ์การตลาดแก้ไข การลังเคราะห์ . 3 89, 90, 91

36

และนำเสนอความคิดสร้างสรรค ์
เก ี่ยวก ับกลย ุทธ ์การตลาดท ี่ 
เหมาะสมกับการเปล่ียนแปลงโดย 
ประยุ กด ัใช ้ความร ู้ใน เร ื่อ ง  
พฤติกรรมผู้บรี'โภค'ได้ 
ออกแบบกลยุทธ์เพื่อการแข่งขัน การลังเคราะห์ 3 92, 93, 94

37
ทางการตลาดได้
กำหนดทางเลือกเพื่อทำกิจกรรม การลังเคราะห์ 3 95, 96, 97

38

ทางการตลาดได้
ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ การลังเคราะห์ 3 98, 99,
ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้ 100

รวม 100 1 - 100

ข้อสอบท่ีจัดเรียงใหม่ตามลักษณะตัวประกอบด้านต่าง  ๆ ท้ัง 100 ข้อ เป็นข้อสอบ 
ปรนัยชนิดเลือกตอบตัวเลือกท่ีถูกต้องท่ีสุดเพียงตัวเดียว จาก 4 ตัวเลือก ประกอบด้วยข้อลอบ 
ท่ีตอบตัวเลือกท่ี 1 จำนวน 25 ข้อ (ร้อยละ 25) ตอบตัวเลือกท่ี 2 จำนวน 24 ข้อ (ร้อยละ
24) ตอบตัวเลือกท่ี 3 จำนวน 24 ข้อ (ร้อยละ 24) และตอบตัวเลือกท่ี 4 จำนวน 27 ข้อ 
(ร้อยละ 27) โดยตัวเลือกท้ัง 4 ตัวในแต่ละข้อได้ถูกจัดเรียงไว้อย่างเป็นระบบ ใช้เวลาในการทำ 
ข้อสอบ 1 ช่ัวโมง จากน้ันผูวิจัยดำเนินการจัดพิมพ์แบบสอบท้ัง 100 ข้อใหม่เพ่ือใช้ในการหา 
คุณภาพของข้อสอบกับกลุ่มทดลองกลุ่มท่ี 3 ซ่ึงประกอบด้วย

1. นักศึกษาช้ันปีท่ี 4 ภาคการศึกษาสุดท้าย สาขาวิชาการตลาด หลักสูตร 4 ปี 
ภาคภาษาไทย ปีการศึกษา 2544 สถาบันเทคโนโลยีราชมงคล วิทยาเขตเทคนิคกรุงเทพ
จำนวน 22 คน
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2. นักศึกษาช้ันปีท่ี 4 ภาคการศึกษาสุดท้าย สาขาวิชาการตลาด หลักสูตร 4 ปี 
ภาคภาษาไทย ปีการศึกษา 2544 มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ (ท่าพระจันทร์) จำนวน 17 คน

3. นักศึกษา1ช้ันปีท่ี 4 ภาคการศึกษาสุดท้าย สาขาวิชาการตลาด หลักสูตร 4 ปี 
ภาคภาษาไทย ปีการศึกษา 2544 วิทยาลัยรัชตภาคย์เทคโนโลยีและการจัดการ จำนวน 5 คน

4. นักศึกษาชั้นปีท่ี 4 ภาคการศึกษาสุดท้าย สาขาวิชาการตลาด หลักสูตร 4 ปี 
ภาคภาษาไทย ปีการศึกษา 2544 มหาวิทยาลัยเซนต์จอห์น จำนวน 38 คน

5. นักศึกษาช้ันปีท่ี 4 ภาคการศึกษาสุดท้าย สาขาวิชาการตลาด หลักสูตร 4 ปี 
ภาคภาษาไทย ปีการศึกษา 2544 มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ จำนวน 172 คน

รวมจำนวนนักศึกษาที่ใช้ในการหาคุณภาพของแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพ 
การตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต ท้ังส้ินจำนวน 254 คน ผลการลอบ'ได้วิเคราะห์ 
โดยประยุกต็ใช้ทฤษฏีการทดสอบแบบด้ังเดิม CTT ได้ผลการวิเคราะห์ดังต่อไปน้ี

ตารางท่ี 35 ค่าสถิติพ้ืนฐานของแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับ 
ปริญญาบัณฑิตท้ังฉบับ

สถิติพื้นซาน ค่าที่ได้

1 คะแนนเต็ม (Full Score) 100
2 คะแนนสูงสุด (Maximum) 71
3 คะแนนต่ําลุด (Minimum) 12
4 คะแนนมัชฌิมเลขคณิต (Mean) 37.575
5 คะแนนมัธยฐาน (Median) 33
6 คะแนนฐานนิยม (Mode) 24
7 พิสัย (Range) 59
8 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 14.928
9 ค่าความเบ้ (Skewness) .572
10 ค่าความโด่ง (Kurtosis) -.914
11 ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน (Standard Error) .9367
12 จำนวนกลุ่มทดลอง (Number of Respondents) 254
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จากตารางพบว่าคะแนนฐานนิยม มัธยฐาน และคะแนนมัซฌิมเลขคณิตมีค่าเท่ากับ 
24, 33 และ 37.575 ตามลำดับ คะแนนสูงสุดท่ีผู้สอบทำได้คือ 71 คะแนน และน้อยท่ีสุดคือ 
12 คะแนน การแจกแจงของคะแนนมีลักษณะเบ้ขวา มีค่าความเบ้เท่ากับ .572 แสดงให้เห็น 
ว่าผู้สอบส่วนใหญ่ได้คะแนนค่อนข้างน้อย

ผลจากการวิเคราะห์ข้อสอบรายข้อทำให้ได้ค่าพารามิเตอร์ของแบบสอบสมรรถภาพ 
เซิงวิซาชีพดังน้ี

ตารางที่ 36 ค่าความยากและอำนาจจำแนกของแบบสอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาด

ข ้อ ท ี่

ค ่า พ า ร า ม ิเ ต อ ร ์ต า ม ท ฤ ษ ฎ ี C T T

ค ่า ค ว า ม ย า ก

(P )

ค ่า อ ำ น า จ จ ำ แ น ก  

( r )

1 .456 .393

2 .681 .444

3 .506 .631

4 .275 - .0 77

5 .177 - .1 17

6 .334 .280

7 .255 - .0 43

8 .448 .593

9 .291 .158

10 .366 .182

11 .338 .293

12 .413 .386

13 .354 .332

14 .492 .459

15 .464 .278

16 .338 .002

17 .590 .312

18 .271 - .0 63

19 .421 .118

20 .255 .244

21 .472 .478

22 .346 .076
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ตารางทื่ 36 (ต่อ)

ข ้อท ี่

ค ่าพ าราม ิเต อ ร ์ต าม ท ฤษ ฎ ี CTT

ค ่าความยาก  

(P)

ค ่าอ ำน าจจำแน ก

(r)
23 .452 .468

24 .362 .496

25 .348 .116

26 .515 .443

27 .440 .556

28 .405 .517

29 .440 .485

30 .248 .351

31 .122 -.010

32 .370 .416

33 .299 .530

34 .287 .328

35 .484 .550

36 .456 .359

37 .157 .085

38 .492 .425

39 .338 .288

40 .488 .410

41 .354 .420

42 .381 .036

43 .476 .535

44 .515 .414

45 .543 .404

46 .492 .556

47 .551 .542

48 .318 .166

49 .177 .034

50 .263 .174

51 .496 .720

52 .224 -.001

53 .421 .442

54 .417 .386
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ตารางที่ 36 (ต่อ)

ข ้อท ี่

ค ่าพ าราม ิเต อ ร ์ต าม ท ฤษ ฎ ี CTT

ค ่าความ ยาก  

(P)

ค ่าอ ำน าจจำแน ก  
(r)

55 .315 .122

56 .358 .580

57 .322 .141

58 .464 .195

59 .263 .327

60 .425 .268

61 .259 .064

62 .311 .150

63 .212 .101

64 .448 .608

65 .417 .546

66 .283 .116

67 .232 -.103

68 .464 .352

69 .275 -.007

70 .165 .027

71 .342 .244

72 .393 .433

73 .433 .556

74 .413 .560

75 .283 .219

76 .307 .467

77 .240 -.1 05

78 .515 .522

79 .220 -.029

80 .330 .423

81 .362 .066

82 .311 .241

83 .452 .576

84 .496 .443

85 .413 .413

86 .362 .506
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ตารางที่ 36 (ต่อ)

ค ่าพ าราม ิเต อ ร ์ต าม ท ฤษ ฎ ี CTT

ข ้อ ัท ี่ ค ่าความ ยาก ค ่าอ ำน าจ จำแ น ก

(P) (โ )

87 .330 .491

88 .448 .504

89 .366 .400

90 .354 .285

91 .381 .270

92 .444 .318

93 .397 .409

94 .303 .592

95 .342 .151

96 .279 - .0 24

97 .393 .483

98 .315 .046

99 .570 .509

100 .362 .572

เฉ ล ี่ย .372 .310

จากตารางจะพบว่าค่าความยาก (p) มีพิสัยอยู่ในช่วงต้ังแต่ .122 ถึง .681 และ 
ค่าอำนาจจำแนก (โ) มีพิสัยอยู่ในช่วงต้ังแต่ -.117 ถึง .720 โดยมีค่าความยาก และอำนาจ 
จำแนกเฉล่ียรวมท้ังฉบับเท่ากับ .372 และ .310 ตามลำดับ เม่ือพิจารณาคุณภาพของข้อสอบ 
รายข้อแล้วน้ันสามารถสรุปคุณภาพของข้อลอบรายข้อตามทฤษฎีการทดสอบแบบต้ังเดิม CTT ได้ 
ด้งd
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ตารางท่ื 37 สรุปคุณภาพของข้อสอบรายข้อตามทฤษฏี CTT

^ \  อ ำน าจ จ ำแ น ก  

^ \  (r) 
ค่าค วามยาก  (p)''N\ ŝ

ต ํ๋ามาก  

(-.117 - .09)

ค ่อนข ้างต ํ่า  

(.10 - .19)

พ อ 'ใช ้ได ้ 

(.20  - .39)

ด ี

(.40  - .59)

ด ีมาก

(.60 -  1.00)

ยากมาก 
(0 -.19 )

5,31,37, 
49, 70

- - - -

ค่อนข้างยาก 
(.20 - .39)

4, 7, 16, 
18, 22, 42, 
52, 61,67, 
69, 77, 79, 
81,96, 98

9, 10, 25, 
48, 50, 55, 
57, 62, 63, 
66, 95

6, 11, 13, 
20, 30, 34, 
39, 59, 71, 
75, 82, 90, 

91

24, 32, 33, 
41, 56, 72, 
76, 80, 86, 
87, 89, 94, 

97, 100
ปานกลาง 
(.40 - .59)

