
บทท่ี 5

สรุป 'อภิปรายผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ

ก า ร ว ิจ ัย ค ร ั้ง น ี้ม ีว ัต ถ ุป ร ะ ส ง ค ์เพ ื่อ พ ัฒ น า 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 ข อ ง  

น ัก ศ ึก ษ า ร ะ ด ับ ป ร ิญ ญ า บ ัณ ฑ ิต  พ ร ้อ ม ท ั้ง พ ัฒ น า เก ณ ฑ ์ผ ่า น ข ั้น ต ํ่า ข อ ง 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 เพ ื่อ ใ ช ้เป ็น เค ร ื่อ ง ม ือ ซ ี้ว ัด ส ม ร ร ถ ภ า พ ใ น ต ัว น ิส ิต  น ัก ศ ึก ษ า ใน ส า ข า ก า ร ต ล า ด ข อ ง  

ส ถ า บ ัน อ ุด ม ศ ึก ษ า ใ น เข ต ก ร ุง เท พ ม ห า น ค ร

ก า ร ด ำ เน ิน ก า ร ว ิจ ัย ใ น ค ร ั้ง น ี้แ บ ่ง ก า ร ด ำ เน ิน ง า น อ อ ก เป ็น ร ะ ย ะ ใ ห ญ ่ๆ ไ ด ้ 2 ระ ย ะ ค ือ  

ร ะ ย ะ ท ี่ 1 เป ็น ก า ร ค ้น ห า ต ัว แ ป ร ส ม ร ร ถ ภ า พ เช ิง ว ิช า ช ีพ ก า ร ต ล า ด ข อ ง น ัก ศ ึก ษ า ร ะ ต ับ  

ป ร ิญ ญ า บ ัณ ฑ ิต  จ า ก ก า ร ศ ึก ษ า ห ล ัก ส ูต ร  ก า ร เก ็บ ร ว บ ร ว ม ข ้อ ม ูล จ า ก ค ณ า จ า ร ย ์ผ ู้ส อ น ใน ส า ข า

ว ิช า ก า ร ต ล า ด จ ำ น ว น  71 ท ่า น  แ ล ะ ป ร ะ เม ิน ผ ล ส ม ร ร ถ ภ า พ ต า ม ค ว า ม ค ิด เห ็น ข อ ง ห ัว ห น ้า ง า น ท า ง  

ก า ร ต ล า ด ใ น ธ ุร ก ิจ ป ร ะ ๓ ท ต ่า ง ๆ  จ ำ น ว น  123  อ ง ค ์ก ร ใ น เข ต ก ร ุง เท พ ม ห า น ค ร ใน ด ้า น ค ว า ม ส ำ ค ัญ  

แ ล ะ ค ว า ม ถ ี่ใ น ก า ร ใ ช ้ส ม ร ร ถ ภ า พ  ด ำ เน ิน ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์ด ้ว ย ว ิธ ีว ิเค ร า ะ ห ์ต ัว ป ร ะ ก อ บ เช ิง ส ำ ร ว จ ด ้ว ย  

ก า ร ส ก ัด ต ัว ป ร ะ ก อ บ แ บ บ  P r in c ip a l C o m p o n e n t แ ล ะ ห ม ุน แ ก น แ บ บ  O rth o g o n a l ด ้ว ย ว ิธ ี 

V a r im a x  เพ ื่อ ค ้น ห า ต ัว แ ป ร ส ม ร ร ถ ภ า พ เช ิง ว ิช า ช ีพ ก า ร ต ล า ด ท ี่จ ะ ใ ช ้ใ น ก า ร พ ัฒ น า 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  โด ย พ ิจ า ร ณ า ค ัด เล ือ ก ต ัว แ ป ร ท ี่ป ร า ก ฏ พ บ ท ั้ง ใน ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์ต ัว  

ป ร ะ ก อ บ ต า ม ร ะ ค ับ ค ว า ม ส ำ ค ัญ แ ล ะ ค ว า ม ถ ี่ใ น ก า ร ใ ช ้แ ล ะ ต ัว แ ป ร ส ม ร ร ถ ภ า พ ท ี่ม ีน ํ้า ห น ัก ต ัว  

ป ร ะ ก อ ่บ ช น ิด ด ีเล ิศ

ระยะท่ี 2 เป็นการพัฒนาแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษา
ระดับปริญญาบัณฑิต โดยนำข้อมูลจากการศึกษาในระยะแรกมาใช้ในการพัฒนาแบบลอบชนิด 
เลือกตอบ 4 ตัวเลือก จำนวน 100 ข้อ โดยตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาจากผู้เช่ียวชาญทาง 
การตลาด จำนวน 4 ท่าน ทดลองใช้เคร่ืองมือคร้ังท่ี 1 กับกลุ่มนักศึกษา จำนวน 10 คน 
โดยพิจารณาแก้ไขภาษา และกำหนดเวลาท่ีใข้ในการทำข้อสอบ จากน้ันทดลองใช้เคร่ืองมือคร้ังท่ี 
2 กับกลุ่มนักศึกษา จำนวน 103 คน เพ่ือพิจารณาคัดเลือกข้อสอบท่ีมืคุณภาพดีตามแนวทฤษฏี 
การทดสอบแบบด้ังเดิม (CTT) รวบรวมข้อสอบท่ีผ่านการคัดเลือกข้ึนเป็นฉบับ จำนวน 100 ข้อ 
แล้วจึงทดลองใช้เคร่ืองมือคร้ังท่ี 3 กับกลุ่มนักศึกษา จำนวน 254 คน วิเคราะห์ข้อสอบตามแนว 
ทฤษฏีการทดสอบแบบด้ังเดิม (CTT) จากน้ันพัฒนาเกณฑ์ผ่านข้ันต่ําจากผู้เช่ียวชาญและ
นักวิชาการทางการตลาด จำนวน 22 ท่าน เพ่ือใช้เป็นเกณฑ์ในการตัดสินผลคะแนนท่ีได้จาก 
การสอบด้วยแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระคับปริญญาบัณฑิต
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สรุปผลการวิจัย

1. ร า ย ว ิช า เอ ก ท า ง ก า ร ต ล า ด ท ี่ได ้จ า ก ก า ร ศ ึก ษ า ห ล ัก ส ูต ร ท า ง ก า ร ต ล า ด ข อ ง ส ถ า บ ัน  

อ ุด ม ศ ึก ษ า ป ร ะ เภ ท จ ำ ก ัด ร ับ  ท ี่เป ิด ส อ น ห ล ัก ส ูต ร ก า ร ต ล า ด  4 ป ีภ า ค ภ า ษ า ไ ท ย จ า ก ส ถ า บ ัน อ ุด ม  

ศ ึก ษ า  จ ำ น ว น  2 0  แห ่ง  ใน เข ต ก ร ุง เท พ ม ห า น ค ร  โด ย พ ิจ า ร ณ า ค ำ อ ธ ิบ า ย ร า ย ว ิช า แ ล ะ ค ว า ม ถ ี่ใน  

ก า ร ก ำ ห น ด ใ ห ่ว ิช า ด ัง ก ล ่า ว เป ็น ว ิช า เอ ก ท า ง ก า ร ต ล า ด เก ิน ก ว ่า ร ้อ ย ล ะ  80  ไ ด ้ 6  รา ย ว ิช า  ด ังน ี้

1) ว ิช า พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโภ ค

2) ว ิช า ก า ร จ ัด ก า ร ข า ย ห ร อ ก า ร บ ร ห า ร ก า ร ข า ย

3) ว ิช า ก า ร จ ัด ก า ร ก า ร ต ล า ด ห ร อ ก า ร บ ร ห า ร ก า ร ต ล า ด

4) ว ิช า ว ิธ ีว ิจ ัย ท า ง ก า ร ต ล า ด ห ร อ ก า ร ว ิจ ัย ท า ง ก า ร ต ล า ด

5) ว ิช า ส ัม ม น า ท า ง ก า ร ต ล า ด  ส ัม ม น า ป ัญ ห า ก า ร ต ล า ด  ห ร ือ ส ัม ม น า ก ล ย ุท ธ ์ 

ท า ง ก า ร ต ล า ด

6) ว ิช า ก า ร ล ่ง เส ร ิม แ ล ะ ก า ร ส ื่อ ส า ร ท า ง ก า ร ต ล า ด  ก า ร โฆ ษ ณ า แ ล ะ ก า ร  

ส,ง เส ร ิม ก า ร ข า ย ห ร ือ ก า ร จ ัด ก า ร ส ่ง เส ร ิม ก า ร ต ล า ด

2. ต ัว แ ป ร ส ม ร ร ถ ภ า พ เช ิง ว ิช า ช ีพ ก า ร ต ล า ด ท ี่ไ ด ้จ า ก ก า ร ข อ ค ว า ม อ น ุเค ร า ะ ห ์ใ ห ้ 

ค ณ า จ า ร ย ์ท า ง ก า ร ต ล า ด  ร ะ บ ุส ม ร ร ถ ภ า พ ท ี่ต ้อ ง ก า ร ใ ห ้เก ิด ข ึ้น ห ล ัง จ า ก ไ ด ้ศ ึก ษ า ว ิช า เอ ก ท า ง ก า ร  

ต ล า ด ท ั้ง  6  รา ย ว ิช า  โด ย ล ่ง แ บ บ ส อ บ ถ า ม ช น ิด ป ล า ย เป ิด ได ้อ ัต ร า ต อ บ ก ล ับ ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ  45.51 

(71 ท ่า น )  ได ้ต ัว แ ป ร ส ม ร ร ถ ภ า พ เช ิง ว ิช า ช ีพ ก า ร ต ล า ด ท ั้ง ส ิ้น  104  ต ัว แ ป ร  ด ังน ี้

1) เข ีย น ผ ัง โค ร ง ส ร ้า ง แ ล ะ ป ร ับ ป ร ุง ผ ัง โค ร ง ส ร ้า ง ข อ ง ฝ ่า ย ข า ย แ ล ะ ก ำ ห น ด  

ต ำ แ ห น ่ง ง า น ได ้

2) ก ำ ห น ด ห ล ัก เก ณ ฑ ็ว ิธ ีก า ร ส ร ร ห า แ ล ะ ค ัด เล ือ ก พ น ัก ง า น ข า ย ท ี่เห ม า ะ ส ม ได ้

3) ร ะ บ ุค ุณ ส ม บ ัต ิส ำ ค ัญ ข อ ง พ น ัก ง า น ข า ย ท ี่ต ้อ ง ก า ร ใ น ท ีม ง า น ข อ ง ต น ได ้

4) จ ัด ป ีก อ บ ร ม เพ ื่อ พ ัฒ น า พ น ัก ง า น ข า ย ใน เร ื่อ ง ต ่า ง  ๆ ได ้

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 ิได ้ต า ม แ ผ น ง า น

6) เข ้า ใ จ บ ท บ า ท ข อ ง ผ ู้บ ร ิห า ร ง า น ข า ย

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 ได ้

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 ้

9) น ำ ห ล ัก ก า ร ข อ ง  M a n a g e m e n t C o c k p it ม า ป ร ะ ย ุก ต ่ใช ้ได ้
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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 ้

11) อ อ ก แ บ บ ร ูป แ บ บ ก า ร ส ่ง เส ร ิม ก า ร ข า ย ได ้

12) ร ะ บ ุง า น แ น ว ก ว ้า ง ข อ ง ก ิจ ก ร ร ม ก า ร จ ัด ก า ร ข า ย ได ้

13) เข ีย น ค ำ พ ูด ข า ย ม า ต ร ฐ า น ข อ ง ง า น ข า ย ส ิน ค ้า ใน อ ง ค ์ก ร ได ้

14) ก ำ ห น ด ร ูป แ บ บ ก า ร ข า ย ใ ห ้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 ้

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

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

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

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 ้

19) ว ิเค ร า ะ ห ์ป ัจ จ ัย ท ี่ม ีผ ล ก ร ะ ท บ ต ่อ ง า น บ ร ิห า ร ก า ร ข า ย ได ้

20 ) ว ิเค ร า ะ ห ์ล ูก ค ้า ท ี่เข ้า พ บ ได ้อ ย ่า ง ช ัด เจ น

21 ) แ ก ้ป ัญ ห า แ ล ะ อ ุป ส ร ร ค ท ี่ม ีอ ิท ธ ิพ ล ต ่อ ก า ร ต ัด ส ิน ใจ ท า ง ก า ร ต ล า ด จ า ก ก ร ณ ี 

ศ ึก ษ า ได ้

22 ) จ ำ แ น ก ข ้อ ด ีแ ล ะ ข ้อ จ ำ ก ัด ใน ก า ร ต ัด ส ิน ใจ แ บ บ ต ่า ง  ๆ ท า ง ก า ร ต ล า ด ได ้

23 ) เป ร ีย บ เท ีย บ แ ผ น ง า น ก า ร ต ล า ด ได ้

24 ) ว ิเค ร า ะ ห ์พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโภ ค ใ น อ น า ค ต ได ้จ า ก ข ้อ ม ูล ป ัจ จ ุบ ัน แ ล ะ อ ด ีต

25) พ ย า ก ร ณ ์พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโภ ค ใ น อ น า ค ต ได ้จ า ก ข ้อ ม ูล ป ัจ จ ุบ ัน แ ล ะ อ ด ีต

26) ว ิเค ร า ะ ห ์ส ภ า พ แ ว ด ล ้อ ม ท า ง ก า ร ต ล า ด ท ั้ง ภ า ย ใ น แ ล ะ ภ า ย น อ ก ท ี่ม ีผ ล ต ่อ  

ก า ร บ ร ิห า ร ก า ร ต ล า ด ได ้

27 ) ว ิเค ร า ะ ห ์ป ัญ ห า ใ น ธ ุร ก ิจ ก า ร ต ล า ด ได ้

28 ) ว ิเค ร า ะ ห ์แ ผ น ก า ร ต ล า ด ท ั้ง จ ุด เด ่น แ ล ะ จ ุด ด ้อ ย ได ้

29 ) ว ิเค ร า ะ ห ์เช ิง เป ร ีย บ เท ีย บ ได ้อ ย ่า ง ม ีป ร ะ ส ิท ธ ิภ า พ

30 ) ว ิเค ร า ะ ห ์ต ล า ด เป ้า ห ม า ย แ ล ะ ก ำ ห น ด ต ำ แ ห น ่ง ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ํได ้

