
 

 
บทที่  4 

ผลการวิเคราะหขอมลู 
 
 การวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยไดศึกษายุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของ
บริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 โดยมีวัตถุประสงค เพื่อ 
1) ศึกษาระดับศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษา
พื้นที่การขายเขต 6 และ 2) นําเสนอยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท    
ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม (Questionnaire) กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ พนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศ
ไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 สามารถทําการเก็บรวบรวมได จํานวน 100 คน 
ซ่ึงสามารถสรุปรายละเอียดของผลการวิเคราะหตามวัตถุประสงคของการวิจัย ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหศักยภาพพนักงานขาย 
  สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปและขอมูลการปฏิบัติงานพนักงานขาย ตามตาราง 5  
  สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหระดับศักยภาพพนักงานขาย ซ่ึงประกอบกัน 3 ดาน ไดแก 
ดานความรู (Knowledge) ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) และดานทักษะ (Skill) ตามตาราง     
6 - ตาราง 9 
  สวนที่ 3 ขอเสนอแนะของพนักงานขาย 
 ตอนที่ 2  แนวทางการพัฒนาศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย 
จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 ตามตาราง 10 
 ตอนที่ 3 แนวทางการพัฒนายุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท 
ซิงเกอร ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 
 รายละเอียดการนําเสนอดังตอไปนี้ 
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ตอนที่ 1  การวิเคราะหศักยภาพพนักงานขาย 
 สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปและขอมูลการปฏิบัติงานพนักงานขาย รายละเอียด
ปรากฏดังตาราง 5  
 
ตาราง 5  แสดงจํานวนและรอยละ ของขอมูลทั่วไปและขอมูลการปฏิบัติงานพนักงานขาย   

                   n=100  
ขอมูลทั่วไปและขอมูลการปฏิบัติงานพนักงานขาย จํานวน รอยละ 

 
1.  เพศ    
 ชาย 61 61 
 หญิง 39 39 
 รวม 100 100 
2.  อายุ    
 ต่ํากวา  20  ป 1 1 
 20-30  ป 23 23 
 31-40  ป 36 36 
 41-50  ป 24 24 
 51-60  ป 16 16 
 รวม       = 38.67 S.D.  =  10.381 100 100 
3.  ระดับการศึกษา   
 ประถมศึกษา 20 20 
 มัธยมศึกษาตอนตน-ตอนปลายหรือเทียบเทา 48 48 
 อนุปริญญาหรือเทียบเทา 28 28 
 ปริญญาตรี 4 4 
 รวม 100 100 
4.  ตําแหนงของพนักงานขาย   
 พนักงานขาย 6 6 
 ตัวแทนจําหนาย 10 10 
 พนักงานขายไมเต็มเวลา 4 4 
 พนักงานขายและเก็บเงิน 80 80 
 รวม 100 100 

x



 
 

93

ตาราง 5 (ตอ) 
 

   n=100 
ขอมูลทั่วไปและขอมูลการปฏิบัติงานพนักงานขาย จํานวน รอยละ 

 
5.  ระยะเวลาการทํางาน   
 3-11 เดือน 18 18 
 1-5 ป 24 24 
 6-10 ป 37 37 
 11-15  ป 7 7 
 16-20 ป 9 9 
 21-25 ป 2 2 
 26-30 ป 1 1 
 31 ปข้ึนไป 2 2 
 รวม 100 100 
6.  รายไดรวม/เดือน   
 ต่ํากวา 4001 บาท 8 8 
 4001-6000 บาท 12 12 
 6001-8000 บาท 25 25 
 8001-10000บาท 29 29 
 10001-12000บาท 15 15 
 12001-14000 บาท 8 8 
 14001 บาทขึ้นไป 3 3 
 รวม 100 100 
    

 
 จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปและขอมูลการปฏิบัติงานพนักงานขาย ไดแก 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา ตําแหนงของพนักงานขาย ระยะเวลาในการทํางานดานการขาย และ
รายได/เดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายจํานวน 61 คน รอยละ 61 และเพศ
หญิงจํานวน 39 คน รอยละ 39 อายุของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอยูในชวงอายุระหวาง 31-40 
ป จํานวน 36 คน รอยละ 36 รองลงมาอยูในชวงอายุระหวาง 41-50 ป จํานวน 24 คน รอยละ 24 
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การศึกษาของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน-ตอนปลายหรือ
เทียบเทา จํานวน 48 คน รอยละ 48 รองลงมาศึกษาในระดับอนุปริญญาหรือเทียบเทา จํานวน 28 คน 
รอยละ 28 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญดํารงตําแหนง พนักงานขายและเก็บเงิน จํานวน 80 คน 
รอยละ 80 รองลงมาดํารงตําแหนงตัวแทนจําหนาย จํานวน 10  คน รอยละ 10 ระยะเวลาในการ
ทํางานดานการขายผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระยะเวลาชวง 6-10 ป จํานวน 37 คน รอยละ 37 
รองลงมามีระยะเวลาชวง 1-5 ป จํานวน 24 คน รอยละ 24 และผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
รายได/เดือน 8,001-10,000 บาท จํานวน 29 คน รอยละ 29 รองลงมามีรายได/เดือน 6,001-8,000 
บาท จํานวน 25 คน รอยละ 25   
 
 สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหระดับศักยภาพพนักงานขาย ซ่ึงประกอบกัน 3 ดาน ไดแก ดาน
ความรู (Knowledge) ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) และดานทักษะ (Skill) รายละเอียดแสดง
ตามตาราง 6 - ตาราง 9 ดังนี้ 
 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการแปลผลของระดับศักยภาพพนักงานขาย 
 

                                 n = 100 

ศักยภาพพนักงานขาย 
ระดับความคิดเห็น 

ระดับการแปลผล 
 S.D. 