19, 58 1, 12, 15, 
17, 36, 54, 
60, 68, 92

8, 14, 21, 
23, 26, 27, 
28, 29, 35, 
38, 40, 43, 
44, 45, 46, 
47, 53, 65, 
73, 74, 78, 
83, 84, 85, 
88, 93, 99

3,51 ,14

ค่อนข้างง่าย 
(.60 - .79)

- - - 2 -

ง่ายมาก 
(.80 -1 .00)

- - - - -

รวม 20 13 2 2 4 2 3
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จากตารางสรุปคุณภาพของข้อสอบรายข้อตามทฤษฎี CTT พบว่าแบบสอบ
สมรรถภาพเซิงวิชาชีพส่วนใหญ่ (ร้อยละ 53) เป็นข้อสอบที'ค่อนข้างยาก คือมีค่า P  อยู่ระหว่าง 
.20 ถึง .39 และเป็นข้อลอบชนิดยากปานกลาง คือมีค่า P  อยู่ระหว่าง .40 ถึง .59 จำนวน 
41 ข้อ (ร้อยละ 41) ส่วนข้อสอบชนิดยากมากมีค่า P  อยู่ระหว่าง 0 ถึง .19 และข้อสอบ 
ค่อนข้างง่ายมีค่า P  อยู่ระหว่าง .60ถึง .79 จำนวน 5 ข้อ และ 1 ข้อตามลำดับ

แบบสอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพท่ีพัฒนาข้ึนประกอบด้วยข้อสอบท่ีมีค่าอำนาจจำแนก 
ดีมาก คือมีค่า โอยู่ระหว่าง .60 ถึง 1.00 จำนวน 3 ข้อ ข้อสอบท่ีมีอำนาจ1จำแนกดีมีค่า โ 
อยู่ระหว่าง .40 ถึง .59 จำนวน 42 ข้อ ข้อสอบท่ีมีอำนาจจำแนกพอใชใด้คือมีค่า โ อยู่ 
ระหว่าง .20 ถึง .39 จำนวน 22 ข้อ ข้อสอบท่ีมีค่าอำนาจจำแนกค่อนข้างต่ําคือมีค่า โ อยู่ 
ระหว่าง .10 ถึง .19 จำนวน 13 ข้อและข้อสอบท่ีมีอำนาจจำแนกต่ํามากคือมีค่า โ อยู่ระหว่าง 
-.117 ถึง .09 จำนวน 20 ข้อ

ผู้วิจัยพิจารณาหาคุณภาพของแบบสอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดที่พัฒนาขึ้น 
ในด้านความเท่ียง (Reliability) โดยพิจารณาจากค่าความสอดคล้องภายในของแบบสอบ
(Internal Consistency) โดยคำนวณจากสูตร KR20 ได้คำสัมประสิทธ๋ึความเท่ียงเท่ากับ .896 
และ ค่าสัมประสิทธสหสัมพันธ์รายข้อกับคะแนนรวม (Item-total Correlation) โดยนำคะแนนท่ี 
ได้จากการทำแบบสอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดมาวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ้ิ สหสัมพันธ์ 
กับคะแนนรวมท้ังฉบับได้ผลการวิเคราะห์ดังน้ี
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ตารางท่ี 38 ค่าสัมประสิทธ้ิลหสัมพันธ์ระหว่างคะแนนรายข้อกับคะแนนรวม

ข ้อ ท ี่ r xy ข ้อ ท ี่ '"xy ข ้อ ท ี่ r xy ข ้อ ท ี่ r xy

1 .3 2 9 " 26 .4 33 ** 51 .9 8 4 " 76 .4 5 0 "

2 .3 9 9 " 27 .5 26 ** 52 .035 77 -.061

3 .5 6 8 " 28 .4 9 0 " 53 .3 98 ** 78 .5 1 2 "

4 - .0 4 8 29 .4 6 9 " 54 .3 68 ** 79 -.0 2 8

5 - .1 3 2 * 30 .333 ** 55 .122 80 .422 **

6 .2 83 ** 31 .020 56 .304 ** 81 .068

7 - .0 5 3 32 .417 ** 57 .1 77 ** 82 .2 0 9 "

8 .5 58 ** 33 .5 1 8 " 58 .1 9 7 " 83 .5 35 **

9 .1 60 * 34 .328 ** 59 .3 34 ** 84 .4 4 9 "

10 .1 7 9 " 35 .5 22 ** 60 .2 7 4 " 85 .4 05 **

11 .3 01 ** 36 .3 16 ** 61 .050 86 .519**

12 .4 09 ** 37 .066 62 .125 * 87 .4 8 4 "

13 .3 1 7 " 38 .4 46 ** 63 .104 88 .492 **

14 .4 50 ** 39 .3 2 2 ” 64 .5 96 ** 89 .4 0 6 "

15 .2 45 ** 40 .4 27 ** 65 .5 24 ** 90 .2 68 **

16 .011 41 .407 ** 66 .098 91 .239**

17 .2 78 ** 42 .034 67 - .1 1 2 92 .3 3 5 "

18 -.0 57 43 .518 ** 68 .3 3 7 " 93 .413**

19 .100 44 .414 ** 69 - .0 3 2 94 .580**

20 .2 3 8 ** 45 .3 92 ** 70 .055 95 .202 **

21 .3 1 8 " 46 .5 5 8 " 71 .2 34 ** 96 -.0 1 9

22 .107 47 .504 ** 72 .4 1 4 " 97 .4 56 **

23 .4 5 1 " 48 .1 8 4 " 73 .4 97 ** 98 .053

24 .486 ** 49 .094 74 .5 5 6 " 99 .4 54 **

25 .1 27 * 50 .141 * 75 .243 ** 100 .5 6 1 "

** P < .01 
* p<05
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จากตารางจะเห็นว่าข้อสอบส่วนใหญ่ ร้อยละ 72 มีค่าสัมประสิทธ้ิสหสัมพันธ์ทางบวก 
กับคะแนนรวมอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และข้อสอบ ร้อยละ 4 มีค่าสัมประสิทธ้ี 
สหสัมพันธ์ทางบวกกับคะแนนรวมอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05

การพิจารณาหาคุณภาพของแบบสอบในด้านความตรง ผู้วิจัยพิจารณาหาความตรง 
ตามเกณฑ์สัมพันธ์ (Criterion - Related Validity) โดยพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ้ิสหสัมพันธ์ 
ระหว่างคะแนนผลการลอบด้วยแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักสืกษาระดับ 
ปริญญาบัณฑิตกับคะแนนผลสัมฤทธ่็ทางการเรียนเฉล่ียของนักสืกษากลุ่มทดลองจำนวน 100 คน 
พบว่าคะแนนผลการสอบด้วยแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดกับคะแนนผลสัมฤทธ๋ึทาง

การเรียนเฉล่ียมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (rxy = .665**)

ผู้วิจัยพิจารณาหาคุณภาพของแบบลอบในด้านความตรงเชิงจำแนก (Discriminant 
Validity) โดยพิจารณาเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มสูงและกลุ่มต่ําโดยใช้สถิติ (t-test) ด้วย 
เทคนิค 33 % ได้ผลการวิเคราะห์ดังน้ี

ตารางที่ 39 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มสูงและกลุ่มต่ําเพ่ือหาความตรงเชิงจำแนก

กลุ่ม จำนวน (คน) ค่าเฉล่ีย ส,วนเบ่ียงเบนมาตรซาน t
ต่ํา 84 22.27 2.92

37.825**
สูง 84 56.13 7.54

** P < .01 (p.01 = 2.457)

จากตารางผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระหว่างกลุ่มสูงและกลุ่มตํ่าแสดงให้เห็นว่า 
คะแนนเฉล่ียของท้ังสองกลุ่มแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ดังน้ัน แบบลอบ 
ท่ีพัฒนาข้ึนจึงมีความสามารถในการจำแนกผู้สอบออกเป็นกลุ่มได้จริง

ผู้วิจัยพิจารณาหาความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) ของแบบสอบโดยใช้ 
การวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันด้วยโมเดลลิสเรล โดยอาคัยข้อมูลจากตารางโครงสร้างของ
แบบลอบซ่ึงผู้วิจัยจัดเรียงสมรรถภาพตามด้านทำให้สามารถแสดงภาพโมเดลโครงสร้างของแบบ 
วัดเพ่ือใช้ในการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันอันดับท่ีสองของสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด 
ของนักสืกษาระดับปริญญาบัณฑิตได้ดังน้ี
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แผนภาพที่ 3 โมเดลลิสเรลในการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันอันดับที่สองของสมรรถภาพ
เชิงวิชาชีพการตลาดของนักสืกษาระตับปรณญาบัณฑิต



178

ผู้วิจัยใช้สัญลักษณ์และตัวอักษรในการวิเคราห์แต่ละครั้งเพื่อความสะดวกและเข้าใจ
ได้ตรงกัน จึงได้อธิบายความหมายของตัวอักษรย่อไว้ตังนี้

MKTPROF หมายถึง สมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของบักจึกษาระดับ
ปริญญาบัณฑิต

ANALYSIS หมายถึง ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์
SALEMANA หมายถึง ตัวประกอบด้านการบริหารการขาย
SELLING หมายถึง ตัวประกอบด้านการขาย
SUPPORT หมายถึง ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีล่งเสริมความสำเร็จ
MKTCOMMU หมายถึง ตัวประกอบด้านการส่ือสารและล่งเสริมการตลาด
COMMKNOW หมายถึง ตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาด
MKTPLAN หมายถึง ตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด
X1 -  X38 หมายถึง คะแนนผลการสอบในแต่ละตัวแปรสมรรถภาพจาก

แบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด

ในการว ิเคราะห ์ต ัวประกอบเช ิงย ืนย ัน ผ ู้ว ิจ ัยใช้เมทรกช์สหสัมพันธ์ของต ัวแปร
สมรรถภาพในแบบลอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักสืกษาระดับปริญญาบัณฑิตเป็น
ข้อมูลการวิเคราะห์ดังนี้
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ตารางท่ี 40 เมทรกซ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรสมรรถภาพในแบบสอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพ 
การตลาดของนักสืกษาระตับ,ปริญญาบัณฑิต

X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 X11 X12 X13 X14 X15 X16
X1 1.00
X2 .188 1.00
X3 .170** .011 1.00
X4 .208** .096 .099 1.00
X5 .252 " .158* .175 " .286** 1.00
X6 .294 " .199 " -.047 .092 .185" 1.00
X7 .019 -.116 -.026 .008 .066 .038 1.00
X8 .180 " .049 -.037 .100 .159* .235 " .112 1.00
X9 .264** .368** .063 .246** .253" .193** .016 .237" 1.00

