
 
บทที่  1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ในยุคโลกไรพรมแดนนี้มีการเปลี่ยนแปลงทางดานสังคม  วัฒนธรรม  การเมือง 
เทคโนโลยี และเศรษฐกิจเกิดขึ้นอยางรวดเร็ว จากการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมโดยท่ัวไปสงผล
ใหความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลง ดังนั้นการตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคและกลยุทธการแขงขันดานตางๆ เพื่อแยงชิงความเปนหนึ่งและความไดเปรียบทางธุรกิจ
จึงเติบโตขึ้นอยางมากมาย และหนึ่งในการแขงขันที่เราสามารถสังเกตได คือ การเปลี่ยนแปลงดาน
กลยุทธและการพัฒนาผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของผูบริโภค การจะไดเปรียบในการ
แขงขันนั้นองคกรจะตองผลิตสินคาใหมีลักษณะองคประกอบอยางนอย 4 ประการ ไดแก 1) การ
พัฒนาผลิตภัณฑใหเปนที่สนใจของลูกคา 2) การกําหนดราคาขายที่เหมาะสม ราคาถูกกวาคูแขงขัน 
3) ชองทางการจัดจําหนายที่เอื้ออํานวย สะดวกในการติดตอ สามารถเขาถึงผูบริโภคไดอยางทั่วถึง 
และ4) การสงเสริมการตลาด เพื่อกระตุนความสนใจซื้อ 
 เพราะฉะนั้นทุกองคกรจึงตองคนหาวิธีการที่จะพัฒนาผลิตภัณฑและบริการ ซ่ึงหนึ่งใน
วิธีที่ทุกองคกรนิยมใชและไมสามารถปฏิเสธได ก็คือการใชตัวแทนทําหนาที่ในการนําเสนอและ
ขายสินคาใหแกลูกคา เรียกวา  พนักงานขาย (Salesman) เพื่อกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงกรรมสิทธิ์
ในตัวสินคาหรือบริการ พนักงานขายจึงเปนอาชีพสําหรับการเพิ่มยอดขายใหกับองคกรตางๆ ใน
อดีตการแขงขันยังไมสูงเหมือนปจจุบัน  พนักงานขายจะอยูประจําตามราน เมื่อลูกคาเขามาเพียงแค
เสนอขายและรับคําสั่งซื้อจากลูกคา เนื่องจากการโฆษณาหรือการสงเสริมการตลาดดานอื่นๆ อยู
แลว แตในปจจุบันการแขงขันเพิ่มขึ้น ลูกคามีทางเลือกที่หลากหลาย ดังนั้นพนักงานขายจึงตอง
แสวงหาลูกคาดวยตนเอง เพื่อรักษากลุมลูกคาเกา เพิ่มกลุมลูกคาใหม และเพิ่มปริมาณการขาย 
เพราะการที่มียอดขายมาก หมายถึงผลกําไรที่มากขึ้นตามไปดวย  
 ทวีศักดิ์  สุวคนธ (2536 : 1)  ไดกลาววา “Your salesmen can make or break you - 
พนักงานขายสามารถทําใหคุณประสบความสําเร็จ หรือทําใหคุณลมเหลวได”  จากคํากลาวขางตน
ถาองคกรไมศึกษาปจจัยที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง ไมศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค ไมปรับปรุง
แนวคิด กลยุทธใหทันตอสภาพแวดลอมที่ เปลี่ยนแปลง ก็ยากที่จะทําการตลาดใหประสบ
ความสําเร็จและตรงกับความตองการของลูกคา การที่จะทําใหองคกรสามารถกาวทันตอ การ
เปลี่ยนแปลงอันรวดเร็ว คือการพัฒนาบุคลากร เพราะมนุษยทุกคนมีความรู ความสามารถ ตลอดจน
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ทักษะหรือความชํานาญ รวมถึงประสบการณที่มีส่ังสมอยูในตัวเองแตกตางกัน แตสามารถจะนําสิ่ง
เหลานี้มารวมเขาดวยกันจนเกิดเปนศักยภาพของบุคคล พนักงานจึงเปรียบเสมือนทับทิมของ
องคการ เปนทรัพยากรหลักที่สําคัญและมีคุณคาตอองคกร และเปนสวนหนึ่งที่ทําใหองคกรนั้นมี
ความสามารถ และสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน 