    
ดานความรู(Knowledge)   3.06 0.883 ปานกลาง 
ดานคุณลักษณะพื้นฐาน(Attributes)   4.06 0.772 มาก 
ดานทักษะ(Skill)     3.06 0.918 ปานกลาง 

รวม 3.40 0.857 ปานกลาง 
    

 
 จากตาราง  6 ผลการวิเคราะหขอมูล  พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญระดับ
ศักยภาพพนักงานขาย ภาพรวมอยูในระดับปานกลาง X  = 3.40 พบวา ดานความรู (Knowledge) 
และดานทักษะ (Skill) ภาพรวมอยูในระดับปานกลาง แตดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) 
ภาพรวมอยูในระดับมากตามลําดับ 
 

x
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ตาราง  7  แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการแปลผลของระดับศักยภาพพนักงานขาย  
กกกดานดานความรู (Knowledge) 

n = 100 

ดานความรู(Knowledge) 
ระดับความคิดเห็น 

ระดับการแปลผล 
 S.D. 

    

1. ความรูเกี่ยวกับอุตสาหกรรม    
ระบบการขายตรง 3.14 0.841 ปานกลาง 
ระบบขายสง 2.81 0.720 ปานกลาง 
ระบบเชาซื้อ 3.29 0.856 ปานกลาง 

รวม 3.08 0.806 ปานกลาง 
2. ความรูเกี่ยวกับการแขงขัน    
นโยบายและบริการที่คูแขงขันเสนอ 2.72 0.780 ปานกลาง 
การพัฒนาสินคาและบริการ แนวโนมการขยายตัวของ
คูแขงขัน 2.77 0.886 ปานกลาง 

รวม 2.74 0.833 ปานกลาง 
3. ความรูเกี่ยวกับบริษัท    
ความชัดเจนในวิสัยทัศน 3.01 0.810 ปานกลาง 
ความชัดเจนในแผนงานและกลยุทธฝายขาย 2.95 0.845 ปานกลาง 
ระเบียบปฏิบัติเกี่ยวกับเอกสารของบริษัท 3.24 0.900 ปานกลาง 

รวม 3.06 0.851 ปานกลาง 
4.  ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ    
กระบวนการผลิต 2.38 0.874 นอย 
วัตถุสําหรับการผลิต 2.36 0.871 นอย 
ดีไซนและรูปลักษณของสินคา 2.97 1.049 ปานกลาง 
คุณภาพ  การใชงานและความคงทน 3.32 1.034 ปานกลาง 
ราคาและการใหสวนลดแกลูกคา 3.46 0.958 ปานกลาง 
การแนะนําวิธีการใชและการบํารุงรักษาในเบื้องตน 3.45 0.857 ปานกลาง 
การบริการหลังการขาย 3.63 0.895 มาก 
การบริการซอมและการจัดหาอะไหล 3.26 0.872 ปานกลาง 

รวม 3.10 0.926 ปานกลาง 
 

x
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ตาราง 7 (ตอ) 
n = 100  

ดานความรู(Knowledge) 
ระดับความคิดเห็น 

ระดับการแปลผล 
 S.D. 

    
5.  ความรูเกี่ยวกับตลาดและสินคา    
พฤติกรรมการซื้อและสาเหตุที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อ 3.16 0.838 ปานกลาง 
สภาวะการณตลาดเครื่องใชไฟฟา  จักร 3.04 0.887 ปานกลาง 

รวม 3.10 0.862 ปานกลาง 
6.  ความรูเกี่ยวกับเทคนิคการขาย    
เทคนิคการแนะนําสินคาใหม 3.27 1.014 ปานกลาง 
เทคนิคการจูงใจลูกคาเพื่อซื้อสินคามากกวา 1 ช้ิน 3.30 1.030 ปานกลาง 

รวม 3.29 1.022 ปานกลาง 
รวม 3.06 0.883 ปานกลาง 

    
 
 จากตาราง  7  ผลการวิเคราะหขอมูล  ผูตอบแบบสอบถามมีระดับศักยภาพ  ดาน
ความรู (Knowledge) ภาพรวมอยูในระดับปานกลางเกือบทุกขอ หมายถึง ระดับมีความรูความเขาใจ
ในเรื่องนั้นๆ ระดับปานกลาง แตยังคงตองอยูภายใตการแนะนําของหัวหนางานเปนระยะ ๆ X  = 
3.06 โดยแบงออกไดเปน 6 รายขอยอย คือ ความรูเกี่ยวกับอุตสาหกรรม ความรูเกี่ยวกับการแขงขัน 
ความรูเกี่ยวกับบริษัท ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ความรูเกี่ยวกับตลาดและสินคา และความรูเกี่ยวกับ
เทคนิคการขาย พบวา ความรูเกี่ยวกับเทคนิคการขายมีคาเฉลี่ยสูงสุด  X   = 3.29  แตเมื่อพิจารณา
รายขอพบวา วัตถุสําหรับการผลิต มีคาเฉลี่ยต่ําสุด X   = 2.36 ตามลําดับ      
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตาราง  8 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการแปลผลของระดับศักยภาพพนักงานขาย  
กกกดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes)    

n = 100                           

ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) 
ระดับความคิดเห็น 

ระดับการแปลผล  S.D. 
    
