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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้ งนี้มีวัตถุประสงค์เ พ่ือศึกษา 1) ข้อมูลทั่วไปของพนักงานการตลาดที่อยู่ ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) สมรรถนะด้านการตลาดของพนักงานการตลาดในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล และ 3) ข้อมูลความต้องการเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานการตลาดในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 500 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการรวบรวมข้อมูล ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ย การวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าการกระจายของข้อมูล และ
การทดสอบไคสแควร์ 
 ผลการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 290 คน (ร้อยละ 58) อายุ 21-30 ปี 263 คน (ร้อยละ 
52.6) ด้านการศึกษาปริญญาตรีสูงที่สุดจ านวน 285 คน (ร้อยละ 57.0) ด้านรายได้ต่อเดือน 15,001-30,000 
บาท จ านวน 216 คน (ร้อยละ 43.2) สถานภาพโสดจ านวน 308 คน (ร้อยละ 61.1) ด้านประสบการณ์ในการ
ท างานจนถึงปัจจุบัน พบว่าน้อยกว่า 5 ปี จ านวน 280 คน (ร้อยละ 56) ประเด็นประสบการณ์ในการท างาน 
ด้านการตลาดและการขายพบว่าน้อยกว่า 2 ปี จ านวน 148 คน (ร้อยละ 29.6) ส าหรับด้านต าแหน่งในสายงาน
การปฏิบัติการมากที่สุดคือพนักงานระดับต้น จ านวน 189 คน ( ร้อยละ 37.8) และพบว่าสมรรถนะ 
ด้านการตลาดของพนักงานการตลาดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอันดับแรก คือ ด้านคุณลักษณะ 
3.86 (S.D. = 0.547) รองมาคือด้านความรู้ 3.77 (S.D. = 0.954) และด้านทักษะ 3.64 (S.D. = 0.515)   
 
ค าส าคัญ: สมรรถนะ การตลาด พนักงานการตลาด สมรรถนะทางการตลาด 
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Abstract 

 This research aims to study 1) general information of marketing staff located in Bangkok 
and vicinity areas, 2) marketing competencies of marketing staff in Bangkok and vicinity areas, 
and 3) information on the need for training in developing marketing staff competencies in 
Bangkok and vicinity areas. There were of 500 samples using questionnaires as a data collection 
tool. Statistics including frequency, percentage, average, standard deviation, t-test, f-test, and 
chi-square were employed for data analysis. 
 The study found that the 58% was females (290 persons), 52.6% aged between  
21 - 30, (263 persons), 57.0% graduated undergraduate education (285 persons), 43.2% earned 
15,001-30,000 baht per month (216 persons), 61.1% was single (308 persons), 56% had less-
than-5- year experience (280 persons), 29.6% had had less-than-2- year experience related to 
marketing and sales jobs (148 persons), 37.8% worked as operation staff (189 persons). 
Moreover, the study found that the marketing competence of marketing staff in Bangkok and 
vicinity areas was appearance, and followed by knowledge, and skills with mean score as of 
3.86 (S.D. = 0.547), 3.77 (S.D.= 0.954), and 3.64 (S.D. = 0.515), respectively. 
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บทน า  
 สมรรถนะ คือ คุณลักษณะและความสามารถที่มาจากตัวตนทั้งหมดที่สะท้อนออกมาในรูปของ
พฤติกรรมการท างานที่มีความสัมพันธ์ในเชิงเหตุและผล ก่อให้เกิดผลลัพธ์สุดยอดที่ต้องการมีที่มาจาก 
พ้ืนฐานความรู้ (ชลิดา คงเมือง, 2548) สมรรถนะของแต่ละอาชีพความแตกต่างกันตามคุณลักษณะและ
ความสามารถบางประการที่ต้องท าให้เกิดความสอดคล้องกับอาชีพ โดยเฉพาะพนักงานการตลาดที่ปฏิบัติงาน
อยู่ภายใต้การเปลี่ยนแปลงของโลกเทคโนโลยีที่กลายเป็นวิถีชีวิตใหม่ในสังคมไทย ได้แก่ Product to 
Experience ด้านสินค้าหรือบริการที่มอบประสบการณ์ดี ๆ ให้ผู้บริโภค Price to Exchange ด้านราคาในการ
ซื้อขายเนื่องจากพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป Place to Everyplace ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
ลูกค้าเข้าถึงสินค้าและบริการซึ่งปัจจุบันอินเทอร์เน็ตมีบทบาทส าคัญ และ Promotion to Evangelism  
ด้านการสื่อสารการตลาดในบริบทปัจจุบันที่ เน้นให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายมีประสบการณ์ร่วม (ธนันธร  
มหาพรประจักษ์, 2563) การเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึนส่งผลให้พนักงานการตลาดต้องปรับตัวโดยการเพ่ิมสมรรถนะ
ของตนเองให้สอดคล้องกับการตลาดในยุคปัจจุบัน ซึ่ง Hoge, M. A., Tondora, J. and Marrelli, A. F. (2005) 
ได้ระบุองค์ประกอบของสมรรถนะ KSAPs ได้แก่ ความรู้ ทักษะ ความสามารถ และบุคลิกลักษณะแต่ละบุคคล 
แต่จากข้อมูลของวิจัยกรุงศรี (2564, ออนไลน์) ระบุว่า เศรษฐกิจโลกเปลี่ยนแปลงโครงสร้างจากการพ่ึงพา
ภาคอุตสาหกรรมไปสู่ภาคบริการมากขึ้น พัฒนาการของเทคโนโลยีจะผลักดันให้ Modern services เป็นที่
ต้องการมากขึ้นเนื่องจากเป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมในตัวสินค้า ดังนั้นอาจเป็นไปได้ว่าสมรรถนะดังกล่าวอาจไม่
เพียงพออีกต่อไป การเพ่ิมสมรรถนะของบุคลากรทางการตลาดจึงเป็นการรองรับความท้าทายของไทยและ
พัฒนาข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 การท าความเข้าใจสมรรถนะด้านการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไปของพนักงานการตลาดจะท าให้เกิดการ
เพ่ิมขีดความสามารถทางการแข่งขันเพ่ิมการเติบโตทางธุรกิจมากยิ่งขึ้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษา
สมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือให้ทราบถึง
สมรรถนะที่ส าคัญไม่ว่าจะเป็นทางด้านความรู้ ทางด้านทักษะ และทางด้านคุณลักษณะ รวมถึงแนวทางในการ
ฝึกฝนและพัฒนาสมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
อย่างมีทิศทาง 
 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย  
 1. เพ่ือศึกษาข้อมูลทั่วไปของพนักงานการตลาดที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 2. เพ่ือศึกษาสมรรถนะด้านการตลาดของพนักงานการตลาดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 3. เพ่ือศึกษาข้อมูลความต้องการเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานการตลาดในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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ประโยชน์ที่ได้รับจาการศึกษา 
ประโยชน์ต่อการน าไปใช้ 