31 ) ว ิเค ร า ะ ห ์ส ถ า น ก า ร ณ ์โฆ ษ ณ า ได ้

32 ) ว ิเค ร า ะ ห ์ก ล ย ุท ธ ์ก า ร ส ื่อ ส า ร ท า ง ก า ร ต ล า ด แ บ บ ค ร บ ว ง จ ร ได ้

33 ) ว ิพ า ก ษ ์ง า น โฆ ษ ณ า ใ น เช ิง ว ิช า ก า ร ได ้

34 ) จ ัด ท ำ ง บ ป ร ะ ม า ณ ก า ร ข า ย ได ้

35) จัดทำงบประมาณการตลาดได้
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36) จ ัด ท ำ ง บ ป ร ะ ม า ณ โฆ ษ ณ า ได ้

37) น ำ เส น อ ข า ย ผ ่า น อ ิน เต อ ร ์เน ต ได ้

38 ) ใช ้เป ร แ ก ร ม  P o w e r P o in t ใ น ก า ร ส ร ้า ง ง า น ข า ย แ ล ะ น ำ เส น อ แ ผ น ง า น ได ้

39 ) อ อ ก แ บ บ ก า ร ต ล า ด พ า ณ ิช ย ์อ ิเล ็ก ท ร อ น ิค  (E -c o m m e rc e )  ไ ด ้

40 ) ต ิด ต ่อ ก า ร ค ้า ท า ง อ ิน เต อ ร ์เน ต ได ้

41 ) ใช ้โป รแ ก รม  S P S S  แ ล ะ โป ร แ ก ร ม ส ำ เร ็จ ร ูป ท า ง ส ถ ิต ิใ น ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์ 

ข ้อ ม ูล ได ้

42 ) ใช ้โป รแ ก รม  P o w e r P o in t ใ น ก า ร น ำ เส น อ ผ ล ง า น ได ้

43 ) เข ีย น  W e b  p a g e  เพ ื่อ ท ำ ง า น ว ิจ ัย ผ ่า น อ ิน เต อ ร ์เน ต ได ้

44 ) ใช ้โป ร แ ก ร ม  S p re a d  S h e e t ใ น ก า ร บ ัน ท ึก ข ้อ ม ูล ได ้

45 ) ใ ช ้เป ร แ ก ร ม ค อ ม พ ิว เต อ ร ์ใ น ก า ร อ อ ก แ บ บ ข ่า ว ส า ร เพ ื่อ ก า ร ส ื่อ ส า ร  

ก า รต ล า ด ได ้

46 ) เข ีย น บ ท ค ว า ม ด ้า น ก า ร ต ล า ด เผ ย แ พ ร ่ต ่อ ส า ธ า ร ณ ะ ได ้

47 ) ใช ้ภ า ษ า ได ้อ ย ่า ง ถ ูก ต ้อ ง ใ น ก า ร อ ภ ิป ร า ย เพ ื่อ ค ว า ม ก ร ะ ช ับ แ ล ะ ต ร ง ป ร ะ เด ็น

48 ) 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 ้

49 ) ค ิด เป ็น ระ บ บ

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 ้ 

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 ้

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

53) จ ัด ส ัม ม น า ป ัญ ห า ก า ร ต ล า ด ได ้อ ย ่า ง เป ็น ม า ต ร ฐ า น

54) อ ภ ิป ร า ย ก ล ุ่ม ห ร อ จ ัด ส ัม ม น า ก ล ุ่ม ย ่อ ย ใ น ห ัว ข ้อ เร ื่อ ง ก า ร ต ล า ด ได ้

55 ) อ อ ก แ บ บ ล ัก ษ ณ ะ ซ ่อ ง ท า ง ก า ร จ ัด จ ำ ห น ่า ย ได ้

56 ) ว า ง แ ผ น ก า ร ต ล า ด ร ะ ย ะ ส ั้น แ ล ะ ร ะ ย ะ ย า ว ได ้อ ย ่า ง เห ม า ะ ส ม

57) อ อ ก แ บ บ ก ล ย ุท ธ ์เพ ื่อ ก า ร แ ข ่ง ช ัน ท า ง ก า ร ต ล า ด ได ้

58 ) ก ำ ห น ด ท า ง เล ือ ก เพ ื่อ ท ำ ก ิจ ก ร ร ม ท า ง ก า ร ต ล า ด ได ้

59 ) อ อ ก แ บ บ ก ล ย ุท ธ ์ด ้า น ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ใ ห ้ต ร ง ก ับ ก ล ุ่ม เป ้า ห ม า ย ได ้

60 ) อ อ ก แ บ บ ก ล ย ุท ธ ์ก า ร ต ล า ด  แ ค ้ไ ข แ ล ะ น ำ เส น อ ค ว า ม ค ิด ส ร ้า ง ส ร ร ค ์ 

เก ี่ย ว ก ับ ก ล ย ุท ธ ์ก า ร ต ล า ด ท ี่เห ม า ะ ส ม ก ับ ก า ร เป ล ี่ย น แ ป ล ง โด ย ป ร ะ ย ุก ต ์ใ ช ้ 

ค ว า ม ร ู้ใน เร อ ง พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร โภ ค ได ้
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61 ) ค ว บ ค ุม ค ุณ ส ม บ ้ต ิเฉ พ า ะ ข อ ง ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ํให ้ต ร ง ก ับ ก ล ุ่ม เป ้า ห ม า ย ได ้

62 ) ก ำ ห น ด ก ล ุ่ม เป ้า ห ม า ย ได ้อ ย ่า ง ช ัด เจ น

63 ) ว า ง แ ผ น ก า ร ต ล า ด ใน ร ะ ด ับ แ น ว ค ิด แ ล ะ ร ะ ด ับ ป ฏ ิบ ัต ิได ้

64 ) ว า ง แ ผ น ก ล ย ุท ธ ์ใ น ร ะ ด ับ บ ร ิษ ัท  ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ แ ล ะ ผ ล ิต ก ัณ ฑ ์ท ี่ส อ ด ค ล ้อ ง  

ก ับ ก า ร เป ล ี่ย น แ ป ล ง ได ้

65 ) เข ีย น แ ผ น ก า ร ต ล า ด ท ี่ส า ม า ร ถ น ำ ไป ป ฏ ิบ ัต ิได ้

66 ) ว า ง แ ผ น ก า ร โฆ ษ ณ า ได ้

67 ) ก ำ ห น ด ว ัต ถ ุป ร ะ ส ง ค ์ท า ง ก า ร ต ล า ด ได ้

68 ) จ ัด ท ำ แ ผ น ธ ุร ก ิจ ให ม ่ได ้

69 ) ป ร ับ แ ผ น ก า ร ต ล า ด ใ ห ้ท ัน ก ับ ก า ร เป ล ี่ย น แ ป ล ง ข อ ง ส ภ า พ แ ว ด ล ้อ ม ได ้

70 ) ร ว บ ร ว ม ข ้อ ม ูล พ ื้น ฐ า น ท ี่จ ำ เป ็น ใ น ก า ร บ ร ิห า ร ก า ร ต ล า ด ได ้

71) อ ธ ิบ า ย ข ั้น ต อ น แ ล ะ ร า ย ล ะ เอ ีย ด ใ น ก า ร จ ัด ท ำ แ ผ น ก า ร ต ล า ด ได ้

72 ) อ ธ ิบ า ย ส ่ว น ป ร ะ ส ม ก ล ย ุท ธ ์ได ้

73 ) น ำ ค ว า ม ร ู้เก ีย ว ก ับ  T Q M  KPI E Q  S Q  แ ล ะ  M a n a g e m e n t C o c k p it 

ม า ใข ้ใน ก า ร บ ร ิห า ร ได ้

74 ) น ำ เส น อ แ ผ น ก า ร ต ล า ด ได ้

75 ) ว า ง แ ผ น ก า ร ส ่ง เส ร ิม ก า ร ข า ย ได ้

76 ) ว า ง แ ผ น ส ื่อ แ ล ะ ก ล ย ุท ธ ์ส ื่อ ได ้

77 ) ว า ง แ ผ น  IM C  (In te g ra te d  M a rk e tin g  c o m m u n ic a tio n )  ข อ ง ผ ล ิต ก ัณ ฑ ์ 

แ ล ะ อ ง ค ์ก ร ได ้

78 ) แ บ ่ง ป ร ะ เภ ท ข อ ง ผ ู้บ ร ิโภ ค ห ร ิอ ต ล า ด ใ ห ้ส อ ด ค ล ้อ ง ก ับ ส ิน ค ้า ท ี่เส น อ ข า ย ได ้

79 ) ท ร า บ แ ล ะ เข ้า ใจ โม เด ล ท ี่อ ธ ิบ า ย พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโภ ค

80 ) ท ร า บ แ ล ะ เข ้า ใจ ป ัจ จ ัย ท ี่ม ีผ ล ก ร ะ ท บ ต ่อ พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโภ ค ใน ร ะ บ บ  

เศ ร ษ ฐ ก ิจ เส ร ิ

81 ) ส ร ้า ง เค ร ื่อ ง ม ือ ท ี่จ ะ ใช ้ใ น ก า ร ว ิจ ัย ได ้

82 ) ว ิเค ร า ะ ห ์ ต ีค ว า ม  แ ล ะ ส ร ุป ผ ล ง า น ว ิจ ัย ได ้

83 ) ก ำ ห น ด ป ัญ ห า ใ น ก า ร ท ำ ง า น ว ิจ ัย ได ้

84 ) อ อ ก แ บ บ แ ล ะ ว า ง แ ผ น ง า น ว ิจ ัย ได ้

85 ) เข ีย น โค ร ง ร ่า ง เส น อ ว ิจ ัย ได ้
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86) เข ีย น ร า ย ง า น ก า ร ว ิจ ัย  แ ล ะ น ำ เส น อ  ผ ู้บ ร ิห า ร เพ ื่อ ก า ร ต ัด ส ิน ใจ ได ้

87 ) ร ะ บ ุข อ บ เข ต ง า น ว ิจ ัย ได ้

88 ) ส ืบ เส า ะ ข ้อ ม ูล ท ุต ิย ภ ูม ิ แ ล ะ ฐ า น ข ้อ ม ูล ท า ง ก า ร ต ล า ด ส ำ ห ร ับ ง า น ว ิจ ัย ได ้

89 ) เก ็บ ร ว บ ร ว ม ข ้อ ม ูล ภ า ค ส น า ม ได ้

90 ) อ ธ ิบ า ย ข ั้น ต อ น ว ิธ ีด ำ เน ิน ก า ร แ ล ะ ก ร ะ บ ว น ก า ร ว ิจ ัย ได ้

91 ) ต ัด ส ิน ใจ ท า ง ก า ร ต ล า ด โด ย ใช ว ิจ า ร ณ ญ า ณ แ ล ะ ข ้อ ม ูล จ า ก ง า น ว ิจ ัย ได ้

92 ) แ ส ว ง ห า โอ ก า ส ท า ง ธ ุร ก ิจ จ า ก ผ ล ง า น ว ิจ ัย ได ้

93 ) อ อ ก แ บ บ โฆ ษ ณ า เพ ื่อ ก า ร จ ูง ใจ ได ้

94 ) เล ือ ก ส ื่อ ท ี่จ ะ ใช ้ไน ก า ร ส ่ง เส ร ิม ก า ร ต ล า ด ได ้

95 ) ก ำ ห น ด ว ัต ถ ุป ร ะ ส ง ค ์ข อ ง ก า ร ส ื่อ ส า ร  ท า ง ธ ุร ก ิจ ล ู่ผ ู้บ ร ิโภ ค ได ้

96 ) พ ิจ า ร ณ า เล ือ ก บ ร ิษ ัท โฆ ษ ณ า ได ้

97 ) เข ้า ใ จ ก า ร ด ำ เน ิน ง า น ข อ ง บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น โฆ ษ ณ า

98) ท ร า บ ว ิว ัฒ น า ก า ร ข อ ง ก า ร ส ื่อ ส า ร

99) ท ร า บ ล ัก ษ ณ ะ ข อ ง ส ื่อ เพ ื่อ ก า ร จ ูง ใจ แ ล ะ ส ร ้า ง ภ า พ ล ัก ษ ณ ์ท ี่ด ี

100) บ อ ก ล ัก ษ ณ ะ ข อ ง ก า ร ส ื่อ ส า ร ใน ภ า พ ร ว ม ได ้

101 ) ท ร า บ ว ิธ ีแ ล ะ ห ล ัก ป ฏ ิบ ัต ิข อ ง ก า ร ส ื่อ ส า ร ธ ุร ก ิจ ท ั่ว ไป

102) เข ้า ใ จ ส ื่อ โฆ ษ ณ า ป ร ะ เภ ท ต ่า ง ๆ

103) อ ธ ิบ า ย ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง ข อ ง อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ใ น ก า ร ส ื่อ ส า ร ท า ง ก า ร ต ล า ด ได ้

104) อ ธ ิบ า ย อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ส ำ ค ัญ ข อ ง ก า ร ส ื่อ ส า ร ท า ง ก า ร ต ล า ด ได ้

3. ต ัว แ ป ร ส ม ร ร ถ ภ า พ เช ิง ว ิช า ช ีพ ก า ร ต ล า ด ท ี่ไ ด ้ร ับ ก า ร ป ร ะ เม ิน จ า ก ห ัว ห น ้า ง า น ท า ง  

ก า ร ต ล า ด ใ น ธ ุร ก ิจ ป ร ะ เภ ท ต ่า ง ๆ โด ย ม ีอ ัต ร า ต อ บ ก ล ับ แ บ บ ป ร ะ เม ิน ร ้อ ย ล ะ  2 1 .2 4  (1 2 3  บ ร ิษ ัท ) 