แตงกายตามกฎระเบียบของบริษัท 3.31 0.929 ปานกลาง 
มนุษยสัมพันธที่ดี  สนทนากับลูกคาดวยถอยคําสุภาพ 4.11 0.723 มาก 
รักษาเวลาและตรงตอเวลานัดหมายของลูกคา 4.16 0.721 มาก 
ปฏิบัติงานตรงตอเวลาที่บริษัทฯกําหนด 4.13 0.747 มาก 
ภูมิใจและรักอาชีพการขาย 4.36 0.659 มาก 
การสื่อสารที่ดี 4.15 0.730 มาก 
การใชไวยกรณและสรรพนามอยางเหมาะสม 4.08 0.761 มาก 
ความอดทนอดกลั้น 4.15 0.770 มาก 
ความกระตือรือรน 4.09 0.830 มาก 
มารยาทในการติดตอลูกคาและผูบังคับบัญชา 4.06 0.851 มาก 

รวม 4.06 0.772 มาก 
      

 
 จากตาราง  8 ผลการวิเคราะหขอมูล  ผูตอบแบบสอบถามมีระดับศักยภาพ  ดาน
คุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) ภาพรวมอยูในเกณฑมากเกือบทุกขอ X  = 4.06 พบวา มีความ
ภูมิใจและรักอาชีพการขายมีคาเฉลี่ยสูงสุด X  = 4.36 แตพบวา การแตงกายตามกฎระเบียบของ
บริษัท มีคาเฉลี่ยต่ําสุด X   = 3.31 ตามลําดับ      
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการแปลผลของระดับศักยภาพพนักงานขาย  
กกกดานทักษะ (Skill)   

n = 100  

ดานทักษะ (Skill) 
ระดับความคิดเห็น 

ระดับการแปลผล 
 S.D. 

    
การแนะนําสินคาใหลูกคามีความตองการซื้อสินคา 3.17 0.888 มีทักษะ ระดับปานกลาง 
สรางความเชื่อมั่นดานคุณภาพและภาพพจนจากบริษัท 3.17 0.853 มีทักษะ ระดับปานกลาง 
ศึกษาและวิเคราะหสภาวการณตลาดเชาซื้อและการขาย
ตรง 

 
2.99 

 
0.847 

 
มีทักษะ ระดับปานกลาง 

เปนคนในพื้นที่ สามารถจําช่ือลูกคา เพื่อนรวมงาน คนที่
รูจักและติดตออยูดวยเสมอ 

 
3.75 

 
0.936 

 
มีทักษะ ระดับมาก 

ใหการฝกอบรมแกพนักงานขายที่รับเขามาใหม 2.53 1.020 มีทักษะ ระดับปานกลาง 
เปนวิทยากรรับเชิญแกเขตการขายอื่นได 2.28 1.055 มีทักษะ ระดับนอย 
ทักษะและประสบการณทางดานการขายสินคาเงินผอน 3.22 0.960 มีทักษะ ระดับปานกลาง 
ทักษะการแกไขปญหาเฉพาะหนา 3.22 0.836 มีทักษะ ระดับปานกลาง 
ทักษะในการเจรจาตอรอง 3.14 0.876 มีทักษะ ระดับปานกลาง 
ทักษะในการปดการขายไดตรงตามเปาหมายที่ฝายขาย
กําหนด 

 
3.1 

 
0.905 

 
มีทักษะ ระดับปานกลาง 

รวม 3.06 0.918 มีทักษะ ระดับปานกลาง 
    

 
 จากตาราง  9 ผลการวิเคราะหขอมูล ผูตอบแบบสอบถามมีระดับศักยภาพ ดาน
ทักษะ (Skill) ภาพรวมอยูในเกณฑปานกลางเกือบทุกขอ หมายถึง ระดับเขาใจทักษะ กระบวนการ 
ระบบหรือขั้นตอนการทํางานที่รับผิดชอบเปนอยางดี X  = 3.06 พบวา คนในพื้นที่ สามารถจําชื่อ
ลูกคา เพื่อนรวมงาน คนที่รูจักและติดตออยูดวยเสมอมีคาเฉลี่ยสูงสุด X  = 3.75 แตพบวา การเปน
วิทยากรรับเชิญแกเขตการขายอื่นไดมีคาเฉลี่ยนอยสุด X  = 2.28 ตามลําดับ      
 
 
 
 

x
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 สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอเสนอแนะของพนักงานขาย 
 ขอเสนอแนะเพิ่มเติมดานความรู (Knowledge) 
 1. การรับพนักงานขายใหม  ควรมีการทดสอบหรือวัดระดับความสามารถเพื่อที่บริษัทจะ
ไดคนเกง  คนดีและมีคุณภาพ ผูตอบขอเสนอแนะเพิ่มเติม จํานวน 15 คน 
 2. บริษัทควรมีการปฐมนิเทศพนักงานใหม เพื่อช้ีแจงลักษณะงาน วิสัยทัศน และเปาหมาย
ของบริษัท  ควรจัดอบรมแกพนักงานขายใหม  เพื่อใหมีความรูดานสินคา  ความรูเกี่ยวกับบริษัท และ
การแขงขันของตลาดคูแขง ผูตอบขอเสนอแนะเพิ่มเติม จํานวน 7 คน 