1. ท าให้ทราบข้อมูลทั่วไปของพนักงานการตลาดที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
2. ท าให้ทราบถึงสมรรถนะด้านการตลาดของพนักงานการตลาดในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ไม่ว่าจะเป็น ทางด้านความรู้ ทางด้านทักษะ และทางด้านคุณลักษณะ  
3. ท าให้ทราบข้อมูลความต้องการเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานการตลาดใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
4. ผู้ประกอบการธุรกิจที่เกี่ยวข้องสามารถน าข้อมูลทางการพัฒนาความรู้ ทักษะ และคุณลักษณะของ

พนักงานไปใช้ได้อย่างเหมาะสม เช่น จัดฝึกอบรมพนักงานภายในบริษัท ส่งเสริมการขาย การแต่งกาย ระเบียบ
วินัย และบุคลิกภาพ เป็นต้น 

 
ประโยชน์ทางวิชาการ 
 ผู้สนใจศึกษาสมรรถนะด้านการตลาดสามารถน าผลการศึกษาไปพัฒนารูปแบบการฝึกอบรม  
การบริหาร และการพัฒนาสมรรถนะที่เหมาะสมกับพนักงานทางด้านการตลาดต่อไป  
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 สมรรถนะทางการตลาด หมายถึง ความรู้ ทักษะ และพฤตินิสัยที่จ าเป็นต่อการท างานของบุคคลให้
ประสบผลส าเร็จสูงกว่ามาตรฐาน 3 ประการ ได้แก่ ด้านความรู้ คือ ความรู้เฉพาะในเรื่องที่ต้องรู้เป็นสาระส าคัญ
ส าหรับวิชาชีพ เช่น ความรู้เกี่ยวกับการตลาด ด้านทักษะ เช่น ทักษะทางคอมพิวเตอร์ และการถ่ายทอดความรู้ 
ทักษะที่เกิดมาจากพ้ืนฐานทางความรู้ และสามารถปฏิบัติได้อย่างแคล่วคล่องว่องไว และด้านคุณลักษณะส่วน
บุคคล เป็นคุณลักษณะทางกายภาพของบุคคลและรวมถึง การตอบสนองของบุคคลต่อข้อมูลหรือสถานการณ์ที่
เผชิญ 
 พนักงานการตลาด หมายถึง ผู้ปฏิบัติหน้าที่ด้านการตลาดเป็นกิจกรรมที่เกิดการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์
ของบริษัทไปยังลูกค้าหรือผู้บริโภค เพ่ือก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงกรรมสิทธิ์ในสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
พนักงานขายฝึกหัด พนักงานระดับต้น พนักงานขายอาวุโส ผู้ควบคุมดูแลพนักงานขาย ผู้จัดการแผนก และ
ผู้จัดการฝ่ายการตลาด  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย  
  ตัวแปรอิสระ (independent variables)         ตัวแปรตาม (dependent variables) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 ทฤษฎีข้อมูลสมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาด 
 McClelland ได้ เปรียบเทียบความหมายของสมรรถนะ โดยอธิบายบุคลิกลักษณะของคน
เปรียบเสมือนภูเขาน้ าแข็ง (ณรงค์วิทย์ แสนทอง, 2547) ส่วนที่อยู่เหนือน้ าซึ่งสังเกตเห็นได้ง่าย ได้แก่ ทักษะ 
ความรู้ และส่วนที่อยู่ใต้น้ าซึ่งสามารถสังเกตได้ยาก ได้แก่ บทบาททางสังคม ภาพพจน์ที่รับรู้ตัวเอง อุปนิสัย และ
แรงกระตุ้น  
 ส าหรับสมรรถนะ หมายถึง ความรู้ ทักษะ และคุณลักษณะ ที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานใดงานหนึ่ง  
ให้ประสบความส าเร็จและมีความโดดเด่นกว่าคนอื่น ๆ ในเชิงพฤติกรรมที่หลากหลายกว่า และได้ผลงานดีกว่า
คนอ่ืน ซึ่ง Spencer and Spencer (1993) ได้ขยายความหมายของสมรรถนะว่าเป็นคุณลักษณะที่ส าคัญของ
แต่ละบุคคล ที่มีความสัมพันธ์เชิงเหตุผลจากความมีประสิทธิผลของเกณฑ์ที่ใช้ และ/หรือการปฏิบัติงานที่ได้ผล
งานสูงกว่ามาตรฐาน ประกอบด้วย 1) แรงจูงใจ เป็นสิ่งที่บุคคลคิดหรือต้องการอย่างแท้จริง ซึ่งจะเป็นแรงขับใน
การก าหนดทิศทางหรือ การเลือกของบุคคลเพ่ือแสดงออกถึงพฤติกรรม หรือการตอบสนองต่อเป้าหมายหรือ
การถอยออกไปจากสิ่งเหล่านั้น 2) คุณลักษณะส่วนบุคคล เป็นคุณลักษณะทางกายภาพของบุคคลและรวมถึง
การตอบสนองของบุคคลต่อข้อมูลหรือสถานการณ์ที่เผชิญ 3) แนวคิดของตนเอง เกี่ยวกับทัศนคติ ค่านิยม และ
ภาพลักษณ์ของบุคคลที่มีต่อตนเอง ซึ่งจะเป็นแรงจูงใจที่ท าให้เกิดพฤติกรรมและท าให้สามารถท านายพฤติกรรม
ของบุคคลที่มีต่อสถานการณ์ต่าง ๆ ในช่วงระยะสั้น ๆ ได้ 4) ความรู้ เป็นขอบเขตของข้อมูลหรือเนื้อหาเฉพาะ
ด้านที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งครอบครองอยู่ และ 5) ทักษะ เป็นความสามารถในการปฏิบัติงานทั้งที่เกี่ยวข้องกับ

