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บทคดัย่อ — ในยุคท่ีการตลาดดิจิทลัมีบทบาทสาํคญัต่อการดาํเนิน

ธุรกิจ ความต้องการบคุลากรท่ีมีความเช่ียวชาญด้านเทคโนโลยีและกล

ยุทธ์การตลาดเพ่ิมสูงขึ้น อย่างไรกต็าม ช่องว่างระหว่างทฤษฎีและการ

ปฏิบติัยงัคงเป็นปัญหาสาํหรบันักศึกษาและผูป้ระกอบการ งานวิจยัน้ีมี

วตัถปุระสงค์เพ่ือสํารวจความคิดเห็นของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียเก่ียวกบั

องค์ประกอบสําคญัท่ีหลกัสูตรการตลาดดิจิทลัควรมี โดยใช้แนวทาง 

Outcome-Based Education (OBE) ซ่ึงมุ่งเน้นการพฒันาความรู้ ทกัษะ

การตลาดดิจิทลั ลกัษณะบคุคล และจริยธรรม ผลการวิจยัพบว่าทกัษะท่ี

สําคัญสําหรบัตลาดแรงงาน ได้แก่ การวิเคราะห์ข้อมูล การจดัการ

แพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย การสร้างเน้ือหา และการโฆษณาผ่าน

ช่องทางดิจิทลั นอกจากน้ียงัเน้นความสาํคญัของ Soft Skills เช่น การ

แก้ปัญหา การทาํงานเป็นทีม และการคิดเชิงกลยุทธ์ ข้อเสนอแนะจาก

การศึกษาน้ีสามารถนําไปใช้ในการปรบัปรงุหลกัสูตรให้ตอบสนองต่อ

แนวโน้มตลาดแรงงานและพัฒนานักศึกษาท่ีมีความพร้อมในการ

ทาํงานจริงในอตุสาหกรรมการตลาดดิจิทลั  

 

คาํสาํคญั — การตลาดดิจิทลั, การเรียนรู้ตามผลลพัธ,์ ทกัษะ

การตลาดดิจิทลั, การพฒันาหลกัสูตร, จริยธรรมการตลาด. 

 

ABSTRACT — In the digital age, digital marketing has become a 

crucial component of business operations, increasing the demand 

for skilled professionals in technology and strategic marketing. 

However, the gap between theoretical knowledge and practical 

application remains a challenge for students and employers. This 

research aims to explore stakeholders' perspectives on the essential 

components of a digital marketing curriculum based on the 

Outcome-Based Education (OBE) approach, focusing on knowledge, 

digital marketing skills, personal characteristics, and ethics. The 

findings indicate that key competencies for the job market include 

data analytics, social media management, content creation, and 

digital advertising. Additionally, soft skills such as problem-solving, 

teamwork, and strategic thinking are highly valued. The insights 

from this study provide recommendations for curriculum 

development to align with market trends and equip students with the 

necessary skills for real-world applications in the digital marketing 

industry. 

 

Keywords — Digital Marketing, Outcome-Based Education, 

Digital Marketing Skills, Curriculum Development, Marketing Ethics. 

 

I. บทนํา 

ในยุคดจิทิลั การตลาดดจิทิลั (Digital Marketing) ไดก้ลายเป็นหนึ่ง

ในเครื่องมอืที่สําคญัที่สุดสําหรบัองค์กรในการขยายธุรกิจและเขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมาย ดว้ยการเตบิโตของเทคโนโลยแีละพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่

เปลีย่นแปลงไป ผูป้ระกอบการจงึตอ้งการบุคลากรทีม่คีวามรูแ้ละทกัษะ

เฉพาะด้านในสายงานการตลาดดิจิทลัอย่างเร่งด่วน อย่างไรก็ตาม 

ช่องว่างระหว่างความรูเ้ชงิทฤษฎแีละการปฏบิตัจิรงิยงัคงเป็นความทา้

ทายสาํหรบันกัศกึษาและสถาบนัการศกึษา (Chaffey, 2022) โดยเฉพาะ

ในประเทศไทยทีก่ารพฒันาทกัษะของนักศกึษายงัต้องการการปรบัตวั

เพื่อให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ประกอบการได้อย่างมี

ประสทิธภิาพ 

นักศกึษาหลายคนยงัขาดความสามารถในการนําความรูไ้ปใช้จริง 

เช่น การวเิคราะห์ขอ้มลู การออกแบบแคมเปญดจิทิลั และการจดัการ

แพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย ซึ่งเป็นทักษะที่ผู้ประกอบการคาดหวัง 

(สํานักงานพฒันาทรพัยากรบุคคล, 2022) การทีน่ักศกึษาขาดทกัษะที่

จําเป็นส่งผลต่อความพรอ้มในการปฏบิตังิานจรงิและความสามารถใน

การสรา้งผลลพัธเ์ชงิธุรกจิ (Morgan & Hunt, 1994)  

ในมมุมองของผูป้ระกอบการ ทกัษะดา้นการตลาดดจิทิลัทีเ่หมาะสม

ไม่ เพียงพอสําหรับการสร้างความพร้อมในการทํางาน (Work 

Readiness) แต่ยงัรวมถึงความสามารถในด้าน Soft Skills เช่น การ

แกปั้ญหา การสือ่สาร และความสามารถในการทาํงานเป็นทมี (Smith & 

McKeen, 2020) ความพรอ้มในการทํางานจงึเป็นปัจจยัสาํคญัทีช่่วยให้

นักศึกษาสามารถปรบัตัวเข้าสู่สภาพแวดล้อมการทํางานได้อย่างมี

ประสทิธภิาพ และเพิม่โอกาสในการสรา้งคุณค่าใหก้บัองคก์ร  

การศึกษาวิจัยโดยการสํารวจด้านความรู้ (Knowledge), ทักษะ

การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing Skills), ลักษณะและจริยธรรม 

( Character and Ethics) ใ น มุ มมอ งข อ งนั ก ก า ร ต ล า ดดิ จิทั ล มี
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ความสําคญัอย่างยิ่งต่อการออกแบบและพัฒนาหลกัสูตรการตลาด

ดจิทิลัใหต้รงกบัความตอ้งการของตลาดแรงงานและผูป้ระกอบการ การ

ทําความเข้าใจในมุมมองของผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เช่น นักศึกษา 

คณาจารย์ ผู้ประกอบการ และองค์กรที่ว่าจ้างบุคลากรด้านการตลาด

ดจิทิลั จะช่วยใหห้ลกัสูตรสามารถพฒันาทกัษะทีต่รงกบัความต้องการ

ของภาคธุรกจิและภาคอุตสาหกรรม 

ในปัจจุบัน ตลาดแรงงานมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วตาม

พฒันาการของเทคโนโลย ีองค์กรต้องการบุคลากรที่มคีวามรู้เฉพาะ

ดา้น เช่น การใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดดจิทิลั การวเิคราะหข์อ้มลู และ