ธํารงศักดิ์  คงคาสวัสดิ์ (2551 : 2) ไดกลาววา “การที่องคกรสามารถบริหารจัดการหรือหา
วิธีที่จะนําความรู ความสามารถของพนักงานออกมาอยางไร เพื่อใหเกิดมูลคาเพิ่มหรือเกิด
ประโยชนอยางเหมาะสมที่สุดตอองคกร การที่องคกรจะจัดการหรือหาวิธีการที่จะทําใหคนแตละ
คนภายในองคการใชทุนมนุษยใหเกิดประโยชนสูงสุด” วิธีการหนึ่งที่ไดรับความนิยมและสามารถ
ประเมินผลได คือ การเสริมสรางศักยภาพพนักงานจะเปนปจจัยสําคัญที่จะผลักดันองคกรไปถึง
เปาหมายที่วางไว   ศักยภาพ หมายถึง ความรู คุณลักษณะพื้นฐานและทักษะที่ซอนเรนแอบแฝงอยู
ในตัวเอง เราจึงจําเปนที่จะตองคนหาและนําเอาศักยภาพในตัวเองออกมาใช เพื่อใหการทํางาน
ประสบผลสําเร็จอยางมีกระบวนการและเปนระบบ เพราะฉะนั้นเมื่อมนุษยเราตองการทํางาน
บางอยาง จําเปนตองมีความรูในสิ่งนั้นๆ มีความพยายามและมุงมั่นในการที่จะทํางานใหดีที่สุด 
ศักยภาพของพนักงานขายจึงเปนความสามารถที่ถูกซอนเรนไว หากไดรับการเสริมสรางศักยภาพ
อยางตอเนื่อง ก็จะเปนประโยชนตอองคกร และสิ่งที่ตามมาก็คือ ทันตอการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น
อยางรวดเร็ว การขายสินคาไดมากขึ้น ยอดขายเพิ่มมากขึ้น ผลลัพธที่สําคัญที่สุดคืองานทุกอยางจะ
ประสบความสําเร็จและนําพาองคกรไปสูวิสัยทัศน เปาหมายและพันธกิจ 
 บริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) เปนผูจําหนายผลิตภัณฑเครื่องใชไฟฟา
รวมทั้งผลิตภัณฑอ่ืนๆ ภายใตแบรนดซิงเกอร ปจจุบัน(พ.ศ. 2553)บริษัทใหบริการระบบเงินสดและ
ระบบเงินผอน บริษัทดําเนินการขายตรงเปนหลักมากกวารอยละ95 ของยอดขาย และมากกวารอย
ละ90 ของยอดขายเปนการขายแบบเชาซื้อ บริษัทขายสินคาผานราน/สาขาของบริษัท ซ่ึงปจจุบันมี
จํานวน 174 สาขา มีพนักงานขาย จํานวน 3,697 คนครอบคลุมทั่วประเทศ ซ่ึงพนักงานขายทั้งหมด
เปนกําลังสําคัญในการขยายการตลาดของบริษัท ทั้งนี้บริษัทก็มีคูแขงที่สําคัญมาก เชน บริษัท จีอี 
แคปปตอล (ประเทศไทย) บริษัท อิออน ธนสินทรัพย จํากัด (มหาชน) เปนตน จึงเปนสาเหตุให
บริษัทตองพัฒนาองคกรอยางตอเนื่องและสม่ําเสมอ เพื่อความไดเปรียบทางธุรกิจ การขยายฐาน
การตลาดและนําพาองคกรไปสูเปาหมาย 
 บุญยง  ตันสกุล (2552 : 1) ไดกลาวถึงการวิเคราะหสถิติที่ใชวัดคุณภาพพนักงานขายหรือ
นักขายคุณภาพ โดยการวัดจากนักขายที่มีผลงานการขายอยางตอเนื่อง สม่ําเสมอ และจากสถิติ
ดังกลาวพบวาคุณภาพของพนักงานขายลดลง แบงเปนพนักงานขายที่ไมมีผลงานทางการขาย 
จํานวน 1,520 คน และพนักงานขายที่มีผลงานทางการขาย จํานวน 2,177 คน คิดเปนรอยละ58 ของ
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พนักงานขายทั้งหมด โดยบริษัทไดมีการแบงกลุมพนักงานขายที่มีผลงานตามการขายเปนมูลคา 
ดังนี้ 
 