ห ล ัง จ า ก ท ี่พ ิจ า ร ณ า ต ัด ต ัว แ ป ร ท ี่ม ีค ่า ม ัซ ๓ ม เล ข ค ณ ิต ไ ม ,ถ ึง  2 .5  อ อ ก เห ล ือ ต ัว แ ป ร ท ี่ใ ช ้ใ น ก า ร  

ว ิเค ร า ะ ห ์ต ัว ป ร ะ ก อ บ แ ย ก ต า ม ร ะ ด ับ ค ว า ม ส ำ ค ัญ แ ล ะ ค ว า ม ถ ี่ใ น ก า ร ใ ช ้ ด ังน ี้

3.1 ต ัว แ ป ร ส ม ร ร ถ ภ า พ เช ิง ว ิช า ช ีพ ก า ร ต ล า ด ท ี่จ ะ ใช ้ใ น ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์ต ัว ป ร ะ ก อ บ  

ต า ม ร ะ ด ับ ค ว า ม ส ำ ค ัญ จ ำ น ว น ท ั้ง ส ิ้น  81 ต ัว ด ังน ี้

1 ) เข ีย น ผ ัง โค ร ง ส ร ้า ง แ ล ะ ป ร ับ ป ร ุง ผ ัง โค ร ง ส ร ้า ง ข อ ง ฝ ่า ย ข า ย แ ล ะ ก ำ ห น ด  

ต ำ แ ห น ่ง ง า น ได ้
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2) ก ำ ห น ด ห ล ัก เก ณฑํว ิธ ีก า ร ส ร ร ห า แ ล ะ ค ัด เล ือ ก พ น ัก ง า น ข า ย ท ี่เห ม า ะ ส ม
M y
เด

3) ร ะ บ ุค ุณ ส ม บ ัต ิส ำ ค ัญ ข อ ง พ น ัก ง า น ข า ย ท ี่ต ้อ ง ก า ร ใ น ท ีม ง า น ข อ ง ต น ได ้

4 ) จ ัด ร ิเก อ บ ร ม เพ ื่อ พ ัฒ น า พ น ัก ง า น ข า ย ใน เร ื่อ ง ต ่า ง  ๆ ไ ด ้

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 ิได ้ต า ม แ ผ น ง า น

6) เข ้า ใ จ บ ท บ า ท ข อ ง ผ ู้บ ร ิห า ร ง า น ข า ย

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 ได ้

8) น ำ ท ฤ ษ ฎ ี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 ้

9) 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 ไ ด ้

10) อ อ ก แ บ บ ร ูป แ บ บ ก า ร ส ่ง เส ร ิม ก า ร ข า ย ได ้

11 ) ร ะ บ ุง า น แ น ว ก ว ้า ง ข อ ง ก ิจ ก ร ร ม ก า ร จ ัด ก า ร ข า ย ได ้

12) เข ีย น ค ำ พ ูด ข า ย ม า ต ร ฐ า น ข อ ง ง า น ข า ย ส ิน ค ้า ใ น อ ง ค ์ก ร ได ้

13) ก ำ ห น ด ร ูป แ บ บ ก า ร ข า ย ใ ห ้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 ้

14) จ ัด เก ็บ แ ล ะ น ำ ข ้อ ม ูล ม า ใ ช ้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

15) 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

16) น ำ เส น อ ข า ย ส ิน ค ้า ห ร ิอ บ ร ิก า ร ได ้

17) 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 ้

18) ว ิเค ร า ะ ห ์ป ัจ จ ัย ท ี่ม ีผ ล ก ร ะ ท บ ต ่อ ง า น บ ร ิห า ร ก า ร ข า ย ได ้

19) ว ิเค ร า ะ ห ์ล ูก ค ้า ท ี่เข ้า พ บ ได ้อ ย ่า ง ช ัด เจ น

20 ) แ ก ้ป ัญ ห า แ ล ะ อ ุป ส ร ร ค ท ี่ม ีอ ิท ธ ิพ ล ต ่อ ก า ร ค ัด ส ิน ใ จ ท า ง ก า ร ต ล า ด จ า ก  

ก ร ณ ีด ีก ษ า ได ้

21 ) จ ำ แ น ก ข ้อ ด ีแ ล ะ ข ้อ จ ำ ก ัด ใ น ก า ร ค ัด ส ิน ใ จ แ บ บ ต ่า ง  ๆ ท า ง ก า ร ต ล า ด ได ้

22 ) เป ร ีย บ เท ีย บ แ ผ น ง า น ก า ร ต ล า ด ได ้

23 ) ว ิเค ร า ะ ห ์พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโภ ค ใ น อ น า ค ต ได ้จ า ก ข ้อ ม ูล ป ัจ จ ุบ ัน แ ล ะ อ ด ีต

24 ) พ ย า ก ร ณ ์พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโภ ค ใ น อ น า ค ต ได ้จ า ก ข ้อ ม ูล ป ัจ จ ุบ ัน แ ล ะ อ ด ีต

25 ) ว ิเค ร า ะ ห ์ส ภ า พ แ ว ด ล ้อ ม ท า ง ก า ร ต ล า ด ท ั้ง ภ า ย ใ น แ ล ะ ภ า ย น อ ก ท ี่ม ีผ ล ต ่อ  

ก า ร บ ร ิห า ร ก า ร ต ล า ด ได ้
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26) วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้
27) วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและจุดด้อยได้
28) วิเคราะห์เซิงเปรียบเทียบได้อย่างมีประสิทธิภาพ
29) วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้
30) วิเคราะห์สถานการณ์โฆษณาได้
31 ) วิเคราะห์กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรได้
32) จัดทำงบประมาณการขายได้
33) จัดทำงบประมาณการตลาดได้
34) จัดทำงบประมาณโฆษณาได้
35) ติดต่อการค้าทางอินเตอร์เนตได้
36) ไชโปรแกรม Power Point ในการนำเสนอผลงานได้
37) ใช้ภาษาได้อย่างถูกต้องในการอภิปรายเพ่ือความกระซับและตรง 

ประเด็น
38) เขียนจดหมาย บันทึก และรายงานธุรกิจได้
39) คิดเป็นระบบ
40) แสดงความคิดเห็นและนำเสนอ ผลงานต่อท่ีประชุมได้ 
41 ) สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็นกลุ่มได้
42) มีจรรยาบรรณและความอดทนในการทำวิจัย
43) อภิปรายกลุ่มหรอจัดสัมมนากลุ่มย่อยในหัวข้อเร่ืองการตลาดได้
44) ออกแบบลักษณะซ่องทางการจัดจำหน่ายได้
45) วางแผนการตลาดระยะส้ันและระยะยาวได้อย่างเหมาะสม
46) ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทางการตลาดได้
47) กำหนดทางเลือกเพ่ือทำกิจกรรมทางการตลาดได้
48) ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้
49) ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แกํใขและนำเสนอความคิดสร้างสรรค์ 

เก่ียวหับกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกับการเปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ 
ใช้ความรู้'ในร่ืองพฤติกรรมผู้-บริโภค'ได้

50) ควบคุมคุณลมปติเฉพาะของผลิตภัณฑ์ให้ตรงหับกลุ่มเป้าหมายได้
51) กำหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างซัดเจน
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52) วางแผนการตลาดในระดับแนวคิดและระดับปฏิบ้ติได้
53) วางแผนกลยุทธ์โนระดับบริษัท หน่วยธุรกิจ และผลิตภัณฑ์ท่ีสอดคล้อง 

กับการเปล่ียนแปลงได้
54) เขียนแผนการตลาดท่ีสามารถนำไปปฎิบติได้
55) วางแผนการโฆษณาได้
56) กำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดได้
57) จัดทำแผนธุรกิจใหม่ได้
58) ปรับแผนการตลาดให้ทันกับการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดแล้อมได้
59) รวบรวมข้อมูลพ้ืนฐานท่ีจำเป็นในการบรหารการตลาดได้
60) อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดในการจัดทำแผนการตลาดได้
61) อธิบายส่วนประสมกลยุทธิได้
62) นำเสนอแผนการตลาดได้
63) วางแผนการส่งเสริมการขายได้
64) วางแผนส่ือและกลยุทธ์ล่ือได้
65) แบ่งประเภทของผู้บริโภคหริอตลาดให้สอดคล้องกับสินค้าท่ีเสนอ 

ขายได้
66) ทราบและเข้าใจโมเดลท่ีอธิบายพถุติกรรมผู้บริโภค
67) ทราบและเข้าใจปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในระบบ 

เศรษฐกิจเสรี
68) กำหนดปัญหาในการทำงานวิจัยได้
69) เขียนรายงานการวิจัย และนำเสนอ ผู้บริหารเพ่ือการดัดสินใจได้
70) ตัดสินใจทางการตลาดโดยใช้วิจารณญาณและข้อมูลจากงานวิจัยได้ 
71 ) แสวงหาโอกาสทางธุรกิจจากผลงานวิจัยได้
72) ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้
73) เลือกส่ือท่ีจะใช้ในการส่งเสริมการตลาดได้
74) กำหนดวัตถุประสงค์ของการส่ือสารทางธุรกิจส่ผู้บริโภคได้
75) ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร
76) ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการจูงใจและสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
77) บอกลักษณะของการส่ือสารในภาพรวมได้
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78) ทราบ'วิธีและ,หลักปฏิบัติของการ ล่ือสารธุรกิจท่ัวไป
79) เข้าใจล่ือโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ
80) อธิบายความแตกต่างขององค์ประกอบในการล่ือสารทางการตลาดได้ 
81 ) อธิบายองค์ประกอบสำคัญของการล่ือสารทางการตลาดได้

3.2 ตัวแปรสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดท่ีจะใช้ในการวิเคราะห์ตัวประกอบ 
ตามระดับความถ่ีในการใช้จำนวนท้ังส้ิน 46 ตัว ดังน้ี

1 ) ระบุคุณสมปติสำคัญของพนักงานขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้
2) สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงานให้ปฏิบัติได้ตามแผนงาน
3) เข้าใจบทบาทของผู้บริหารงานขาย
4) นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมินการปฏิบัติงานได้
5) นำทฤษฏีการจูงใจ การสร้างขวัญและกำลังใจไปใช้ในการกระตุ้นการ 

ทำงานของพนักงานได้
6) พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขตขาย โคว์ต้าขายได้
7) ออกแบบรูปแบบการส่งเสริมการขายได้
8) กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้องกับสถานการณ์และสินค้าได้
9) จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมี 

ประสิทธิภาพ
10) แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม
11) นำเสนอขายสินค้าหรือบริการได้
12) สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการขายต่อผู้บริโภคได้
13) วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องานบริหารการขายได้
14) วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่างชัดเจน
15) แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทางการตลาดจาก 

กรณีสืกษาได้
16) จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัดสินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้
17) เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้
18) วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
19) พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
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20) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดท้ังภายในและภายนอกท่ีมีผลต่อ 
การบรหารการตลาดได้

21) วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้
22) วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและจุดด้อยได้
23) วิเคราะห์เซิงเปรียบเทียบได้อย่างมีประสิทธิภาพ
24) วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้
25) จัดทำงบประมาณการขายได้
26) จัดทำงบประมาณการตลาดได้
27) เขียนจดหมาย บันทึก และรายงานธุรกิจได้
28) คิดเป็นระบบ
29) แสดงความคิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อท่ีประชุมได้
30) สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็นกลุ่มได้ 
31 ) มีจรรยาบรรณและความอดทนในการทำวิจัย
32) วางแผนการตลาดระยะส้ันและระยะยาวได้อย่างเหมาะสม
33) ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทางการตลาดได้
34) กำหนดทางเลือกเพ่ือทำกิจกรรมทางการตลาดได้
35) ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑํให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้
36) ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไขและนำเสนอความคิดสร้างสรรค์ 

เก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกับการเปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ 
ใช้ความรู้ในเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคได้

37) ควบคุมคุณสมบัติเฉพาะของผลิตกัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้
38) กำหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน
39) วางแผนการตลาดในระดับแนวคิดและระดับปฏิบัติได้
40) เขียนแผนการตลาดท่ีสามารถนำไปปฏิบัติได้
41) กำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดได้
42) ปรับแผนการตลาดให้ทันกับการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมได้
43) รวบรวมข้อมูลพ้ืนฐานท่ีจำเป็นในการบริหารการตลาดได้
44) อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดในการจัดทำแผนการตลาดได้
45) นำเสนอแผนการตลาดได้
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46) แบ่งประเภทของผู้บริโภคหรือตลาดให้สอดคล้องกับสินค้าท่ีเสนอ 
ขายได้

4. ตัวประกอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต
ตามระดับความสำคัญ จากการวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงสำรวจด้วยการสกัดตัวประกอบ
Principal Component และ หมุนแกนแบบ Orthogonal ด้วยวิธี Varimax 2 ครังได้ตัว 
ประกอบท้ังส้ินจำนวน 6 ตัว ดังน้ี

4.1 ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อย จำนวน
12 ตัว ดัง น้ี

1 ) วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องานบริหารการขายได้
2) วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่างซัดเจน
3) แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินไจทางการตลาดจาก 

กรณีศึกษาได้
4) จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัดสินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้
5) เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้
6) วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
7) พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
8) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดท้ังภายในและภายนอกท่ีมีผล 

ต่อการบริหารการตลาดได้
9) วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้

10) วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและจุดด้อยได้ 
11 ) วิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
12) วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้

4.2 ตัวประกอบด้านการส่ือสารและส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วยสมรรถภาพ 
ย่อย จำนวน 14 ตัว คังน้ี

1 ) ออกแบบรูปแบบการส่งเสริมการขายได้
2) วิเคราะห์สถานการณ์โฆษณาได้



222

3) ออกแบบกลยุทธ์การตลาด แก้ไข และนำเสนอความคิดสร้างสรรค์ 
เก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะลมกับการเปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ 