3. บริษัทควรจัดอบรมเพิ่มเติม เร่ือง การแนะนําวิธีการใช  การบํารุงรักษาและคุณภาพที่ 
แตกตางจากคูแขงใหแกพนักงานขาย  เพื่อใหทันกับสินคาใหมที่บริษัทจะเปดตัว ผูตอบขอเสนอแนะ
เพิ่มเติม จํานวน 35 คน 
 4. การบริการหลังการขาย  ควรหาสินคาอื่นทดแทนใหลูกคา กรณีการซอมตองใชระยะ
เวลานาน ผูตอบขอเสนอแนะเพิ่มเติม จํานวน 5 คน 
 5. การสงเสริมการขาย ควรเปนมาตรฐานเดียวกัน ผูตอบขอเสนอแนะเพิ่มเติม จํานวน 6 คน 
 ขอเสนอแนะเพิ่มเติมดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) 
 1. ดานการแตงกาย ควรมีเครื่องแบบ บัตรประจําตัวพนักงานขาย ผูตอบขอเสนอแนะ
เพิ่มเติม จํานวน 25 คน 
 2. ควรมีระเบียบบังคับใหมีการพบลูกคาใหมากขึ้น  เพื่อใหมียอดขายเพิ่มมากขึ้น  ผูตอบ
ขอเสนอแนะเพิ่มเติม จํานวน 12 คน 
 3. กรณีเกิดปญหาทุจริต ไมควรใหลูกคารับรู ควรจะเปนปญหาภายในบริษัท ผูตอบ
ขอเสนอแนะเพิ่มเติม จํานวน 21 คน 
 ขอเสนอแนะเพิ่มเติมดานทักษะ (Skill)     
 1. ควรจัดทําแค็ตตาล็อกใหเปนปจจุบัน  เพื่อเปนประโยชนในการชวยขายสินคา ผูตอบ
ขอเสนอแนะเพิ่มเติม จํานวน 18 คน 
 2. บริษัทควรใหความสําคัญกับพนักงานขายรุนเกา  เพื่อเปนพี่เล้ียงและตัวอยางที่ดีแก
พนักงานขายรุนนอง ผูตอบขอเสนอแนะเพิ่มเติม จํานวน 23 คน 
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ตอนที่ 2  แนวทางการพัฒนาศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด 
กกก(มหาชน) กรณีศึกษาพื้นท่ีการขายเขต 6 ปรากฏดังตาราง 10 
 
ตาราง  10 แสดงประเด็นที่ตองปรับปรุงยุทธศาสตรและเปาประสงคของแนวทางการพัฒนา 
 

ประเด็นที่ควรปรับปรุง ยุทธศาสตร เปาประสงค 
   
1.  ดานความรู 

1.1  ความรูเกี่ยวกับการแขงขัน 
1.2  ความรูเกี่ยวกับบริษัท 
1.3  ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  
 
 

 
ยุทธศาสตรเรงพัฒนา
องคกรอยางตอเนื่อง 
ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 
 

 
1.เสริมสรางวัฒนธรรมองคกร 
2.พนักงานขายมีความรู ความ
เขาใจผลิตภัณฑ 
3.พนักงานขายวิเคราะห
สภาพแวดลอมทั่วไป 

2.  ดานคุณลักษณะพื้นฐาน 
1.1 การแตงกายตามกฎระเบียบของ 

บริษัท 
1.2  การใชไวยกรณและสรรพนามอยาง 

เหมาะสม 
1.3  ความกระตือรือรนในการทํางาน 
1.4  มารยาทในการติดตอลูกคาและ 

ผูบังคับบัญชา 
1.5  ทุจริตการเก็บเงินคางวดรายเดอืน 

 
ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 
 

 
1.พัฒนาบุคลิกภาพพนักงาน
ขาย 
 

3.  ดานทักษะ 
1.1  การศึกษาและวิเคราะหสภาวการณ 

ตลาดเชาซื้อและการขายตรง 
1.2  ใหการฝกอบรมพนักงานที่รับเขามา 

ใหม 
1.3 การเปนวิทยากรรับเชิญแกเขตการ 

ขายอื่น 
 

 
ยุทธศาสตรเรงพัฒนา
องคกรอยางตอเนื่อง 
ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 
 

