
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก 
รายนามผูทรงคุณวุฒิ/ผูเชี่ยวชาญในการวิจัย  ในการตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา 

และความเหมาะสมของเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  
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รายนามผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 

1. ดร.เกษม  บํารุงเวช  มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา 
2. ดร.ปฐมพงศ  ศุภเลิศ  โรงเรียนจิระศาสตรวิทยา 
3. คุณจิรวุฒิ  พิพฒันไมตร ี บริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

131

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
หนังสือขอความอนุเคราะหผูทรงคุณวฒุิ/ผูเชี่ยวชาญในการวิจัย 

ในการตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาและความเหมาะสมของเครื่องมอืท่ีใชในการวจัิย  
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ภาคผนวก ค 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เร่ือง 

ยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย 
ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นท่ีการขายเขต 6 

............................................................................................................................................................. 
  
 การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ  1. ศึกษาระดับศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท  
ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 และ2. นําเสนอยุทธศาสตรการ
เสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่
การขายเขต 6 เพื่อใหการวิจัยเปนไปตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว ผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถามเพื่อ
การวิจัยขึ้น โดยแบงออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปและขอมูลการปฏิบัติงานพนักงานขาย  
 ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับศักยภาพพนักงานขาย  
 ตอนที่ 3 ขอเสนอแนะของพนักงานขาย  
 

 
ผูวิจัยขอขอบพระคุณในความอนุเคราะหจากทาน 

                 นางสาวธัญญาภรณ  สุขวิเศษ 
                            นักศึกษาปริญญาโท  สาขายุทธศาสตรการพัฒนา 
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ตอนที่  1  ขอมูลท่ัวไปและขอมูลการปฏิบัติงานของผูตอบแบบสอบถาม   
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงใน  ที่ตรงกับความเปนจริงเกีย่วกับตัวทาน  
 
1.  เพศ                                                                                       
  ชาย    

 หญิง 
2.  อายุ …………ป 
3.  ระดับการศกึษา 

 ประถมศึกษา     มัธยมศึกษาตอนตน - ตอนปลายหรือเทียบเทา    
 อนุปริญญาหรือเทียบเทา    ปริญญาตรี     

            ปริญญาตรีขึ้นไป  
4.  ตําแหนงของพนักงานขาย 
  พนักงานขาย         ตัวแทนจาํหนาย                       
           พนักงานขายไมเต็มเวลา            พนักงานขายและเก็บเงนิ                          
5.  ระยะเวลาในการทํางานดานการขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากดั (มหาชน) 

 3 - 11  เดอืน    1 - 5  ป     
 6 - 10  ป    11  - 15 ป     
 16 - 20  ป    21 - 25  ป     
 26 - 30  ป    31 ปขึ้นไป  

6.  รายได / เดอืน 
 ต่ํากวา  4,001  บาท    4,001 - 6,000  บาท 
 6,001 - 8,000  บาท   8,001 - 10,000  บาท 
 10,001 - 12,000  บาท   12,001 - 14,000  บาท 
 14,001  บาทขึ้นไป 
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ตอนที่  2   แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขายของพนกังานขาย  
คําชี้แจง  โปรดอานขอความที่กําหนดใหแลวทําเครื่องหมาย√ลงในชองที่ตรงกับศักยภาพของ
พนักงานขาย  โดยใชมาตราประเมินคา  5  ระดับ  ซ่ึงกําหนดความหมายดังนี ้
 