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. การศึกษา 
4. รายไดต้่อเดือน 
5. สถานภาพ 
6. ประสบการณ์ในการท างานจนถึงปัจจบุัน
ของท่าน 
7. ประสบการณ์ในการท างานดา้นการตลาด
และการขายของท่าน  
8. ต าแหน่งในสายงานการปฏบิตัิงานของทา่น 

ข้อมูลสมรรถนะด้านการตลาดที่
จ าเป็นของพนักงานการตลาด 

1. ด้านความรู ้
2. ด้านทักษะ 
3. ด้านคุณลักษณะ 

ความต้องการเข้ารับการ
ฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ 

t-test 
F-test 

Chi-squire 
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ด้านกายภาพ การใช้ความคิด และจิตใจของบุคคลในระดับที่สามารถคิดวิเคราะห์ ใช้ความรู้ก าหนดเหตุผลหรือ
การวางแผนในการจัดการ และในขณะเดียวกันก็ตระหนักถึงความซับซ้อนของข้อมูล ซึ่งคุณลักษณะของ
สมรรถนะทั้ง 5 สามารถน ามาจัดกลุ่มภายใต้เกณฑ์ของพฤติกรรมที่แสดงออกและสังเกตเห็นได้ง่ายจ านวน  
2 คุณลักษณะ คือ สมรรถนะที่สังเกตได้หรือเห็นได้ ได้แก่ ความรู้ ทักษะ ซึ่งเป็นสมรรถนะที่มีโอกาสพัฒนาได้
โดยง่าย และ สมรรถนะที่อยู่ลึกลงไปหรือซ่อนอยู่ภายในตัวบุคคล ได้แก่ แรงจูงใจคุณลักษณะส่วนบุคคล ซึ่งเป็น
สมรรถนะที่ยากต่อการวัดและพัฒนา ทั้งนี้องค์ประกอบของสมรรถนะ Hoge, M. A., Tondora, J. and 
Marrelli, A. F. (2005) ได้ระบุองค์ประกอบของสมรรถนะ KSAPs ได้แก่ ความรู้ ทักษะ ความสามารถ และ
บุคลิกลักษณะแต่ละบุคคล ที่มีอิทธิพลต่อผลสัมฤทธิ์ของการท างานของบุคคลเป็นบทบาทหรือความรับผิดชอบ 
สัมพันธ์กับผลงานและสามารถวัดเปรียบเทียบกับเกณฑ์มาตรฐานและสามารถพัฒนาได้โดยการอบรม 
 ส าหรับการวิจัยครั้งนี้ได้ท าการศึกษาข้อมูลสมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาด 
ประกอบด้วย ด้านความรู้ ด้านทักษะ และด้านคุณลักษณะ 
 ทฤษฎีข้อมูลความต้องการเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ 
 การฝึกอบรม หมายถึง การจัดการอย่างเป็นระบบในการจัดกระบวนการเรียนรู้ในลักษณะต่าง  ๆ  
เพ่ือสร้างความรู้ ทักษะ ทัศนคติ ส าหรับใช้ในปัจจุบันและอนาคต (P. Nick Blanchard & James W. Thacker, 
2007) สอดคล้องกับ ชูชัย สมิทธิไกร (2554) ว่า เป็นกระบวนการจัดการเรียนรู้อย่างเป็นระบบเพื่อสร้างความรู้
หรือเพ่ิมพูนความรู้ ทักษะ ความสามารถ และเจตคติ ของบุคลากรจะช่วยปรับปรุงให้การปฏิบัติงานมี
ประสิทธิภาพสูงขึ้น ส าหรับการวิจัยครั้งนี้ท าการศึกษาความต้องการเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ
ด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาด ซึ่งมีแนวทางการการพัฒนา ได้แก่ 1) การใช้ภาษาต่างประเทศ 
เช่น ภาษาอังกฤษและจีน 2) การท างานเป็นทีมและการแก้ไขสถานการณ์เฉพาะหน้า และ 3) การพัฒนาด้าน
เทคนิคการขายและการน าเสนอ 
 ลักษณะประชากรศาสตร์และสมรรถนะทางการตลาดของนักการตลาดที่จ าเป็น 
 ทรัพยากรมนุษย์เป็นกระบวนการอย่างหนึ่งในองค์กร ประกอบด้วยการวางแผนและการสนับสนุน
อย่างช านาญเพ่ือจัดให้มีการเรียนรู้ทั้งแบบที่เป็นทางการและไม่เป็นทางการเพ่ือความก้าวหน้าขององค์กรและ
เพ่ิมศักยภาพบุคลากร ผ่านการน าเอาความสามารถ การปรับตัว การร่วมแรงร่วมใจและกิจกรรมที่ก่อให้เกิด
ความรู้ใหม่ของบุคลากรในองค์กร (Harisson & Kesslers, 2004) ดังนั้น การเข้าใจสมรรถนะของบุคคลากรมี
ความส าคัญต่อการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์เนื่องจากสามารถน าไปพัฒนากิจกรรมที่น าสมรรถนะมาใช้ใน
องค์กรได้  (Rylatt & Lohan, 1995) ได้แก่  การก าหนดกลยุทธ์การวางแผนธุรกิจ (Business Strategy 
Determining) การเจรจาต่อรอง (Enterprise Bargaining) การฝึกอบรม (Training) การพัฒนาสายอาชีพ 
(Career Development) การบริหารผลการปฏิบัติงาน (Performance Management) การออกแบบงาน 
(Job Design) และการสรรหาและคัดเลือก (Recruitment and Selection) 
 การวิจัยครั้งนี้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะประชากรศาสตร์ที่ส่งผลและสัมพันธ์กับ 
ความต้องการเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะทางการตลาดของนักการตลาดที่จ าเป็นและจะท าให้
เข้าใจแนวทางการจัดการส าหรับวิชาชีพที่เก่ียวข้องกับนักการตลาดต่อไป 
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วิธีด าเนินการวิจัย  
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง: ผู้วิจัยท าการศึกษาจากพนักงานการตลาดซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากร
แน่นอน จึงก าหนดขนาดตัวอย่างโดยสูตรการค านวณตัวอย่างที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน William, G. 
Cochran (1977, อ้างโดย พิมพา หิรัญกิตติ, 2552) ได้ 385 ตัวอย่าง ส ารองความสูญเสีย 15 ตัวอย่าง เท่ากับ 
400 ตัวอย่าง และการเก็บแบบสอบถามพนักงานด้านการตลาดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
500 ตัวอย่าง 2 ขั้นตอน คือ ขั้นที่ 1 สุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง โดยเก็บจากพนักงานการตลาดที่ท างานในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยเฉพาะในย่านธุรกิจในสัดส่วนร้อยละ 20 ของ 50 เขต ให้เท่ากับ 10 เขต 
ได้แก่ เขตสีสม เขตบางรัก เขตราชประสงค์ เขตราชเทวี เขตพญาไท เขตสุขุมวิท เขตอโศก เขตลาดพร้าว  
เขตตลิ่งชัน เขตห้วยขวาง และเก็บกลุ่มตัวอย่างในจังหวัดสมุทรปราการ และจังหวัดสมุทรสาครของตัวอย่างที่
ต้องการ ขั้นที่ 2 การสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า 12 แห่ง ดังตารางที่ 1  
ตารางที่ 1 การเก็บข้อมูลจากพนักงานการตลาดที่ท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ล าดับที่ เขต จ านวนตัวอย่าง 
1 เขตสีลม 42 
2 เขตบางรัก 42 
3 เขตราชประสงค์ 42 
4 เขตราชเทวี 42 
5 เขตพญาไท 42 
6 เขตสุขุมวิท 42 
7 เขตอโศก 42 
8 เขตลาดพร้าว 42 
9 เขตตลิ่งชัน 41 
10 เขตห้วยขวาง 41 
11 จังหวัดสมุทรปราการ 41 
12 จังหวัดสมุทรสาคร 41 