 
1.พนักงานขายสามารถถายทอด
ความรูและประสบการณไดเปน
อยางดี 
2.พนักงานขายวิเคราะห 
สภาพแวดลอมทั่วไป 
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ตอนที่ 3  แนวทางการพัฒนายุทธศาสตร 
 การจัดทําแผนยุทธศาสตร 
 แผนยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย 
จํากัด (มหาชน)  กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค 
กําหนดเปนยุทธศาสตรแนวทางการพัฒนา และตัวช้ีวัดในแตละดาน ดังนี้ 
 จุดแข็ง (Strengths) 
 1. บริษัทอยูคูกับคนไทยมาเปนระยะเวลานานถึง 120 ป ทําใหเปนแบรนดที่จดจําของ
ลูกคาและมีความเชื่อมั่นและไววางใจจากลูกคา 
 2. พนักงานขายดําเนินการขายตรงเปนหลัก โดยเขาถึงกลุมลูกคาทุกระดับ สามารถ
สรางความเปนกันเองกับลูกคาไดงาย ทําใหทราบความตองการของลูกคา 
 3. พนักงานขายสวนใหญเปนบุคคลในทองถ่ิน  เปนที่รูจักและยอมรับของคนในชุมชน  
 4. พนักงานขายมีความภาคภูมิใจและรักอาชีพการขาย ทําใหการทํางานเปนไปอยางสด
ช่ืน ไมมีความกดดัน 
 5. การออกผลิตภัณฑใหมๆ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา ทําใหพนักงานขาย
สามารถขยายตลาด และครองใจลูกคาดวยสินคาที่หลากหลายมากขึ้น  
 6. พนักงานขายสามารถใชเทคนิคการขาย ประสบการณการขายและบริการหลังการ
ขายใหลูกคาเกิดประทับใจสินคา บริษัท และพนักงานขาย 
 จุดออน (Weakness) 
 1. พนักงานขายขาดฟอรมเครื่องแตงกายที่เปนบรรทัดฐานเดียวกัน  ทําใหลูกคาเกิด
ความสับสนและไมเชื่อถือในการเสนอขายสินคา 
 2. พนักงานขายขาดทักษะในการถายทอดความรูของตนเองใหกับผูอ่ืน 
 3. การดําเนินธุรกิจแบบเชาซื้อเปนจํานวนมาก  ทําใหมีบัญชีเชาซื้อเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว  
การใหพนักงานขายเปนผูเก็บเงินคางวดของลูกคาในแตละเดือนดูแลยากทําใหเกิดการทุจริตงาย 
 4. พนักงานขายสวนมากไมทราบวิสัยทัศน  พันธกิจ  นโยบายและกลยุทธของฝายขาย
และบริษัท 
 5. พนักงานขายขาดความรูในเรื่องขั้นตอนกระบวนการผลิตและวัตถุดิบที่ใชในการ
ผลิตสินคา ซ่ึงอาจทําใหการเสนอขายสินคาดอยกวาคูแขง   
 6. พนักงานขายขาดความรูเกี่ยวกับคูแขงและทักษะในการวิเคราะหสภาวการณตลาด
เชาซื้อและขายตรง 
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 โอกาส (Opportunities) 
 ธุรกิจเชาซื้อเครื่องใชไฟฟา (ประเภทเงินผอน) มีแนวโนมเติบโตไดดีในอนาคต เพราะ
การอนุมัติเครดิตงายตอการซื้อสินคา โดยการพิจารณาจากกลุมลูกคาในพื้นที่และมีผูค้ําประกัน 2 
คน ตางจากบริษัทอื่นซึ่งจะดูจากเอกสารหลักฐานซึ่งยากตอการพิจารณาอนุมัติสินเชื่อ   
 อุปสรรค (Threats) 
 1.  สถานการณทางการเมืองที่รัฐบาลไมสามารถควบคุมได สงผลใหยอดการใชจายของ
ประชาชนลดลง 
 2. วิธีการผลิตแบบ OEM (Original Equipment Manufacturer) คือ การสั่งซื้อสินคาจาก
ผูผลิตจึงไมสามารถควบคุมหรือกําหนดวัตถุดิบได 
 3. ราคาผลผลิตทางการเกษตรตกต่ํา ทําใหยอดการเชาซื้อและการผอนชําระลดลง 
 4. พนักงานขายจําหนายผลิตภัณฑประเภท “สินคาคงทน” เปนหลัก ทําใหการตัดสินใจ
ซ้ือมีนอย 
 5. เทคโนโลยีที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็ว ทําใหคูแขงมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธอยางรวดเร็ว
และสม่ําเสมอ ทําใหพนักงานขายไมสามารถตามไดทัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

106
103 

 ตาราง 11  แสดงการวิเคราะหSWOT Analysis  

         ปจจัยภายใน 
ปจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (S) จุดออน (W) 

 
 
 
โอกาส (O) 
 
 
 

ยุทธศาสตรเชิงรุกเพื่อครอบครองตลาดดวยศักยภาพของพนักงานขาย 
1.พนักงานขายดําเนินการขายตรงเปนหลัก (S) 
2.พนักงานขายสวนใหญเปนบุคคลในทองถิ่น (S) 
3.พนักงานขายมีความภาคภูมิใจและรักอาชีพการขาย (S) 
4. การออกผลิตภัณฑใหมๆ พนักงานขายสามารถขยายตลาด และครองใจ
ลูกคาดวยสินคาที่หลากหลายมากขึ้น (S) 
1.การเติบโตของธุรกิจเชาซื้อเครื่องใชไฟฟา  (ประเภทเงินผอน) มี
แนวโนมเติบโตไดดีในอนาคต  (O) 

ยุทธศาสตรเรงพัฒนาองคกรอยางตอเนื่อง 
1.พนักงานขายขาดทักษะในการถายทอดความรูของตนเองใหกับผูอื่น(W) 
2.พนักงานขายสวนมากไมทราบวิสัยทัศน  พันธกิจ นโยบายของฝายขาย 
(W)  
3.การใหพนักงานขายเปนผูเก็บเงินคางวดของลูกคาในแตละเดือนดูแลยาก
ทําใหเกิดการทุจริตงาย (W) 
4.พนักงานขายขาดฟอรมเครื่องแตงกายที่เปนบรรทัดฐานเดียวกัน (W) 
1.การเติบโตของธุรกิจเชาซื้อเครื่องใชไฟฟา (ประเภทเงินผอน) มีแนวโนม
เติบโตไดดีในอนาคต  (O) 

 
 
อุปสรรค (T) 
 