ดานความรู (Knowledge) 
 คาเฉลี่ย 4.51-5.00 อยูในเกณฑ มากที่สุด หมายถึง มีความชํานาญและเชี่ยวชาญ สามารถ
เปนผูนําและตนแบบในเรื่องนั้น ๆ 
 คาเฉลี่ย 3.51-4.50 อยูในเกณฑ มาก หมายถึง มีความรูความเขาใจในเรื่องนั้นๆ มาก และ
สามารถประยุกตใชความรูดังกลาวปฏิบัติงานไดเปนอยางดี 
 คาเฉลี่ย 2.51-3.50 อยูในเกณฑ ปานกลาง หมายถึง ตองอยูภายใตการแนะนําของหัวหนา
งานเปนระยะ ๆ 
 คาเฉลี่ย 1.51-2.50 อยูในเกณฑ นอย หมายถึง ตองอยูภายใตการแนะนําของหัวหนางาน
ตลอด 
 คาเฉลี่ย 1.00-1.50 อยูในเกณฑ นอยที่สุด หมายถึง ไมมีความรู ความเชี่ยวชาญในเรื่อง
ดังกลาว ตองไดรับคําชี้แนะ แนะนําจากเพื่อนรวมงาน และหนางาน  
 

ศักยภาพของพนักงานขาย 
ระดับศักยภาพ 

5 4 3 2 1 
1.  ดานความรู(Knowledge) 
1.1  ความรูเกี่ยวกบัอุตสาหกรรม 
     ระบบการขายตรง(Singer  Direct)      
     ระบบขายสง      
     ระบบเชาซื้อ      
1.2  ความรูเกี่ยวกบัการแขงขัน 
     นโยบาย  และบริการที่คูแขงขันเสมอ      
     การพัฒนาสินคาและบริการ  และแนวโนมการขยายตัวของคูแขงขัน      
1.3  ความรูเกี่ยวกบับริษัท 
     ความชัดเจนในวิสัยทัศนของบริษทัเพื่อใหการดําเนินธุรกิจเปนแนวทาง
เดียวกันทั้งองคการ      
     ความชัดเจนในแผนงานและกลยุทธของฝายขาย      
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ศักยภาพของพนักงานขาย 
ระดับศักยภาพ 

5 4 3 2 1 
     ระเบียบปฏิบัตเิกี่ยวกับเอกสารของบริษัทฯ  เชนF.200/1(รายงานการเก็บ
เงิน)  F.200/2 (รายงานการขาย)  F.128(การดควบคุมการเก็บเงิน/สต็อก
การด)  F.410(ใบรับสินคาไวทดลอง)  F.121(ใบเสร็จรับเงิน/ใบกํากับภาษี
อยางยอ)      
1.4  ความรูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ 
     กระบวนการผลิต           
     วัตถุดิบสําหรับการผลิตสินคา           
     ดีไซนและรูปลักษณของสินคา  เชน  สี  พื้นผิวและขนาด             
     คุณภาพ  การใชงานและความคงทนของสินคา           
     ราคา  และการใหสวนลดแกลูกคา           
     การแนะนําวิธีการใช  และการซอมบํารุงในเบื้องตน           
     การบริการหลังการขาย             
     การบริการซอมและการจัดหาอะไหล           
1.5  ความรูเกี่ยวกบัตลาดและสินคา 
     พฤติกรรมการซื้อและสาเหตุที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคา             
     สภาวะการณตลาดดานเครื่องใชไฟฟา  จักร           
1.6  ความรูเกี่ยวกบัเทคนิคการขาย 
     เทคนคิการแนะนําสินคาใหม           
    เทคนิคการจูงใจลูกคาเพื่อซื้อสินคา  มากกวา  1 ชิ้น      
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ดานคณุลักษณะพื้นฐาน (Attributes) 
 คาเฉลี่ย 4.51-5.00 หมายถึง มากที่สุด 
 คาเฉลี่ย 3.51-4.50 หมายถึง มาก 
 คาเฉลี่ย 2.51-3.50 หมายถึง ปานกลาง 
 คาเฉลี่ย 1.51-2.50 หมายถึง นอย 
 คาเฉลี่ย 1.00-1.50 หมายถึง นอยที่สุด 
 