รวม 500 
 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้คือแบบสอบถาม 3 ส่วน คือ 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 8 ข้อ  
 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับสมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาด 3 ด้าน ได้แก่ 
ด้านความรู้ 10 ข้อ ด้านทักษะ 8 ข้อ และด้านคุณลักษณะ 15 ข้อ  
 ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับความต้องการการเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ  
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การเก็บรวบรวมข้อมูล  
ผู้วิจัยเก็บข้อมูลแบบทุติยภูมิจากข้อมูลที่บันทึกในแหล่งที่น่าเชื่อถือเรื่องสมรรถนะด้านการตลาดและ

เก็บข้อมูลปฐมภูมิโดยแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 500 ชุด ใน พ.ศ. 2558 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยการให้คะแนนในระดับช่วง (interval scale) 

จะมีเกณฑ์ในการให้คะแนน ดังนี้   5 หมายถึง  มากที่สุด 
     4 หมายถึง  มาก 
     3 หมายถึง  ปานกลาง 
     2 หมายถึง  น้อย 
     1 หมายถึง  น้อยที่สุด 
 การแปลผลใช้ระดับช่วงด้วยเกณฑ์ความหมายคะแนนเฉลี่ยแบบสอบถาม (John W. Best, 1959) ดังนี้  
        คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00   หมายถึง  มากที่สุด 
       คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20   หมายถึง  มาก 
       คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40   หมายถึง  ปานกลาง 
       คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60   หมายถึง  น้อย 
       คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80   หมายถึง  น้อยที่สุด 
 
ผลการวิจัย  
 วัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาข้อมูลทั่วไปของพนักงานการตลาดที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล จากการวิจัยสามารถแสดงข้อมูลทั่วไปของพนักงานการตลาดดังตารางที่ 2 
ตารางที่ 2 แสดงกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

รายละเอียด จ านวน ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 210 42.0 
หญิง 290 58.0 
รวม 500 100.0 

อายุ   
ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ป ี 42 8.4 
21-30 ปี 263 52.6 
31-40 ปี 153 30.6 
40 ปีขึ้นไป 42 8.4 
รวม 500 100.0 
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ตารางที่ 2 แสดงกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 
รายละเอียด จ านวน ร้อยละ 

การศึกษา   
ต่ ากว่าหรือเทียบเท่า ปวช. /มัธยมศึกษาตอนปลาย 76 15.2 
ปวส. /อนุปริญญา 74 14.8 
ปริญญาตร ี 285 57.0 
ปริญญาโท 55 11.0 
สูงกว่าปริญญาโท 10 2.0 
รวม 500 100.0 

รายได้ต่อเดือน   
ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 174 34.8 
15,001-30,000 บาท 216 43.2 
30,001-45,000 บาท 76 15.2 
45,001 บาทขึ้นไป 34 6.8 
รวม 500 100.0 

สถานภาพ   
โสด 308 61.1 
สมรส 167 33.4 
หย่าร้าง/หม้าย/แยกกันอยู ่ 23 4.6 
ไม่ตอบ 2 0.4 
รวม 500 100.0 

ประสบการณใ์นการท างานจนถึงปัจจบุันของท่าน   
น้อยว่า 5 ปี 280 56.0 
5 ปี แต่ไม่เกิน 1 ป ี 23 4.6 
10 แต่ไม่เกิน 15 ป ี 133 26.6 
15 แต่ไม่เกิน 20 ป ี 28 5.6 
20 ปีขึ้นไป 36 7.2 
รวม 500 100.0 

ประสบการณใ์นการท างานด้านการตลาดและการขายของทา่น   
น้อยว่า 2 ปี 148 29.6 
2 ปี แต่ไม่เกิน 4 ป ี 122 24.4 
4 ปี แต่ไม่เกิน 6 ป ี 78 15.6 
6 ปีขึ้นไป 108 21.6 
ไม่มีประสบการณ ์ 44 8.8 
รวม 500 100.0 
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ตารางที่ 2 แสดงกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 
รายละเอียด จ านวน ร้อยละ 