X10 .259** .1 8 7 " .025 .243** .162” .335 " .112 .099 .288" 1.00
X11 .306 " .312 " .051 .303** .272" .281 " -.079 .147* .437" .508" 1.00
X12 .132* .031 .132* .020 .232" .230" .056 .115 .095 .201" .228 " 1.00
X13 .2 7 2 " .174 " -.014 .204** .235** .266** .217 " .167" .218** .417" .396** .242" 1.00
X I4 .358 " .165 " .082 .114 .091 .300" .129* .234 " .226** .453" .285 " .158* .374** 1.00
X15 .199 " .2 9 1 " .052 .188** .323 " .201” .078 .066 .224 " .280" .287** .278** .323** .153* 1.00
X16 .202" .127* .044 .288** .215 " .164" .139* .071 194" .172” .248 " .176" .213" .194** .367" 1.00
X17 .229 " .287 " -.017 .239** .213" .264" .067 .164" .357** .338" .365 " .191" .384" .385" .448" .309"
X18 .276 " .1 9 2 " .035 .2 6 8 " .229** .311“ -.002 .198 " .267 " .427" .433** .230" .380“ .324 " .264** .300"
X19 .073 .011 .022 .030 -.091 .090 .090 .000 .095 .053 .052 -.039 .099 .070 .048 -.008
X20 .275 " .3 0 8 " .008 .255** .038 .237" .086 .137* .268 " .339** .430** .114 .318" .347" .170" .266"
X21 .2 1 3 " .164 " .036 .2 1 7 " .167 " .124* -.061 .031 .229** .185" .259** .116 .170" .096 .175 " .125*
X22 .104 .259** .145 .132* .188 " .115 -.043 .122 .223 " .118 .251 " .117 .221" -.005 .227" .114
X23 .108 .1 6 7 " -.019 .109 .256" .1 8 2 " -.014 .054 .187" .100 .230 " .171** .111 .095 .102 .130*
X24 .156* .1 6 2 " -.057 .206** .102 .168” .040 .115 .268 " .196 " .194 " -.041 .099 .256" .020 .110
X25 .039 -.003 -.080 .073 .012 .1 6 8 " .130* .120 -.038 .139* .140* .049 .148* .151* .085 .087
X26 .284** .253** .073 .1 9 3 " .306" .3 2 0 " .161* .237" .302" .368 " .302** .181" .319" .282" .361" .283"
X27 -.024 -.096 -.116 -.043 -.049 .007 .138* .104 -.054 -.116 -.061 -.005 .056 .030 -.067 -.082
X28 .118 .122 .026 -.007 .090 .031 .083 .110 .092 .005 .142* .142* .162** .068 .144* .056
X29 .285 " .219“ .079 .200" .194" .181" -.016 .197 " .290" .258 " .332 " .173" .341" .292" .213“ .236"
X30 .2 1 6 " .291** .155* .163" .216" .305** .132* .241 " .337 " .362** .346** .281" .272** .327** .396** .270**
X31 .095 .108 .011 .144* -.016 .117 .054 .077 .125* .115 .105 .055 .176 " .108 .146* .103
X32 .151* .185 " .087 .045 .078 .106 -.027 .066 .08/0 .098 .160* .202 " .294 " .257" .150* .112
X33 .244** .216** .076 .149* .153* .256** .110 .245** .332** .2 9 9 " .381" .231" .263** • .335" .352 " .267"
X34 .316" .306 " .159* .282" .234 " .211** .018 .134* .337" .336 " .432" .249" .349 " .358** .392 " .406"
X35 .282" .191 " .117 .188" .067 .161* .083 .152* .311" .327 " .269" .151* .240" .239" .145* .201**
X36 .2 5 2 " .236“ .098 .115* .209" .202 " .034 .140* .328" .229 " .306** .148* .301 " .259" .263“ .229**
X37 .129* .1 7 3 " .061 .047 .194" .102 .073 .091 .169** .145* .131* .038 .237** .138* .308** .224"
X38 .311** .140* .081 .112 .151* .287 " .139* .196“ .216 " .2 8 0 " .2 7 1 " .186" .244* .317" .211" 2 .4 1 "

P < .01

P < .05
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ตารางที่ 40 (ต่อ)

X17 X18 X19 X20 X21 X22 X23 X24 X25 X26 X27 X28 X29 X30 X31 X32
X17 1.00
X18 .432** 1.00
X19 .134* .165- 1.00
X20 .395** .453** .049 1.00
X21 .275- .212- .025 .188- 1.00
X22 .260- .194- .105 .112 .242- 1.00
X23 .180- .312- .046 .242- .087 .162- 1.00
X24 .104 .186- .014 .324- .118 -.103 .189- 1.00
X25 .119 .195“ .027 .229** .093 .148* .010 -.025 1.00
X26 .386- .409- .113 .332** .152* .264- .186** .186- .125* 1.00
X27 -.036 -.035 .084 -.032 -.077 -.049 -.036 .061 -.016 .017 1.00
X28 .215- .061 .057 .028 .083 .149* .031 .088 .106 .131* .078 1.00
X29 .330 " .323 " -.027 .347" .095 .194" .198- .175- .068 .296- -.105 .161- 1.00
X30 .396- .405- .066 .321” .176- .187- .190” .144* .210** .456- -.052 .160* .429" 1.00
X31 .158* .222" .206- .188" -.030 .053 .062 .040 .125* .210- .010 .085 .082 .172- 1.00
X32 .280** .244- -.022 .261- .097 .203- .137* .106 .129* .156* -.008 .187- .3 3 4 " .224 " .039 1.00
X33 .432- .307" .048 .350" .218- .185- .198" .168- .181- .357- -.070 .164- .356** .466- .231" .270-
X34 .484- .431- .126* .396- .193- .225- .195" .136* .133* .434- -.087 .113 .388- .419** .207- .311-
X35 .228- .258- .073 .229 " .146* .112 .090 .230- .053 .222- -.052 .084 .337 " .382- .186- .263-
X36 .417- .263 " .088 .285 " .265- .199" .215- .205- .137* .424- .034 .181- .436- .440" .170- .227-
X37 .203” .133* .133* .073 .071 .174" .054 .057 .006 .414- .020 .055 .141* .310- .170- .017
X38 .301 " .310- .037 .286- .117 .064 .088 .189- .125* .330- -.063 .187 .370- .373- .197- .220-

*" P < .01

■ P < .05

ตารางที่ 40 (ต่อ)

X33 X34 X35 X36 X37 X38
X33 1.00
X34 .510- 1.00
X35 .429- .337- 1.00
X36 .529- .491- .427- 1.00
X37 .263“ .318- .187- .302** 1.00
X38 .374** .379** .380- .387- .215- 1.00

P < .01 

P < .05
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เนื่องจากข้อจำกัดในเรองจำนวนกลุ่มตัวอย่างจึงทำให้ผูวิจัยไม่สามารถวิเคราะห์ตัว 
ประกอบเซิงยืนยันของตัวแปรท้ัง 38 ตัว ในคราวเดียว ผู้วิจัยจึงได้แบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 
โมเดลย่อยท้ังหมด 6 โมเดล 7 สเกลตัวประกอบ คือ โมเดลตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ 
ประกอบด้วยตัวแปรสมรรถภาพ จำนวนท้ังล้ิน 12 ตัว โมเดลตัวประกอบด้านการบริหาร
การขาย ประกอบด้วยตัวแปรสมรรถภาพ จำนวนท้ังล้ิน 5 ตัว โมเดลตัวประกอบด้านการขาย 
ประกอบด้วยตัวแปรสมรรถภาพ จำนวนท้ังล้ิน 5 ตัว โมเดลตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ี
ส่งเสริมความสำเร็จและด้านการสื่อสารและส่งเสริมการตลาดประกอบด้วยตัวแปรสมรรถภาพ 
จำนวนท้ังลิ้น 5 ตัว โมเดลตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาดประกอบด้วยตัวแปร 
สมรรถภาพ จำนวนท้ังล้ิน 7 ตัว และโมเดลตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด ประกอบ 
ด้วยตัวแปรสมรรถภาพ จำนวนท้ังล้ิน 4 ตัว

ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงยืนยันด้วยโปรแกรมลิสเรลเพ่ือสร้างสเกลตัวประกอบ 
สมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิตมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี

1. โมเดลตัวประกอบด้านการวิเคราะห์
ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงยืนยันของโมเดลตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ 

พบว่า โมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกันข้อมูลเซิงประจักษ์พิจารณาได้จากค่า ไค-สแควร์
(Chi- Square = 60.446) ซ่ึงมีค่าความน่าจะเป็นมากกว่า .05 (p = .0749) น่ันคือค่า 
ไค-สแควร์ แตกต่างจากศูนย์อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหล้กท่ีว่า
โมเดลการวิจัยมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเซิงประจักษ์ ค่าดัชนีวัดระดับความกลมกลืน 
(GFI) มีค่าเท่ากับ .963 ค่าดัชนีวัดระดับความกลมกลืนท่ีปรับแก้แล้ว (AGFI) มีค่าเท่ากับ 
.937 ดังแสดงไวิในตารางต่อไปน้ี
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ตารางท่ี 41 ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันโมเดลตัวประกอบด้านการวิเคราะห์

ตัวแปร นํ้าหนักตัว ความคลาดเคล่ือน
t 2 ส้มประสิทธคะแนน

ประกอบ มาตรฐาน R ตัวประกอบ
X1 .489 .069 7.045 .239 .170
X2 .338 .073 4.632 .115 .074
X3 .158 .073 2.165 .025 .043
X4 .444 .071 6.259. .197 .167
X5 .486 .069 7.007 .236 .168
X6 .416 .071 5.892 .173 .115
X7 .088 .077 1.148 .008 .081
X8 .266 .074 3.520 .068 .036
X9 .547 .069 7.941 .299 .181
X10 .497 .074 6.750 .247 .076
X11 .678 .068 9.970 .458 .326
X12 .341 .073 4.699 .117 .127

Chi-square = 60.446 df = 46.000 P = .0749
GFI = .963 AGFI = .937

จากตารางจะเห็นว,านํ้าหนักตัวประกอบของตัวแปรในโมเดลตัวประกอบด้านการ 
วิเคราะห์ทั้ง 12 ตัว มีค่าเป็นบวกและมีค่าอยู่ในช่วง .088 ถึง .547 และมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 
ระดับ .05 ทุกตัวยกเว้นตัวแปร X7 ตัวแปรท่ีมีค่าน้ําหนักตัวประกอบมากท่ีสุดคือตัวแปร X9 
(วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้) โมเดลตัวประกอบด้านการวิเคราะห์แสดงได้ดังภาพ
ต่อไปน้ี
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X1

