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ศักยภาพพนักงานขาย  ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 
กลุมตัวอยาง ไดแก  พนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) พื้นที่การขายเขต 6 
จํานวน 100 คน  โดยการสุมตัวอยางแบบเจาะจง  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม  ซ่ึง
ผูจัดการเขตเปนผูประสานงานเก็บรวบรวมขอมูลนําสงคืนผูวิจัย วิเคราะหขอมูลทางสถิติโดยใช
คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และนํามาวิเคราะหสภาพปญหาพรอมทั้งจัดทําและ
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ปานกลางเชนกัน แตดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) มีเกณฑอยูในระดับมาก 
 2.   การจัดทําและนําเสนอยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย กําหนดเปน
ยุทธศาสตร 4 ดาน ประกอบดวย 1) ยุทธศาสตรเชิงรุกเพื่อครอบครองตลาดดวยศักยภาพของ
พนักงานขาย 2) ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 3) ยุทธศาสตรการสรางภูมิคุมกันโดย
อาศัยภาพลักษณที่ดีขององคกร และ 4) ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน โดยแบงประเด็นยุทธศาสตรการ
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ABSTRACT 
 

 The objectives of this research are 1) to study competency levels of salespersons of Singer 
Thailand Public Company Limited: case study of the Sales Area 6, and 2) to propose strategies for 
enhancing competency of salespersons of Singer Thailand Public Company Limited: case study of 
the Sales Area 6.    The population consisted of 100 salepersons of Singer Thailand Public Company 
Limited: A case study of the Sales Area 6 by purposive sampling.  The instrument was a 
questionnaire.  The statistical analysis was performed by frequency, percentage, mean, and 
standard deviation.  The data were analyzed and strategies were proposed to enhance the 
salespersons’ competency of Singer Thailand Public Company Limited: case study of the Sales Area 
6. 
  The findings revealed that: 
  Most salepersons are male, aged 31 to 40 years old.  Their education backgrounds are 
from junior high school to senior high school or equivalent.  They have worked as salespersons and 
cashiers for 6-10 years.  Their average monthly incomes are 8,001 to 10,000 baht.  From the study,  
it can be concluded as follows: 
                  1.  As a whole, the competency levels of the salespersons are  moderate. When each 
aspect was separately considered,  it was found that levels of knowledge and skill are also mederate, 
but levels of attributes are high. 
 2.  The strategies for enhancing competency can be set for four aspects including: 1) 
proactive strategy to increase the markets with the efficiency of salespersons, 2) continual personnel 
development strategy, 3) immunization strategy based on good image, and 4) weakness elimination 
strategy.  The strategic  issue  was divided  as flollows: continual personnel development strategy 
and weakness elimination strategy.       
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การคนควาอิสระฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณา   และความชวยเหลือเปน
อยางดียิ่งจากบิดา มารดา อาจารย เพื่อนๆ พี่ๆ สาขายุทธศาสตรการพัฒนา บริษัท ซิงเกอร 
ประเทศไทย  จํากัด  (มหาชน) รวมทั้งหนวยงานตางๆ ที่เสียสละเวลาอันมีคาใหคําปรึกษา 
แนะนํา ใหกําลังใจ และใหความรวมมือในการจัดเก็บขอมูล เพื่อใชประกอบการศึกษาคนควา
อิสระจนสําเร็จลุลวงไปดวยดี 
 ผู ว ิจ ัยขอกราบขอบพระคุณ   รศ .ดร .ศิริณา  จิตตจรัส  อาจารยที ่ปรึกษา  ที ่กรุณา
เสียสละเวลาใหคําปรึกษา ใหความรู แนวคิดที่เปนประโยชน ซ่ึงเปนแนวทางอันมีคุณคาอยาง
ยิ่ง ชวยตรวจสอบขอบกพรองใหมีความสมบูรณมากยิ่งขึ้น ตลอดจนเปนกําลังใจใหผูวิจัย
ตลอดมา ขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ ที่นี้ 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ  ดร.เกษม  บํารุงเวช  ดร.ปฐมพงศ  ศุภเลิศ  
และคุณจิรวุฒิ  พิพัฒนไมตรี  ผูทรงคุณวุฒิ/ผูเชี่ยวชาญในการตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา
และความเหมาะสมของเครื่องมือที่ใชในการวิจัย กรุณาใหคําแนะนํา  คําปรึกษาและใหขอมูล
เพื่อเปนประโยชนตอการจัดทําเครื่องมือที่ใชในการวิจัย ตลอดจนเจาหนาที่บัณฑิตศึกษา ของ
มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยาทุกทานที่ใหความชวยเหลือดวยดีตลอดมา 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ  คุณประพาส  ลอมในเมือง คุณทศพล  สมเพียร และ
พนักงานขายเขต 6 ทุกทาน ที่สละเวลาตอบแบบสอบถาม และใหขอมูลที่เปนประโยชนตอ
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้   
 ผู ว ิจ ัยขอกราบขอบพระคุณคณะกรรมการค ุมสอบการค นควาอ ิสระทุกทาน  
คณาจารยทุกทานที่กรุณาตรวจสอบและแนะนําเนื้อหาอันเปนประโยชนตอการศึกษาคนควา
อิสระในครั้งนี้   
 สุดทายนี้  ขอขอบพระคุณ คุณพอพะเยาว  สุขวิเศษ คุณแมวิจิตรา  นันทปยะวรรณ
ตลอดจนทุกคนในครอบครัวสุขวิเศษ ครอบครัวนันทปยะวรรณ และครอบครัวศรีเมือง ที่ให
ความช วย เหลือ  ให การสนับสนุน  เป นกําล ัง ใจ  และแรงบันดาลใจตลอดระยะ เวลา
ทําการคนควาอิสระจนประสบความสําเร็จ 
 

ธัญญาภรณ  สุขวิเศษ 
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