ศักยภาพของพนักงานขาย 
ระดับศักยภาพ 

5 4 3 2 1 
2.  ดานคุณลักษณะพื้นฐาน(Attributes) 
2.1  แตงกายตามกฎระเบียบของบริษัทฯ           
2.2 มนุษยสัมพันธที่ดี  สนทนากับลูกคาดวยถอยคําที่สุภาพ  ถูกกาลเทศะ  ไม
พูดแทรกหรือเถียงลูกคา           
2.3  รักษาเวลา  ตรงตอเวลานัดหมายของลูกคา  จัดสงสินคาตรงตามนัด           
2.4  ปฏิบัติงานตรงตอเวลาที่บริษัทฯ กําหนด           
2.5  ภูมิใจและรักอาชีพการขาย           
2.6  การสื่อสารที่ด ี เชน  สามารถสื่อสารดวยความกระตือรือรน  ความ
เชื่อมั่น  การมองโลกในแงดี  และความจริงใจ           
2.7  การใชไวยากรณ  และสรรพนามอยางเหมาะสม           
2.8  ความอดทน  อดกลั้น  ในการพบปะลูกคาแมวาจะใชเวลานาน           
2.9  ความกระตือรือรน  ไมยอทอแมเจอปญหาและอุปสรรค           
2.10 มารยาทในการติดตอลูกคาและผูบังคับบัญชา            
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ดานทักษะ (Skill) 
 คาเฉลี่ย 4.51-5.00 อยูในเกณฑ มากที่สุด หมายถึง ถายทอดความรูและประสบการณที่มี
ใหกับบุคคลและหนวยงานตาง ๆ ทั้งภายในและภายนอก 
 คาเฉลี่ย 3.51-4.50 อยูในเกณฑ มาก หมายถึง มีทักษะความชํานาญในความรูอยางลึกซึ้ง 
 คาเฉลี่ย 2.51-3.50 อยูในเกณฑ ปานกลาง หมายถึง เขาใจทักษะ กระบวนการ ระบบหรือ
ขั้นตอนการทํางานที่รับผิดชอบเปนอยางดี 
 คาเฉลี่ย 1.51-2.50 อยูในเกณฑ นอย หมายถึง มีทักษะความรูในสายอาชีพแตไมสามารถ
นํามาประยุกตใชไดสําเร็จ 
 คาเฉลี่ย 1.00-1.50 อยูในเกณฑ นอยที่สุด หมายถึง ไมมีความเขาใจในทักษะ ระบบหรือ
ขั้นตอนการทํางานที่รับผิดชอบ 
 

ศักยภาพของพนักงานขาย 
ระดับศักยภาพ 

5 4 3 2 1 
3.   ดานทักษะ(Skill) 
3.1  สามารถทําใหลูกคารูสึกสะดุดใจ  นําไปสูความสนใจ  และเรงเราใหเกิด
ความตองการเพื่อใหลูกคา ตัดสินใจซื้อ           

3.2  ความเชื่อมั่นดานคุณภาพสินคาและภาพพจนของบริษัท           
3.3  ศึกษาวิเคราะหสภาวการณตลาดเชาซื้อและตลาดขายตรงเพื่อเปนขอมูล
ประกอบการวางแผนการขายลวงหนา            

3.4  บุคคลในพื้นที่  จําชื่อลูกคา  เพื่อนรวมงาน  คนที่เรารูจักและติดตออยูเสมอ           

3.5 สามารถใหการฝกอบรมแกพนักงานขายที่รับเขามาใหม             

3.6  สามารถเปนวิทยากรรับเชิญแกเขตการขายอื่นได           

3.7  ทักษะและประสบการณทางดานการขายสินคาเงินผอน           
3.8  ทักษะการแกไขปญหาเฉพาะหนา  โดยการวิเคราะหหาสาเหตุของปญหา
อยางมีเหตุผลและสามารถแกไขปญหาไดอยางมีประสทิธิภาพ           
3.9  ทักษะในการเจรจาตอรองกับลูกคาและวิธีในการปดการขายแบบชนะ-
ชนะ           
3.10  ทักษะในการปดการขายไดตรงตามเปาหมายที่ฝายขายกําหนดขึ้นในแต
ละเดือน           
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ตอนที่ 3 ขอเสนอแนะของพนักงานขาย 
 
  ขอเสนอแนะเพิ่มเติมดานความรู 

• …………………………………………………………………………………… 
• …………………………………………………………………………………… 
• …………………………………………………………………………………… 