ใช้ความรู้ในเรองพฤติกรรมผู้บริโภคได้
4) เขียนแผนการตลาดท่ีสามารถนำไปปฏินัติได้
5) วางแผนการโฆษณาได้
6) จัดทำแผนธุรกิจใหม่ได้
7) อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดในการจัดทำแผนการตลาดได้
8) อธิบายส่วนประสมกลยุทธ์ได้
9) นำเสนอแผนการตลาดได้

10) วางแผนการโฆษณาและการส่งเสริมการขายได้
11) วางแผนส่ือและกลยุทธ์ส่ือได้
12) ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้
13) เลือกล่ือท่ีจะใช้ในการส่งเสริมการตลาดได้
14) กำหนดวัตถุประสงค์ของการส่ือสารทางธุรกิจส่ผู้บริโภคได้

4.3 ตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาด ประกอบด้วยสมรรถภาพ 
ย่อย จำนวน 7 ตัว ตังน้ี

1) ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร
2) ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการจูงใจและสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
3) บอกลักษณะของการส่ือสารในภาพรวมได้
4) ทราบวิธีและหลักปฏิบัติของการส่ือสารธุรกิจท่ัวไป
5) เช้าใจส่ือโฆษณาประ๓ ทต่าง ๆ
6) อธิบายความแตกต่างขององค์ประกอบในการส่ือสารทางการตลาดได้
7) อธิบายองค์'ประกอบสำตัญของการส่ือสารทางการตลาด1ได้

4.4 ตัวประกอบด้านการขาย ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน 7 ตัว ตังน้ี
1) ระบุงานแนวกว้างของกิจกรรมการจัดการขายได้
2) เขียนคำพูดขายมาตรฐานของงานขายสินค้าในองค์กรได้
3) กำหนดรูปแบบการขายให้สอดคล้องกับสถานการณ์และสินค้าได้
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4) จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้โนการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ

5) แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม
6) นำเสนอขายสินค้าหริอบริการได้
7) สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการขายต่อผู้บริโภคได้

4.5 ตัวประกอบด้านการบริหารการขาย ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน
6 ตัว ดัง น้ี

1 ) กำหนดลักเกณฑํวิธีการสรรหาและดัดเลือกพนักงานขายท่ีเหมาะสม
H Vเด

2) ระบุคุณสมบัติสำคัญของพนักงานขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้
3) จัดริเกอบรมเพ่ือพัฒนาพนักงานขายในเร่ืองต่าง  ๆได้
4) สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงานให้ปฏิบัติงานได้ตามแผนงาน
5) นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมินการปฏิบัติงานได้
6) พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขตขาย โคว์ต้าขายได้

4.6 ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จ ประกอบด้วย 
สมรรถภาพย่อย จำนวน 6 ตัว ดังน้ี

1) ติดต่อการค้าทางอินเตอร์เนตได้
2) เขียนจดหมาย บันทึก และรายงานธุรกิจได้
3) คิดเป็นระบบ
4) แสดงความคิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อท่ีประชุมได้
5) สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็นกลุ่มได้
6) มีจรรยาบรรณและความอดทนในการทำวิจัย

ตัวประกอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความสำคัญท้ัง 6 ตัว 
ร่วมกันอธิบายสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดได้ร้อยละ 24.306
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5. ตัวประกอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต 
ตามความถี่ในการใช้ จากการวิเคราะห์ตัวประกอบเชิงสำรวจด้วยการสกัดตัวประกอบแบบ 
principal Component และหมุนแกนแบบ Orthogonal ด้วยวิธี Varimax 2 ครัง ได้ตัว 
ประกอบท้ังส้ิน จำนวน 5 ตัว ดังน้ี

5.1 ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน
13 ตัว ดัง น้ี

1) วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องานบริหารการขายได้
2) วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่างซัดเจน
3) แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทางการตลาดจาก 

กรณีศึกษาได้
4) จำแนกข้อดีและข้อจำกัดในการตัดสินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาด

H Pเด
5) เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้
6) วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
7) พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
8) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดท้ังภายในและภายนอกท่ีมีผล

ต่อการบริหารการตลาดได้
9) วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้

10) วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและจุดด้อยได้
11) วิเคราะห์เชิงเบัรียบเทียบได้อย่างมีประสิทธิภาพ
12) วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑิได้
13) ควบคุมคุณสมบัติเฉพาะของผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

5.2 ตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อย 
จำนวน 7 ตัว ดังน้ี

1 ) วางแผนการตลาดระยะส้ันและระยะยาวได้อย่างเหมาะสม
2) ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทางการตลาดได้
3) กำหนดทางเลือกเพ่ือทำกิจกรรมทางการตลาดได้
4) ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้
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5) ออกแบบกลยุทธ์การตลาดแก้ไขและนำเสนอความคิดสร้างสรรค์ 
เก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกับการเปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ 
ใช้ความรู้ในเร่ืองพฤติกรรมผู้บร็โภคได้

6) วางแผนการตลาดในระดับแนวคิดและระดับปฏิบัติได้
7) อธิบายข้ันตอนและรายละเอียดในการจัดทำแผนการตลาดได้

5.3 ตัวประกอบด้านการบริหารการขาย ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อย จำนวน
5 ตัว ดัง น้ี

1 ) สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงานให้ปฏิบัติงานได้ตามแผนงาน
2) เช้าใจบทบาทของผู้บริการการขาย
3) นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมินการปฏิบัติงานได้
4) นำทฤษฏีการจูงใจ การสร้างขวัญและกำลังใจไปใช้โนการกระตุ้นการ 

ทำงานของพนักงานได้
5) พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขตขาย โคว์ต้าขายได้

5.4 ตัวประกอบด้านการขายประกอบด้วยสมรรถภาพย่อย จำนวน 5 ตัว ดังน้ี 
1 ) กำหนดรูปแบบการขายให้ลอดคล้องกับสถานการณ์และสินค้าได้
2) จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมี 

ประสิทธิภาพ
3) แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม
4) นำเสนอขายสินค้าหริอบริการได้
5) สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการขายต่อผู้บริโภคได้

5.5 ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จ ประกอบด้วยสมรรถภาพ 
ย่อย จำนวน 5 ตัว ดังน้ี

1) เขียนจดหมาย บันทึก และรายงานธุรกิจได้
2) คิดเป็นระบบ
3) แสดงความคิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อท่ีประชุมได้
4) สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็นกลุ่มได้
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5) มีจรรยาบรรณและความอดทนในการทำวิจัย

ตัวประกอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดตามระดับความถ่ีในการใช้ท้ัง 5 ตัว 
ร่วมกันอธิบายสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดได้ร้อยละ 16.713

6. ตัวแปรสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดที่ใช้ในการพัฒนาแบบสอบสมรรถภาพ 
เซิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิตเป็นตัวแปรท่ีปรากฏพบท้ังในการวิเคราะห์ 
ตัวประกอบตามระดับความสำคัญและความถี่ในการใช้จำนวนท้ังส้ิน 27 ตัว และเป็นตัวแปร 
สมรรถภาพ1ชนิดดีเลิศคือมีค่าน้ําหนักตัวประกอบต้ังแต่ .71 ข้ึนไปอีกจำนวน 15 ตัว รวมจำนวน 
ตัวแปรท้ังส้ินจำนวน 42 ตัว แต่เน่ืองจากตัวแปรท่ีได้บางตัวเป็นตัวแปรสมรรถภาพท่ีปรากฏพบ 
ได้ทั่วไปในสาขาวิชาอื่นๆ ยูวิจัยจึงพิจารณาตัดตัวแปรสมรรถภาพจำนวน 4 ตัวออกดังน้ี

1) คิดเป็นระบบ
2) แสดงความคิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อท่ีประชุมได้
3) สร้างความร่วมมือในการทำงานเป็นกลุ่มได้ และ
4) มีจรรยาบรรณและความอดทนในการทำวิจัย

คงเหลือตัวแปรที่ใช้ในการพัฒนาแบบสอบสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับ 
ปริญญาบัณฑิตจำนวน 38 ตัว ดังน้ี

ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์
1) วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่องานบริหารการขายได้
2) วิเคราะห์ลูกค้าท่ีเข้าพบได้อย่างซัดเจน
3) แก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทางการตลาดจาก 

กรณีศึกษาได้
4) จำแนกฃ้อดีและข้อจำกัดในการตัดสินใจแบบต่าง  ๆทางการตลาดได้
5) เปรียบเทียบแผนงานการตลาดได้
6) วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
7) พยากรณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในอนาคตได้จากข้อมูลปัจจุบันและอดีต
8) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดท้ังภายในและภายนอกทีมผลต่อการ 

บริหารการตลาดได้
9) วิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจการตลาดได้
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10) วิเคราะห์แผนการตลาดท้ังจุดเด่นและจุดด้อยได้ 
11 ) วิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบได้อย่างมีประสิทธิภาพ
12) วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้ 

ตัวประกอบด้านการบริหารการขาย
13) สร้างทีมงานขายและควบคุมทีมงานไห้ปฏิปติงานได้ตามแผนงาน
14) นำระบบการประเมินผลไปใช้ประเมินการปฏิบัติงานได้
15) พยากรณ์ยอดขาย กำหนดอาณาเขตขาย โคว์ต้าขายได้
16) กำหนดหลักเกณฑํวิธีการสรรหาและคัดเลือกพนักงานขายท่ีเหมาะสมได้
17) ระบุคุณสมบัติสำคัญของพนักงานขายท่ีต้องการในทีมงานของตนได้ 

ตัวประกอบด้านการขาย
18) กำหนดรูปแบบด้านการขายให้สอดคล้องกับสถานการณ์และสินค้าได้
19) จัดเก็บและนำข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างมี 

ประสิทธิภาพ
20) แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม
21) นำเสนอขายสินค้าหรือบริการได้
22) สร้างบุคลิกภาพและทัศนคติในการขายต่อผู้บริโภคได้ 

ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จ
23) เขียนจดหมาย บันทึก และรายงานธุรกิจได้ 

ตัวประกอบด้านการส่ือสาร และส่งเสริมการตลาด
24) อธิบายข้ันตอน และรายละเอียดในการจัดทำแผนการตลาดได้
25) วางแผนการส่งเสริมการขายได้
26) วางแผนส่ือและกลยุทธ์ล่ือได้
27) ออกแบบโฆษณาเพ่ือการจูงใจได้

ตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาด
28) ทราบวิวัฒนาการของการส่ือสาร
29) ทราบลักษณะของส่ือเพ่ือการจูงใจและสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
30) บอกลักษณะของการล่ือสารในภาพรวมได้
31 ) ทราบวิธีและหลักปฏิบัติของการส่ือสารธุรกิจท่ัวไป
32) เข้าใจส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ
33) อธิบายความแตกต่างขององค์ประกอบในการส่ือสารทางการตลาดได้
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34) อธิบายองค์ประกอบสำคัญของการส่ือสารทางการตลาดได้ 
ด้วประก,อบด้านการวางแผนการตลาด

35) ออกแบบกลยุทธ์การตลาดแก้ไขและนำเสนอความคิดสร้างสรรค์เก่ียวกับ 
กลยุทธ์การตลาดท่ี เหมาะสมกับการเปล่ียนแปลงโดยประยุกต์ใช้ความรู้ใน 
เร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคได้

36) ออกแบบกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขันทางการตลาดได้
37) กำหนดทางเลือกเพ่ือทำกิจกรรมทางการตลาดได้
38) ออกแบบกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑํให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้

7. คุณลักษณะท่ัวไปของแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดท่ีผู้วิจัยพัฒนาข้ึน 
เป็นแบบสอบชนิดเลือกตอบ ตัวเลือกท่ีถูกต้องท่ีสุดเพียงข้อเดียวจาก 4 ตัวเลือก จำนวน 100 
ข้อ เป็นข้อสอบท่ีตอบตัวเลือกท่ี 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) ใช้เวลาในการทำแบบสอบ 1 ช่ัวโมง กำหนดคะแนนให้ตอบถูกได้ 
1 คะแนน ตอบผิดได้ 0 คะแนน โดยกำหนดให้ข้อสอบแต่ละข้อมีคะแนนเท่ากันท้ังฉบับ

8. ค่าสถิติพ้ืนฐานของแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด คะแนนเต็ม 100 
คะแนน ผู้เข้าสอบในการทดลองใช้เคร่ืองมือคร้ังท่ี 3 จำนวน 254 คน เป็นนักดีกษา ซ้ันปีท่ี 4 
สาขาวิชาการตลาด ภาคการศึกษาสุดท้าย หลักสูตร 4 ปี ภาคภาษาไทย จากสถาบันอุดม 
ศึกษา 5 สถาบันในเขตกรุงเทพมหานคร นักศึกษาทำคะแนนได้สูงสุด 71 คะแนน และต่ําสุด 
12 คะแนน แบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดมีคะแนนเฉล่ีย (Mean) เท่ากับ 37.575 
คะแนน มัธยฐาน (Median) เท่ากับ 33 และคะแนนฐานนิยม (Mode) เท่ากับ 24 ค่าส่วน 
เบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากับ 14.928 โดยมีค่าความเบ้ (Skewness) เท่ากับ .572 และค่า 
ความโด่งเท่ากับ -.914

9. การวิเคราะห์คุณภาพของแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษา
ระคับปริญญาบัณฑิต ผู้วิจัยพิจารณาวิเคราะห์คุณภาพของแบบสอบทั้งคุณภาพรายข้อและ
คุณภาพของแบบสอบท้ังฉบับคังน้ี
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9.1 การวิเคราะห์คุณภาพรายข้อโดยใช้ทฤษฎีการทดสอบแบบด้ังเดิม (CTT) 
พบว่าแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิตมีค่าอำนาจ 
จำแนก (r) ต้ังแต่ -.117 ถึง .720 และค่าความยาก (p) มีค่าต้ังแต่ .122 ถึง .681 โดยมีค่า 
ความยากและอำนาจจำแนกรวมท้ังฉบับ เท่ากับ .372 และ .310 ตามลำดับ