ต าแหน่งในสายงานการปฏิบตักิารของท่าน   
พนักงานขายฝึกหัด 126 25.2 
พนักงานระดับตน้ 189 37.8 
พนักงานขายอาวโุส 46 9.2 
ผู้ควบคุมดูแลพนักงานขาย 60 12.0 
ผู้จัดการแผนก 47 9.4 
ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 32 6.4 
รวม 500 100.0 

จากตารางสรุปว่าผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง 290 คน คิดเป็นร้อยละ 58 เพศชาย 210 คน  
คิดเป็นร้อยละ 42 ส่วนใหญ่อายุ 21-30 ปี 263 คน คิดเป็น 52.6 รองลงมาคือ 31-40 ปี 153 คน คิดเป็นร้อยละ 
30-6 ถัดมาคือต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี และ 40 ปีขึ้นไป จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 8.4 ด้านการศึกษา
ปริญญาตรีสูงที่สุดจ านวน 285 คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 ถัดมาคือต่ ากว่าหรือเทียบเท่า ปวช./มัธยมศึกษาตอน
ปลาย จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 15.2 ถัดมาคือ ปวส./อนุปริญญา จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 ถัด
มาคือ ปริญญาโทจ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 11 และสุดท้ายสูงกว่าปริญญาโทจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 
2 ในด้านรายได้ต่อเดือน 15,001-30,000 บาท จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 43.2 ทั้งนี้สถานภาพที่มากท่ีสุด
คือโสดจ านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 61.1 รองลงมาสมรสจ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 33.4 ถัดมาคือหย่า
ร้าง/หม้าย/แยกกันอยู่จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 4.6 และสุดท้ายไม่ตอบ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.4 ในด้าน
ประสบการณ์ในการท างานจนถึงปัจจุบัน พบว่าน้อยกว่า 5 ปี จ านวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 56 รองลงมาคือ 
10 แต่ไม่เกิน 15 ปี จ านวน 133 คน คิดเป็น 26.6 ถัดมาคือ 20 ปีขึ้นไป จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 ถัด
มาคือ 15 แต่ไม่เกิน 20 ปี จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 5.6 และสุดท้ายคือ 5 ปี แต่ไม่เกิน 1 ปี จ านวน 23 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.6  

ส าหรับประสบการณ์ในการท างานด้านการตลาดและการขายพบว่าน้อยกว่า 2 ปี จ านวน 148 คน 
คิดเป็นร้อยละ 29.6 รองลงมา 2 ปี แต่ไม่เกิน 4 ปี จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 ถัดมา 6 ปี ขึ้นไป 
จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 ถัดมา 2 ปี แต่ไม่เกิน 4 ปี จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 24.4 ถัดมา  
4 ปี แต่ไม่เกิน 6 ปี จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 15.6 และสุดท้ายไม่มีประสบการณ์จ านวน 44 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.8 ส าหรับด้านต าแหน่งในสายงานการปฏิบัติการมากที่สุดคือพนักงานระดับต้น จ านวน 189 คน  
คิดเป็นร้อยละ 37.8 รองลงมาเป็นพนักงานขายฝึกหัด จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 25.2 ถัดมาเป็นผู้
ควบคุมดูแลพนักงานขายจ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 12 ถัดมาคือผู้จัดการแผนก จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อย
ละ 9.4 ถัดมาพนักงานขายอาวุโส จ านวน 46 คิดเป็นร้อยละ 9.2 และล าดับสุดท้ายคือผู้จัดการฝ่ายการตลาด 
จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 ตามล าดับ  
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วัตถุประสงค์ข้อที่  2 เพื่อศึกษาสมรรถนะด้านการตลาดของพนักงานการตลาดในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการวิจัยพบว่าสมรรถนะสามารถแสดงได้ดังตารางที่ 3 
ตารางที่ 3 แสดงค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของสมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของ
พนักงานการตลาดโดยสรุป 

สมรรถนะด้านการตลาดของพนักงานการตลาดในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ระดับความส าคัญ อันดับ 

𝐗̅ S.D. แปลผล 
1. ด้านความรู้ภาพรวม (Knowledge) 3.77 .954 มาก 2 
2. ด้านทักษะภาพรวม (Skill) 3.64 .515 มาก 3 
3. ด้านคุณลักษณะภาพรวม (Attribute) 3.86 .547 มาก 1 