  มูลคาการขาย  10,000 - 40,000  บาท  จํานวน  915      คน 
  มูลคาการขาย  40,001 - 100,000  บาท  จํานวน  567      คน 
  มูลคาการขาย  100,001 - 150,000  บาท  จํานวน  355      คน 
  มูลคาการขาย  150,001 - 200,000  บาท  จํานวน  134      คน 
  มูลคาการขาย  มากกวา    200,000   บาท  จํานวน  176      คน 
 

 จากการวิเคราะหคุณภาพของพนักงานขายดังกลาว บริษัทควรเรงหาแนวทางการพัฒนา
ศักยภาพของพนักงานขาย เพื่อเพิ่มยอดขายของบริษัทใหกลับมามีกําไรอยางตอเนื่อง 
 มัลลิกา  นกแยม (2546 : บทคัดยอ) ไดกลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพ
การขายของพนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) ไดเสนอแนะดานคุณสมบัติ
ของพนักงานขาย วาบริษัทควรมีการปรับปรุงการฝกอบรมพนักงานขายเพื่อใหพนักงานขายของ
บริษัทมีคุณสมบัติของพนักงานขายที่ดี ควรมีการใหความรูเกี่ยวกับเอกสารรายงานการขายและการ
เก็บเงิน (F200) สัญญาเชาซื้อ การชําระคางวดและความรูอ่ืนๆ เพิ่มเติม เชน ความรูเกี่ยวกับกลยุทธ
ทางการขายสินคาใหกับพนักงานขายเพื่อจะชวยใหพนักงานขายสามารถขายไดมากขึ้นและบริษัทมี
กําไรเพิ่มขึ้น 
 ผูวิจัยไดเล็งเห็นปญหาจากการที่องคกรมีคูแขงเกิดขึ้นอยูตลอดเวลา สถิติการวัดระดับ
คุณภาพพนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) และผลการวิจัย ผูวิจัยจึงเห็น
ความสําคัญในการศึกษาระดับศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด 
(มหาชน) ประกอบดวย ความรู คุณลักษณะพื้นฐาน และทักษะ เพื่อทราบถึงระดับศักยภาพพนักงาน
ขาย และจัดทํายุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย สงผลใหบริษัทมีแนวทางในการ
แกไข พัฒนาองคกร ตอยอดความรูเดิมที่มีอยูแลวใหทันยุค ทันเหตุการณและไดเปรียบคูแขงขัน ซ่ึง
เปนการพัฒนาองคกรอยางตอเนื่องจะทําใหเราทราบแนวโนมทางดานการตลาด หลักการครองใจ
ลูกคา การรักษากลุมลูกคาเกาและเพิ่มเปาหมายของลูกคากลุมใหม และสามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาได   
 ดังนั้น ในฐานะที่ผูวิจัยเปนพนักงานคนหนึ่งในองคกรจึงเปนเหตุจูงใจใหมีการศึกษาการ
เสริมสรางศักยภาพพนักงานขายซึ่งจะเปนประโยชนตอองคกร และพนักงานขายทั้งทางดานการ
พัฒนา ปรับปรุงแกไขและเสริมสรางศักยภาพของพนักงานขายใหดีขึ้น  ผูวิจัยจึงศึกษาเรื่อง  