แบบสอบท่ีพัฒนาข้ึนส่วนใหญ่ (ร้อยละ 53) เป็นข้อลอบท่ีค่อนข้างยาก 
คือมีค่า P  อยู่ระหว่าง .20 ถึง .39 และเป็นข้อสอบชนิดยากปานกลาง มีค่า P  อยู่ระหว่าง .40 
ถึง .59 จำนวน 41 ข้อ ส่วนข้อลอบชนิดยากมากคือมีค่า P  อยู่ระหว่าง 0 ถึง .19 จำนวน 5 
ข้อ และข้อสอบท่ีค่อนข้างง่าย คือมีค่า P  อยู่ระหว่าง .60 ถึง .79 จำนวน 1 ข้อ

แบบสอบท่ีพัฒนาข้ึนประกอบด้วยข้อสอบที่มีค่าอำนาจจำแนกดีมากคือม ี
ค่า r อยู่ระหว่าง .60 ถึง 1.00 จำนวน 3 ข้อ ข้อสอบท่ีมีค่าอำนาจจำแนกดี คือมีค่า โ
อยู่ระหว่าง .40 ถึง .59 จำนวน 42 ข้อ ข้อสอบท่ีมีค่าอำนาจจำแนกพอใช้ได้ คือมีค่า r
อยู่ระหว่าง .20 ถึง .39 จำนวน 22 ข้อ ข้อสอบท่ีมีค่าอำนาจจำแนกค่อนข้างต่ํา คือมีค่า โ
อยู่ระหว่าง .10 ถึง .19 จำนวน 13 ข้อ และข้อลอบท่ีมีค่าอำนาจจำแนกต่ํามาก คือมีค่า r
อยู่ระหว่าง -.117 ถ ึง .09 จำนวน 20 ข้อ โดยสรุปแบบลอบท่ีพัฒนาข้ึนมีข้อสอบท่ีมีค่าอำนาจ 
จำแนกในระดับนำไปใช้ได้จำนวน 67 ข้อ และควรดัดท้ิง จำนวน 33 ข้อ

9.2 การวิเคราะห์คุณภาพซองแบบสอบท้ังฉบับ
9.2.1 ความเท่ียง (Reliability) โดยพิจารณาจากค่าความสอดคล้องภาย 

ในของแบบสอบ (Internal Consistency) โดยคำนวณจากสูตร KR20 ได้ค่าส้มประสิทธ้ี 
ความเท่ียงเท่ากับ .896 และโดยการคำนวณหาค่าส้มประสิทธ้ีสหสัมพันธ์ระหว่างคะแนนรายข้อ 
กับคะแนนรวม พบว่าข้อสอบส่วนใหญ่ ร้อยละ 72 มีค่าส้มประสิทธ้ีสหสัมพันธ์ทางบวกกับ 
คะแนนรวมอย่างมีนัยสำคัญท่ีระดับ .01 ข้อสอบร้อยละ 4 มีค่าส้มประลิทธสหสัมพันธ์ทางบวก 
กับคะแนนรวมอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และข้อสอบ ร้อยละ 15 มีค่าลหสัมพันธ์ 
ทางบวกกับคะแนนรวม

9.2.2 ความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) จากการให้ผู้ทรงคุณวุฒิ 
ทางการตลาดซ่ึงเป็นคณาจารย์ท่ีลอนในสาขาวิชาการตลาดผู้มีประสบการณ์ต้ังแต่ 20 ปีข้ึนไป 
จำนวน 4 ท่าน ทำการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบท่ีพัฒนาข้ึน โดยใช้ค่าดัชนี 
ความลอดคล้องของข้อสอบกับวัตถุประสงค์ท่ีมุ่งวัด (IOC) 1.00 เป็นเกณฑ์ พบว่าค่า IOC มี 
ค่าต้ังแต่ 0 -1 .0 0  ข้อสอบท่ีผ่านเกณฑ์ IOC เท่ากับ 1.00 มีจำนวนท้ังส้ิน 148 ข้อ คิดเป็น 
ร้อยละ 63.8 จากข้อสอบท่ีส่งให้ผู้เช่ียวชาญพิจารณา จำนวนท้ังส้ิน 232 ข้อ
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9.2.3 ความตรงตามเกณฑ์สหสัมพันธ์ (Criterion -  Related Validity) 
โดยพิจารณาหาค่าสัมประสิทธิ้สหสัมพันธ์ระหว่างคะแนนผลการสอบด้วยแบบสอบสมรรถภาพ 
เชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิตกับคะแนนผลสัมฤทธทางการเรียนเฉล่ีย 
ของนักศึกษากลุ่มทดลองจำนวน 100 คน พบว่า มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .01 (r , = .665**)xy

9.2.4 ความตรงเชิงจำแนก (Discriminant Validity) โดยการพิจารณา 
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มสูงและกลุ่มต่ําโดยใช้สถิติ (t — test) ด้วยเทคนิค 33 % พบว่า 
ผู้สอบกลุ่มสูงมีคะแนนเฉลี่ยที่ได้จากการทำแบบสอบสูงกว่ากลุ่มตํ่าอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่
ระดับ .01

9.2.5 ความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) โดยการวิเคราะห์องค์ 
ประกอบเชิงยืนยันอันดับท่ีสอง พบว่าโมเดลสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับ 
ปริญญาบัณฑิตมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ โดยมีค่า ไค -  สแควร์ (Chi -  
square) เท่ากับ 17.732) ท่ีองศาอิสระ 14 และมีความน่าจะเป็น .292 ค่าดัชนีวัดระดับความ 
กลมกลืน (GFI) เท่ากับ .934 และค่าดัชนีวัดระดับความกลมกลืนท่ีปรับแก้แล้ว (AGFI) 
เท่ากับ .869 โดยตัวประกอบแต่ละตัวมีค่าความแปรผันร่วมกันกับสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาด 
ดังน้ี

ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ มีค่าน้ําหนักตัวประกอบ เท่ากับ .757 และมีค่า 
ความแปรผันร่วมกันกับสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต 
ร้อยละ 57.3

ตัวประกอบด้านการบริหารการขาย มีค่าน้ําหนักตัวประกอบ เท่ากับ .762 และ 
มีความแปรผันร่วมกันกับสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต ร้อย 
ละ 58.0

ตัวประกอบด้านการขาย มีค่าน้ําหนักตัวประกอบ เท่ากับ .668 และมีค่าความ 
แปรผันร่วมกันกับสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต ร้อยละ
44.6

ตัวประกอบด้านสมรรถภาพที่ส่งเสริมความสำเร็จ มีค่านํ้าหนักตัวประกอบ
เท่ากับ .491 และมีค่าความแปรผันร่มกันกับสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับ 
ปริญญาบัณฑิต ร้อยละ 24.1
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ตัวประกอบด้านการสื่อสารและส่งเสริมการตลาด มีค่านํ้าหนักตัวประกอบ
เท่ากับ .628 และมีค่าความแปรผันร่วมกันกับสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักสืกษาระดับ 
ปริญญาบัณฑิต ร้อยละ 39.5

ตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาด มีค่าน้ําหนักตัวประกอบเท่ากับ 
.861 และมีค่าความแปรผันร่วมกันกับสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักสืกษาระดับ
ปริญญาบัณฑิต ร้อยละ 74.1

ตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด มีค่าน้ําหนักตัวประกอบเท่ากับ .733 
และมีค่าความแปรผันร่วมกันกับสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักสืกษาระดับปริญญา 
บัณฑิต ร้อยละ 53.7

10. เกณฑ์ผ่านขั้นตํ่าของแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักสืกษา 
ระดับปริญญาบัณฑิต ผู้วิจัยพัฒนาจากความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญและนักวิชาการในสาขา
การตลาด 22 ท่าน ประกอบด้วยผู้เช่ียวชาญลายธุรกิจ ซ่ึงเป็นหัวหน้างานทางการตลาด 
จำนวน 15 ท่าน และคณาจารย์ในสาขาการตลาดจากสถาบันอุดมสืกษาต่างๆจำนวน 7 ท่าน 
ผลการกำหนดเกณฑ์ผ่านข้ันต่ําแยกตามตัวประกอบของแบบสอบได้ดังน้ี

ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ จำนวนข้อสอบ 32 ข้อ
เกณฑ์ผ่านข้ันต่ํา 21 ข้อ

ตัวประกอบด้านการบริหารการขาย จำนวนข้อลอบ 13 ข้อ
เกณฑ์ผ่าน1ข้ันต่ํา 8 ข้อ

ตัวประกอบด้านการขาย จำนวนข้อสอบ 10 ข้อ
เกณฑ์ผ่านข้ันต่ํา 5 ข้อ

ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จ จำนวนข้อสอบ 2 ข้อ
เกณฑ์ผ่านข้ันต่ํา 1 ข้อ

ตัวประกอบด้านการส่ือสารและส่งเสริมการตลาด จำนวนข้อสอบ 10 ข้อ
เกณฑ์ผ่านข้ันต่ํา 6 ข้อ

ตัวประกอบด้านความรู้ทางการส่ือสารการตลาด จำนวนข้อลอบ 21 ข้อ
เกณฑ์ผ่านข้ันต่ํา 14 ข้อ

ตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด จำนวนข้อสอบ 12 ข้อ
เกณฑ์ผ่านข้ันต่ํา 8 ข้อ
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รวมแบบสอบสมรรถภาพเชิง'วิชาชีพการตลาดของนักศึกษาระดับปริญญาบัณฑิต 
จำนวนข้อสอบ 100 ข้อ มีเกณฑ์ผ่านข้ันต่ําซ่ึงกำหนดโดยผู้เช่ียวชาญและนักวิชาการเท่ากับ 63 
ข้อ

อภิปรายผลการวิจัย

1. กระบวนการพัฒนา Profile สมรรถภาพแบบ CPD

แนวคิดการจัดดำเนินการพัฒนา Profile สมรรถภาพแบบ CPD (Competency 
Profile Development) เป็นกระบวนการพัฒนาท่ีเน้นสมรรถภาพเชิงวิชาชีพเป็นสำคัญเพ่ือผลิต 
บัณฑิตในแต่ละสาขาให้ตรงกับความต้องการของตลาดแรงงาน โดยเน้นท่ีการร่วมมือกันระหว่าง 
สถาบันอุดมศึกษาและภาคเอกซนหรอตลาดแรงงาน การดำเนินงานเร่ิมจากการพัฒนาแบบ
สอบถามคณาจารย์ซึ่งอยู่ในสถาบันอุดมศึกษาท่ีต้องการพัฒนาสมรรถภาพซึ่งเป็นแบบสอบถาม 
ชนิดปลายเปิดโดยให้คณาจารย์ระบุความสามารถหลักท่ีนักศึกษาต้องทำได้หลังจากจบการเรียน 
การสอนในวิชานันแล้ว การตอบผู้ตอบซ่ึงเป็นคณาจารย์ต้องระบุความสามารถน้ัน  ๆ เป็นพฤติ 
กรรมไม่เกิน 5 สมรรถภาพ ในแบบสอบถามจะให้คณาจารย์ระบุถึงแหล่งงานหรือประเภทของ 
ธุรกิจที่นักศึกษาจากสถาบันได้เข้าทำงานตามการรับรู้ของคณาจารย์เพื่อใช้ในการพิจารณา 
คัดเลือกคณะกรรมการพิจารณาสมรรถภาพแบบ CPD โดยได้เค้าโครงและรูปแบบการจัดดำเนิน 
การจากเอกสารประกอบการประชุมเชิงปฏิบัติการของ Northern Alberta Institute of 
Technology (Kennedy และ Ally, 1994)

รูปแบบการดำเนินการพิจารณาสมรรถภาพจัดดำเนินการโดยคณะกรรมการที่ได้รับ 
เชิญมาจากภาคเอกซนซึ่งเป็นตลาดแรงงานของบัณฑิตท่ีสำเร็จการศึกษาโดยเชิญเข้าร่วมประชุม 
เชิงปฏิบัติการตามลัดส,วนที่ได้จากการสำรวจจากคณาจารย์เพื่อร่วมกันพิจารณาสมรรถภาพซึ่ง 
คณาจารย์เป็นผู้กำหนดว่าตรงกับความต้องการใช้ในองค์กรธุรกิจหรือไม, จากนั้นจัดกลุ่ม
สมรรถภาพตามรายวิชาเพ่ือพัฒนาหลักสูตรตามความต้องการของตลาดแรงงานต่อไป กรณีหาก 
เกิดข้อลงลัยในสมรรถภาพหรือไม่มั่นใจในผลที่ออกมาว่าจะตรงตามความต้องการของตลาด 
แรงงานหรือไม่ เพราะการ'จัดประชุมเชิงปฏิบัติการน้ัน เชิญผู้เข้าร่วมประชุมซ่ึงเป็นภาคเอกชน
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มาเป็นตัวแทนเพียงบางส่วนเท่าน้ัน ให้จัดทำแบบสอบถามชนิดเลือกตอบส่งให้ผู้ประกอบการ
รายอ่ืนในธุรกิจประ๓ ทต่าง  ๆ พิจารณาด้วย รูปแบบของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วน
ใหญ่  ๆ คือ ส่วนท่ีเป็นข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบและส่วนท่ีให้ผู้ตอบระบุความสำคัญและความถ่ีใน 
การใช้สมรรถภาพต่าง  ๆ ในการทำงานในธุรกิจน้ัน  ๆ ให้สำเร็จ โดยเค้าโครงและรูปแบบการจัด 
ดำเนินการได้จากเอกสารประกอบการประชุมเซิงปฏิปัติการของ Northern Alberta Institute of 
Technology (Kennedy และ Ally, 1994)