 จากตารางพบว่าสมรรถนะด้านการตลาดของพนักงานการตลาดในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลอันดับที่ 1 คือ ด้านคุณลักษณะ 3.86 (S.D. = .547) รองลงมาคือ ด้านความรู้ 3.77 (S.D. = .954) 
และล าดับสุดท้ายคือ ด้านทักษะ 3.64 (S.D. = .515) ซึ่งจากการวิจัยพบว่าสามารถแสดงรายละเอียดของ 
แต่ละสมรรถนะได้ดังนี ้
 1. สมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาดด้านความรู้  พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ระดับความส าคัญมาก คือ มีความรู้เกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
(เศรษฐกิจ การเมือง สังคม และความเคลื่อนไหว) เชื่อมโยงกับหน่วยงานภายนอก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.92  
มีความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นอย่างดี โดยมีค่าเฉลี่ย 3.91 มีความรู้ความเข้าใจในองค์กร เช่น 
กฎระเบียบของบริษัท โดยมีค่าเฉลี่ย 3.89 มีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการในองค์กรที่ท่าน
ท างาน โดยมีค่าเฉลี่ย 3.84 มีความรู้ความสามารถในการขาย โดยมีค่าเฉลี่ย 3.75 มีความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภคเป็นอย่างดี โดยมีค่าเฉลี่ย 3.74 มีความรู้ในการวางแผนการจัดระบบและการท างานเป็นอย่างดี หรือ
ท่านมีความรู้เกี่ยวกับวิชาชีพการตลาดของท่านเป็นอย่างดี โดยมีค่าเฉลี่ย 3.70 มีความรู้เกี่ยวกับการเจรจา
ต่อรอง โดยมีค่าเฉลี่ย 3.68 ท่านมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการของคู่แข่งขัน โดยมีค่าเฉลี่ย 3.59 
ตามล าดับ 
 2. สมรรถนะด้านการตลาดที่จ า เป็นของพนักงานการตลาดด้านทักษะ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ระดับความส าคัญมากที่สุด คือ สามารถใช้ภาษาไทยได้เป็นอย่างดีโดยมีค่าเฉลี่ย 4.29 
นอกจากนี้ยังพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญมาก คือ มีมนุษย์สัมพันธ์และสามารถเข้ากับสังคม
หรือกับบุคคลอ่ืนได้ดีมีค่าเฉลี่ย 4.07 มีความตรงต่อเวลาในการท างานมีค่าเฉลี่ย 4.02 รู้จักปรับตัวและ
เปลี่ยนแปลงตามความเหมาะสมในสถานการณ์ หรือสามารถท างานเป็นทีมและร่วมงานกับผู้อ่ืนได้ โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.01 การใช้อินเตอร์เน็ตในการสืบค้นข้อมูล โดยมีค่าเฉลี่ย 4.00 มีการจัดสรรเวลาในการท างาน หรือ
การท างานเพ่ือให้บรรลุผลส าเร็จที่ตั้ง มีค่าเฉลี่ย 3.97 มีความกระตือรือร้นที่จะรับฟังปัญหาของลูกค้า  
มีค่าเฉลี่ย 3.96 การใช้โปรแกรม Microsoft office มีค่าเฉลี่ย 3.92 มีการวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆเกี่ยวกับปัญหา
ที่เกิดขึ้นของลูกค้าได้ทันที มีค่าเฉลี่ย 3.88 มีการรับฟังปัญหาของลูกค้าได้อย่างเข้าใจโดยมีค่าเฉลี่ย 3.84 
สามารถน าเสนองานในรูปแบบที่เหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ย 3.76 สามารถน าเสนอแนวทางการปฏิบัติงาน 

วารสารวิชาการสังคมศาสตร์เครือข่ายวิจัยประชาชื่น 
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ที่ชัดเจน มีค่าเฉลี่ย 3.74 สามารถน าเสนองานที่มีความน่าสนใจและมีความน่าเชื่อถือ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.71 
สามารถเขียนสรุปงานได้อย่างมีระบบ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.63 สามารถตอบข้อซักถามของลูกค้าได้อย่างชัดเจน 
หรือสามารถเขียนหนังสือราชการเป็นอย่างดี โดยมีค่าเฉลี่ย 3.50 ตามล าดับ นอกจากนี้ได้ให้ระดับความส าคัญ
ปานกลาง คือ การใช้โปรแกรมการขายได้ มีค่าเฉลี่ย 3.37สามารถใช้ภาษาอังกฤษได้เป็นอย่างดี มีค่าเฉลี่ย 
3.36 การใช้โปรแกรม SPSS มีค่าเฉลี่ย 2.96 นอกจากนี้พบว่ามีการให้ระดับความส าคัญน้อย คือ สามารถ 
ใช้ภาษาจีนได้เป็นอย่างดี มีค่าเฉลี่ย 2.10 มากกว่าสามารถใช้ภาษาญี่ปุ่นได้เป็นอย่างดี โดยมีค่าเฉลี่ย 1.89 
 3. สมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาดด้านคุณลักษณะ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ระดับความส าคัญมาก คือ มีความสุภาพอ่อนน้อมวางตัวเหมาะสมกับกาลเทศะโดยมีค่าเฉลี่ย 
4.00 มีความกระตือรือร้นและมุ่งมั่นที่จะท างานให้ประสบความส าเร็จ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.98 ความซื่อสัตย์และ
ความรักในองค์กร มีค่าเฉลี่ย 3.97 มีทัศนคติที่ดีต่อองค์กร มีค่าเฉลี่ย 3.92 มีความรอบคอบในการท างาน  
โดยมีค่าเฉลี่ย 3.91 ความเสียสละในการปฏิบัติหน้าที่เพ่ือประโยชน์ส่วนรวม โดยมีค่าเฉลี่ย 3.90 มีความ
เชื่อมั่นในตนเอง โดยมีค่าเฉลี่ย 3.86 การเรียนรู้ ศึกษา ค้นคว้าเพ่ิมเติมและแสวงหาความรู้ใหม่ๆเพ่ือพัฒนา
งาน โดยมีค่าเฉลี่ย 3.84 มีปฏิภาณไหวพริบในการท างาน หรือรู้จักใช้ทรัพยากรของหน่วยงานอย่าง และมี
ความกล้าตัดสินใจในการด าเนินงาน โดยมีค่าเฉลี่ย 3.83 มีความเป็นผู้น า โดยมีค่าเฉลี่ย 3.79  มีคุณสมบัติการ
เป็นผู้ตาม โดยมีค่าเฉลี่ย 3.77 มีการควบคุมอารมณ์ภายใต้สภาวะความกดดันต่าง ๆ ได้ หรือมีความริเริ่ม
สร้างสรรค์เพ่ือพัฒนางาน โดยมีค่าเฉลี่ย 3.76 
 วัตถุประสงค์ข้อที่ 3 เพื่อศึกษาข้อมูลความต้องการเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ
พนักงานการตลาดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการวิจัยสามารถแสดงได้ดังตารางที่ 4 
ตารางที่ 4 แสดงค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย ของความต้องการเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ 
อันดับ ความต้องเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ จ านวน ร้อยละ 

1 การใช้ภาษาต่างประเทศ  เช่น ภาษาอังกฤษ  ภาษาจีน เป็นต้น 206 44.98 
2 การท างานเป็นทีมและการแก้ไขสถานการณ์เฉพาะหน้า 129 28.17 
3 การพัฒนาด้านเทคนิคการขาย  การน าเสนอ 123 26.85 

รวม 458 100.00 
จากตาราง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญมากที่สุดอันดับที่  1 คือ การใช้

ภาษาต่างประเทศ เช่น ภาษาอังกฤษ และจีน จ านวน 206 คน ร้อยละ 44.98 รองลงมา คือ การท างานเป็นทีม
และการแก้ไขสถานการณ์เฉพาะหน้า จ านวน 129 คน ร้อยละ 28.17 และสุดท้าย คือ การพัฒนาด้านเทคนิค
การขายการน าเสนอ จ านวน 123 คน ร้อยละ 26.85 ตามล าดับ 
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 การทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า สามารถสรุปได้ดังตารางที่ 5  
ตารางที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ข้อ การทดสอบ ผล 
1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่  