การจดัการแคมเปญออนไลน์ (Chaffey & Smith, 2022) การสํารวจจะ

ช่วยให้สถาบนัการศกึษาสามารถวางแผนหลกัสูตรที่เสรมิสร้างทกัษะ

พืน้ฐานและทกัษะเชงิลกึทีจ่าํเป็นต่อการทาํงาน 

นอกจากความรู้ทางเทคนิค ทักษะการตลาดดิจิทัล (Digital 

Marketing Skills) เป็นอกีหนึ่งองคป์ระกอบทีม่คีวามสาํคญั ผูเ้ชีย่วชาญ

ทางการตลาดดิจิทัลจําเป็นต้องมทีักษะที่ครอบคลุมตัง้แต่การสร้าง

เนื้ อหา (Content Creation), การบริหารโฆษณาบนแพลตฟอร์ม

ออนไลน์ (Social Media Advertising), การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิลกึ (Data 

Analytics) ไปจนถึงการใช้ AI ในการตลาด (Kotler, Kartajaya, & 

Setiawan, 2021) การสํารวจความคดิเห็นของผู้ประกอบการเกี่ยวกบั

ทกัษะที่จําเป็นจะช่วยให้หลกัสูตรสามารถออกแบบให้ตรงกบัความ

ตอ้งการของตลาดแรงงาน 

ลกัษณะบุคคล (Character) เป็นปัจจยัสําคญัในการประกอบอาชพี

ด้านการตลาดดิจิทัล เนื่ องจากต้องอาศัยความคิดสร้างสรรค์  

ความสามารถในการทํางานเป็นทีม และความสามารถในการแก้ไข

ปัญหา (Holliman & Rowley, 2014) การสํารวจความคิดเห็นของผู้มี

ส่วนได้ส่วนเสียเกี่ยวกบัคุณลกัษณะที่พึงประสงค์ของนักการตลาด

ดจิทิลัจะช่วยใหส้ถาบนัสามารถออกแบบกจิกรรมการเรยีนรูท้ ีส่่งเสรมิ

การพฒันาทกัษะด้าน Soft Skills ควบคู่ไปกบั Hard Skills นอกจากนี้ 

การสํารวจด้านคุณธรรมและจริยธรรม (Ethics) นักการตลาดต้อง

รบัผิดชอบต่อขอ้มูลของลูกค้า ความเป็นส่วนตัว และการโฆษณาที่

โปร่งใส การสํารวจมุมมองของภาคธุรกจิเกี่ยวกบัจรยิธรรมในการทํา

ตลาดดจิทิลัจะช่วยให้สถาบนัการศกึษาสามารถกําหนดแนวทางการ

สอนทีส่่งเสรมิความรบัผดิชอบต่อสงัคม และการปฏบิตัติามกฎระเบยีบ

ดา้นการตลาด (Tuten & Solomon, 2020) 

องค์ความรู้เดมิเกี่ยวกบัการตลาดดจิทิลัมุ่งเน้นไปที่ทกัษะการใช้

เครื่องมือทางการตลาดในทักษาของ Hard Skill มากกว่าทักษะ

การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing Skills) ที่เป็นทัง้ Soft Skill และ

Hard Skill  และดา้นคุณธรรมและจรยิธรรม (Ethics) ของนักการตลาด

ดจิทิลั ทําใหก้ารออกแบบหลกัสตูรทีอ่าจไม่สอดคลอ้งกบัความต้องการ

ของผู้ประกอบการ ส่งผลให้เกิดช่องว่างระหว่างการศึกษาและการ

ปฏิบัติงานจริง ดังนัน้การศึกษาตัวแปรดังกล่าวจะช่วยให้หลกัสูตร

การตลาดดจิทิลั สามารถพฒันานักศกึษาให้ตอบโจทย์ความต้องการ

ของตลาดแรงงาน  และมีความพร้อมเข้าสู่ สายงานได้อย่ างมี

ประสทิธภิาพ โดยเฉพาะอย่างยิง่การสํารวจครัง้นี้มคีวามสาํคญัต่อการ

พฒันากําลงัคนในสายงานการตลาดดจิทิลั ซึ่งเป็นหนึ่งในสายงานทีม่ ี

การเติบโตสูงในเศรษฐกจิดจิทิลัของประเทศไทย การวเิคราะห์ขอ้มลู

จากผู้ประกอบการ และผู้มสี่วนได้ส่วนเสียจะช่วยให้นักศึกษาได้รบั

ประโยชน์ ทัง้ในแง่ของการพฒันาทกัษะและความพร้อมในการเข้าสู่

ตลาดแรงงาน รวมถึงช่วยสร้างความร่วมมอืที่แขง็แกร่งระหว่างภาค

การศกึษาและอุตสาหกรรม ซึง่จะส่งผลดต่ีอทัง้นกัศกึษา ผูป้ระกอบการ 

และเศรษฐกจิของประเทศในภาพรวม (Kotler & Keller, 2016)  

 

II. วตัถุประสงคข์องการวจิยั 

1) เพื่อสํารวจความคดิเหน็ของผู้ประกอบการเกีย่วกบัองค์ความรู้

และทกัษะทีจ่าํเป็นสาํหรบันกัการตลาดดจิทิลัทีส่ามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของตลาดแรงงานไดอ้ยา่งเหมาะสม 

2) เพื่อกําหนดผลลัพธ์การเรียนรู้ (Learning Outcomes) ของ

หลักสูตรการตลาดดิจิทัลให้สอดคล้องกับแนวทางของ Outcome-

Based Education  

 

III. วธิดีาํเนินการวจิยั 

III.I การทบทวนวรรณกรรม 

 การตลาดดจิทิลั (Digital Marketing) เป็นหนึ่งในสาขาวชิาที่มกีาร

เปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็และต่อเนื่อง เนื่องจากเทคโนโลยใีหม ่ๆ และ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีพ่ฒันาไปตามแพลตฟอร์มออนไลน์ ทําใหอ้งค์กร

และธุรกจิตอ้งการบุคลากรทีม่คีวามสามารถในดา้นการวเิคราะหข์อ้มลู, 

การใช้ปัญญาประดษิฐ์, การจดัการแพลตฟอร์มโฆษณาออนไลน์ และ

การสรา้งเนื้อหาทีม่ปีระสทิธภิาพ เพือ่แขง่ขนัในตลาดยุคดจิทิลั 

จากแนวโน้มดังกล่าว สถาบันการศึกษาจําเป็นต้องปรับปรุง

หลกัสตูรดา้นการตลาดดจิทิลัใหท้นัสมยัและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของตลาดแรงงาน การใช้ แนวทางการศกึษาที่เน้นผลลพัธ์การเรยีนรู ้