  ขอเสนอแนะเพิ่มเติมดานคณุลักษณะพื้นฐาน 

• …………………………………………………………………………………… 
• …………………………………………………………………………………… 
• …………………………………………………………………………………… 

 ขอเสนอแนะเพิ่มเติมดานทกัษะ 
•  ………………………………………………………………...………………… 
• …………………………………………………………………………………… 
• …………………………………………………………………………………… 
 

ขอขอบคุณท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ง 
คาวิเคราะห IOC ความตรงของเนื้อหา และหลักวิชาการ 
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ดัชนีความสอดคลองของขอคําถามกับจุดมุงหมาย 
Index of Item – Objective Congruence : IOC 

 
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปและขอมูลการปฏิบัติงานพนักงานขาย  

 

รายการ คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  1 

คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  2 

 คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  3 

รวม 

1 1 1 1 1 
2 1 1 1 1 
3 1 1 1 1 
4 1 1 1 1 
5 1 1 1 1 
6 1 1 1 1 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

145

ตอนที่  2   แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขายของพนกังานขาย  
 

รายการ คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  1 

คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  2 

 คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  3 

รวม 

 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 
15 
16 
17 
18 
19 
20 
21 
22 
23 
24  
 

 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 

 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 

 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 

 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
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สวนที่ 2  (ตอ)   
 

รายการ คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  1 

คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  2 

 คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  3 

รวม 

 
25 
26 
27 
28 
29 
30 
31 
32 
33 
34 
35 
36 
37 
38 
39 
40 

 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
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ตอนที่ 3 ขอเสนอแนะของพนักงานขาย 
 

รายการ คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  1 

คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  2 

 คาคะแนนผูทรง 
คุณวุฒิคนที่  3 

รวม 

 
1 
2 
3 

 
1 
1 
1 

 
1 
1 
1 

 
1 
1 
1 

 
1 
1 
1 

 

วิเคราะหความเที่ยงตรงของเนื้อหา  และหลักวิชาการของยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพ
พนักงานขาย  ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน)   

กรณีศึกษาพื้นท่ีการขายเขต 6- นครราชสีมา 
 
คําถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปและขอมูลการปฏิบตัิงานของผูตอบแบบสอบถาม   
ขอ ขอความ IOC 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
 

เพศ 
อายุ 
การศึกษา 
ตําแหนงพนักงาน 
ระยะเวลาการทํางาน 
รายได/เดือน 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
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สอบถามเกี่ยวกับระดับศักยภาพพนักงานขาย  ของบริษทั ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน)  
กรณีศึกษาพื้นท่ีการขายเขต 6- นครราชสีมา 

ขอ ขอความ IOC 
  1 
  2 
  3 
  4 
  5 
  6 
 

  7 
  8 
  
 
 
9 
10 
11 
12 
13 
14 
15 
16 
17 
18 
19 
20 
21 
22 

 

ระบบการขายตรง(Singer  Direct) 
ระบบขายสง 
ระบบเชาซื้อ 
นโยบาย  และบริการที่คูแขงขันเสมอ 
การพัฒนาสินคาและบริการ  และแนวโนมการขยายตวัของคูแขงขัน 
ความชัดเจนในวิสัยทัศนของบริษัทเพื่อใหการดําเนนิธุรกิจเปนแนวทาง
เดียวกันทั้งองคการ 
ความชัดเจนในแผนงานและกลยุทธของฝายขาย 
ระเบียบปฏิบัตเิกี่ยวกับเอกสารของบริษัทฯ  เชนF.200/1(รายงานการ
เก็บเงิน)   F.200/2 (รายงานการขาย)  F.128(การดควบคมุการเก็บเงิน/
สต็อกการด)  F.410(ใบรับสินคาไวทดลอง)  F.121(ใบเสร็จรับเงิน/
ใบกํากับภาษีอยางยอ) 
กระบวนการผลิต                                                    
วัตถุดิบสําหรับการผลิตสินคา 
ดีไซนและรูปลักษณของสินคา  เชน  สี  พื้นผิวและขนาด   
คุณภาพ  การใชงานและความคงทนของสินคา 
ราคา  และการใหสวนลดแกลูกคา 
การแนะนําวิธีการใช  และการซอมบํารุงในเบื้องตน 
การบริการหลังการขาย   
การบริการซอมและการจดัหาอะไหล 
พฤติกรรมการซื้อและสาเหตทุี่ทําใหลูกคาตดัสินใจซื้อสินคา   
สภาวะการณตลาดดานเครื่องใชไฟฟา  จักร 
เทคนิคการแนะนําสินคาใหม 
เทคนิคการจูงใจลูกคาเพื่อซ้ือสินคา  มากกวา  1 ช้ิน 
แตงกายตามกฎระเบียบของบริษัทฯ 
มนุษยสัมพนัธที่ดี  สนทนากบัลูกคาดวยถอยคําที่สุภาพ  ถูกกาลเทศะ  
ไมพดูแทรกหรือเถียงลูกคา 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
 