ยุทธศาสตรการสรางภูมิคุมกันโดยอาศัยภาพลักษณที่ดีขององคกร 
1.บริษัทอยูคูกับคนไทยมาเปนระยะเวลานาน (S) 
2.พนักงานขายสามารถใชเทคนิคการขาย ประสบการณการขายและ
บริการหลังการขายทําใหลูกคาเกิดประทับใจ (S) 
3.พนักงานขายสวนใหญเปนบุคคลในทองถิ่น (S) 
1.สถานการณทางการเมืองที่รัฐบาลไมสามารถควบคุมได (T) 
2.ราคาผลผลิตทางการเกษตรตกต่ํา (T) 
3.พนักงานขาย ขายสินคาประเภทคงทน ทําใหการตัดสินใจซื้อมีนอย (T) 

ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 
1.พนักงานขายขาดความรูในเรื่องขั้นตอนกระบวนการผลิตและวัตถุดิบที่
ใชในการผลิตสินคา (W) 
2. พนักงานขายขาดความรู เกี่ยวกับคูแขงและทักษะในการวิเคราะห
สภาวการณตลาดเชาซื้อและขายตรง (W) 
1. การสั่งซื้อสินคาจากผูผลิตไมสามารถควบคุมหรือกําหนดวัตถุดิบได (T) 
2. เทคโนโลยีที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็ว ทําใหพนักงานขายไมสามารถตามได
ทัน (T) 
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 ผลจากการวิเคราะหหนวยงาน ผูวิจัยไดนําไปกําหนดเปนวิสัยทัศน พันธกิจ ยุทธศาสตร เปาประสงค ตัวชี้วัด กลยุทธ กิจกรรม (งาน) โครงการ และ
กําหนดผูรับผิดชอบ รายละเอียดดังนี้ 
  

แผนกลยุทธ 
วิสัยทัศน : พัฒนาขีดความรู ควบคูการสรางสรรคผลงานขาย ถายทอดสูรุน มุงขยายตลาดชํานาญงานบริการ 
 

ตาราง 12 แสดงแผนกลยุทธ 
 

พันธกิจ ยุทธศาสตร เปาประสงค ตัวชี้วัด กลยุทธ /โครงการ ผูรับผิดชอบ 
      
ยอดขายเพิ่มขึ้นจากไตร
มาสเดิม 
 

1.ยุทธศาสตร เ ชิงรุกเพื่อ
ค ร อบค ร อ ง ต ล า ด ด ว ย
ศักยภาพของพนักงานขาย 
 

1.รักษากลุมลูกคาเกา 
 
 
 
 
2.เพิ่มกลุมลูกคาใหม 

บัญชีเชาซื้อเพิ่มขึ้นจากไตร
มาสเดิม 

1. กลยุทธการตลาดเชิงรุก 
   1.1 โครงการลูกคาเกา เรา
รักกวา…  
   1.2 โครงการเติบโตอยาง
พอเพียง 
2. กลยุทธซิงเกอรเขมแข็ง
โครงการ SINGER DAY 

ฝายขายและการตลาด 
 
 
 
 
ฝายขายและการตลาด 

พนักงานมีความเชื่อมั่น
และศรัทธาในองคกร 

2. ยุทธศาสตรการพัฒนา
บุคลากรอยางตอเนื่อง 

1. พนักงานมีวัฒนธรรม
อ ง ค ก ร ไ ป ใ น ทิ ศ ท า ง
เดียวกับองคกร 

1. พนั ก ง า น ข า ย ท ร า บ
ขาวสาร และนโยบายของ
บริษัท 

1. กลยุทธ วัฒนธรรมซิ ง
เกอร 
     1.1 โครงการพันธกิ จ
พิชิตฝน 

1. ผายทรัพยากรบุคคล
และบริหาร 
2. ฝายขายและการตลาด 
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ตาราง 12  (ตอ) 
 

พันธกิจ ยุทธศาสตร เปาประสงค ตัวชี้วัด กลยุทธ /โครงการ ผูรับผิดชอบ 
      
          กิจกรรม อบรมและ

ปฐมนิเทศพนักงานขาย
ใหมกอนทํางาน 
     กิจกรรม อบรมพนักงาน
ขายทุกๆ ไตรมาส เพื่อให
พนักงานขายสามารปรับตัว
ใหทันตอสภาพแวดลอม      
1.2 โครงการE-Books 
     กิจกรรม การประชุม
อภิปราย (Conference) 
ประจําเดือนระหวาง
ผูบริหารและฝายขายกับ
พนักงานขาย 

3. เทคโนโลยีและ 
สารสนเทศ 
4. ผูจัดการเขต 

  2. พัฒนาบุคลิกภาพพนัก 
งานขาย 

2. พนักงานขายมี 
บุคลิกภาพนักขาย 100% 

2. กลยุทธงามจากภายนอก
และภายใน 
   2.1 โครงการไกงาม
เพราะขน คนงามเพราะแตง 
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ตาราง 12  (ตอ) 
 

พันธกิจ ยุทธศาสตร เปาประสงค ตัวชี้วัด กลยุทธ /โครงการ ผูรับผิดชอบ 
      
         กิจกรรม แจกแบบฟอรม

บริษัท แกพนักงานขายที่
ผานการทดลองขาย 3 เดือน 
     กิจกรรม ทําบัตร
ประจําตัวนักขาย แก
พนักงานขายที่เขาใหม 
   2.2 โครงการจรรยาบรรณ
นักขาย 
    กิจกรรม นิรโทษกรรม
แกพนักงานขายที่สารภาพ
ผิดทุจริตการขาย โดยให
ผอนชําระจนครบวงเงินการ
ทุจิต (Zero Tolerance) 
กิจกรรม ตรวจสอบรายงาน
ขายและการออกใบเสร็จ 
เพื่อลดการทุจริตเปนศูนย 
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ตาราง 12  (ตอ) 
 