(Outcome-Based Education: OBE) เป็นกลยุทธ์ที่ช่วยให้หลักสูตร

สามารถผลิตบัณฑิตที่มีสมรรถนะตรงกับความต้องการของ

อุตสาหกรรม โดยมุ่งเน้นการกําหนด ผลลพัธก์ารเรยีนรูร้ะดบัหลกัสตูร 

(Program Learning Outcomes: PLOs) และ ผลลพัธ์การเรยีนรู้ระดบั

รายวชิา (Course Learning Outcomes: CLOs) ทีส่ะทอ้นถงึทกัษะและ

องคค์วามรูท้ีจ่าํเป็นในการประกอบอาชพีจรงิ 

เพื่อใหห้ลกัสูตรการตลาดดจิทิลัมคีวามทนัสมยัและมคีุณภาพ การ

พฒันาเนื้อหาและโครงสร้างหลกัสูตรต้องได้รบัขอ้มูลจาก ผู้มสี่วนได้

ส่วนเสยี (Stakeholders) ทัง้จากภาคธุรกจิ ผูป้ระกอบการ นกัการตลาด 

ศษิย์เก่า นักศกึษา และหน่วยงานวชิาชพี การวเิคราะห์ความต้องการ

ของตลาดแรงงานและการประเมินช่องว่างของทักษะ (Skill Gap 

Analysis) จะช่วยใหส้ามารถออกแบบหลกัสตูรทีส่่งเสรมิทัง้ Hard Skills 

และ Soft Skills อนัไดแ้ก่  

1) ด้านความรู้ (Knowledge) เป็นรากฐานสําคัญของการดําเนิน

ธุรกจิทีช่่วยใหอ้งค์กรสามารถวางกลยุทธ์และสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมาย

ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ การตลาดมพีฒันาการจากแนวคดิแบบดัง้เดมิที่

เน้นการขายสินค้าและบริการ (Product-Oriented Marketing) ไปสู่

การตลาดทีมุ่ง่เน้นลกูคา้ (Customer-Centric Marketing) และการตลาด

ทีข่บัเคลื่อนดว้ยเทคโนโลยดีจิทิลั (Digital-Driven Marketing) หลกัการ

สําคญัที่นักการตลาดต้องเข้าใจ ได้แก่ การแบ่งส่วนตลาด (Market 

Segmentation), การกําหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting), และการวาง

ตําแหน่งสนิคา้ (Positioning) ซึ่งเป็นแนวคดิทีใ่ชก้นัอย่างแพร่หลายใน

อุตสาหกรรม (Kotler, Keller, Brady, Goodman, & Hansen, 2019)  
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นอกจากนี้ การตลาดในปัจจุบนัตอ้งอาศยัขอ้มลูและเทคโนโลยเีพื่อ

วเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและวางแผนกลยุทธ์ทีเ่หมาะสม การตลาด

ทีข่บัเคลือ่นดว้ยขอ้มลู (Data-Driven Marketing) ไดก้ลายเป็นแนวโน้ม

สําคัญ โดยใช้เครื่องมือทางสถิติและปัญญาประดิษฐ์  (Artificial 

Intelligence: AI) เพื่อคาดการณ์แนวโน้มตลาดและเพิม่ประสทิธิภาพ

ของการสื่อสารทางการตลาด นักการตลาดต้องมคีวามรู้เกี่ยวกบัการ

วเิคราะห์ขอ้มลู, ระบบบรหิารลูกคา้สมัพนัธ์ และกลยุทธ์การตลาดแบบ

เฉพาะบุคคล เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดีข ึ้น 

(Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022) 

ความรู้ด้านการตลาดยังครอบคลุมถึงการสร้างและรักษา

ความสมัพนัธก์บัลกูคา้ (Customer Relationship & Brand Loyalty) ซึง่

เป็นปัจจยัสําคัญในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั แนวคิด

การตลาดเชิงประสบการณ์ (Experiential Marketing) และการตลาด

แบบมสี่วนร่วม (Engagement Marketing) เป็นกลยุทธท์ีช่่วยใหแ้บรนด์

สามารถสร้างความผูกพนักบัลูกค้าได้อย่างยัง่ยนื นักการตลาดต้อง

เขา้ใจพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในยุคดจิทิลั และสามารถปรบักลยุทธก์าร

สื่อสารใหเ้หมาะสมกบัแต่ละช่องทาง เช่น การตลาดผ่านโซเชยีลมเีดยี 

(Social Media Marketing) และการตลาดแบบอินฟลู เ อน เซ อ ร์  

(Influencer Marketing) ซึ่งมีบทบาทสําคัญต่อการตัดสินใจซื้อของ

ผูบ้รโิภคในปัจจุบนั (Solomon, Marshall, & Stuart, 2018) 

2) ทักษะการตลาดดิจิทัล  (Digital Marketing Skills)ในยุคที่

เทคโนโลยดีจิทิลัมบีทบาทสําคญัในการดําเนินธุรกจิ ทกัษะการตลาด

ดิจิทัล (Digital Marketing Skills) กลายเป็นสิ่งจําเป็นสําหรบันักการ

ตลาดในการเขา้ถึงและปฏสิมัพนัธ์กบัผู้บรโิภคผ่านช่องทางออนไลน์ 

(Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022) ทกัษะเหล่านี้สามารถแบ่งออกเป็น

สองประเภทหลัก ได้แก่ ทักษะเชิงเทคนิค (Technical Skills) และ 

ทกัษะเชงิกลยุทธ์และการบรหิาร (Strategic & Managerial Skills) ซึ่ง

ช่วยให้สามารถออกแบบ ดําเนินการ และปรบัปรุงกลยุทธ์การตลาด

ดจิทิลัไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

2.1) ทกัษะเชงิเทคนิค (Technical Skills)  

2.1.1) การตลาดผ่านเครือ่งมอืคน้หา (Search Engine Marketing: 

SEM) แ ล ะ ก า ร เ พิ่ ม ป ร ะ สิ ท ธิ ภ า พ เ ว็ บ ไ ซ ต์  ( Search Engine 

Optimization: SEO) นักการตลาดดจิทิลัต้องมคีวามสามารถในการใช ้

SEO และ SEM เพื่อเพิ่มการเข้าถึงของเว็บไซต์และการค้นหาผ่าน

แพลตฟอร์ม เช่น Google Ads และ Bing Ads การเขา้ใจหลกัการของ 

On-page SEO และ Off-page SEO จะช่วยเพิ่มอันดบัการค้นหาของ

เวบ็ไซต์ (Chaffey & Smith, 2022) 