แผนภาพท่ี 4 โมเดลตัวประกอบด้านการวิเคราะห์

ผู้วิจัยนำสัมประสิทธ้ิคะแนนตัวประกอบท่ีได้จากการวิเคราะห์ไปใช้ในการสร้างสเกล 
ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ เพ่ือให้ได้ตัวแปรสังเกตได้ใหม่เพ่ือไซในการทดสอบความลอดคล้อง 
กลมกลืนของโมเดลสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักสืกษาระดับปริญญาบัณฑิตต่อไป 
สเกลตัวประกอบด้านการวิเคราะห์เป็นดังสมการต่อไปน้ี

ANALYSIS = .170 (X1) + .074 (X2) + .043 (X3) + .167 (X4) + .168 (X5) + 
.115 (X6) + .081 (X7) + .036 (X8) + .181 (X9) + .076 (X10) + 
.326 (X11) + .127 (X12)
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2. โมเดลตัวประกอบด้านการบริหารการขาย
ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันของโมเดลตัวประกอบด้านการบรหาร 

การขาย พบว่าโมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ พิจารณาได้จากค่า
ไค-สแควร์ (Chi-square = 1.992) ซึ่งมีค่าความน่าจะเป็นมากกว่า .05 (P = .850) น่ันคือ 
ค่า ไค-สแควร์ แตกต่างจากศูนย์อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลักท่ีว่า 
โมเดลการวิจัยมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ค่าดัชนีวัดระคับความกลมกลืน 
(GFI) มีค่าเท่ากับ .997 ค่าดัชนีวัดระดับความกลมกลืนท่ีปรับแก้แล้ว (AGFI) มีค่าเท่ากับ .990 
ดังแสดงไว้ในตารางต่อไปน้ี

ตารางที่ 42 ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันโมเดลตัวประกอบด้านการบริหารการขาย

ตัวแปร นำหนัก ตัว 
ประกอบ

ความคลาดเคล่ือน 
มาตรฐาน t 2R

สัมประสิทธคะแนน 
ตัวประกอบ

X13 .989 .318 3.114 .089 .052
X14 1.936 .430 4.503 .341 .140
X15 1.275 .340 3.747 .148 .072
X16 .699 .308 2.268 .044 .035
X17 .839 .312 2.690 .064 .043

Chi-square = 1.992 df = 5.000 P = .850
GFI = .997 AGFI = .990

จากตารางจะเห็นว่านีาหนักตัวประกอบของตัวแปรในโมเดลตัวประกอบด้านการ 
บริหารการขายท้ัง 5 ตัว มีค่าเป็นบวก และมีค่าอยู่ในช่วง .699 ถึง 1.936 และมีนัยสำคัญ 
ทางสถิติที่ระดับ .05 ทุกตัว ตัวแปรท่ีมีค่าน้ําหนักตัวประกอบมากท่ีสุดคือตัวแปรท่ี X14 (นำ 
ระบบการประเมินผลไปใช้ประเมินการปฎิปัติงานได้) โมเดลตัวประกอบด้านการบริหารการขาย 
แสดงได้ดังภาพต่อไปน้ี
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แผนภาพท่ี 5 โมเดลตัวประกอบด้านการบรหารการขาย

ผู้วิจัยนำสัมประสิทธ้ิคะแนนตัวประกอบท่ีได้จากการวิเคราะห์!,ปใช้ในการสร้างสเกล 
ตัวประกอบด้านการบรหารการขาย เพ่ือให้ได้ตัวแปรสังเกตได้ใหม่เพ่ือใช้ในการทดสอบความ
สอดคล้องกลมกลืนของโมเดลสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักคืกษาระดับปริญญาบัณฑิต 
ต่อไป สเกลตัวประกอบด้านการบริหารการขายเป็นตังสมการต่อไปน้ี

SALEMANA = .520 (X13) + .140 (X14) + .072 (X15) + .035 (X16) +
.043 (X17)

3. โมเดลตัวประกอบด้านการขาย
ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันของโมเดลตัวประกอบด้านการขายพบว่า 

โมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ พิจารณาได้จากค่า ไค-สแควร์ (Chi-
square = 3.456) ซึ่งมีค่าความน่าจะเป็นมากกว่า .05 (P = .485) น่ันคือค่า ไค-สแควร์ 
แตกต่างจากศูนย์อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลักท่ีว่าโมเดลการวิจัย 
มีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ค่าดัชนี1วัดระตับความกลมกลืน (GFI) มีค่า 
เท่ากับ .994 ค่าดัชนีวัดระตับความกลมกลืนท่ีปรับแก้แล้ว (AGFI) มีค่าเท่ากับ .979 ตังแสดง 
ไวิในตารางต่อไปน้ี



186

ตารางท่ี 43 ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันโมเดลตัวประกอบด้านการขาย

คัวแปร นาหนัก คัว ความคลาดเคลื่อน
t 2 ส้มประสิทธคะแนน

ประกอบ มาตรฐาน R คัวประกอบ
X18 .303 .196 1.549 .697 .713
X19 .966 .087 11.083 .034 .049
X20 .706 .130 6.833 .294 .199
X2 า .929 .086 10.806 .071 .064
X22 .946 .086 10.939 .054 .051

Chi-square = 3.456 df = 4.000 P = .485
GFI = .994 AGFI = .979

จากตารางจะเห็นว่านำหนักตัวประกอบของตัวแปรในโมเดลตัวประกอบด้านการขาย 
ท้ัง 5 ตัว มีค่าเป็นบวก และมีค่าอยู่ในช่วง .303 ถึง .966 และมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
ทุกตัว ยกเว้นตัวแปร X18 ตัวแปรท่ีมีค่าน้ําหนักตัวประกอบมากท่ีสุดคือตัวแปร X19 (จัดเก็บ 
และนำข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ) โมเดลตัวประกอบ 
ด้านการขายแสดงได้ดังภาพต่อไปน้ี

แผนภาพท่ี 6 โมเดลตัวประกอบด้านการขาย

ผู้วิจัยนำสัมประสิทธิ้คะแนนตัวประกอบที่ได้จากการวิเคราะหํใปใช้ในการสร้างสเกล 
ตัวประกอบด้านการขาย เพ่ือให็ได้ตัวแปรสังเกตได้ใหม่ เพ่ือใช้ในการทดสอบความสอดคล้อง 
กลมกลืนของโมเดลสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักคืกษาระดับปริญญาบัณฑิตต่อไป 
สเกลตัวประกอบด้านการขายเป็นดังสมการต่อไปนี้
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SELLING = .713 (X18) + .049 (X19) + .199 (X20) + . 064 (X21 ) +
.051 (X22)

4. โมเดลตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จและด้านการส่ือสารและ 
ส่งเสริมการตลาด

ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันของโมเดลตัวประกอบด้านสมรรถภาพที่ 
ส่งเสริมความสำเร็จและด้านการสื่อสารและส่งเสริมการตลาดพบว่า โมเดลมีความสอดคล้อง
กลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ พิจารณาได้จากค่า ไค-สแควร์ (Chi-square = 11.302) ซ่ึงมี 
ค่าความน่าจะเป็นมากกว่า .05 (P = .0795) น่ันคือ ค่าไค-สแควร์ แตกต่างจากศูนย์อย่างไม่มี 
นัยสำคัญทางสถิติ แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลักที่ว่าโมเดลการวิจัยมีความสอดคล้องกลมกลืน 
กับข้อมูลเชิงประจักษ์ ค่าดัชนีวัดระดับความกลมกลืน (GFI) มีค่าเท่ากับ .983 ค่าดัชนี
วัดระดับความกลมกลืนที่ปรับแก้แล้ว (AGFI) มีค่าเท่ากับ .957 ดังแสดงไว้ในตาราง ต่อไปน้ี

ตารางท่ี 44 ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันโมเดลตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริม 
ความสำเร็จและด้านการส่ือสารและส่งเสริมการตลาด

ตัวแปร
นํ้าหนัก ตัว 
ประกอบ

ความคลาดเคลื่อน 
มาตรฐาน

t 2R
ส้มประสิทธคะแนนตัว 

ประกอบ
SUPPORT MKTCOMMU

X23 .837 .053 15.746 .700 .860 -.009
X24 .184 .073 2.520 .034 -.143 .056
X25 .145 .075 1.942 0.21 .001 .044
X26 .837 .053 15.749 .700 .022 .822
X27 .024 .075 .325 .001 .000 .007

Chi-square = 11.302 df = 6.000 P = 0.0795
GFI = .983 AGFI = .975



จากตารางจะเห็นว่าผู้วิจัยพิจารณาวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงยืนยันของโมเดลตัว 
ประกอบ 2 โมเดล คือ โมเดลตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จและโมเดลตัว 
ประกอบด้านการสื่อสารและส่งเสริมการตลาด ท้ังน้ีเพราะโมเดลตัวประกอบสมรรถภาพท่ี
ส่งเสริมความสำเร็จผู้วิจัยพิจารณาคัดเลือกตัวแปรสมรรถภาพเพื่อพัฒนาแบบสอบเพียงตัวเดียว 
จึงพิจารณาวิเคราะห์ร่วมกับตัวประกอบอ่ืนท่ีอยู่ใกล้เคียงกัน น่ันก็คือ โมเดลตัวประกอบด้านการ 
ส่ือสารและส่งเสริมการตลาด ซ่ึงประกอบด้วยตัวแปรจำนวน 4 ตัว รวมเป็นตัวแปรท้ังส้ิน 5 ตัว 
โมเดลตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จและโมเดลตัวประกอบด้านการส่ือสารและ 
ส่งเสริมการตลาดแสดงได้ดังภาพต่อไปน้ี
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แผนภาพท่ี 7 โมเดลตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จและด้านการส่ือสาร 
และส่งเสริมการตลาด

ผู้วิจัยนำสัมประสิทธิไาะแนนตัวประกอบท่ีได้จากการวิเคราะห์!ปใช้ในการสร้างสเกล 
ตัวประกอบด้านสมรรถภาพที่ส่งเสริมความสำเร็จและสเกลตัวประกอบด้านการสื่อสารและ 
ส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้ได้ตัวแปรสังเกตได้ใหม่ เพ่ือใช้ในการทดสอบความสอดคล้องกลมกลืน 
ของโมเดลสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักคืกษาระดับปริญญาบัณฑิตต่อไป สเกลตัว
ประกอบด้านสมรรถภาพที่ส่งเสริมความสำเร็จและสเกลตัวประกอบด้านการส่ือสารและส่งเสริม 
การตลาดเป็นดังสมการต่อไปน้ี

SUPPORT = .896 (X23) - .143 (X24) + .001 (X25) + .022 (X26) 
MKTCOMMU = -.009 (X23) + .058 (X24 + .044 (X25) + .822 (X26) +

.007 (X27)
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5. โมเดลตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาด
ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันของโมเดลตัวประกอบด้านความรู้ทางการ 