รูปแบบการจัดประชุมสัมมนาเซิงปฏิบัติการตามแนว CPD นั้นต้องอาศัยความ 
ร่วมมือจากหลายฝ่ายทั้งภาคธุรกิจตลาดแรงงาน (คณะกรรมการพัฒนาสมรรถภาพตามแนว
CPD) ผู้สังเกตการณ์ ผู้ดำเนินการประชุมสัมมนาเซิงปฏิบัติการ ผู้บันทึกการประชุมและ
พนักงานอำนวยความสะดวกต่าง  ๆ ระหว่างการประชุม นอกจากน้ียังต้องอาศัยงบประมาณและ 
เงินลงทุนเป็นจำนวนมาก การประลานงานและนัดวันเวลาประชุมจึงทำได้ยากเน่ืองจากคณะ
กรรมการเป็นผู้บรหารในภาคธุรกิจเอกชน ดังน้ันการจัดดำเนินการประชุมจึงเป็นส่ิงท่ีทำได้ยาก
การศึกษาข้ันต่อมาของกระบวนการพัฒนา Profile สมรรถภาพตามแนว CPD จึงได้วางแนวทาง 
การเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามไว้อีกขั้นหนึ่งเพื่อตรวจสอบความถูกต้องของการดำเนินงาน 
ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้พิจารณา ตัดทอนขั้นตอนการประชุมสัมมนาเซิงปฏิบัติการมาเป็นการเก็บ 
รวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามตามแนว CPD ซ่ึงมีข้อดีคือประหยัดงบประมาณ ได้ข้อมูลข้ัน 
ปฐมภูมิ เหมาะสำหรับเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีเป็นข้อเท็จจรงจากกลุ่มตัวอย่างท่ีอยู่กันอย่างกระจัด
กระจาย นอกจากน้ีผู้ตอบยังมีอิสระในการตอบอย่างเต็มท่ี แต่ก็มีข้อเลียคือจะได้รับแบบสอบถาม 
ตอบกสับมาน้อยจึงต้องมีการติดตามทวงถามแบบสอบถามคืน (สมหวัง พิธิยานุวัฒน์ อ้างถึงใน 
ไพฑูรย์ สินลารัตน์ และ สำลี ทองธิว, 2534)

2. การวิเคราะห์ตัวประกอบ

การจัดดำเนินการพัฒนา Profile สมรรถภาพตามแนว CPD น้ันหลังจากท่ีได้เก็บ 
รวบรวมข้อมูลจากภาคธุรกิจซ่ึงเป็นตลาดแรงงานแล้วน้ัน ข้อมูลท่ีได้นำมาวิเคราะห์ด้วยการหาค่า 
มัชฌิม เลขคณิตของตัวแปรสมรรถภาพแต่ละตัว จากน้ันกำหนดเกณฑ์เพ่ือตัดสมรรถภาพท่ี
ไม่สำคัญและ ใช้น้อยออกโดยกำหนดเป็นเกณฑ์ข้ึนใช้ในการพิจารณา จากน้ันจึงนำสมรรถภาพท่ี 
เหลือจัดกลุ่มใหม่เพ่ือกำหนดเป็นรายวิชาท่ีจะใช้ลอนนักศึกษาในสถาบัน (Kennedy และ Ally,
1994)
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ผู้วิจัยจึงดำเนินการกำหนดเกณฑ์เพ่ือพิจารณาตัดตัวแปรสมรรถภาพที่ไม่สำคัญและ 
จำเป็นต้องใช้ในงานทางการตลาดในธุรกิจประ๓ ทต่าง  ๆ ออกด้วยเกณฑ์ 2.50 จากมาตร 
ประมาณค่า 4 ระคับ โดยแยกพิจารณาตามระคับความสำคัญและความถ่ีในการใช้สมรรถภาพ 
เพื่อให้คงเหลือแต่สมรรถภาพที่สำคัญและจำเป็นต้องใช้ในงานทางการตลาดเพื่อการวิเคราะห์ 
ต่อไป

ผู้วิจัยพิจารณาใช้การวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงสำรวจเพื่อบรรยายและค้นหาความ 
สัมพันธ์ระหว่างตัวแปรเพ่ือให้ได้ส่ิงท่ีซ่อนอยู่ภายใต้ความสัมพันธ์ (อุทุมพร (ทองอุไทย) จามรมาน, 
2532) ทั้งนี้ผู้วิจัยแยกการพิจารณาออกเป็นการวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงสำรวจในตัวแปร 
สมรรถภาพเซิงวิชาชีพตามระคับความสำคัญและความถี่ในการใช้สมรรถภาพนั้นในงานทาง 
การตลาด

กลุ่มตัวอย่างที'ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลในครั้งนี้เป็นหัวหน้างานทางการตลาดใน 
องค์กรธุรกิจ 26 ประ๓ ทจำนวน 123 องค์กร โดยมีตัวแปรในการพิจารณาวิเคราะห์ตัวประกอบ 
ตามระคับความสำคัญจำนวนทั้งสิ้น 81 ตัว และตัวแปรในการวิเคราะห์ตัวประกอบตามระคับ 
ความถ่ีในการใช้สมรรถภาพจำนวนท้ังส้ิน 46 ตัว วิธีการวิเคราะห์ตัวประกอบ ผู้วิจัยสะกัดตัว 
ประกอบด้วยวิธีการวิเคราะห์ส่วนประกอบมุขสำคัญ (Principal Component Analysis) และ 
หมุนแกนตัวประกอบแบบ Orthogonal ด้วยวิธี Varimax ซ่ึงเป็นวิธีท่ีสะดวกและใช้คะแนนตัว 
ประกอบคำนวณโดยตรง นอกจากนี้ยังให้ผลการวิเคราะห์ไม,ต่างจากวิธีอื่น (Lindeman
และคณะ, 1980)

3. ตัวแปรสมรรถภาพท่ีได้จากการวิเคราะห์ตัวประกอบ

3.1 ตัวแปรสมรรถภาพจากการวิเคราะห์ตัวประกอบตามระคับความสำคัญ

จากการวิเคราะห์ตัวประกอบตามระคับความสำคัญของตัวแปรสมรรถภาพเซิงวิชาชีพ 
การตลาดได้ตัวประกอบท้ังส้ิน จำนวน 6 ตัว คังน้ี

3.1.1 ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน 12 ตัว
3.1.2 ตัวประกอบด้านการส่ือสารและส่งเส‘ริมการตลาด ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อย

จำนวน 14 ตัว
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3.1.3 ตัวประกอบด้านความเทางการส่ือสารการตลาด ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อย 
จำนวน 7 ตัว

3.1.4 ตัวประกอบด้านการขาย ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน 7 ตัว
3.1.5 ตัวประกอบด้านการบรหารการขาย ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน 6 ตัว
3.1.6 ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสริมความสำเร็จ ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อย 

จำนวน 6 ตัว

ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์เป็นตัวประกอบที่ได้จากการวิเคราะห์ตัวประกอบตาม 
ระดับความสำคัญและเป็นตัวประกอบที่ลอดคล้องกับการศึกษาในส'วนของสมรรถภาพด้าน 
มโนทัศน์เซิงวิชาชีพเฉพาะสาขาของบัณฑิตบริหารธุรกิจ คือ บัณฑิตต้องมีความสามารถในการ 
วิเคราะห์ มีความสามารถในการแก้ปัญหา (เพ็ญพิมล ลีโนทัย, 2542; อารีรัตน์ อุสาหวิริยกุล, 
2528; Wood และ Then, 1979 cited in Michaelsen, 1983; Levenburg, 1996) 
ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยในการวิเคราะห์ปัญหาในธุรกิจ 
การตลาดได้ นอกจากน้ียังประกอบด้วยสมรรถภาพในเรองการแก้ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีอิทธิพล 
ต่อการตัดสินใจทางการตลาดจากกรณีศึกษาได้ สมรรถภาพย่อยทั้งสองตัวสอดคล้องกับ
การศึกษาของ Drew ซึ่งได้รวบรวมคุณลักษณะ ของบัณฑิตท่ีจำเป็นต่อการปฏิบัติงานอาชีพใน 
อนาคต จากมุมมองของนายจ้างและนักศึกษาไว้ว่าบัณฑิตท่ีพึงประสงค์ควรมีคุณลักษณะในการ 
แก้ปัญหาและกำหนดปัญหาล่วงหน้าได้ซ ึ่งมุมมอง นี้ได้จากตัวแทนบริษัทพรอกเตอร์แอนด ์
แกมเบิล (Proctor and Gamble), วิทยาลัยเอลเวอรัเน (Alverno College) สหรัฐอเมริกา, 
NCVQ (National Council for Vocational Qualification) และ BTEC (Business and 
Technical Education Council) แห่งสหราชอาณาจักร (Drew, 1998; Graydon,. 1996)

ตัวประกอบด้านการบริหารการขายเป็นตัวประกอบที่ประกอบด้วยสมรรถภาพในงาน 
ทางด้านการบริหารจัดการ ซ่ึงลอดคล้องกับความหมายของสมรรถภาพเซิงวิชาชีพของ Rolls
(1997) ซึ่งให้ความหมายของสมรรถภาพเซิงวิชาชีพว่ารวมไปถึงการใช้กลยุทธ์ความเป็นผู้นำ
นอกจากน้ียังสอดคล้องกับงานวิจัยของ Austriaco เก่ียวกับสมรรถภาพของทรัพยากรมนุษย็ใน 
ยุคปัจจุบันซ่ึงได้นำมาเสนอในท่ีประชุมสัมมนานานาชาติของ UNESCO ว่าทรัพยากรมนุษย์ของ 
ทุกประเทศในอาเซียนควรมีสมรรถภาพหรือทักษะที่หลากหลาย โดยเฉพาะทักษะวิชาชีพควร
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เก่ียวข้องกับลักษณะความเป็นผู้นำ การจัดการทักษะการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์และรู้จักทำงาน 
เป็นทีม (Austriaco, 1995)

ตัวประกอบด้านสมรรถภาพที่ส่งเสรมความสำเร็จประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยในเรื่อง 
การติดต่อส่ือสาร การเขียนจดหมาย บันทึก และรายงานธุรกิจ การติดต่อการค้าทางอินเตอร์เนต 
การสร้างความร่วมมือในการทำงานเป็นกลุ่ม การแสดงความคิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อที,
ประชุม จรรยาบรรณและความอดทนในการทำวิจัยซ่ึงเป็นสมรรถภาพในเร่ืองการ ส่ือสาร
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมที่สอดคล้องกับการศึกษาของ Drew (1998) ในส่วนงานวิจัยของ
มหาวิทยาลัยเซฟทิเล (University of Sheffield) แห่งสหราชอาณาจักร ซ่ึงพบว่าส่ิงสำคัญท่ี 
บัณฑิตควรมืข้อหน่ึงคือความสามารถทางการใช้ภาษาและการติดต่อส่ือสาร การแสดงความ
คิดเห็นและนำเสนอผลงานต่อที่ประชุมเป็นสมรรถภาพที่สอดคล้องกับความคิดเห็นของบริษัท 
พรอกเตอร์แอนด์แกมเบิล, NCVQ และ BTEC ท่ีมืความเห็นว่าควรมีคุณลักษณะในการติดต่อ 
ส่ือสารกับบุคคลอ่ืนและแสดงแนวคิดใหม่ท่ีดีกว่าได้ (Drew, 1998; Rolls, 1997; Graydon, 
1996; วิจิตร ศรีสอ้าน, 2537)

ความสามารถทางด้านภาษา การติดต่อส่ือสาร, และการทำงานเป็นกลุ่ม ยังสอดคล้อง 
กับการศึกษาของ Graydon ท่ีนำเสนอคุณลักษณะของบัณฑิตสาขาบริหารธุรกิจท่ีพึงประสงค์ : 
กรณีศึกษาจาก Auckland Institute of Technology ประเทศนิวซีแลนด์ ซึงสรุปสมรรถภาพที 
จำเป็นต่อบัณฑิตที่กำลังเข้าสู,วิชาชีพว่าต้องมีความเป็นเลิศด้านการติดต่อสื่อสารท้ังการพูดและ 
การเขียน การทำงานเป็นทีม และทักษะระหว่างบุคคล (Graydon, 1996) นอกจากน้ียัง 
สอดคล้องกับการศึกษาทักษะการจัดการทั่วไปที่นักศึกษาสาขาบริหารธุรกิจพึงมีในมุมมองของ 
อาจารย์และผู้ปฏิบัติงานในสายบริหารธุรกิจ (Levenburg, 1996)

สมรรถภาพย่อยในตัวประกอบด้านสมรรถภาพที่ส่งเสริมความสำเร็จเรื่องการ 
ติดต่อการค้าทางอินเตอร์เนตได้ เป็นสมรรถภาพท่ีสอดคล้องกับแนวคิดของ Elson (1997
อ้างถึงใน เพ็ญพิมล ลีโนทัย, 2542) เก่ียวกับสมรรถภาพเชิงวิชาชีพท่ีนิสิตนักศึกษาควรมียุค 
ลังคมสารสนเทศ ซึ่งนำเสนอว่านักศึกษาควรมีสมรรถภาพด้านการติดต่อสื่อสารผ่านสื่อและ
วิธีการต่าง  ๆ รวมท้ังการพัฒนาปฏิลัมพันธ์ด้านบทบาทผ่านสถานการณ์จำลอง สมรรถภาพด้าน
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บูรณาการโดยสามารถหล่อหลอมมโนทัศน์ บริบท เทคนิค และสมรรถภาพด้านการติดต่อล่ือสาร 
เพ่ือให็ได้กลยุทธ์ท่ีเหมาะสมทางวิชาชีพ

3.2 ตัวแปรสมรรถภาพจากการวิเคราะห์ตัวประกอบตามระดับความถ่ีในการใช้สมรรถภาพ

จากการวิเคราะห์ตัวประกอบตามความถ่ีในการใช้สมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดได้ตัว 
ประกอบท้ังส้ิน จำนวน 5 ตัว ดังน้ี

3.2.1 ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน 13 ตัว
3.2.2 ตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาด ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน 7 