2.1.2) การบริหาร โฆษณาผ่ านแพลตฟอร์มดิจิทัล  (Digital 

Advertising & Paid Media Management) การบรหิารแคมเปญโฆษณา

ผ่ า น  Facebook Ads, Instagram Ads, TikTok Ads แ ล ะ  Google 

Display Network (GDN) เป็นทกัษะสําคญั นักการตลาดต้องสามารถ

ตัง้ค่าโฆษณา วิเคราะห์ผลลัพธ์ และปรับปรุงแคมเปญเพื่อเพิ่ม

ประสทิธภิาพในการใชจ่้ายงบประมาณ (Tuten & Solomon, 2020) 

2.1.3) กา ร ส ร้ า ง เ นื้ อ ห า  ( Content Marketing & Copywriting)

การตลาดเนื้อหาเป็นหวัใจสําคญัของกลยุทธ์การตลาดดจิทิลั ทกัษะที่

จําเป็น ได้แก่ การเขยีนบทความ SEO, การทําวดิโีอคอนเทนต์, การ

ออกแบบอินโฟกราฟิก และการสร้าง Storytelling ที่สามารถดึงดูด

ผูบ้รโิภคได ้(Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2021) 

2.1.4) การตลาดผ่านอีเมล (Email Marketing & CRM Systems)

นกัการตลาดตอ้งมคีวามสามารถในการใช ้Email Marketing Tools ต่าง 

ๆ รวมถึงการจัดการฐานข้อมูลลูกค้า เพื่อส่งเสริมการสื่อสารกับ

กลุ่มเป้าหมาย (Ryan, 2020)  

2.1.5) การวิเคราะห์ข้อมูลและการใช้ AI ในการตลาด (Data 

Analytics & AI-Driven Marketing) การวิเคราะห์ข้อมูลเป็นหวัใจของ

การตลาดดิจิทัล นักการตลาดต้องสามารถใช้ Google Analytics, 

Facebook Insights และ BI Tools เช่น Tableau และ Power BI ในการ

วเิคราะหพ์ฤตกิรรมลกูคา้และวดัผลแคมเปญ นอกจากนี้ การใช ้AI และ 

Machine Learning เช่น Chatbots, Recommendation Systems และ 

Marketing Automation ก็เป็นแนวโน้มสําคญัที่ช่วยเพิม่ประสทิธิภาพ

ของแคมเปญการตลาด (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2021) 

2.2) ทักษะเชิงกลยุทธ์และการบริหาร (Strategic & Managerial 

Skills) 

2.2.1) การวางแผนกลยุทธ์การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing 

Strategy Planning) นักการตลาดต้องสามารถออกแบบและบรหิาร กล

ยุทธ์การตลาดดิจิทัลแบบองค์รวม ที่รวมเอา SEO, Social Media, 

Content Marketing, และ Paid Media เพื่อสร้างการรับรู้และ เพิ่ม

ยอดขาย (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022)  

2.2.2) การบรหิารแคมเปญการตลาดและงบประมาณ การบรหิาร

งบประมาณโฆษณาอย่างมปีระสทิธิภาพเป็นสิ่งสําคญั นักการตลาด

ต้ อ ง ส ามา รถ วิ เ ค ร า ะห์  ROI (Return on Investment) แ ล ะ  CAC 

(Customer Acquisition Cost) เพื่อลดต้นทุนและเพิม่ประสทิธภิาพของ

แคมเปญ (Ryan, 2020) 

2.2.3) การบริหารประสบการณ์ลูกค้า (Customer Experience 

Management: CXM) การตลาดดจิทิลัไม่ใช่แค่การขายสนิค้า แต่ต้อง

สรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัลูกคา้ ซึ่งรวมถงึ การออกแบบเวบ็ไซต์ทีใ่ช้

งานงา่ย (UX/UI), การตอบสนองบนโซเชยีลมเีดยี และการใหบ้รกิารทีม่ ี

คุณภาพ 

2.2.4) การบริหารทีมงานและการทํางานข้ามสายงาน (Team 

Collaboration & Leadership) การทําการตลาดดิจิทัลต้องทํางาน

ร่วมกบัหลายฝ่าย เช่น ทมีออกแบบ ทมีเทคโนโลย ีและทมีขาย นกัการ

ตลาดต้องมทีกัษะ การทํางานเป็นทีม (Collaboration), การสื่อสารที่

ช ัด เจน  (Effective Communication) และภาวะผู้ นํ า  (Leadership) 

เพื่อให้สามารถบริหารโครงการได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Tuten & 

Solomon, 2020) 

3) ลักษณะบุคคล และจริยธรรม (Character and Ethics) เป็น

ปัจจัยสําคัญที่ช่วยให้นักการตลาดสามารถดําเนินงานได้อย่างมี

ประสทิธภิาพและประสบความสาํเรจ็ในสภาพแวดลอ้มทีม่กีารแขง่ขนัสงู 

นักการตลาดทีด่คีวรมคีวามคดิสรา้งสรรค ์(Creativity) ในการออกแบบ

แคมเปญและกลยุทธท์างการตลาดทีส่ามารถดงึดดูและตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าได้ นอกจากนี้  ความสามารถในการคิดวิเคราะห์ 

(Analytical Thinking) เป็นสิง่จาํเป็นในการประเมนิขอ้มลูทางการตลาด 

เช่น พฤตกิรรมผูบ้รโิภค แนวโน้มตลาด และประสทิธภิาพของแคมเปญ

ต่าง ๆ (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2021) ลกัษณะบุคคลทีส่ําคญั

460

การประชุมสหวิทยาการระดับชาติสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น ครั้งที่ 11 (TNIAC2025) 22-23 พฤษภาคม 2568



อีกประการหนึ่งคอื ความสามารถในการแกปั้ญหา (Problem-Solving 

Skills) และการปรบัตวั (Adaptability) เนื่องจากการตลาดดจิทิลัมกีาร

เปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ นักการตลาดต้องสามารถรบัมอืกบัความทา้

ทายและพฒันากลยุทธใ์หม ่ๆ ไดอ้ย่างรวดเรว็ โดยทีจ่รยิธรรม (Ethics) 