ส่ือสารการตลาดพบว่าโมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ พิจารณาได้จาก 
ค่า ไค-สแควร์ (Chi-square =■  20.152) ช่ึงมีค่าความน่าจะเป็นมากกว่า .05 (P = .125) 
น่ันคือค่า ไค-สแควร์ แตกต่างจากศูนย์อย่างไฝมีนัยสำคัญทางสถิติ แสดงว่ายอมรับสมมติฐาน 
หลักที่ว่าโมเดลการวิจัยมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ค่าดัชนีวัดระดับความ 
กลมกลืน (GFI) มีค่าเท่ากับ .977 ค่าดัชนีวัดระดับความกลมกลืนท่ีปรับแก้แล้ว (AGFI) มีค่า 
เท่ากับ .955 ดังแสดงไวิในตารางต่อไปน้ี

ตารางที่ 45 ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันโมเดลตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสาร 
การตลาด

ตัวแปร นํ้าหนักตัว ครามคลาดเคลื่อน
t 2 สัมประสิทธคะแนน

ประกอบ มาตรฐาน R ตัวประกอบ
X28 .240 .070 3.412 .058 .057
X29 .582 .065 8.896 .339 .097
X30 .648 .064 10.103 .420 .251
X31 .264 .070 3.772 .070 .064
X32 .427 .068 6.265 .182 .117
X33 .701 .063 11.078 .492. .309
X34 .688 .063 10.836 .473 .293

Chi-square = 20.152 df = 14.000 P = .485
GFI = .977 AGFI = .955

จากตารางจะเห็นว่าน้ําหนักตัวประกอบของตัวแปรในโมเดลตัวประกอบด้านความรู้ 
ทางการส่ือสารการตลาดท้ัง 7 ตัว มีค่าเป็นบวก และมีค่าอยู่ในช่วง .240 ถึง .701 และมี 
นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ทุกตัว ตัวแปรท่ีมีค่าน้ําหนักตัวประกอบมากท่ีสุดคือตัวแปร X33 
(อธิบายความแตกต่างขององค์ประกอบในการส่ือสารทางการตลาดได้) โมเดลตัวประกอบด้าน
ความรู้ทางการส่ือสารการตลาดแสดงได้ดังภาพต่อไปน้ี
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แผนภาพท่ี 8 โมเดลตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาด

ผูวิจัยนำส้มประสิทธ้ิคะแนนตัวประกอบท่ีได้จากการวิเคราะห์ไปใช้ในการสร้างสเกล 
ตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาด เพ่ือให์ได้ตัวแปรสังเกตได้ใหม่ เพ่ือใช้ไนการ 
ทดสอบความลอดคล้องกลมกลืนของโมเดลสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักคืกษาระดับ 
ปริญญาบัณฑิตต่อไป สเกลตัวประกอบด้านความรู้ทางการลื่อสารการตลาดเป็นดังสมการ
ต่อไปน้ี

COMMKNOW = .057 (X28) + .197 (X29) + .251 (X30) + . 064 (X31) +
.117 (X32) + .309 (X33) + .293 (X34)

6. โมเดลตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด
ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันของโมเดลตัวประกอบด้านการวางแผนการ 

ตลาดพบว่าโมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์พิจารณาได้จากค่า ไค-สแควร์ 
(Chi-square = 2.385) ซึ่งมีค่าความน่าจะเป็นมากกว่า .05 (P = .303) น่ันคือค่า ไค-สแควร์ 
แตกต่างจากศูนย์อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลักท่ีว่าโมเดลการวิจัย 
มีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ค่าดัชนีวัดระดับความกลมกลืน (GFI) มีค่า 
เท่ากับ .995 ค่าดัชนีวัดระดับความกลมกลืนท่ีปรับแก้แล้ว (AGFI) มีค่าเท่ากับ .976 ดังแสดง 
ไวิในตารางต่อไปน้ี
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ตารางท่ี 46 ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันโมเดลตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด

ตัวแปร นำหนักตัว ความคลาดเคลื่อน
t 2 สัมประสิทธคะแนน

ประกอบ มาตรฐาน R ตัวประกอบ
X35 .613 .073 8.835 .376 .304
X36 .699 .075 9.344 .489 .423
X37 .380 .074 5.164 .145 .138
X38 .578 .073 .7.961 .334 .269

Chi-square = 2.385 df = 2.000 P = .303
GFI = .995 AGFI = .976

จากตารางจะเห็นว่าน้ีาหนักตัวประกอบของตัวแปรในโมเดลตัวประกอบด้านการวาง 
แผนการตลาดท้ัง 4 ตัว มีค่าเป็นบวก และมีค่าอยู่ในช่วง .380 ถึง .699 และมีนัยสำคัญทาง 
สถิติท่ีระดับ .05 ทุกตัว ตัวแปรท่ีมีค่าน้ําหนักตัวประกอบมากท่ีสุดคือตัวแปร X36 (ออกแบบ 
กลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทางการตลาดได้) โมเดลตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาดแสดงได้
ดังภาพต่อไปน้ี

แผนภาพท่ี 9 โมเดลตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด

ผู้วิจัยนำสัมประสิทธ้ิคะแนนตัวประกอบท่ีได้จากการวิเคราะห์ไปใช่ในการสร้างสเกล 
ตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด เพ่ือให็ใด้ตัวแปรสังเกตได้ใหม่ เพ่ือใช่ในการทดสอบ
ความสอดคล้องกลมกลืนของโมเดลสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักคืกษาระดับปริญญา 
บัณฑิตต่อไป สเกลตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาดเป็นดังสมการต่อไปน้ี

MKTPLAN = .304 (X35) + .423 (X36) + .138 (X37) + . 269 (X38)
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โดยสรุปผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงยืนยันของตัวประกอบต่าง  ๆ ในโมเดล 
สมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต มีความสอดคล้องกลมกลืน 
กับข้อมูลเชิงประจักษ์ท้ัง 6 โมเดล 7 สเกลตัวประกอบ นอกจากน้ียังพบความคลาดเคล่ือนใน 
แต่ละตัวแปรซึ่งเกิดจากความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรนั้นกับตัวแปรอื่นในโมเดลซึ่งได้นำเข้ามา 
วิเคราะห์ในโปรแกรมลิสเรลแล้วโดยให้ความคลาดเคล่ือนน้ันสัมพันธ์กันได้

ผลจากการวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงยืนยันทำให้ใด้สัมประสิทธี้คะแนนตัวประกอบซึ่ง 
ใช้ในการสร้างสเกลตัวประกอบ 7 ตัว จากน้ันดำเนินการวิเคราะห์หาเมทริกซ์สหสัมพันธ์ของตัว 
ประกอบในแบบสอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต เพ่ือใช้ 
เป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงยืนยันอันดับท่ีสองด้วยโปรแกรมลิสเรลเพ่ือทดสอบความ 
สอดคล้องกลมกลืนของโมเดลสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต 
กับข้อมูลเชิงประจักษ์

ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงยืนยันอันดับที่สองของโมเดลสมรรถภาพเซิงวิชาชีพ 
การตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต พบว่าโมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูล 
เซิงประจักษ์ พิจารณาได้จากค่า ไค-สแควร์ (Chi-square = 17.732) ซึ่งมีความน่าจะเป็นมาก 
กว่า .05 (p = .292) น่ันคือค่า ไค-สแควร์ แตกต่างจากศูนย์อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ 
แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลักที่ว่า โมเดลการวิจัยมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูล
เซิงประจักษ์ ค่าดัชนีวัดระดับความกลมกลืน (GFI) มีค่าเท่ากับ .934 ค่าดัชนีวัดระดับความ 
กลมกลืนท่ีปรับแก้แล้ว (AGFI) มีค่าเท่ากับ .869 ดังแสดงไว้ในตารางต่อไปน้ี
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ตารางท่ื 47 ผลการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันอันดับท่ีสองโมเดลสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการ 
ตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต

ตัวประกอบ นํ้าหนักตัว ความคลาดเคลื่อน
t 2 ส้มประสิทธคะแนน

ประกอบ มาตรฐาน R . ตัวประกอบ
ANALYSIS .757 .056 13.267 .573 .186
SALEMANA .762 .055 13.748 .580 .191

SELLING .668 .058 11.488 .446 .127
SUPPORT .491 .062 7.916 .241 .068

MKTCOMMU .628 .059 10.633 .395 .109
COMMKNOW .861 .052 16.481 .741 .349

MKTPLAN .733 .056 13.021 .537 .166
Chi-square = 17.732 df = 14 P = .292
GFI .934 AGFI = .869

เมื่อพิจารณารายละเอียดของโมเดลสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษา 
ระดับปริญญาบัณฑิตจากการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันอันดับท่ีลองพบว่า ค่าน้ําหนักตัว
ประกอบในโมเดลมีค่าอยู่ในช่วง .491 ถึง .861 และมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ทุกตัว 
ประกอบ ตัวประกอบท่ีมีน้ําหนักตัวประกอบมากท่ีลุดคือ COMMKNOW (ตัวประกอบด้าน
ความรู้ทางการส่ือสารการตลาด) รองลงมาคือตัวประกอบ SALEMANA (ตัวประกอบด้านการ 
บริหารการขาย) และตัวประกอบ ANALYSIS (ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์) ตามลำดับ ผู้วิจัย 
จัดเรียงตัวประกอบตามน้ําหนักตัวประกอบจากมากไปหาน้อยได้ดังน้ี

COMMKNOW หมายถึง ตัวประกอบด้านความรู้ทางการล่ือสารการตลาด
น้ําหนักตัวประกอบ .861

SALEMANA หมายถึง ตัวประกอบด้านบรีหารการขาย
น้ําหนักตัวประกอบ .762

ANALYSIS หมายถึง ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์
น้ําหนักตัวประกอบ .757

MKTPLAN หมายถึง ตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด
น้ําหนักตัวประกอบ .733

SELLING หมายถึง ตัวประกอบด้านการขาย น้ําหนักตัวประกอบ .668
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MKTCOMMU หมายถึง ตัวประกอบด้านการส่ือสารและส่งเสริมการตลาด
น้ําหนักตัวประกอบ .628

SUPPORT หมายถึง ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีล่งเสริมความสำเร็จ
น้ําหนักตัวประกอบ .491

ด้วยการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงยืนยันอันดับท่ีสองทำให้ผู้วิจัยสามารถพัฒนาโมเดล 
สมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิตได้ดังภาพต่อไปน้ี

แผนภาพท่ี 10 โมเดลสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต

ตอนท่ี 6 ผลการพัฒนาเกณฑ์ผ่านข้ันต่ําของแบบสอบสมรรถภาพเร็!งวิชาชีพการตลาด 
ของนักศึกษาระดับปริญญาพัณฑิตโดยผู้เช่ียวชาญและนักวิชาการ