พันธกิจ ยุทธศาสตร เปาประสงค ตัวชี้วัด กลยุทธ /โครงการ ผูรับผิดชอบ 
      
       2.3 โครงการภาษาไทย

รายปกษ 
  กิจกรรม เพิ่มคอลัมภ 
ภาษาไทยรายปกษ จาก
วารสารซิงเกอรสายสัมพันธ  
   2.4 โครงการลูกพี่ที่ดี
ลูกนองที่นารัก 
   กิจกรรม  จัดอบรม
พนักงานขาย เรื่องลูกพี่ที่ดี
ลูกนองที่นารัก 
   2.5 โครงการนักขายมือ
ทอง 
    กิ จ ก ร รม  มอบขอ งที่
ระลึกแกพนักงานขายที่มี
ยอดขาย 10 อันดับแรกของ
แตละไตรมาส 
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ตาราง 12  (ตอ) 
 

พันธกิจ ยุทธศาสตร เปาประสงค ตัวชี้วัด กลยุทธ /โครงการ ผูรับผิดชอบ 
      

  3. พนักงานขายสามารถ
ถายทอดความรูและ 
ประสบการณไดเปนอยางดี 

3. สามารถถ ายทอดองค
ความรูของตนเองใหเพื่อน
รวมงานได 

3. กลยุทธทับทิมซิงเกอร 
   3.1 โครงการรุนสูรุน 
   กิจกรรม พี่และนองรหัส 
   3.2 โครงการคัมภีรนักขาย    
     กิจกรรม เพิ่มคอลัมภ 
คัมภีรนักขาย จากวารสาร
ซิงเกอรสายสัมพันธ เพื่อ
ถายทอดประสบการณ และ
เทคนิคการขาย ของพนักงาน
ขายที่มียอดขายสูงสุดแตละ
ไตรมาส 

 

พัฒนาสินคาและบริการ
ใหเปนพึงพอใจของลูกคา 
 

3.ยุทธศาสตร ก ารสร า ง
ภู มิ คุ ม กั น โ ด ย อ า ศั ย
ภาพลักษณที่ดีขององคกร 

แบรนดซิงเกอรเปนที่รูจัก
และยอมรับจากลูกคาทุก
ระดับ 

ลูกคามีความพึงพอใจและ 
แบรนดซิงเกอรเปนที่รูจัก
(แบบสอบถาม) 

1.กลยุทธดาวนนอยผอน
สบาย 
     โครงการสามสิบบาท
นอนแอร 
2.กลยุทธเทรนด อิน 
   โครงการของใหมซิง ซิง 
กับซิงเกอร 

ฝายขายและการตลาด 
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ตาราง 12  (ตอ) 
 

พันธกิจ ยุทธศาสตร เปาประสงค ตัวชี้วัด กลยุทธ /โครงการ ผูรับผิดชอบ 
      

พัฒนาศักยภาพพนักงาน
ขายอยางตอเนื่อง 

4. ยุทธศาสตรกําจัด
จุดออน 
 

1. พนักงานขายมีความรู 
ความเขาใจผลิตภัณฑ 
 
 
 
 
2. พนักงานขายวิเคราะห
สภาพแวดลอมทั่วไป 

1. การศึกษาดูงานเพิ่มขึ้น 
 
 
 
 
 
2. วิเคราะห
สภาพแวดลอมกอน หลัง
เสนอขายสินคา 

1. กลยุทธน้ําครึ่งแกว 
   1.1 โครงการกระบวน การผลิต
อยาคิดวาไมสําคัญ 
     กิจกรรม ศึกษาดูงานจากบริษัท 
ผูผลิตสินคาภายใตแบรนดซิงเกอร 
   1.2 โครงการศึกษาดูงาน เรื่อง
เทคนิคการขายของพันธมิตรซิง
เกอร 
     กิจกรรม สัมนารวม เพื่อ
แลกเปลี่ยนกลยุทยทางการตลาด 
กับบริษัทในเครือ 
2. กลยุทธรูเขา เราชนะ 
   โครงการแผนการขาย
ประจําเดือน 
     กิจกรรม  จัดทําเปาหมายตาราง
การเดินตลาดลวงหนาทุกไตรมาส 
     กิจกรรม สรุปแผนการ
เดินตลาดประจําเดือน 

1.  ฝายทรัพยากรบุคคล
และบริหาร 
2.  ฝายขายและการตลาด 

 



 

สรุปแผนกลยุทธ 
 จากแผนกลยุทธ ผูวิจัยไดจัดทําวิสัยทัศน คือ พัฒนาขีดความรู ควบคูการสรางสรรค
ผลงานขาย ถายทอดสูรุน มุงขยายตลาด ชํานาญงานบริการ และไดกําหนดพันธกิจ สอดรับ
วิสัยทัศน ดังกลาว จํานวน 4 พันธกิจ 4 ยทุธศาสตร 8  เปาประสงค 7 ตัวช้ีวัด 9 กลยุทธ 17 โครงการ 
เพื่อการพัฒนาการดําเนินงานของหนวยงาน 
 ผลจากการวิเคราะห SWOT ดวยตาราง SWOT Analysis สรางยุทธศาสตรได 4 
ยุทธศาสตร  
 1. ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 
 2. ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 
 3. ยุทธศาสตรเชิงรุกเพื่อครอบครองตลาดดวยศักยภาพของพนักงานขาย 
 4. ยุทธศาสตรการสรางภูมิคุมกันโดยอาศัยภาพลักษณที่ดีขององคกร 
 พันธกิจ (Mission) 