เป็นแนวทางสําคญัทีช่่วยใหก้ารดําเนินการตลาดเป็นไปอย่างยุติธรรม

และมีความรับผิดชอบต่อสังคม การปฏิบัติตามหลักจริยธรรมไม่

เพยีงแต่ช่วยเสรมิสรา้งภาพลกัษณ์ที่ดใีห้กบัองค์กร แต่ยงัเป็นปัจจยัที่

สรา้งความไวว้างใจระหว่างแบรนด์และผูบ้รโิภค หนึ่งในหลกัการสําคญั

ของจริยธรรมทางการตลาดคือ ความโปร่งใสและความซื่อสัตย์ 

(Transparency & Honesty) นักการตลาดควรให้ข้อมูลที่ถู กต้อ ง

เกี่ยวกับผลิตภณัฑ์และบริการ หลีกเลี่ยงการใช้เทคนิคที่อาจทําให้

ผู้บริโภคเข้าใจผิด เช่น การโฆษณาเกินจริงหรือการใช้รีวิวปลอม 

(Tuten & Solomon, 2020) การปกป้องขอ้มลูและความเป็นส่วนตวัของ

ลูกค้า (Data Privacy & Consumer Protection) การใช้ขอ้มูลลูกค้าใน

ยุคดจิทิลัต้องเป็นไปตามหลกัการของกฎหมาย เช่น GDPR (General 

Data Protection Regulation) ในยุ โ รป  หรือ  PDPA (Personal Data 

Protection Act) ในประเทศไทย การละเมดิความเป็นส่วนตวัของลูกคา้

อาจส่งผลใหเ้กดิผลกระทบทางกฎหมายและทําลายความน่าเชือ่ถอืของ

องคก์ร 

นอกจากทกัษะทางปัญญาแลว้ ความสามารถในการทาํงานเป็นทมี 

(Teamwork) และการสื่อสารที่ดี (Effective Communication) ก็เป็น

ลกัษณะทีจ่ําเป็น นักการตลาดมกัต้องทํางานร่วมกบัแผนกต่าง ๆ เช่น 

ฝ่ายออกแบบ ฝ่ายพฒันาเทคโนโลย ีและฝ่ายบรหิารลกูคา้สมัพนัธ ์การ

ทาํงานร่วมกนัอย่างมปีระสทิธภิาพจะช่วยใหส้ามารถดาํเนินกลยุทธ์ทาง

การตลาดไดอ้ย่างราบรืน่และมปีระสทิธผิล (Chaffey & Ellis-Chadwick, 

2022) นอกจากนี้  การมีภาวะผู้ นํ า (Leadership) ก็เป็นสิ่งสําคัญ 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งในบทบาทของนักการตลาดที่ต้องวางแผนและ

บรหิารแคมเปญทีม่ผีลกระทบต่อองคก์ร 

ด้านตัวแปรตามผู้วิจ ัยได้กําหนดให้ตัวแปรความพึงพอใจของ

ผูป้ระกอบการซึ่งเกดิจากการรบันักศกึษาที่จบจากหลกัสูตรการตลาด

ดจิทิลัเขา้ทาํงาน  

ดังนัน้ งานวิจัยนี้มีว ัตถุประสงค์เพื่อสํารวจและวิเคราะห์ความ

คดิเหน็ของผูม้สี่วนไดส้่วนเสยีเกีย่วกบัองคป์ระกอบทีจ่าํเป็นสาํหรบัการ

พัฒนาหลักสูตรการตลาดดิจิทัลในประเด็น 1) ความรู้ 2) ทักษะ

การตลาดดจิทิลั และ 3) ลกัษณะบุคคล และจรยิธรรม โดยใชแ้นวทาง 

Outcome based Education (OBE) เป็นพื้นฐานในการออกแบบและ

ปรบัปรุงหลกัสูตร เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงของ

อุตสาหกรรม และผลิตบณัฑิตที่มคีุณภาพตรงกบัความต้องการของ

ตลาดในยุคดจิทิลัไดอ้ย่างแทจ้รงิ 

III.II ขอบเขตดา้นเนื้อหาและตวัแปรในงานวจิยั 

การวจิยันี้มุง่ศกึษาปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัการพฒันาทกัษะการตลาด

ดจิทิลัและความพรอ้มในการทํางานของนักศกึษา รวมถงึการวเิคราะห์

ความคดิเหน็และความตอ้งการของผูป้ระกอบการโดยเนื้อหาครอบคลุม

ตัวแปรต้น ได้แก่ ด้านความรู้ (Knowledge), ทกัษะการตลาดดิจทิลั 

(Digital Marketing Skills) ลักษณะบุคคล และจริยธรรมการตลาด 

(Character and Ethics) ตัวแปรตาม ได้แก่  ความพึงพอใจของ

ผูป้ระกอบการทีร่บันกัศกึษาการตลาดดจิทิลัเขา้ทาํงาน  

III.III ขนาดตวัอย่างและระเบยีบวธิวีจิยั  

การศึกษาวิจัยในครัง้นี้ เป็นการทําวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed 

Methods Research) โดยจัดทําแผนการวิจัยทัง้เชิงปริมาณและเชิง

คุณภาพดงันี้  

การวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ทําการสํารวจความ

คิด เห็น โดยใช้แบบสอบถามเ ป็น เครื่ อ งมือ ในการสํารวจ  ซึ่ ง

แบบสอบถามครอบคลุมในประเด็นความรู้ (Knowledge), ทักษะ

การตลาดดิจิทัล  (Digital Marketing Skills), ลักษณะ บุคคลและ 

จริยธรรม (Character and Ethics) ของผู้ประกอบการที่รบันักศึกษา

การตลาดดจิทิลัเขา้ทํางาน ปัจจุบนัหลกัสตูรการตลาดดจิทิลัมนีักศกึษา

จบไปแลว้ 4 รุ่น จาํนวน 98 คน ทาํการหาขนาดตวัอย่างโดยใชส้ตูรของ 

Yamane (1967) ดงันัน้ จงึกําหนดขนาดตวัอย่างทีค่วามเชื่อมนั 95% 

เท่ากบั 79 คน แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 

Scale) 5 ระดบั คอื มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด โดยผูว้จิยั

ได้นําเสนอแบบสอบถามให้ผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความ

ครบถว้นและความสอดคลอ้งของเนื้อหาของแบบสอบถามทีต่รงกบัเรือ่ง

ทีจ่ะศกึษาโดยการวเิคราะหด์ชันีความสอดคลอ้งรายขอ้ IOC (Index of 

Item Objective Congruence) เพื่อหาดชันีความสอดคล้องระหว่างขอ้

คําถามกบัคุณลกัษณะตามวตัถุประสงค์ของงานวจิยัทีต่้องการวดั โดย

ทุกขอ้มคี่าความสอดคลอ้งตัง้แต่ 0.50 ขึน้ไปถอืว่าใชไ้ด ้และไดท้ําการ

ตรวจสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) จากการเกบ็แบบสอบถามโดยได้

นําไปทดสอบใชก้ลุ่มทดลอง 30 ชุด เพื่อทดสอบค่าความเชื่อมัน่ และ

ความสอดคล้องของแบบสอบถามค่าสัมประสิทธิ ์ครอนบากอัลฟ่า 

(Cronbach's Alpha Coefficient) โดยหาค่าความเที่ยง (Reliability) 