ตัว
3.2.3 ตัวประกอบด้านการบริหารการขาย ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน 5 ตัว
3.2.4 ตัวประกอบด้านการขาย ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน 5 ตัว
3.2.5 ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีล่งเสริมความสำเร็จ ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อย 

จำนวน 5 ตัว
ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ท่ีได้จากการวิเคราะห์ตัวประกอบตามระดับความถี่ในการ 

ใช้สมรรถภาพ ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน 13 ตัว ซ่ึงมีความสอดคล้องกับผลการ 
วิเคราะห์ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์ตามระดับความสำคัญซึ่งประกอบด้วยสมรรถภาพย่อย 
จำนวน 12 ตัว โดยตัวแปรสมรรถภาพย่อยท้ัง 12 ตัว เป็นตัวแปรท่ีได้จากการวิเคราะห์ตัว 
ประกอบตามระดับความถี่ในการใช้สมรรถภาพ ผู้วิจัยจึงพิจารณาเห็นควรใช้ชื่อตัวประกอบ
เดียวกันคือ ตัวประกอบด้านการวิเคราะห์

ตัวประกอบด้านการวางแผนการตลาดประกอบด้วยตัวแปรสมรรถภาพทั้งสิ้นจำนวน 
7 ตัว เป็นตัวประกอบท่ีสอดคล้องกับองค์ประกอบของสมรรถภาพตามแนวคิดของ The
Secretary’s Commission on Achieving Necessary Skill : SCANS (อ้างถึงใน เพ็ญพิมล 
ลีโนทัย, 2542) ซ่ึงประกอบด้วยสมรรถภาพ 5 ประการ ประการท่ี 1 เป็นสมรรถภาพด้าน 
ทรัพยากร (Resources) ได้แก่ การจัดการ การวางแผน การจัดสรรเวลา เงิน วัสดุ อุปกรณ์ 
และแรงงาน องค์ประกอบสมรรถภาพน้ียังครอบคลุมถึงตัวประกอบด้านการบริหารการขายด้วย

ตัวประกอบด้านการบริหารการขายที่ได้จากการวิเคราะห์ตัวประกอบตามระดับความถ่ี 
ในการใช้สมรรถภาพ ประกอบด้วยสมรรถภาพย่อย จำนวน 7 ตัว ซ่ึงสอดคล้องกับการวิเคราะห์ 
ตัวประกอบตามระดับความสำคัญของสมรรถภาพ จำนวน 3 ตัว
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ตัวประกอบด้านการขายเป็นตัวประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน 5 ตัว ซ่ึงเป็น 
สมรรถภาพที่สอดคล้องกับตัวประกอบด้านการขายในการวิเคราะห์ตัวประกอบตามระดับความ 
สำคัญของสมรรถภาพ จำนวน 5 ตัว

ตัวประกอบสุดท้ายจากการวิเคราะห์ตัวประกอบตามระดับความถี,ในการใช้สมรรถภาพ 
คือ ตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสรมความสำเร็จซ่ึงประกอบด้วยสมรรถภาพย่อยจำนวน 5 
ตัว โดยให้ผลสอดคล้องกับตัวประกอบด้านสมรรถภาพท่ีส่งเสรมความสำเร็จจากการวิเคราะห์ตัว 
ประกอบตามระดับความสำคัญ จำนวน 5 ตัว

4. คุณสมบตท่ัวไป ความยาก และอำนาจจำแนกของแบบสอบ

แบบสอบท่ีพัฒนาข้ึนเป็นแบบสอบชนิดเลือกตอบ 4 ตัวเลือก โดยมีคำตอบถูกเพียง 
ตัวเดียวจำนวน 100 ข้อ ซ่ึงแบบสอบชนิดเลือกตอบได้รับการพิสูจน์ว่าเป็นแบบสอบท่ีปฏิปติได้ 
อย่างกว้างขวางจึงเป็นท่ียอมรับและใช้กันโดยท่ัวไป โดยเฉพาะในการสอบความถนัดหรือสอบกัด 
ผลล้มฤทธ้ี'ทางการเรียน (Anatasi, 1976 และ Ebel, 1972 อ้างถึงใน วิชัย สินวัฒนาพานิช, 
2532) การพิจารณาใช้ตัวเลือก 4 ตัว สอดคล้องกับข้อแนะนำการเขียนตัวเลือก โดยควรให้มี 
จำนวนตัวเลือก 4 ถึง 5 ตัว เพราะการท่ีมีจำนวนตัวเลือกท่ีเป็นไปได้ย่ิงมากก็ย่อมจะทำให้ค่า 
ความเท่ียงสูงข้ึนด้วย (อนันต์ ศรีโสภา, 2525) โดยเม่ือลดจำนวนตัวเลือกของข้อกระทงลงจาก 
5 ตัวเลือกเป็น 4 ตัวเลือก ค่าความเท่ียงของแบบสอบจะเพ่ิมข้ึน แต่เม่ือลดจำนวนตัวเลือกของ 
ข้อกระทงลงเป็น 3 ตัวเลือก ค่าความเท่ียงของแบบลอบจะกลับลดลงกว่าแบบสอบชุด 4 ตัว 
เลือก นอกจากน้ีการลดจำนวนตัวเลือกของข้อกระทงจาก 5 ตัวเลือกเป็น 4 ตัวเลือก และ 3 
ตัวเลือก ไม่ทำให้ค่าความยากและอำนาจจำแนกของแบบสอบแตกต่างกันท่ีระดับนัยสำคัญ .05 
(วิชัย สินวัฒนาพานิช, 2532) ท้ังน้ีการพัฒนาตัวลวง โดยผู้วิจัยพัฒนาข้ึนเองน้ีนสอดคล้องกับ 
การคืกษาเรื่องการเปรียบเทียบคุณภาพของแบบสอบผลลัมถูทธ้ีวิชาคณิตศาสตร์แบบเลือกตอบที, 
สร้างตัวลวงด้วยวิธีต่างกันพบว่า ค่าความตรงของแบบสอบผลลัมฤทธ้ิ วิชาคณิตศาสตร์แบบ 
เลือกตอบท่ีสร้างตัวลวงด้วยวิธีต่างกัน 3 วิธี คือ ให้ครูแต่ละคนสร้างเอง ให้ครูประชุมปรึกษากัน 
สร้างตัวลวงและใช้คำตอบผิดของนักเรียนจากแบบสอบชนิดเติมคำ มีค่าแตกต่างกันอย่างไม่มี
นัยสำคัญทางสถิติ นอกจากน้ีค่าอำนาจจำแนกของท้ัง 3 วิธี กังมีค่าแตกต่างกันอย่างไม่มี 
นัยสำคัญทางสถิติอีกด้วย (โกมล สรรคเสรณี, 2529)
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จำนวนข้อลอบท่ีผู้วิจัยพัฒนาข้ึนในคร้ังแรกเพ่ือให้ผู้เช่ียวชาญตรวจสอบความตรงเซิง 
เน้ือหาน้ันมีจำนวน 232 ข้อ โดยต้องการข้อสอบท่ีใข้จริงจำนวน 100 ข้อ ซ่ึงเป็นไปตามข้อ 
แนะนำในการเขียนข้อสอบซ่ึงควรเผ่ือไว้ร้อยละ 25 หรือ ควรเผ่ือไว้ประมาณ 1 -  2 เท่าของ 
จำนวนท่ีต้องการใช้จริงเพ่ือการตัดและปรับปรุงข้อไม่ดีและเลือกข้อท่ีมีคุณภาพดีไว้ใช้ต่อไป (คิริชัย 
กาญจนวาสี, 2541)

การทดลองใช้ข้อสอบกับกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นนักศึกษาสาขาการตลาด ช้ันปีท่ี 4 
หลักสูตร 4 ปี ภาคภาษาไทย' ของสถาบันอุดมศึกษาท้ัง 7 แห่ง ซ่ึงประกอบด้วย สถาบัน 
เทคโนโลยี ราชมงคล คลอง 6 ปทุมธานี, สถาบันเทคโนโลยีราชมงคลวิทยาเขตเทคนิค 
กรุงเทพ, มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์, มหาวิทยาลัยเซนต์จอห์น, วิทยาลัยรัชภาคย์เทคโนโลยี 
และการจัดการ, มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ และมหาวิทยาลัยรังสิต ซ่ึงมีลักษณะใกล้เคียงกับ 
กลุ่มผู้ลอบท่ีต้ังใจจะนำไปใช้จริง โดยมีจำนวนกลุ่มตัวอย่างในการทดลองใช้ข้อสอบ คร้ังท่ี 1
จำนวน 10 คน การทดลองใช้ข้อสอบ คร้ังท่ี 2 จำนวน 103 คน และกลุ่มตัวอย่างท่ีใข้ในการ 
ทดลองใช้ข้อสอบ คร้ังท่ี 3 จำนวน 254 คน ซ่ึงเป็นไปตามข้อแนะนำในการทดลองใช้เคร่ืองมือ 
ว่าควรมีกลุ่มตัวอย่าง อย่างน้อย 50 คน (ถ้าเป็นไปได้ควรมีขนาดเป็นร้อย) เพ่ือให้ได้ผลการ 
วิเคราะห์ค่อนข้างคงท่ีและน่าเช่ือถือ โดยการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างสำหรับทดสอบข้อสอบควร
กระทำด้วยความระบัดระวังท้ังในแง่การรักษาความลับของข้อสอบ และความเป็นตัวแทนของกลุ่ม 
ผู้เรืยนท่ีต้องนำไปใช้จริง (คิริชัย กาญจนวาสี, 2541)

การพิจารณาตัดเลือกข้อสอบจากการทดลองใช้เคร่ืองมือ คร้ังท่ี 2 กับกลุ่มนักศึกษา 
จำนวน 103 คน โดยใช้แนวทางการวิเคราะห์ตามแนวทางการทดสอบต้ังเดิมเพ่ือพิจารณาคัดเลือก 
ข้อลอบข้อท่ีมีค่าความยากและอำนาจจำแนกเหมาะสม ข้อสอบท่ีพิจารณาคัดเลือกไว้ควรเป็นข้อ 
สอบท่ีมีค่าความยาก (p) ระหว่าง 0.20 -  0.80 เพราะถือว่าเป็นข้อลอบท่ีมืความยากง่ายพอ 
เหมาะ และอำนาจจำแนก (โ) ท่ีดีค'วรมืค่าเป็นบวกและควรมีค่ามากกว่า 0.20 ข้ึนไป (คิริชัย 
กาญจนวาสี, 2541) ผลจากการใช้เกณฑ์ตังกล่าวทำให้ได้ข้อสอบท่ีผ่านเกณฑ์ จำนวน 71 ข้อ 
แต่เน่ืองจากจำนวนข้อสอบท่ีต้องการใช้ตามตารางโครงสร้างคือ 100 ข้อ ตังน้ันผู้วิจัยจึง
พิจารณาข้อสอบท่ีมีค่าสถิติดีกว่าข้ออ่ืนในกลุ่มเดียวกันเพ่ิมข้ึนอีก 29 ข้อ โดยพิจารณาค่า
อำนาจจำแนกก่อน จากน้ันพิจารณาค่าความยากตามลำตับ ข้อสอบท่ีมีเง่ือนไขในการคัดเลือก 
เพ่ือเป็นไปตามโครงสร้าง ผู้วิจัยได้พัฒนาปรับแก้ให้มีคุณภาพท่ีดีข้ึน จากน้ันรวบรวมข้ึนเป็นฉบับ 
จำนวน 100 ข้อ เพ่ือไชในการเก็บรวบรวมข้อมูลในช้ันต่อไป
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ผลจากการทดลองใซ้เครองมือ คร้ังท่ี 3 ซ่ึงได้จากการนำข้อสอบท่ีได้พิจารณา 
คัดเลือกไว้เฉพาะฃ้อที่มีค่าความยากและอำนาจจำแนกที่เหมาะลมรวมเข้าไว้เป็นแบบสอบ 
สมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาด จำนวน 100 ข้อ ไปเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 
254 คน ซ่ึงเป็นนักศึกษาจากสถาบันอุดมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเปิดสอนสาขาวิชา 
การตลาด หลักสูตร 4 ปี ภาคภาษาไทย โดยเป็นนักศึกษาในภาคการศึกษาสุดท้าย จากน้ัน 
ดำเนินการวิเคราะห์ข้อสอบในแนวทางการวิเคราะห์ตามแนวการทดสอบแบบด้ังเดิม

การพิจารณาค่าความยาก (p) ด้วยเกณฑ์การกำหนดให้ค่าความยากมีค่าอยู่
ระหว่าง 0.20 -  0.80 น้ันพบว่าข้อสอบส่วนใหญ่ (ร้อยละ 95) มีค่าความยากอยู่ในเกณฑ์ 
ตังกล่าวและค่าความยากง่ายเฉล่ียรวมท้ังฉบับมีค่าเท่ากับ 0.372 ซ่ึงลัดได้ว่าเป็นแบบสอบท่ีค่อน 
ข้างยากเพราะมีค่าเข้าใกล้ 0 นอกจากน้ีมืค่าความยากง่ายท้ังฉบับ ยังสอดคล้องกับค่าความ 
ยากง่ายของข้อสอบท่ีมีคุณภาพดี คือ มีค่าอยู่ระหว่าง 0.20 -  0.80 (ศริ'ชัย กาญจนวาสี,
2538)

ค่าอำนาจจำแนกของข้อสอบ (โ) ถ้าพิจารณาใช้เกณฑ์กำหนดค่าอำนาจจำแนกว่า 
ควรมีค่ามากกว่า 0.20 ข้ึนไปแล้วน้ันพบว่าข้อสอบ ร้อยละ 67 ของข้อสอบท้ังหมดมีค่าอำนาจ 
จำแนกสูงกว่า 0.20 ค่าอำนาจจำแนกรวมท้ังฉบับมีค่าเป็นบวกและมีค่ามากกว่า 0.20 คือ 
มีอำนาจจำแนกเท่ากับ .310 ท้ังน้ีสอดคล้องกับเกณฑ์ท่ีกำหนดให้ค่าอำนาจจำแนกท่ีดีต้องมีค่า 
เป็นบวกและควรมากกว่า 0.20 ข้ึนไป (คิริชัย กาญจนวาสี, 2541)