1. ยอดขายเพิ่มขึ้นจากไตรมาสเดิม 
2. พนักงานมีความเชื่อมั่นและศรัทธาในองคกร  
3. พัฒนาสินคาและบริการใหเปนพึงพอใจของลูกคา 
4. พัฒนาศักยภาพพนักงานขายอยางตอเนื่อง 

 ประเด็นยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ไดดังนี้ 
 ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 
  เปาประสงค 
  1. พนักงานมีวัฒนธรรมองคกรไปในทิศทางเดียวกับองคกร 
  2. พัฒนาบุคลิกภาพพนักงานขาย 
  3. พนักงานขายสามารถถายทอดความรูและประสบการณไดเปนอยางดี 
  ตัวชี้วัด 
  1. พนักงานขายทราบขาวสาร และนโยบายของบริษัท 
  2. พนักงานขายมีบุคลิกภาพนักขาย 100% 
  3. สามารถถายทอดองคความรูของตนเองใหเพื่อนรวมงานได 
  กลยุทธ /โครงการ 
  1. กลยุทธวัฒนธรรมซิงเกอร 
   1.1 โครงการพันธกิจพิชิตฝน 
  กิจกรรม อบรมและปฐมนิเทศพนักงานขายใหมกอนทํางาน 
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  กิจกรรม อบรมพนักงานขายทุกๆ ไตรมาส เพื่อใหพนักงานขายสามารถปรับตัวให
ทันตอสภาพแวดลอม   
   1.2 โครงการE-Books 
  กิจกรรม การประชุมอภิปราย (Conference) ประจําเดือนระหวางผูบริหารและฝาย
ขายกับพนักงานขาย 
  2. กลยุทธงามจากภายนอกและภายใน 
   2.1 โครงการไกงามเพราะขน คนงามเพราะแตง   
  กิจกรรม แจกแบบฟอรมบริษัท แกพนักงานขายที่ผานการทดลองขาย 3 เดือน 
  กิจกรรม ทําบัตรประจําตัวนักขาย แกพนักงานขายที่เขาใหม 
   2.2 โครงการจรรยาบรรณนักขาย 
  กิจกรรม นิรโทษกรรมแกพนักงานขายที่สารภาพผิดทุจริตการขาย โดยใหผอนชําระ
จนครบวงเงินการทุจิต (Zero tolerance)  
  กิจกรรม ตรวจสอบรายงานขายและการออกใบเสร็จ เพื่อลดการทุจริตเปนศูนย 
   2.3 โครงการภาษาไทยรายปกษ 
  กิจกรรม เพิ่มคอลัมภ ภาษาไทยรายปกษ จากวารสารซิงเกอรสายสัมพันธ  
   2.4 โครงการลูกพี่ที่ดีลูกนองที่นารัก 
  กิจกรรม จัดอบรมพนักงานขาย เร่ือง  ลูกพี่ที่ดีลูกนองที่นารัก 
   2.5 โครงการนักขายมือทอง 
  กิจกรรม มอบของที่ระลึกแกพนักงานขายที่มียอดขาย 10 อันดับแรกของแตละไตร
มาส 
  3. กลยุทธทับทิมซิงเกอร 
   3.1 โครงการรุนสูรุน 
  กิจกรรม พี่และนองรหัส 
   3.2 โครงการคัมภีรนักขาย 
  กิจกรรม เพิ่มคอลัมน คัมภีรนักขาย จากวารสารซิงเกอรสายสัมพันธ เพื่อถายทอด
ประสบการณ และเทคนิคการขาย ของพนักงานขายที่มียอดขายสูงสุดแตละไตรมาส 
 ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 
  เปาประสงค 
  1. พนักงานขายมีความรู ความเขาใจผลิตภัณฑ 
  2. พนักงานขายวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป 
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  ตัวชี้วัด 
  1. การศึกษาดูงานเพิ่มขึ้น 
  2. วิเคราะหสภาพแวดลอมกอน หลังเสนอขายสินคา 
  กลยุทธ /โครงการ 
  1. กลยุทธน้ําครึ่งแกว 
   1.1 โครงการกระบวนการผลิตอยาคิดวาไมสําคัญ 
  กิจกรรม ศึกษาดูงานจากบริษัทผูผลิตสินคาภายใตแบรนดซิงเกอร 
   1.2 โครงการศึกษาดูงาน เร่ืองเทคนิคการขายของพันธมิตรซิงเกอร 
  กิจกรรม สัมมนารวม เพื่อแลกเปลี่ยนกลยุทยทางการตลาด กับบริษัทในเครือ 
  2. กลยุทธรูเขา เราชนะ 
   2.1 โครงการแผนการขายประจําเดือน 
  กิจกรรม จัดทําเปาหมายตารางการเดินตลาดลวงหนาทุกไตรมาส 
  กิจกรรม สรุปแผนการเดินตลาดประจําเดือน 
 
สรุปแผนยุทธศาสตร 
 
 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 17 สรุปยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย 

ยุทธศาสตรการเสริมสราง 
ศักยภาพพนักงานขาย 

ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 
(ดานความรู และดานทักษะ) 

ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน  
(ดานความรู ดานคุณลักษณะพื้นฐาน  

และดานทักษะ) 