และหาค่าสัมประสิทธิแ์อลฟาของ ครอนบาก (Cronbach’ s Alpha 

Coefficient: α) พบว่าคําถามมีค่าความเที่ยงที่สามารถนําไปใช้ใน 

การศกึษาไดเ้ป็นไปตามเกณฑ์ทีก่ําหนด โดยค่าเทีย่งทีค่ํานวณไดม้คี่า

มากกว่า 0.60 

การสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interview) ผูว้จิยัวางแผนสมัภาษณ์

กลุ่มผูป้ระกอบการ จาํนวน 6 แห่ง อาจารย ์จาํนวน 3 คน และศษิยเ์ก่า 

จํานวน 20 คน การวิจยัดําเนินการเก็บข้อมูลระหว่างเดือนมกราคม 

พ.ศ.2568 โดยใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูเชงิปรมิาณและการสมัภาษณ์

เชงิลกึเป็นเครือ่งมอืหลกัในการรวบรวมขอ้มลูเชงิคุณภาพ   

 

IV. ผลการวจิยั 

IV.I การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิปรมิาณ 

จากการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบ

แบบส อ บถ ามส่ ว น ให ญ่ เ ป็ น เพ ศ ห ญิ ง มีตํ า แห น่ ง  Marketing 

ประสบการณ์ทาํงาน 5-7 ปี ทาํงานในสถานประกอบการประเภทบรกิาร

ซึง่มดีาํเนินงานมาแลว้ 5 ปีขึน้ไป ทุนจดทะเบยีนมากกว่า 10 ลา้นบาท  

ผู้วิจ ัยได้ทดสอบ Normality Test (Shapiro-Wilk) พบว่า ค่า p-

value มากกว่า 0.05 แสดงให้เห็นว่าขอ้มูลมกีารแจงแจงปกติ และทํา

การทดสอบ Multicollinearity Test พบว่า ค่า Variance Inflation Factor 

(VIF) น้อยกว่า 0.5 และค่า Tolerance มากกว่า 0.1 แสดงให้เห็นว่า

ข้อมูลไม่เกิดปัญหา Multicollinearity สามารถนําข้อมูลไปวิเคราะห์

สมการถดถอยเชงิพหุได ้(วานิชยบ์ญัชา, 2562) 
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จ ากกา ร วิ เ ค ร า ะห์ ค่ า สัมป ร ะสิทธิ ส์ ห สัมพันธ์  (Pearson’s 

Correlation) พบว่า ตวัแปรต้นทุกตวัมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกต่อตวัแปร

ตาม ผูว้จิยัจงึไดนํ้าตวัแปรตน้ทุกตวัใส่ในสมการถดถอยเชงิพหุไดผ้ลดงั

ตารางที ่1 

ตารางที ่I. ตารางแสดงค่าสถติใินการวเิคราะหส์มการถดถอย 
Predictor Estimate SE t p-value 

Intercept -0.1171 0.1819 -0.644 0.522 

การจดัการ Social Media 0.2857 0.0843 3.388 0.001 

การสรา้ง Content 0.3574 0.0780 4.584 < .001 

การจดัการโฆษณาและแคมเปญ 0.2685 0.0805 3.337 0.001 

การวเิคราะหข์อ้มูลการตลาด -0.2768 0.1214 -2.279 0.026 

การจดัการเครื่องมอืคน้หา 0.5173 0.0677 7.643 < .001 

การตลาดผา่น e-mail -0.1112 0.1310 -0.848 0.399 

การใชเ้ครื่องมอืดจิทิลั -0.0467 0.1071 -0.435 0.665 

ความรู ้ -0.4043 0.0927 -4.361 < .001 

ลกัษณะบุคคลและจรยิธรรม 0.4556 0.0541 8.416 < .001 

R= 0.965 R-Square = 0.931

จากตารางที ่1 พบว่า ในตวัแปรทกัษะการตลาดดจิทิลั ในดา้น E-

mail Marketing และ Digital Marketing Tool มีค่า p-value มากกว่า 

ระดับนัยสําคญั 0.05 แสดงให้เห็นว่าตัวแปรทัง้สองไม่มีอิทธิพลต่อ

ความพึงพอใจของผู้ประกอบการ และตัวแปร Digital analysis มี

อทิธพิลต่อตวัแปรตามสงูทีสุ่ด   

IV.II การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิคณุภาพ

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ผู้ว ิจ ัยได้สัมภาษณ์เชิงลึก

ผูป้ระกอบการทัง้ 6 แห่ง อาจารย์ จํานวน 3 คน และศษิย์เก่า จํานวน 

20 คน ไดข้อ้สรุปดงันี้ 

ด้านความรู้ (Knowledge) การปฏบิตัิงานในด้านของการตลาด

ดิจิทัล ผู้ปฏิบัติงานควรมีความรู้ครอบคลุมทัง้แนวคิดพื้นฐานและ

ความสามารถในการนําไปประยุกต์ใช้ในเชงิธุรกิจ ผู้ปฏิบตัิงานด้าน

การตลาดดจิทิลัต้องเขา้ใจหลกัการตลาด และสามารถนําไปใชใ้นการ

วางแผนกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับตลาดเป้าหมาย ต้องมีความเข้าใจ

เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) และปัจจัยที่มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อการใชข้อ้มลูเป็นพืน้ฐานในการตดัสนิใจเป็น

สิง่จาํเป็น ความรูเ้กีย่วกบัการวเิคราะห์ขอ้มลูทางการตลาด (Marketing 

Analytics) เพื่อวัดผลลัพธ์ของแคมเปญและปรับปรุงกลยุทธ์ให้มี

ประสทิธภิาพมากขึ้น นอกจากนี้ผู้ปฏบิตัิงานด้านการตลาดดิจิทลัยงั

ต้ อ ง เ ข้ า ใ จ แน ว คิด เ กี่ ย ว กับ  Customer Journey แล ะ Customer 

Relationship Management (CRM) เพือ่ใหส้ามารถรกัษาความสมัพนัธ์

กบัลกูคา้ในระยะยาว 

ด้านทักษะการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing Skills) ทักษะ