 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
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สอบถามเกี่ยวกับระดับศักยภาพพนักงานขาย  ของบริษทั ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน)  
กรณีศึกษาพื้นท่ีการขายเขต 6- นครราชสีมา (ตอ) 

 
ขอ ขอความ IOC 
23 
24 
25 
26 
 

27 
28 
29 
30 
31 
 

32 
33 
 

34 
 

35 
36 
37 
38 
 

39 
 

40 

รักษาเวลา  ตรงตอเวลานัดหมายของลูกคา  จัดสงสินคาตรงตามนัด
ปฏิบัติงานตรงตอเวลาที่บริษัทฯ กําหนด 
ภูมิใจและรักอาชีพการขาย 
การสื่อสารที่ดี  เชน  สามารถสื่อสารดวยความกระตือรือรน  ความ
เชื่อมั่น  การมองโลกในแงดี  และความจริงใจ 
การใชไวยากรณ  และสรรพนามอยางเหมาะสม 
ความอดทน  อดกล้ัน  ในการพบปะลูกคาแมวาจะใชเวลานาน 
ความกระตือรือรน  ไมยอทอแมเจอปญหาและอุปสรรค 
มารยาทในการติดตอลูกคาและผูบังคับบัญชา 
สามารถทําใหลูกคารูสึกสะดุดใจ  นําไปสูความสนใจ  และเรงเราให
เกิดความตองการเพื่อใหลูกคา ตัดสินใจซือ้ 
ความเชื่อมั่นดานคุณภาพสินคาและภาพพจนของบริษัท 
ศึกษาวเิคราะหสภาวการณตลาดเชาซื้อและตลาดขายตรงเพื่อเปนขอมูล
ประกอบการวางแผนการขายลวงหนา 
บุคคลในพื้นที ่ จําชื่อลูกคา  เพื่อนรวมงาน  คนที่เรารูจกัและตดิตอ
อยูเสมอ 
สามารถใหการฝกอบรมแกพนักงานขายที่รับเขามาใหม 
สามารถเปนวิทยากรรับเชิญแกเขตการขายอื่นได 
ทักษะและประสบการณทางดานการขายสินคาเงินผอน 
ทักษะการแกไขปญหาเฉพาะหนา  โดยการวิเคราะหหาสาเหตุของ
ปญหาอยาง  มีเหตุผลและสามารถแกไขปญหาไดอยางมีประสิทธิภาพ 
ทักษะในการเจรจาตอรองกบัลูกคาและวิธีในการปดการขายแบบชนะ-
ชนะ 
ทักษะในการปดการขายไดตรงตามเปาหมายที่ฝายขายกําหนดขึ้นในแต
ละเดอืน 
 

1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
 
1 
 
1 
1 
1 
1 

 
1 
 
1 
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ภาคผนวก จ 
คาความเชื่อม่ันแบบสอบถาม 
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Reliability 
 
 
****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
 
Item-total Statistics 
 
               Scale          Scale      Corrected 
               Mean         Variance       Item-            Alpha 
              if Item        if Item       Total           if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
 