 
 

4

ยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 
กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6  
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาระดับศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด 
(มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 
 2. เพื่อนําเสนอยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประ
เทศไทย จํากัด (มหาชน)  กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 1. หนวยในการวิเคราะห 
 หนวยที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก พนักงานขาย  ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด 
(มหาชน)  
 2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ประกอบดวย พนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศ
ไทย จํากัด (มหาชน) พื้นที่การขายเขต 6 แบงภาคการขายออกเปน 6 ภาค 20 ราน/สาขา มีพนักงาน
ขายจํานวน 377 คน 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ประกอบดวย พนักงานขาย  ของบริษัท ซิงเกอร 
ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) พื้นที่การขายเขต 6 จํานวน 100 คน เปนการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 
(Purposive sampling) 
 3. ตัวแปรที่ศึกษา   
 ตัวแปรตนที่ใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ประกอบดวย ขอมูลทั่วไป และขอมูล            
การปฏิบัติงานของพนักงานขาย ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ตําแหนง รายได และระยะเวลา   
การทํางาน 
  ตัวแปรตามที่ใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ประกอบดวย ศักยภาพของพนักงานขาย       
ซ่ึงประกอบกัน 3 ดาน ไดแก ดานความรู (Knowledge) ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) และ
ดานทักษะ (Skill) 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
 จากกรอบแนวคิดในการวิจัย ผูวิจัยศึกษายุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย 
ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน)  กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 โดยศึกษาจาก
ทฤษฎี แนวคิดพื้นฐานที่ใชในการวิจัย และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ไดแก แนวคิดเกี่ยวกับศักยภาพ ซ่ึง
ประกอบดวย ความรู คุณลักษณะพื้นฐาน และทักษะ แนวคิดเกี่ยวกับพนักงานขาย ประกอบดวย
ความรูและลักษณะพื้นฐานที่พนักงานขายควรทราบ แนวคิดเกี่ยวกับบุคลิกภาพนักขายนักขาย 
ประกอบดวยการสรางและการพัฒนาบุคลิกภาพพนักงานขาย และปจจัยพื้นฐานดานทักษะในการ

ทฤษฎีและแนวคิดในการวิจัย 
 
1.  แนวคิดเกี่ยวกับศักยภาพ 
2.  แนวคิดเกี่ยวกับพนักงานขาย 
3.  แนวคิดเกี่ยวกับบุคลิกภาพ
นักขาย 
4.  ปจจัยพ้ืนฐานดานทักษะใน
การทํางาน 
5.  ทฤษฎีลําดับขั้นในการ 
ตัดสินใจซื้อ 
6.  แนวคิดเกี่ยวกับการบริหาร
เชิงกลยุทธ   
7.  บริบทของบริษัท ซิงเกอร 
ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 
8.  เอกสารและงานวิจัยที่ 
เกี่ยวของ 
 

ตัวแปรตาม 
 

ศักยภาพพนักงานขาย  ประกอบดวย 
1.  ความรู 
2  คุณลักษณะพื้นฐาน 
3  ทักษะ 

 

ตัวแปรตน 
 

ขอมูลทั่วไปและขอมูลการ
ปฏิบัติงานของพนักงานขาย  
เพศ 
1.  อายุ 
2.  ระดับการศึกษา 
3.  ตําแหนง 
4.  รายได 
5.  ระยะเวลาการทํางาน 
 

ผลลัพธ 
 
ยุทธศาสตรการเสริมสราง
ศักยภาพพนักงานขาย  

 



 
 