แต่ถึงอย่างไรก็ดีหากพิจารณาข้อสอบรายข้อเปรียบเทียบกับตารางโครงสร้างของ 
แบบลอบท่ีผู้วิลัยต้ังใจท่ีจะพัฒนาข้อสอบให้ได้จำนวน 100 ข้อ แล้วน้ัน จะพบว่าในจำนวน
ข้อสอบท่ีใช้ในการหาคุณภาพท้ัง 100 ข้อ ยังประกอบด้วยข้อสอบที'มีค่าอำนาจ1จำแนกต่ําหรือ 
ค่อนข้างต่ําอยู่จำนวน 33 ข้อ จำเป็นต้องตัดออก ซ่ึงส่งผลกระทบต่อตารางโครงสร้างของ
แบบสอบ นอกจากน้ีหากดำเนินการตัดข้อสอบตังกล่าวออกจะต้องมีการพิจารณาเวลาในการสอบ 
และเกณฑ์ผ่าน ข้ันต่ําข้ึนใหม่เพ่ือให้เกิดความเหมาะสมในการนำไปใช้ การศึกษาในข้ันต่อไป
จึงควรได้พิจารณาพัฒนาข้อสอบให้มีจำนวนข้อเป็นไปตามโครงสร้างเพื่อผลการวัดที่สมบูรณ์ 
ย่ิงข้ึน
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ข้อเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช้

1. ข้อเสนอแนะในการนำตัวแปรสมรรถภาพไปใช้

ตัวแปรสมรรถภาพท่ีได้จากการวิเคราะห์ตัวประกอบท้ังตามระดับความสำคัญและความถ่ี 
ในการใช้สามารถนำไปใช้ในการพัฒนานิสิตนักศึกษาให้มีความรู้ความสามารถเป็นท่ีต้องการของ 
ตลาดแรงงาน นอกจากน้ียังนำไปใช้ในการพัฒนาแบบลอบความถนัดเชิงวิชาชีพ หรอแบบสอบ 
สมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดต่อไปได้ ตัวแปรท้ังหมดเป็นผลจากการประเมินสมรรถภาพ
เชิงวิชาชีพการตลาด โดยหัวหน้างานทางการตลาดจากธุรกิจหลากหลายประเภท ดังน้ันจึงน่าจะ 
เช่ือได้ว่าเป็นตัวแปรท่ีมีความสำคัญ และความถ่ีในการใช้จริง

2. ข้อเสนอแนะในการนำแบบสอบไปใช้

แบบสอบสมรรถเชิงวิชาชีพการตลาดท่ีผู้วิจัยได้พัฒนาข้ึนผ่านการตรวจสอบความ 
ตรงเซิงเน้ือหา ความตรงเชิงจำแนก ความตรงตามเกณฑ์สัมพันธ์ และความตรงเชิงโครงสร้าง 
มาแล้ว ดังนั้นข้อสอบที่ประกอบรวมอยู่ในแบบสอบจึงน่าจะเชื่อถือได้ว่าใช้วัดสมรรถภาพเชิง 
วิชาชีพการตลาดดังท่ีได้นิยามและนำเสนอตัวแปรต่าง  ๆ ได้จริง ท้ังน้ี ข้ึนอยู่กับสถานการณ์และ 
โอกาสในการนำไปใช้

แบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพท่ีพัฒนาข้ึนน้ีมีจุดประสงค์เพ่ือใช้ตรวจสอบว่านิสิต 
นักศึกษา ช้ันปีท่ี 4 สาขาวิชาการตลาด หลักสูตร 4 ปี ภาคภาษาไทย มีความรู้ความสามารถ 
ตรงตามความต้องการของตลาดแรงงานในสาขาการตลาดแล้วหรือไม, ท้ังน้ีเพ่ือให้สถาบัน
อุดมศึกษาได้จัดเตรียมการปีกอบรม และกระบวนการพัฒนานักศึกษาของตนกิอนท่ีจะออกสู,
ตลาดแรงงาน เพราะเช่ือว่าสมรรถภาพเชิงวิชาชีพมีอยู่จริงและสามารถปีกฝน อบรม และ
พัฒนาได้ ดังน้ัน ผู้ท่ีจะนำแบบสอบฉบับน้ีไปใช้จึงควรพิจารณาถึงจุดประสงค์ท่ีจะนำไปใช้ให้ถูก 
ต้องและเหมาะสมกับสภาพ และระยะเวลา เพ่ือให้เกิดผลในการพัฒนาสมรรถภาพในการปฎิบ้ติ 
งานและความสามารถท่ีพึงประสงค์ตามความต้องการของตลาดแรงงาน
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สถาบันอุดมศึกษาอาจใช้แบบสอบนี้ในการตรวจลอบสมรรถภาพของนิสิต 
นักศึกษาสาขาการตลาดก่อนสำเร็จการศึกษา โดยอาจอยู่ในรูปของ Exit examination นิสิต 
นักศึกษาที่ผ่านเกณฑ์น่าจะเชื่อได้ว่ามีสมรรถภาพเซิงวิชาชีพการตลาดเป็นที่ต้องการของตลาด 
แรงงาน

แบบสอบท่ีผู้วิจัยพัฒนาข้ึนอาจนำไปใช้ในการสอบวินิจฉัย Diagnostic Test เพ่ือ 
ตรวจสอบว่านิสิตนักศึกษาขาดความรู้ความสามารถหรอบกพร่องในเรองใดเป็นการเฉพาะ ท้ังน้ี 
เพ่ือประโยชน์ในการพัฒนาต่อไป

แบบสอบท่ีพัฒนาข้ึนเหมาะท่ีจะใช้ในการวัดแบบ Summative Test มากกว่าท่ีจะ 
เป็น Formative Test ท้ังน้ีเพราะตัวแปรท่ีใช้ในการพัฒนาข้อสอบเป็นตัวแปรสมรรถภาพซ่ึงเป็น 
องค์รวมของพฤติกรรม เช่น สมรรถภาพในการวางแผนการตลาด เป็นองค์รวมของความรู้ท้ังใน 
เร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์ การขาย การส่งเสริมการขาย ช่องทางการจัดจำหน่าย
เป็นต้น

นอกเหนือจากน้ี แบบสอบที่พัฒนาขึ้นยังอาจใช้ในการคัดเลือกบุคลากรลาย
การตลาด ในกรณีท่ีองค์กรธุรกิจมีความต้องการท่ีจะรับบุคลากรระดับปริญญาบัณฑิตเข้าทำงาน 
โดยพิจารณาจากทักษะความรู้ ความสามารถในทางการตลาดเป็นเกณฑ์

สารลนเทศท่ีได้จากการนำเแบบสอบสมรรถภาพเชิงวิชาชีพการตลาดของนักศึกษา 
ระดับปริญญาบัณฑิตไปใช้จะเกิดสูงสุด หากผู้นำไปใช้คำนึงถึงจุดประสงค์ ความถูกต้อง และ 
ความเหมาะสมกับสภาพและระยะเวลา

ข้อเสนอแนะในการทำวิจัยคร้ังต่อไป

1) กระบวนการพัฒนา Profile สมรรถภาพตามแนว CPD เร่ิมต้นจากการให้
คณาจารย์ระบุสมรรถภาพท่ีจะเกิดข้ึนในตัวนิสิตนักศึกษาหลังจากได้ศึกษาวิชาน้ันแล้ว จากน้ัน
นำสมรรถภาพดังกล่าวไปประเมินโดยผู้ประกอบการ ซ่ึงการดำเนินงานในข้ันตอนน้ีถ้าให้ผู้มีส่วน 
เกี่ยวข้องในตัวบัณฑิต หรือผู้ใช้บัณฑิตได้มีส่วนในการระบุสมรรถภาพด้วยนั้นจะทำให้ได้ 
สารสนเทศเพ่ิมมากขึ้น กล่าวคือ การกำหนดให้ผู้ประกอบการซึ่งเป็นตัวแทนนายจ้างระบุ
สมรรถภาพท่ีเป็นท่ีต้องการร่วมกับคณาจารย์ จากน้ันดำเนินการประเมินสมรรถภาพท่ีระบุน้ันโดย
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ตัวแทนนายจ้างอีกคร้ังหน่ึง การกำหนดให้ผู้ประกอบการหรอตัวแทนนายจ้างเข้ามามีส่วนร่วม
ต้ังแต่เร่ิมดำเนินการจะให้ผลดีในแง'ของความสมบูรณ์ของสมรรถภาพก่อนทำการประเมิน

2) การตัดเลือกผู้ประกอบการจำเป็นต้องอาศัยข้อมูลท่ีถูกต้องเป็นจริง ณ สภาพ
และสถานการณ์ปัจจุบันมากกว่านี้ ข้อมูลท่ีได้จากกรมทะเบียนการค้าแม้ว่าจะเป็นแหล่งข้อมูลท่ี 
เช่ือถือ ได้แหล่งใหญ่ก็ตาม แต่เน่ืองจากผู้ประกอบการหรือองค์กรธุรกิจบางรายขาดล่งงบการเงิน 
ต่อกระทรวง บางแห่งปิดทำการ เลิกกิจการ แต่ยังไม่ได้จะทดเบียนเลิกกิจการ ซ่ึงระยะเวลาการ 
ผ่อนผันอยู่ในช่วง 3 ปี ตังน้ันผู้ประกอบการท่ีเลิกกิจการหรือขาดล่งงบการเงินจึงอาจมีสถานะ 
คงอยู่ตามบัญชีรายช่ือของกรมทะเบียนการค้า มีผลให้แบบสอบถามท่ีล่งไปตีกลับมาเพราะไม่มี 
ผู้รับตามจ่าหน้า บางรายย้ายท่ีอยู่โดยไม่แจ้งหรือรายงานตัว การตัดเลือกผู้ประกอบการหรือ
ตัวแทนนายจ้างในกรณีท่ีต้องการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อการวิเคราะห์ด้วยตัวประกอบเชิงสำรวจ 
จึงจำเป็นต้องอาศัยแหล่งข้อมูลท่ีตรงจุดและเข้าถึงได้มากกว่าน้ี

3) การพัฒนา Profile สมรรถภาพตามแนว CPD น้ัน สามารถใช้ในการพัฒนา
สมรรถภาพสาขาอ่ืนในทางวิชาชีพ หรือสาขาการสืกษ'าอ่ืน'ได้ โดยการนำผู้ใช้บัณฑิตเข้ามามีล่วน 
ร่วมในการประเมินและกำหนดสมรรถภาพ ท้ังน้ีอาจพัฒนาไปถึงข้ึนการพัฒนาแบบทวิภาคีเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของตลาดแรงงานและองค์กรท่ีจะรับบักคีกษาเข้าทำงาน ท้ังน้ีเพ่ือลด
ปัญหาการว่างงานซ่ึงล่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ

4) การนำการวิเคราะห์ตัวประกอบเซิงสำรวจซ่ึงเป็นการวิเคราะห์ทางสถิติเช้ามาร่วม 
ในการวิเคราะห์และพัฒนา Profile สมรรถภาพตามแนว CPD จะทำให้ได้สารลนเทศท่ีชัดเจน 
ถูกต้องและ น่าเช่ือถือมากย่ิงข้ึน

5) ข้อสอบที่ผู้ว ิลัยได้พัฒนาขึ้นบางข้อยังมีค่าพารามิเตอร์ไม'ได้ตามเกณฑ์ที่
กำหนด ท้ังน้ีควรได้รับการพัฒนา ปรับปรุงให้มีคุณภาพดีข้ึนเพ่ือความถูกต้องชัดเจนของผล
การวัด

6) ตัวแปรท่ีผู้วิลัยตัดเลือกเพ่ือใช้ในการออกข้อสอบเป็นตัวแปรสมรรถภาพที1ปรากฏ 
พบทั้งในการวิเคราะห์ตัวประกอบตามระดับความสำคัญและความถี่ในการใช้สมรรถภาพ 
นอกจากน้ียังเป็นตัวแปรชนิดดีเลิศ แต่ถึงอย่างไรก็ดีการนำตัวแปรทุกตัวท่ีอยู่ในตัวประกอบมาใช้ 
ในการพัฒนาข้อสอบย่อมให้ผลท่ีลมบูรณ์ย่ิงข้ึน ตังน้ันหากเป็นไปได้ควรมีการพัฒนาแบบลอบให้ 
ครอบคลุมตัวแปรสมรรถภาพย่อยในแต่ละตัวประกอบเพ่ือให้การวัดสมบูรณ์ย่ิงข้ึน โดยออกแยก 
ออกเป็นชุด ท้ังน้ีโดยอาศัยข้อมูลจากการวิเคราะห์ตัวประกอบในการพัฒนา
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7) แบบสอบที่ผู้วิจัยพัฒนาขึ้นอาจต้องได้รับการพัฒนาต่อซึ่งอาจอยู่ในรูปของ 
แบบสอบ Short Form และ MPL ปรับแก้ ท้ังน้ีเพ่ือความสะดวก ถูกต้อง และมีประสิทธิภาพ 
มากย่ิงข้ึน

8) กรณีศึกษาที่พบในแบบสอบเป็นกรณีศึกษาที่มีบรบทอยู,ในช่วงการพัฒนา 
แบบสอบ ดังนัน จึงควรมีการปรับปรุงเน้ือหาให้มีความทันสมัยและเหมาะลมกับสถานการณ์ทาง 
เศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบัน

9) ควรได้มีการพัฒนาข้อสอบแทนข้อสอบท่ีมีคุณภาพไม่ดี เพ่ือให้จำนวนข้อสอบ
เป็นไปตามตารางโครงสร้าง และทดลองใช้เพ่ือพัฒนาให้มีความสมบูรณ์ย่ิงข้ึนจนเป็นแบบสอบ
มาตรฐานต่อไป
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