เพศ อายุ การศึกษา รายได้ต่อเดือน สถานภาพ ประสบการณ์ในการท างานจนถึง
ปัจจุบัน ประสบการณ์ในการท างานด้านการตลาดและการขาย และต าแหน่งในสาย
งานการปฏิบัติงานของท่าน แตกต่างกันมีข้อมูลสมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็น
ของพนักงานการตลาดแตกต่างกัน 

ไม่แตกต่าง 

2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่  
เพศ อายุ การศึกษา รายได้ต่อเดือน สถานภาพ ประสบการณ์ในการท างานจนถึง
ปัจจุบัน มีความสัมพันธ์กับความต้องการเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ 

ไม่สัมพันธ์กัน 

3 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
ประสบการณ์ในการท างานด้านการตลาดและการขาย และต าแหน่งในสายงานการ
ปฏิบัติงาน มีความสัมพันธ์กับความต้องการเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนา
สมรรถนะ 

สัมพันธ์กัน 

 จากตารางที่ 5 พบว่า ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา รายได้ต่อเดือน 
สถานภาพ ประสบการณ์ในการท างานจนถึงปัจจุบัน ประสบการณ์ในการท างานด้านการตลาดและการขาย และ
ต าแหน่งในสายงานการปฏิบัติงานที่แตกต่างกันมีข้อมูลสมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาด 
ไม่แตกต่างกัน และยังพบว่า เพศ อายุ การศึกษา รายได้ต่อเดือน สถานภาพ ไม่มีความสัมพันธ์กับความต้องเข้า
รับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ ส่วนประสบการณ์ในการท างานจนถึงปัจจุบัน ประสบการณ์ในการ
ท างานด้านการตลาดและการขาย และต าแหน่งในสายงานการปฏิบัติงาน มีความสัมพันธ์กับความต้องเข้ารับ
การฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ 

 
อภิปรายผลการวิจัย 
 สมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาดด้านความรู้ที่มีระดับความส าคัญมากคือ 
ความรู้เกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดเชื่อมโยงกับหน่วยงานภายนอก รองลงมาคือ ความรู้
เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ความรู้ความเข้าในองค์กร ความสามารถในการขาย ความรู้เกี่ ยวกับวิชาชีพ
การตลาด และการเจรจาต่อรองรวมถึงความรู้ด้านผลิตภัณฑ์และบริการของคู่แข่งขัน ซึ่งเป็นความรู้ที่มี
ความส าคัญต่อพนักงานการตลาด สอดคล้องกับ วรรณพร แสงพานิชย์ (2552) ที่ได้ศึกษาสมรรถนะที่ต้องการ
และที่เป็นของบุคลาการ พบว่าสมรรถนะหลักประกอบด้วย การมุ่งผลสัมฤทธิ์ การพัฒนาศักยภาพคน การมี
วิสัยทัศน์ ความใฝ่รู้ ความสั่งสมเชี่ยวชาญในงานอาชีพและ จิตส านึกด้านความปลอดภัยจากสมรรถนะหลัก  
ซึ่งการใฝ่หาความรู้และการมีวิสัยทัศน์และมีความเชี่ยวชาญในอาชีพย่อมส่งผลดีต่อพนักงานการตลาดในการ
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ท างานอย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งสอดคล้องกับ Spencer and Spencer (1993) บางส่วนได้แก่คุณลักษณะส่วน
บุคคล ความรู้ และ ทักษะ หากแต่สมรรถนะด้านแรงจูงใจและแนวคิดของตนเองนั้นไม่ได้สอดคล้องกัน  
 สมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาดด้านทักษะพบว่าให้ความส าคัญมากที่สุดคือ 
ความสามารถในการใช้ภาษาไทยได้เป็นอย่างดี มีมนุษยสัมพันธ์และสามารถเข้ากับสังคมหรือบุคคลอ่ืนได้ดี  
ตรงต่อเวลา รู้จักปรับตัวและเปลี่ยนแปลงตามความเหมาะสมในถานการณ์ และการท างานเป็นทีม สอดคล้อง
กับ กิตติทัช เขียวฉะอ้อน และธีรวัฒน์ จันทึก (2560) ซึ่งได้ระบุถึงการท างานเป็นทีมนั้นต้องประกอบด้วย
แรงจูงใจและการสื่อสาร ทั้งนี้การสื่อสารที่ดีมีประสิทธิภาพต้องประกอบด้วยผู้ส่งสาร ข้อมูลข่าวสาร สื่อ และ
ผู้ รั บ ส า ร 
ซึ่งผลการศึกษาครั้งนี้พบว่าทักษะที่ส าคัญคือการใช้ภาษาไทย การน าเสนองานในรูปแบบที่เหมาะสม รวมถึง
ความสามารถในกับเข้าสังคมและท างานร่วมกันเป็นทีมกับผู้อ่ืนได้จึงจะท าให้พนักงานการตลาดมีสมรรถนะที่ดี
ด้านทักษะ ประกอบกับทักษะด้านอื่น ๆ เช่น ด้านการใช้โปรแกรม Microsoft office  
 สมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาดด้านคุณลักษณะ ผลการวิจัยพบว่า ให้
ความส าคัญในระดับมากที่สุดคือการใช้ภาษาต่างประเทศ เช่น อังกฤษ จีน ญี่ปุ่น เป็นต้น การแก้ไขสถานการณ์
เฉพาะหน้า การพัฒนาด้านเทคนิคการขาย ซึ่งในประเด็นนี้สอคล้องกับ ดุสิต ขาวเหลือง (2554) ที่ได้ศึกษา
เรื่องการฝึกอบรมที่มีประสิทธิภาพและสมรรถนะ และพบว่า สมรรถนะด้านคุณลักษณะส าคัญมาก มีการ
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วและกว้างขวางมากท้ังในด้านเศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี การค้า การลงทุนและการ
แข่งขันในด้านธุรกิจ ท าให้สถานประกอบการและโรงงานอุตสาหกรรมต้องปรับตัวและให้ความส าคัญกับการ
ฝึกอบรมมากขึ้น เพราะเป็นกระบวนการเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างานของบุคลากรช่วยพัฒนาความรู้
ความสามารถและทักษะในการท างานให้แก่พนักงาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในปัจจุบันมีเครื่องมือวิธีการและ
เทคนิคการฝึกอบรมมากมายที่น ามาประยุกต์ใช้ในการฝึกอบรม วิธีการที่ได้รับความนิยมคือ สมรรถนะ  
ซึ่งองค์กรหลายแห่งได้น ามาใช้ในการบริหารทรัพยากรมนุษย์ โดยน าสมรรถนะไปก าหนดเป็นคุณลักษณะการ
ปฏิบัติงานที่ดีเลิศ ซึ่งเป็นเครื่องมือส าคัญท าให้ผู้บริหารฝ่ายทรัพยากรมนุษย์สามารถด าเนินการจัดการ
ฝึกอบรมที่มีประสิทธิภาพและสอดคล้องกับยุทธศาสตร์การบริหารงานได้อย่างเหมาะสมมากขึ้น  
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในเชิงทฤษฎี 
 1. เนื่องจากข้อมูลสมรรถนะทางการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาดแตกต่างจาก Spencer 
and Spencer (1993) และ Hoge, M. A., Tondora, J. and Marrelli, A. F. (2005) และนอกจากนี้พบว่า 
ประสบการณ์ในการท างานด้านการตลาดและการขาย และต าแหน่งในสายงานการปฏิบัติงานที่มีความสัมพันธ์
กับความต้องเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ ซึ่งสอดคล้องกับ (Rylatt & Lohan, 1995) ว่าเมื่อ
ทราบสมรรถนะจะสามารถพัฒนาบุคลากรทางการตลาดและพัฒนาธุรกิจต่อไปได้ เช่น  การจัดฝึกอบรมที่
เหมาะสมกับสายอาชีพ การพัฒนาสายอาชีพขึ้นใหม่ให้ทันกับความต้องการของการตลาดปัจจุบัน และ 
การออกแบบงานให้สอดคล้องกับบริบทของการเปลี่ยนแปลงดังนั้นควรต้องมีการวิจัยที่เกี่ยวข้องกับสมรรถนะ 
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ที่เกี่ยวข้องของการตลาดด้านประสบการณ์และความต้องการที่ เปลี่ยนแปลงไปของโลกยุคใหม่ เช่น  
ความเชี่ยวชาญทางด้านการวิเคราะห์ตลาดผ่าน AI,ความสามารถด้านการยิ่งสื่อโฆษณาตามพฤติกรรมของลูกค้า 
เป็นต้น  
 2. ข้อมูลสมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาด 