ผู้วิจัยดำเนินการพัฒนาเกณฑ์ผ่านขั้นตํ่าฃองแบบสอบโดยอาศัยประลบการณ์และ 
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญและนักวิชาการซึ่งเป็นหัวหน้างานทางการตลาดและคณาจารย์ใน 
สาขาวิชาการตลาดจากสถาบันอุดมศึกษาต่าง  ๆ รวมจำนวน 22 ท่าน ประกอบด้วยผู้เช่ียวชาญ 
สายธุรกิจ จำนวน 15 ท่าน และคณาจารย์ จำนวน 7 ท่าน ดังมีรายนามในภาคผนวก ผลการ 
กำหนดเกณฑ์ผ่านข้ันต่ําของแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดโดยผู้เช่ียวชาญและนักวิชา 
การเป็นดังน้ี



ตารางท่ี 48 คะแนนเกณฑ์ผ่านขั้นตํ่าของแบบสอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดกำหนดโดยผู้เชี่ยวชาญและนักวิชาการ 22 ท่าน

ผ ู้เช ี่ยวชาญ  /  น ักว ิชาการ (คนท ี่)
ค่า

เฉลี่ย

ลำตับ 
ที่

ต ัวแปร จำนวน  

ข้อสอบ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22

เกณฑํ 

(ข ้อ)

ใ

ต ้ว ป ระก อ บ ด ้าน ก ารว ิเค ร าะห ์ 

ว ิเค ราะห ์ป ัจ จ ัย ท ี'ม ีผ ล ก ระท บ 2 1 1 1 1 2 2 2 1 2 1 2 1 2 2 1 1 1 1 2 2 1 1 1 .4 0 1

2
ต ่อ งาน บ ร ิห ารก ารข าย ได ้ 

ว ิเค ร า ะ ห ์ล ูก ค ้าท ี่เข ้าพ บ ได ้ 2 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 2 1 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1.59 2

3

อ ย ่า งช ัด เจ น

แ ก ้ป ัญ ห าแ ล ะอ ุป ส รรค ท ี่ม ี 2 1 1 1 1 1 2 2 2 1 1 2 2 2 1 1 1 1 2 1 2 2 1 1 .4 0 1

4

อ ิท ธ ิพ ล ต ่อ ก ารต ัด ส ิน ใจท าง  

ก าร ต ล า ด จ า ก ก รณ ีส ืก ษ า ได ้ 

จ ำแ น ก ข ้อ ด ีแ ล ะข ้อ จ ำก ัด ใน 3 2 2 2 2 1 2 1 1 2 2 3 2 2 2 1 2 3 3 1 2 2 2 1.90 2

5

ก ารต ัด ส ิน ใจ แ บ บ ต ่า ง   ๆ ท าง  

ก ารต ล าด ได ้

เปรียบเทียบแผนงานการตลาด 3 2 2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 1 3 2 1 2.09 2

6
ได ้

ว ิเค ราะห ์พ ฤ ต ิก รรม ผ ู้บ ร ิโภ ค ใน 3 2 2 2 1 2 1 1 2 2 2 3 2 2 1 1 2 1 2 1 2 2 1 1.68 2

อ น าค ต ได ้จ าก ข ้อ ม ูล ป ัจ จ ุบ ัน  

และอด ีต CO
en



ตารางท ี 48 (ต่อ)

ผู้เชี่ยวชาญ/ นักวิชาการ(คนท่ี)
ค่า

เฉล่ีย
สำดบ 

ท่ี
ตัวแปร จำนวน 

ข้อสอบ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22
เกณฑ์
(ข้อ)

7 พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคใน 
อนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบัน 
และอดต

3 2 2 2 1 2 1 1 2 2 2 3 2 2 1 1 2 1 2 1 2 2 1 1.68 2

8 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทาง 
การตลาดท้ังภายในและภาย 
นอกท่ีมีผลต่อการบริหารการ 
ตลาดได้

3 2 2 2 2 2 2 1 1 3 2 3 3 2 2 2 2 2 2 2 3 3 2 2.14 2

9 วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการ 
ตลาดได

3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 1 2 2 3 2 2 2 2 2.04 2

10 วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุด 
เด่นและจุดด้อยได้

3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 1 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2.18 2

11 วิ เคราะห์เซิง เปรียบ เทียบได้ 
อย่างมีประสิทธิภาพ

3 1 2 2 1 2 2 1 1 2 2 2 2 2 1 2 2 1 2 3 2 . 1 2 1.72 2

12 วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและ 
กำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้

2 1 . 1 1 2 1 1 2 1 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 1 2 1 2 1.45 1

รวม 21



ตารางที่ 48 (ต่อ)

ผู้เช่ียวชาญ / นักวิชาการ(คนท่ี)
ค่า

เฉล่ีย
ล่าตับ 

ท่ี
ตัวแปร จำนวน 

ข้อสอบ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22
เกณฑํ 
(ข้อ)

ตัวประกอบด้านการบริหาร 
การขาย

13 'สร้างทีมงานขายและควบคุม 
ทีมงานให้ปฏิบัติงานได้ตาม 
แผนงาน

2 1 1 1 1 2 1 2 1 1 2 1 2 1 2 1 1 1 1 2 2 1 2 1.36 1

14 นำระบบการประเมินผลไปใช้ 
ประเมินการปฏิบัติงานได้

2 1 1 1 1 1 2 1 1 1 2 2 2 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 1.40 1

15 พยากรณ์ยอดขาย กำหนด 
อาณาเขตขาย โคว์ต้าขายได้

3 1 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 1 3 2 2 1.95 2

16 กำหนดหลักเกณฑํวิธีการ 
สรรหาและคัดเลือกพนักงาน 
ขายท่ีเหมาะสมได้

3 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 2 2 1 2 2 2 1.95 2

17 ระบุคุณสมบัติสำคัญของ 
พนักงานขายที,ต้องการใน 
ทีมงานของตนได้

3 2 2 2 2 3 2 2 1 3 3 2 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 3 2.22 2

รวม 8



ตารางที่ 48 (ต่อ)

ผู้เช่ียวชาญ / นักวิชาการ (คนท่ี)
ค่า

เฉล่ีย
8"ลำด่บ 

ท่ี
ตัวแปร จำนวน 

ข้อสอบ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22
เกณฑ 
(ข้อ)

ตัวประกอบด้นการขาย
18 กำหนดรูปแบบการขายให้สอด 

คล้องกับสถานการณ์และ 
สินค้าได้

2 1 1 1 1 1 2 2 1 2 1 2 1 1 2 1 1 1 1 2 2 1 2 1.36 1

19 จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ใน 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้ 
บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ

2 1 1 1 1 1 2 2 1 2 1 2 1 1 2 1 1 1 1 2 1 1 1 1.27 1

20 แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่าง 
ถูกต้องและเหมาะสม

2 1 1 1 1 2 1 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 1 1 1 2 2 2 1.36 1

21 นำเสนอขายสินค้าหริอบริการ 
ได้

2 1 1 1 1 2 1 1 1 2 2 2 2 2 2 1 1 2 1 2 1 2 2 1.50 1

22 สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติใน 
การขายต่อผู้บริโภคได้

2 1 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 1 1 2 1. 1 1 1.31 1

รวม 5

จ ว



ตารางท 48 (ต่อ)

ผู้เช่ียวชาญ / นักวิชาการ (คนท่ี)
ค่าล่าด้บ ตัวแปร จำนวน เกณฑ์

ที่ ข้อสอบ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 เฉล่ีย (ข้อ)
ตัวประกอ! เด้านสมรรถภาพท่ี
ส่งเสริมความสำเร็จ

23 เขียนจดหมายบันทึกและราย 2 1 1 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 2 1 1 1 1.31 1
งานธุรกิจได้

รวม 1
ตัวประกอบด้านการส่ือสาร
และส่งเสริมการตลาด

24 อธิบายข้ึนตอนและ 2 1 1 1 2 1 1 2 1 2 1 1 1 1 2 1 2 1 2 1 2 2 1 1.36 1
รายละเอียดในการจัดทำ 
แผนการตลาดได้

25 วางแผนการส่งเสริมการขายได้ 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 2 2 2 1 2 2 2 2 2 1 2 2.09 2

26 วางแผนส่ือและกลยุทธ์ส่ือได้ 3 2 2 2 3 2 2 2 2 3 2 3 2 2 1 1 2 1 2 1 3 1 2 1.95 2

27 ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจ 2 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 า 1 2 1 1 1.27 1
ได้

รวม 6



ตารางที่ 48 (ต่อ)

ผู้เช่ียวชาญ / นักวิชาการ(คนท่ี)
ค่า

เฉล่ีย
ลัาด่บ 

ท่ี
ตัวแปร จำนวน 

ข้อสอบ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22
เกณฑ์
(ข้อ)

2 8

ตัวประกอบด้านความร้ทางการ
ส่ือสารการตลาด
ทราบวิว้ฒนาการของการ 3 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 2 1 1 1 2 2 1 2 2 2 1 .6 3 2

2 9

ส่ือสาร
ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการ 3 2 2 2 2 2 3 2 1 3 2 3 2 2 2 1 2 2 2 2 2 1 2 2 .0 0 2

3 0

จูงใจและสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี 
บอกลักษณะของการส่ือสารใน 3 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 1 2 1 1 1 2 2 1 2 1 2 1 .6 8 2

31

ภาพรวมได้
ทราบวิธีและหลักปฏิบัติของ 3 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 1 2 1 2 2 1 ■ 2 2 1 1 .7 7 2

3 2

การส่ือสารธุรกิจท่ัวไป 
เข้าใจส่ือโฆษณาประเภท 3 2 2 2 2 2 1 1 2 3 2 3 2 2 2 2 1 1 2 3 3 2 2 2 .0 0 2

3 3

ต่าง ๆ
อธิบายความแตกต่างขององค์ 3 2 2 2 2 2 2 2 1 3 2 3 3 2 2 1 1 2 2 1 3 2 1 1 .9 5 2

ประกอบในการส่ือสารทางการ 
ตลาดได้

hoç>๐



ตารางที่ 48 (ต่อ)

ผู้เช่ียวชาญ / นักวิชาการ(คนท่ี)
ค่า

เฉล่ีย
ลำดับ

ท่ี
ตัวแปร จำนวน 

ข้อสอบ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 2
1

22
เกณฑํ 
(ข้อ)

34 อธิบายองค์ประกอบสำคัญของ 
การล่ือสารทางการตลาดได้

3 2 2 2 2 2 2 2 1 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 3 2 1 1.95 2