KNOW1        145.0333       301.3437        .5701           .9623 
KNOW2        145.2000       304.2345        .6530           .9614 
KNOW3        145.1333       309.2920        .5409           .9620 
KNOW4        145.2667       306.2023        .7197           .9611 
KNOW5        145.1667       308.6954        .5614           .9619 
KNOW6        145.0667       308.2713        .6611           .9614 
KNOW7        145.1333       306.9471        .6430           .9615 
KNOW8        145.1000       307.1276        .6431           .9615 
KNOW9        144.9333       303.7885        .5606           .9621 
KNOW10       145.2333       307.6333        .6009           .9617 
KNOW11       145.3333       303.0575        .7447           .9609 
KNOW12       144.9667       302.1713        .7964           .9607 
KNOW13       145.0000       307.5172        .5285           .9621 
KNOW14       145.0000       303.1724        .7400           .9609 
KNOW15       145.0667       311.5816        .5002           .9621 
KNOW16       144.9667       307.8264        .7414           .9612 
KNOW17       145.0000       303.4483        .7288           .9610 
KNOW18       145.1667       307.3851        .6180           .9616 
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KNOW19       144.9667       310.5851        .5348           .9620 
KNOW20       145.0000       306.8276        .6379           .9615 
ATT1         144.8000       306.5793        .7199           .9612 
ATT2         144.8000       308.1655        .5899           .9617 
ATT3         144.9000       308.1621        .6298           .9616 
ATT4         144.8000       303.8897        .7209           .9611 
ATT5         144.8667       305.4299        .7174           .9611 
ATT6         144.9000       306.6448        .5975           .9617 
ATT7         145.0333       305.4126        .6383           .9615 
ATT8         145.0667       307.9954        .6143           .9616 
ATT9         144.9333       304.7540        .6579           .9614 
ATT10        144.9667       308.5851        .5756           .9618 
SK1          144.8333       309.0402        .5323           .9620 
SK2          144.9667       313.6885        .3540           .9628 
SK3          145.3333       310.2989        .5336           .9620 
SK4          145.0667       312.9609        .3939           .9626 
SK5          145.1000       308.1621        .5974           .9617 
SK6          145.2333       303.4264        .6817           .9612 
SK7          145.1667       302.8333        .7101           .9611 
SK8          145.1000       305.1276        .6773           .9613 
SK9          145.1333       308.7402        .4887           .9623 
SK10         145.1667       306.3506        .5756           .9618 
 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 40 
 
Alpha =    .9625 
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ภาคผนวก ฉ 
หนังสือขอความอนุเคราะหเพื่อเก็บขอมูล 
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ประวัติยอผูวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

156

ประวัติยอผูวิจัย 
 
ช่ือและนามสกุล  นางสาวธัญญาภรณ  สุขวิเศษ 
วัน  เดือน  ปเกิด  22 มกราคม 2527 
สถานที่เกิด  อําเภอเสนา  จงัหวัดพระนครศรีอยุธยา 
สถานที่อยู  252/24  ถนน เสนานาวิน 3  ตําบลเสนา  อําเภอเสนา 
   จังหวดัพระนครศรีอยุธยา  13110   
ตําแหนง  เจาหนาทีแ่ผนกทะเบยีนสินคา 
สถานที่ทํางานปจจุบัน บริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 
ประวัติการศึกษา 

พ.ศ.  2544 มัธยมศึกษาตอนตน โรงเรียนจอมสุรางคอุปถัมภ   
 อําเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
พ.ศ.  2546 มัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนจอมสุรางคอุปถัมภ   

  อําเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
พ.ศ.  2548 ประกาศณยีบตัรวิชาชีพช้ันสูง โรงเรียนไทยอโยธยาบรหิารธุรกิจ   

  อําเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
พ.ศ.  2549 ปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต (รัฐประศาสนศาสตร) 
 มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  

 พ.ศ.  2553 ปริญญาศิลปศาสตรมหาบัณฑิต (ยุทธศาสตรการพัฒนา)  
  มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา  จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 
 
 

 