2.1 ข้อมูลสมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาดด้านความรู้ ผู้ตอบแบบสอบถาม
ที่เป็นพนักงานการตลาดให้ระดับส าคัญมาก คือ พนักงานการตลาดมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการของคู่
แข่งขัน พนักงานการตลาดมีความรู้เกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง และพนักงานการตลาดมีความรู้เกี่ยวกับวิชาชีพ
การตลาดของท่านเป็นอย่างดี เนื่องจากพนักงานการตลาดให้ความส าคัญอยู่ในระดับที่ให้ความส าคัญมาก 

2.2 ข้อมูลสมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาดด้านทักษะ ผู้ตอบแบบสอบถาม
ที่เป็นพนักงานการตลาดให้ระดับส าคัญปานกลาง คือ การใช้โปรแกรม SPSS และการใช้โปรแกรมการขาย 
ดังนั้น พนักงานการตลาดควรเรียนรู้โปรแกรมต่าง ๆ ให้มากขึ้น และการวิเคราะห์ข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับ
โปรแกรม นอกจากนี้ด้านที่พนักงานการตลาดให้ระดับส าคัญน้อย คือ สามารถใช้ภาษาจีนได้เป็นอย่างดี 
สามารถใช้ภาษาญี่ปุ่นได้เป็นอย่างดี ดังนั้น บริษัทควรมีการจัดฝึกอบรมภาษาจีนและภาษาญี่ปุ่นให้แก่พนักงาน
การตลาด หรือให้พนักงานการตลาดศึกษาเพ่ิมเติมนอกสถานที่ เพ่ือเพ่ิมคุณภาพของพนักงานการตลาดในการ
สื่อสารกับลูกค้า 

2.3 ข้อมูลสมรรถนะด้านการตลาดที่จ าเป็นของพนักงานการตลาดด้านคุณลักษณะ ผู้ตอบ
แบบสอบถามที่เป็นพนักงานการตลาดให้ระดับส าคัญมาก คือ พนักงานการตลาดมีความซื่อสัตย์และความรักใน
องค์กร พนักงานการตลาดมีทัศนคติที่ดีต่อองค์กร พนักงานการตลาดมีความริเริ่มสร้างสรรค์เพ่ือพัฒนางาน 
เนื่องจากพนักงานการตลาดให้ความส าคัญอยู่ในระดับที่ให้ความส าคัญมาก 
 3. ความต้องเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ 
 พนักงานการตลาดมีความต้องเข้ารับการฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะอันดับที่ 1 ระดับน้อย คือ 
การพัฒนาด้านการใช้สารสนเทศ การใช้โปรแกรมต่าง ๆ ในงานด้านการตลาด ดังนั้น พนักงานการตลาดควรที่
จะเรียนรู้โปรแกรมต่าง ๆ เกี่ยวกับการท างานด้านการตลาด นอกจากนี้พนักงานการตลาดมีความต้องเข้ารับการ
ฝึกอบรมในการพัฒนาสมรรถนะ อันดับที่ 2 และ 3 ระดับน้อย คือ การใช้ภาษาต่างประเทศ เช่น ภาษาอังกฤษ 
และจีน ดังนั้น พนักงานการตลาดควรศึกษาเรียนรู้เพ่ิมเติมเกี่ยวกับภาษาอังกฤษและจีน เพ่ือเพ่ิมความรู้ในการ
ท างานให้กับตนเอง 
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