รวม 14
ตัวประกอบด้านการวางแผน
การตลาด

35 ออกแบบกลยุทธ์การตลาด 
แก้ไข และนำเสนอความคิด

3 2 2 2 2 2 1 2 2 3 2 3 3 2 2 2 2 1 3 2 3 2 2 2.13 2

สร้างสรรค์เก่ียวกับกลยุทธ์ 
การตลาดท่ีเหมาะสมกับการ 
เปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ใช้ 
ความรู้ในเร่ืองพฤติกรรมผู้ 
บรโภคได้

36 ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่ง 
ขันทางการตลาดได้

3 1 2 2 2 2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 2 2 1 3 3 3 2 2 2.22 2

37 กำหนดทางเลือกเพ่ือทำ 
กิจกรรมทางการตลาดได้

3 1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 3 3 1 2 2 1 1 2 3 2 2 2 1.90 2



ตารางที่ 48 (ต่อ)

ผู้เช่ียวชาญ / นักวิชาการ (คนท่ี)
ค่า

เฉล่ีย
«-ล่าด่บ 

ท่ี
ตัวแปร จำนวน 

ข้อสอบ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22
เกณฑ์
(ข้อ)

38 ออกแบบกลยุทธ์ด้าน 
ผลิตภัณฑ์ให้ตรงก้บกลุ่ม 
เป้าหมายได้

3 2 2 2 2 2 3 2 2 3 2 3 3 2 2 2 2 1 2 3 2 2 2 2.18 2

รวม 8
รวมทุกตัวประกอบ 63

202
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จากตารางจะเห็นว่าผู้เช่ียวชาญและคณาจารย์กำหนดให้คะแนน 63 คะแนนเป็น 
เกณฑ์ผ่านข้ันต่ํา หรอร้อยละ 63 ของข้อสอบท้ังหมดเม่ือพิจารณาแยกออกเป็นตัวประกอบจะ 
พบว่า ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์มีคะแนนเกณฑ์ผ่านข้ันต่ําเท่ากบ 21 คะแนน ดังน้ันการท่ี 
นักศึกษาจะผ่านเกณฑ์ขั้นต่ําฃองตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ได้น้ันนักศึกษาจะต้องตอบข้อสอบ 
ให้ถูกอย่างน้อย 21 ข้อ จากจำนวนข้อสอบในตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ท้ังหมด 32 ข้อ

ตัวประกอบด้านการบรหารการขายมีคะแนนเกณฑ์ผ่านข้ันต่ําเท่ากับ 8 คะแนน
นักศึกษาจะต้องตอบข้อลอบให้ถูกย่างน้อย 8 ข้อ จากจำนวนข้อสอบในตัวประกอบด้านการ 
บริหารการขายท้ังหมด 13 ข้อ จึงจะถือว่าผ่านเกณฑ์

ตัวประกอบด้านการขาย มีคะแนนเกณฑ์ผ่านข้ันต่ําเท่ากับ 5 คะแนน นักศึกษา'จะ 
ต้องตอบข้อสอบให้ถูกอย่างน้อย 5 ข้อ จากจำนวนข้อสอบในตัวประกอบด้านการขายท้ังหมด 
10 ข้อ จึงจะถือว่าผ่านเกณฑ์

ตัวประกอบด้านสมรรถภาพที่ส1งเสริมความสำเร็จ มีเกณฑ์ผ่านขั้นตํ่าเท่ากับ 1 
คะแนน ดังน้ันนักศึกษาจะต้องตอบข้อลอบให้ถูกอย่างน้อย 1 ข้อ จากจำนวนข้อสอบในตัว 
ประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จท้ังหมด 2 ข้อ จึงจะถือว่าผ่านเกณฑ์

ตัวประกอบด้านการสื่อสารและส่งเสริมการตลาด มีเกณฑ์ผ่านขั้นตํ่าเท่ากับ 6 
คะแนน ดังน้ันนักศึกษาจะต้องตอบข้อสอบให้ถูกอย่างน้อย 6 ข้อ จากจำนวนข้อสอบในตัว 
ประกอบด้านการส่ือสารและส่งเสริมการตลาดท้ังหมด 10 ข้อ จึงจะถือว่าผ่านเกณฑ์

ตัวประกอบด้านความรู้ทางการสื่อสารการตลาด มีเกณฑ์ผ่านขั้นตํ่าเท่ากับ 14 
คะแนน นักศึกษาจะต้องตอบข้อสอบให้ถูกอย่างน้อย 14 ข้อ จากจำนวนข้อสอบในตัวประกอบ 
ด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาดท้ังหมด 21 ข้อ จึงจะถือว่าผ่านเกณฑ์

ตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด มีเกณฑ์ผ่านขั้นตํ่าเท ่าก ับ 8 คะแนน
นักศึกษาจะต้องตอบข้อสอบให้ถูกอย่างน้อย 8 ข้อ จากจำนวนข้อลอบในตัวประกอบด้านการ 
วางแผนการตลาดท้ังหมด 12 ข้อ จึงจะถือว่าผ่านเกณฑ์

ผลจากการกำหนดเกณฑ์ผ่านขั้นตํ่าดังกล่าวทำให้ตัดสินคะแนนของนักศึกษากลุ่ม 
ทดลองได้ดังน้ี
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ตารางท่ี 49 ผ ล ก า ร ใ ช ้ค ะ แ น น เก ณ ฑ ์ผ ่า น ข ั้น ต ํ่า ท ี่ก ำ ห น ด โด ย ผ ู้เช ี่ย ว ช า ญ ใ น ก า ร ต ัด ส ิน ค ะ แ น น  

ข อ ง ก ล ุ่ม ท ด ล อ ง ใช ้ข ้อ ส อ บ ใ น แ ต ่ล ะ ต ัว แ ป ร

ตัว
แปรท่ี สมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด

จำนวน
ข้อ

คะแนน 
เกณฑ์ผ่าน 
ข้ันต่ําโดย 
ผู้เชียวชาญ

ผลการพิจารณา
ผ่าน

เกณฑ์
(คน)

ไม,ผ่าน 
เกณฑ์ 
(คน)

ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์
1 ว ิเ ค ร า ะ ห ์ป ัจ จ ัย ท ี่ม ีผ ล ก ร ะ ท บ ต 'อ 2 1 194 60

ง า น บ ร ห า ร ก า ร ข า ย ได ้ (7 6 .3 7 ) (2 3 .6 )

2 ว ิเ ค ร า ะ ห ์ล ูก ค ้า ท ี่เ ข ้า พ บ ไ ด ้อ ย ่า ง 2 2 35 219

ช ัด เจ น (1 3 .8 ) (86.2)

3 แ ก ้ป ัญ ห า แ ล ะ อ ุป ส ร ร ค ท ี่ม ีอ ิท ธ ิพ ล 2 1 118 136

ต ่อ ก า ร ต ัด ส ิน ใ จ ท า ง ก า ร ต ล า ด จ า ก (4 6 .5 ) (5 3 .5 )

ก ร ณ ีด ีก ษ า ได ้

4 จ ำ แ น ก ข ้อ ด ีแ ล ะ ข ้อ จ ำ ก ัด ใ น ก า ร ต ัด 3 2 76 178

ส ิน ใจ แ บ บ ต ่า ง  ๆ ท า ง ก า ร ต ล า ด ได ้ (2 9 .9 ) (70.1)

5 เป ร ีย บ เท ีย บ แ ผ น ง า น ก า ร ต ล า ด ได ้ 3 2 84 170

(3 3 .1 ) (66 .9 )

6 ว ิเ ค ร า ะ ห ์พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ใ น 3 2 109 145

อ น า ค ต ไ ด ้จ า ก ข ้อ ม ูล ป ัจ จ ุบ ัน แ ล ะ (4 2 .9 ) (5 7 .1 )

อ ด ต

7 พ ย า ก ร ณ ์พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ใ น 3 2 74 180

อ น า ค ต ไ ด ้จ า ก ข ้อ ม ูล ป ัจ จ ุบ ัน  แ ล ะ (2 9 .1 ) (7 0 .9 )

อ ด ต

8 ว ิเ ค ร า ะ ห ์ส ภ า พ แ ว ด ล ้อ ม ท า ง ก า ร 3 2 88 166

ต ล า ด ท ั้ง ภ า ย ใน แ ล ะ ภ า ย น อ ก ท ี่ม ีผ ล (3 4 .6 ) (6 5 .4 )

ต ่อ ก า ร บ ร ิห า ร ก า ร ต ล า ด ได ้
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ตารางที่ 49 (ต่อ)

ตัว
แปรท่ี สมรรถภาพเชิงวิชาชิพการดลาด

จำนวน
ข้อ

คะแนน 
เกณฑ์ผ่าน 
ขนต่ําโดย 
ผู้เท่ียวชาญ

ผลการพิจารณา
ผ่าน

เกณฑ์
(คน)

ไม่ผ่าน 
เกณฑ์ 
(คน)

9 ว ิเค ร า ะ ห ์ป ัญ ห า ใ น ธ ุร ก ิจ ก า ร ต ล า ด 3 2 83 171
M 2/ใด (3 2 .7 ) (67.3)

10 ว ิเค ร า ะ ห ์แ ผ น ก า ร ต ล า ด ท ั้ง จ ุด เ ด ่น 3 2 100 154

แ ล ะ จ ุด ด ้อ ย ได ้ (3 9 .4 ) (60 .6 )

11 ว ิเค ร า ะ ห ์เช ิง เป ร ีย บ เท ีย บ ไ ด ้อ ย ่า ง ม ี 3 2 86 168

ป ร ะ ส ิท ธ ิภ า พ (3 3 .9 ) (66.1)

12 ว ิเ ค ร า ะ ห ์ต ล า ด เ ป ัา ห ม า ย แ ล ะ 2 1 112 142

ก ำ ห น ด ต ำ แ ห น ่ง  ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ได ้ (4 4 .1 ) (55.9)

รวมตัวประกอบด้านการ 32 21 21 2 3 3
วิเคราะห์ (8 .3 ) (9 1 .7 )
ตัวประกอบด้านการบริหาร
การขาย

13 ส ร ้า ง ท ีม ง า น ข า ย แ ล ะ ค ว บ ค ุม ท ีม 2 1 123 131
ง า น ใ ห ้ป ฏ ิบ ัต ิง า น ได ้ต า ม แ ผ น ง า น (4 8 .4 ) (51 .6 )

14 น ำ ร ะ บ บ ก า ร ป ร ะ เม ิน ผ ล ไ ป ป ร ะ เม ิน 2 1 168 86

ก า ร ป ฏ ิบ ัต ิง า น ได ้ (6 6 .1 ) (3 3 .9 )

15 พ ย า ก ร ณ '' ’ ย อ ด ข า ย  ก ำ ห น ด 3 2 67 187

อ า ณ า เข ต ข า ย  โค ว ์ต ้า ข า ย ได ้ (2 6 .4 ) (73 .6 )