การตลาดดิจิทัลที่ผู้ประกอบการต้องการจากผู้ปฏิบัติงาน ต้อง

ครอบคลุมทัง้ด้านเทคนิคและกลยุทธ์เพื่อให้สามารถแข่งขนัได้ในยุค

ดิจิทัล ผู้ปฏิบัติงานต้องมีความสามารถในการใช้เครื่องมือดิจิทลัที่

หลากหลาย ตัง้แต่ SEO (Search Engine Optimization) เพื่อเพิม่การ

มองเห็นบนแพลตฟอร์มออนไลน์ ไปจนถึง SEM (Search Engine 

Marketing) ที่ช่วยเพิ่มโอกาสทางธุรกิจผ่านโฆษณาออนไลน์ การใช้ 

Social Media Marketing เป็นสิง่สําคญั โดยต้องเขา้ใจพฤติกรรมของ

ผู้ ใ ช้บนแพลตฟอร์ม ต่ า งๆ  เช่ น  Facebook, Instagram, TikTok, 

LinkedIn และ Twitter พร้อมทัง้สามารถสร้างและบริหารแคมเปญที่

สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายได ้

ด้านลักษณะบุคคล  และจริยธรรม  (Character and Ethic) 

ผู้ปฏิบัติงานทางการตลาดดิจิทัล จําเป็นต้องมีทักาะความคิดเชิง

สร้างสรรค์ (Creativity) เนื่องด้วยงานด้านการตลาด เป็นงานที่ต้อง

อาศยัไอเดยีใหม่ ๆ ในการดงึดูดความสนใจของลกูค้าและสรา้งความ

แตกต่างจากคู่แข่ง นอกจากนี้ต้องมีความสามารถในการคิดเชิง

วเิคราะห์ (Analytical Thinking) เพื่อวเิคราะห์ขอ้มลูทางการตลาดและ

นํามาใชพ้ฒันากลยุทธไ์ดอ้ย่างแมน่ยาํ การสือ่สารทีด่ ี(Communication 

Skills) และความสามารถในการโน้มน้าวใจ (Persuasion Skills) เป็น

อีกปัจจัยสําคัญ เพราะนักการตลาดต้องสามารถอธิบายแนวคิด 

นําเสนอไอเดีย และสร้างความเข้าใจที่ตรงกนักับทีมงานและลูกค้า 

รวมถึงทกัษะในการทาํงานเป็นทมี (Teamwork) เนื่องจากการทํางาน

ในดา้นการตลาดจําเป็นตอ้งมกีารทํางานร่วมกบัฝ่ายอื่น ๆ ไมว่่าจะเป็น 

ฝ่ายผลติ ฝ่ายขาย และฝ่ายลูกคา้สมัพนัธ์ นอกจากนี้นักการตลาดต้อง

ดําเนินงานอย่างซื่อสตัย์ โปร่งใส และคํานึงถึงผลกระทบที่อาจเกิด

ขึ้นกบัสงัคมและสิ่งแวดล้อม ความสามารถในการเรียนรู้ตลอดเวลา 

(Continuous Learning) เป็นสิง่ทีท่าํใหน้กัการตลาดสามารถเตบิโตและ

พฒันาตนเองไดอ้ย่างต่อเนื่อง 

การศกึษาทัง้สองแนวทางพบว่าปัจจยัสําคญัทีส่่งผลต่อความพงึ

พอใจของผู้ประกอบการ ได้แก่  Social Media Marketing, Content 

Creation และ SEO/SEM รวมถึงความสามารถในการวเิคราะห์ขอ้มลู

ทางการตลาดที่มบีทบาทสําคญัต่อประสทิธภิาพของการตลาดดิจิทลั 

อย่างไรก็ตาม ผลการวิเคราะห์เชิงปริมาณชี้ให้เห็นว่า "ความรู้" มี

ความสัมพันธ์เชิงลบกับความพึงพอใจของผู้ประกอบการ ซึ่งอาจ

สะทอ้นถงึปัญหาทีบุ่คลากรมคีวามรูท้างทฤษฎสีูงแต่ขาดทกัษะในการ

ปฏบิตัจิรงิ ขณะทีก่ารวเิคราะหเ์ชงิคุณภาพระบุว่าความสามารถในการ

ประยุกต์ใชค้วามรูแ้ละเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นปัจจยัสําคญัทีช่่วย

ใหบุ้คลากรสามารถดาํเนินงานดา้นการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

V. สรุปและอภปิรายผล

จากผลการวิจัยทัง้การวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative 

Analysis) และ  การวิเคราะห์ เชิงคุณภาพ  (Qualitative Analysis)  

พบว่า ปัจจยัสําคญัทีส่่งผลต่อความพงึพอใจของผู้ประกอบการ ไดแ้ก่ 

Social Media Marketing, Content Creation และ SEO/SEM รวมถึง

ความสามารถในการวเิคราะห์ขอ้มลูทางการตลาดทีม่บีทบาทสาํคญัต่อ

ประสทิธภิาพของการตลาดดจิทิลัเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั โดยมขีอ้

แตกต่างของผลการวิเคราะห์เชิงปริมาณที่ชี้ให้เห็นว่า ความรู้ มี

ความสัมพันธ์เชิงลบกับความพึงพอใจของผู้ประกอบการ ซึ่งอาจ

สะทอ้นถงึปัญหาทีบุ่คลากรมคีวามรูท้างทฤษฎสีูงแต่ขาดทกัษะในการ

ปฏบิตัจิรงิ ขณะทีก่ารวเิคราะหเ์ชงิคุณภาพระบุว่าความสามารถในการ

ประยุกต์ใชค้วามรูแ้ละเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นปัจจยัสําคญัทีช่่วย

ใหบุ้คลากรสามารถดาํเนินงานดา้นการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ  

โดยสามารถอภปิรายผลไดว้่า ทกัษะการวเิคราะหข์อ้มลูการตลาดมี

อิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้ประกอบการมากที่สุด ทักษะด้าน

การตลาดดจิทิลัมผีลต่อความพงึพอใจของผูป้ระกอบการและการบรหิาร
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องค์กร ผลการวิจยัสอดคล้องกบั ปานศุภวชัร ผ., & ปานศุภวชัร ด. 

(2019) ผลการวจิยัพบว่า การบรูณาการทกัษะดา้นการตลาดดจิทิลัมผีล

เชิงบวกต่อผลการดําเนินงานทางการตลาด  องค์กรที่มีการนํา

เทคโนโลยดีจิทิลัมาใช้ เช่น SEO, Social Media Marketing, Content 

Marketing และ Online Advertising สามารถเพิ่มยอดขายและการ

เขา้ถึงลูกค้าได้อย่างมปีระสทิธภิาพ และการตลาดดจิทิลัช่วยให้ธุรกจิ

สามารถแข่งขนัในตลาดที่มกีารเปลีย่นแปลงรวดเร็ว องค์กรที่ปรบัตวั

เขา้กบัเทคโนโลยใีหม่และใชเ้ครื่องมอืดจิทิลัสามารถเพิม่ความยดืหยุ่น

ในการดาํเนินธุรกจิ และเพิม่โอกาสในการเตบิโต  

ธนภณ นาคกลิน่กูล และ ชุตเินตร บวัเผื่อน (2566) ไดศ้กึษาวจิยั

เกี่ยวกับการพัฒนาหลักสูตรฝึกอบรมทักษะการตลาดดิจิทัล ผล

การศกึษาพบว่าการฝึกอบรมทกัษะการตลาดดจิทิลัช่วยเพิม่ศกัยภาพ

ของผู้เขา้ร่วมอบรมได้อย่างมปีระสทิธภิาพ การออกแบบหลกัสูตรให้

ทนัสมยัและตอบโจทยต์ลาดเป็นสิง่สาํคญัในการพฒันาทรพัยากรมนุษย์

ในภาคธุรกจิ 

ตัวแปรการตลาดผ่าน e-mail และการใช้เครื่องมือดิจิทัล ไม่มี

อิทธพิลต่อความพงึพอใจของผู้ประกอบการ ที่ผลการวจิยัเป็นเช่นนี้  

เนื่องมาจากการใช้การตลาดผ่าน e-mail Marketing เป็นวิธีที่ได้รบั

ความนิยมน้อยลง และใช้ได้กับสินค้าบริการเฉพาะอย่าง รวมทัง้มี

ค่าใช้จ่ายที่สูง ผู้ประกอบการจงึไม่ได้สนใจการตลาดลกัษณะนี้ ส่วน

ดา้นตวัแปรการใชเ้ครือ่งมอืดจิทิลัทีไ่มไ่ดม้ผีลต่อความพงึพอใจมสีาเหตุ

มาจาก การใชเ้ครื่องมอืใหม่ๆ ทางการตลาดค่อนขา้งหลากหลาย บาง

เครื่องมอืมคี่าใช้จ่ายและราคาค่อนขา้งสูง อาจส่งผลต่อการตดัสนิใจ

ลงทุนกบัเครือ่งมอืเหล่านี้ของผูป้ระกอบการ 

จากผลการวจิยั คณะผูว้จิยัขอเสนอแนะใหห้ลกัสตูรการตลาดดจิทิลั

ควรถูกพัฒนาให้สอดคล้องกับแนวคิดการเรียนรู้ที่เ น้นผลลัพธ์ 

(Outcome-Based Education: OBE) ซึง่เป็นแนวทางทีมุ่ง่เน้นใหผู้เ้รยีน

ได้ร ับทักษะและความรู้ที่สามารถนําไปใช้ในการทํางานได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ หลกัสูตรควรมกีารกําหนดผลลพัธ์การเรียนรู้ที่ชดัเจน 

ครอบคลุมทัง้ดา้นความรู ้ทกัษะเฉพาะทาง ลกัษณะบุคคลและจรยิธรรม

ทางวิชาชีพ เพื่อให้นักศึกษาสามารถตอบสนองความต้องการของ

ตลาดแรงงานในยุคดจิทิลัไดอ้ย่างแทจ้รงิ 

เนื้ อหาของหลักสูตรควรถูกปรับปรุงให้ทันสมัย ครอบคลุม

เทคโนโลยแีละแนวโน้มล่าสุดของอุตสาหกรรม เช่น การวเิคราะหข์อ้มลู

ทางการตลาด การใช ้AI และ Automation ในการทําการตลาด กลยุทธ์

การสรา้ง Content บนแพลตฟอรม์ดจิทิลั ตลอดจนการบรหิารแคมเปญ

ออนไลน์และการตลาดเชงิประสบการณ์ นักศกึษาควรไดร้บัการฝึกฝน

ให้สามารถใช้เครื่อ งมือทางการตลาดดิจิทัลได้จริง  รวมถึงมี

ความสามารถในการคิดวิเคราะห์ แก้ปัญหา และพัฒนากลยุทธ์ที่

เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมาย 

นอกจากความรูแ้ละทกัษะทางเทคนิคแล้ว นักศกึษายงัต้องไดร้บั

การพฒันาในด้านลกัษณะบุคคลที่จําเป็นต่อการทํางานในสายงานนี้ 

เช่น ความคิดสร้างสรรค์ การทํางานเป็นทีม และการสื่อสารที่มี

ประสทิธภิาพ ความสามารถในการปรบัตวัให้เขา้กบัการเปลีย่นแปลง

ทางเทคโนโลยแีละพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นสิง่สําคญัทีช่่วยใหน้ักศกึษา

สามารถเติบโตในสายอาชีพได้อย่างยัง่ยืน อีกทัง้จริยธรรมทาง

การตลาด เช่น ความโปร่งใสในการโฆษณา การปกป้องขอ้มลูผูบ้รโิภค 

และความรบัผดิชอบต่อสงัคม กค็วรถูกบรรจุเป็นส่วนหนึ่งของหลกัสตูร 

เพื่อให้นักศึกษามีความตระหนักและสามารถดําเนินงานได้อย่างมี

จรยิธรรมในยุคดจิทิลั 

รูปแบบการเรยีนการสอนควรเปลี่ยนจากการบรรยายเชงิทฤษฎี

ไปสู่การเรยีนรู้เชงิปฏิบตัิที่เน้นประสบการณ์จรงิ ผ่านโครงงาน การ

ทํางานร่วมกบัธุรกจิ และการใชเ้ครือ่งมอืการตลาดดจิทิลัจรงิ นักศกึษา

ควรได้รบัโอกาสฝึกงานหรือทําโครงการร่วมกบัองค์กรเพื่อเพิ่มพูน

ประสบการณ์การทํางานจรงิ และสามารถประเมนิผลการเรยีนรูไ้ดจ้าก

ผลงานทีเ่ป็นรูปธรรม เช่น การสรา้งแคมเปญ การวเิคราะหข์อ้มลู หรอื

การทาํโครงงานทีส่ามารถนําเสนอใหภ้าคธุรกจิได ้

การพฒันาหลกัสูตรควรมคีวามร่วมมอืกบัภาคอุตสาหกรรมเพือ่ให้

เนื้อหามีความทันสมยัและตรงกับความต้องการของตลาดแรงงาน 

ความร่วมมือนี้ สามารถเกิดขึ้นได้ผ่านการเชิญผู้เชี่ยวชาญจาก

อุตสาหกรรมมาร่วมสอน การจดักจิกรรมเสรมิความรู ้ทัง้นี้ การปรบัปรุง

หลกัสูตรให้เป็นไปตามแนวทางของ OBE จะช่วยให้บณัฑติมคีวาม

พร้อมและสามารถปรบัตวัเขา้สู่ตลาดแรงงานได้อย่างมปีระสทิธิภาพ 

โดยมทีกัษะครบถว้นทัง้ดา้นวชิาการ ทกัษะปฏบิตั ิและคุณลกัษณะทีพ่งึ

ประสงคข์องนกัการตลาดดจิทิลัในยุคปัจจุบนั  
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