16 ก ำ ห น ด ห ล ัก เ ก ณ ฑ ์ว ิธ ีก า ร ส ร ร ห า 3 2 101 153

และค ด เ ล ือ ก พน ก ง า น ข า ย ท ี่ (3 9 .8 ) (60 .2 )

เห ม า ะ ส ม ได ้

17 ร ะ บ ุค ุณ ส ม บ ัต ิส ำ ค ัญ ข อ ง พ น ัก ง า น 3 2 129 125

ข า ย ท ี่ต ้อ ง ก า ร ใ น ท ีม ง า น ข อ ง ต น ได ้ (5 0 .8 ) (4 9 .2 )

รวมตัวประกอบ 13 8 70 184
ด้านการบริหารการขาย (27.6) (72.4)
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ตารางที่ 49 (ต่อ)
คะแนน ผลการพิจารณา

ตัว สมรรถภาพเ?งวิชาริ!พการตลาด จำนวน เกณฑ์ผ่าน ผ่าน ไม่ผ่าน
แปรท่ี ข้อ ข้ันต่ําโดย เกณฑ์ เกณฑ์

ผู้เท่ียวชาญ (คน) (คน)
ตัวประกอบด้านการขาย

18 ก ำ ห น ด ร ูป แ บ บ ก า ร ข า ย ใ ห ้ส อ ด 2 1 167 87
ค ล ้อ ง ก ับ ส ถ า น ก า ร ณ ์แ ล ะ ส ิน ค ้า ได ้ (65.7) (34.3)

19 จ ัด เ ก ็บ แ ล ะ น ำ ข ้อ ม ูล ม า ใ ช ้ใ น ก า ร 2 1 108 146
ว ิเ ค ร า ะ ห ์พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ไ ด ้ 

อย่างม ีป ระ ส ิท ธ ิภ า พ

(42.5) (57.5)

20 แ ก ้ป ัญ ห า เ ฉ พ า ะ ห น ้า ไ ด ้อ ย ่า ง 2 1 153 101
ถ ูก ต ้อ ง แ ล ะ เห ม า ะ ส ม (60.2) (39.8)

21 น ำ เส น อ ข า ย ส ิน ค ้า ห ร อ บ ร ิก า ร ได ้ 2 1 147 107
(57.9) (42.1)

22 ส ร ้า ง บ ุค ล ิก ภ า พ แ ล ะ ท ัศ น ค ต ิใ น ก า ร 2 1 158 96
ข า ย ต ่อ ผ ู้บ ร ิโภ ค ได ้ (62.2) (37.8)
รวมตัวประกอบด้านการขาย 10 5 92 162

(3 6 .2 ) (6 3 .8 )
ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ี 
ส่งเสริมความสำเร็จ

23 เข ีย น จ ด ห ม า ย ป ัน ท ึก แ ล ะ ร า ย ง า น 2 1 139 115
ธ ุร ก ิจ ได ้ (54.7) (45.3)
รวมตัวประกอบด้านสมรรถภาพ 2 1 139 115
ท่ีส่งเสริมความสำเร็จ (5 4 .7 ) (4 5 .3 )
ตัวประกอบ ด้านการสือสารและ 
ส่งเสริมการตลาด

24 อ ธ ิบ า ย ข ั้น ต อ น แ ล ะ ร า ย ล ะ เอ ีย ด ใ น 2 1 142 112
ก า ร จ ัด ท ำ แ ผ น ก า ร ต ล า ด ได ้ (55.9) (44.1)
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ตารางที่ 49 (ต่อ)

ตัว
แปรท่ี

สมรรถภาพเชีงวิชาชีพการตลาด จำนวน
ข้อ

คะแนน 
เกณฑ์ผ่าน 
ข้ันต่ําโดย 
ผู้เช่ียวชาญ

ผลการพิจารณา
ผ่าน

เกณฑ์
(คน)

ไม,ผ่าน 
เกณฑ์ 
(คน)

25 ว า ง แ ผ น ก า ร ส ่ง เส ร ิม ก า ร ข า ย ได ้ 3 2 71 183
(28.0) (72.0)

26 ว า ง แ ผ น ส ื่อ แ ล ะ ก ล ย ุท ธ ์ส ื่อ ได ้ 3 2 100 154
(39.4) (60.6)

27 อ อ ก แ บ บ โฆ ษ ณ า เพ ื่อ ก า ร จ ูง ใจ ได ้ 2 1 115 139
(45.3) (54.7)

รวมตัวประกอบด้านการส่ือสาร 10 6 29 225
และส่งเสริมการตลาด (1 1 .4 ) (88.6)
ตัวประกอบด้านความรู้ทางการ
ส่ือสารการตลาด

28 ท ร า บ ว ิว ัฒ น า ก า ร ข อ ง ก า ร ส ื่อ ส า ร 3 2 52 202
(20.5) (79.5)

29 ท ร า บ ล ัก ษ ณ ะ ข อ ง ส ื่อ เพ ื่อ ก า ร จ ูง ใ จ 3 2 91 163
แ ล ะ ส ร ้า ง ภ า พ ล ัก ษ ณ ์ท ี่ด ี (35.8) (64.2)

30 บ อ ก ล ัก ษ ณ ะ ข อ ง ก า ร ล ื่อ ส า ร ใน ภ า พ 3 2 65 189
ร ว ม ได ้ (25.6) (74.4)

31 ท ร า บ ว ิธ ีแ ล ะ ห ล ัก ป ฏ ิบ ัต ิข อ ง ก า ร 3 2 53 201
ส ื่อ ส า ร ธ ุร ก ิจ ท ั่ว ไป (20.9) (79.1)

32 เข ้า ใ จ ส ื่อ โฆ ษ ณ า ป ร ะ ๓ ท ต ่า ง  ๆ 3 2 76 178
(29.9) (70.1)

33 อ ธ ิบ า ย ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง ข อ ง อ ง ค ์ 3 2 111 143
ป ร ะ ก อ บ ใน ก า ร ส ื่อ ส า ร ท า ง ก า ร (4 3 .7 ) (56.3)
ต ล า ด ได ้



208

ตารางที่ 49 (ต่อ)

ตัว
แปรท่ี สมรรถภาพเชิงวิชาชิพการตลาด

จำนวน
ข้อ

คะแนน 
เกณฑ์ผ่าน 
ข้ันต่ําโดย 
ผู้เชิยวชาญ

ผลการพิจารณา
ผ่าน

เกณฑ์
(คน)

ไม่ผ่าน 
เกณฑ์ 
(คน)

34 อ ธ ิบ า ย อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ส ำ ค ัญ ข อ ง ก า ร 3 2 81 173

ล ื่อ ส า ร ท า ง ก า ร ต ล า ด ได ้ (3 1 .9 ) (68 .1 )

รวมตัวประกอบด้านความรู้ทาง 21 14 22 232
การสือสารการตลาด (8.7) (91.3)
ตัวประกอบด้านการวางแผน
การตลาด

35 อ อ ก แ บ บ ก ล ย ุท ธ ์ก า ร ต ล า ด  แ ก ้ไข 3 2 77 177

แ ล ะ น ำ เ ส น อ ค ว า ม ค ิด ล ร ้า ง ส ร ร ค ์ (3 0 .3 ) (69 .7 )

เก ี่ย ว ก ับ ก ล ย ุท ธ ์ก า ร ต ล า ด ท ี่เห ม า ะ

ล ม ก ั บ ก า ร เ ป ล ี ่ ย น แ ป ล ง โ ด ย

ป ร ะ ย ุก ต ัใ ช ้ค ว า ม ร ู้ไ น เ ร ื่อ ง พ ฤ ต ิ

ก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโภ ค ได ้

36 อ อ ก แ บ บ ก ล ย ุท ธ ์เ พ ื่อ ก า ร แ ข 'ง ข ัน 3 2 85 169

ท า ง ก า ร ต ล า ด ได ้ (3 3 .5 ) (6 6 .5 )

37 ก ำ ห น ด ท า ง เล ือ ก เพ ื่อ ท ำ ก ิจ ก ร ร ม 3 2 62 192

ท า ง ก า ร ต ล า ด ได ้ (2 4 .4 ) (7 5 .6 )

38 อ อ ก แ บ บ ก ล ย ุท ธ ์ด ้า น  ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ใ ห ้ 3 2 101 153

ต ร ง ก ับ ก ล ุ่ม เป ้า ห ม า ย ได ้ (3 9 .8 ) (60 .2 )

รวมตัวประกอบด้านการ 12 8 42 212
วางแผนการตลาด (16.5) (83.5)
รวมทุกตัวประกอบ 100 63 18 236

(7.09) (92.91)
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จ า ก ต า ร า ง จ ะ เห ็น ว ่า ต ัว ป ร ะ ก อ บ ท ี่ม ีผ ู้ผ ่า น เก ณ ฑ ์น ้อ ย ท ี่ล ุด ค ือ ต ัว ป ร ะ ก อ บ ด ้า น ก า ร  

ว ิเ ค ร า ะ ห ์ ม ีผ ู้ผ ่า น เก ณ ฑ ์ก า ร ป ร ะ เม ิน ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ  8 .3  จ า ก น ัก ศ ึก ษ า ก ล ุ่ม ท ด ล อ ง ใช ้ข ้อ ล อ บ

ท ั้ง ห ม ด  ส 'ว น ต ัว ป ร ะ ก อ บ ท ี่ม ีผ ู้ผ ่า น เก ณ ฑ ์ก า ร ป ร ะ เม ิน ม า ก ท ี่ส ุด ค ือ ต ัว ป ร ะ ก อ บ ด ้า น ส ม ร ร ถ ภ า พ ท ี่

ล ่ง เส ร ิม ค ว า ม ส ำ เร ็จ ม ีผ ู้ผ ่า น เก ณ ฑ ์ก า ร ป ร ะ เม ิน ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ  5 4 .7  จ า ก น ัก ศ ึก ษ า ก ล ุ่ม ท ด ล อ ง ใ ช ้ 

ข ้อ ส อ บ ท ั้ง ห ม ด

โด ย ส ร ุป ร ว ม ท ุก ต ัว ป ร ะ ก อ บ ใ น แ บ บ ส อ บ ส ม ร ร ถ ภ า พ เช ิง ว ิช า ช ีพ ก า ร ต ล า ด พ บ ว ่า ร ้อ ย ล ะ

7 .0 9  ข อ ง ผ ู้ส อ บ ท ั้ง ห ม ด ได ้ค ะ แ น น ผ ่า น เก ณ ฑ ์ผ ่า น ข ั้น ต ํ่า ค ือ  ได ้ค ะ แ น น อ ย ่า ง น ้อ ย  63  ค ะ แ น น  

(ต อ บ ข ้อ ส อ บ ถ ูก อ ย ่า ง น ้อ ย  63 ข ้อ  จ า ก จ ำ น ว น ข ้อ ล อ บ ท ั้ง ห ม ด  100  ข ้อ )
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