6

ทํางาน ประกอบดวย ทักษะดานเทคนิค ทักษะดานพฤติกรรม และทักษะดานความคิด จากทฤษฎี 
แนวคิดพื้นฐานที่ใชในการวิจัย และงานวิจัยที่เกี่ยวของทําใหผูวิจัยมีแนวทางในการศึกษาอยางเปน
ระบบ มีทฤษฎีรองรับ และมีการตอยอดความคิดจากงานวิจัยที่เกี่ยวของ จากนั้นผูวิจัยไดกําหนดตัว
แปรตน คือ ขอมูลทั่วไปและขอมูลปฏิบัติงานของพนักงานขาย ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
ตําแหนง รายได และระยะเวลาการทํางาน ตัวแปรตาม คือ ศักยภาพพนักงานขายซึ่งประกอบกัน 3 
ดาน ไดแก ดานความรู (Knowledge) ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) และดานทักษะ (Skill) 
ผลลัพธของการวิจัยในครั้งนี้ คือยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 ยุทธศาสตรการเสริมสราง  หมายถึง  แนวทางการพัฒนาพนักงานขายเรื่องความรู 
คุณลักษณะพื้นฐาน และทักษะ เพื่อใหเกิดการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่ดีขึ้น 
 ศักยภาพ  หมายถึง  ความรู คุณลักษณะพื้นฐานและทักษะที่ซอนเรนแอบแฝงอยูในตัว
ของพนักงานขาย ซ่ึงพนักงานขายสามารถนําความสามารถทั้ง 3 ดาน ออกมาใชเพื่อใหงานที่
รับผิดชอบมีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผล 
 ความรู  หมายถึง  การจํา การนึก การมองเห็น การไดยิน หรือลักษณะของงานเฉพาะดาน 
ซ่ึงจะสงผลตอความสําเร็จในการดําเนินงานขาย ไดแกความรูเกี่ยวกับอุตสาหกรรม การแขงขัน 
บริบทของบริษัท ผลิตภัณฑ การตลาดและสินคา และเทคนิคการขาย ซ่ึงวัดไดจากแบบสอบถามที่
ผูวิจัยสรางขึ้น จําแนกเปน 5 ระดับการวัดไดแก มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด 
 คุณลักษณะพื้นฐาน  หมายถึง  ส่ิงที่ติดตัวมาของพนักงานขายแตละคน หรืออาจตองได
การรับปลูกฝง และผลักดันใหเปนไปในทิศทางเดียวกัน  แสดงออกมาใหเห็นในรูปของการกระทํา 
พฤติกรรม วัฒนธรรมองคการหรือบุคลิกภาพของพนักงานขาย ซ่ึงวัดไดจากแบบสอบถามที่ผูวิจัย
สรางขึ้น จําแนกเปน 5 ระดับการวัดไดแก มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด 
 ทักษะ หมายถึง  ส่ิงที่พัฒนาและฝกฝนจนเกิดความชํานาญในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง พนักงาน
ขายสามารถสรางขึ้นไดจากความรู ประสบการณที่ส่ังสมมาเปนระยะเวลานาน ซ่ึงแสดงใหเห็นถึง
ส่ิงที่พนักงานขายคนหนึ่งสามารถกระทําไดดี มีการปฏิบัติอยูเปนประจําจนเกิดความชํานาญและ
สามารถถายทอดความรูนั้นๆ ใหกับเพื่อนรวมงานหรือบุคคลอื่นๆ ไดเปนอยางดี ไดแก ทักษะดาน
เทคนิค ทักษะดานพฤติกรรม ทักษะดานบุคคล และทักษะดานความคิด ซ่ึงวัดไดจากแบบสอบถาม
ที่ผูวิจัยสรางขึ้น จําแนกเปน 5 ระดับการวัดไดแก มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด 
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 พนักงานขาย  หมายถึง  บุคคลซึ่งทําหนาที่ดานการขายสินคาภายใตแบรนดซิงเกอรหรือ
แบรนดอ่ืนๆ ขึ้นอยูกับลักษณะงาน ผานการทดลองงาน 3 เดือน ประกอบดวยตําแหนงพนักงานขาย 
เต็มเวลา ตัวแทนจําหนาย พนักงานขายไมเต็มเวลา พนักงานขายและเก็บเงิน 
 พนักงานขายเต็มเวลา  หมายถึง บุคคลซึ่งทําหนาที่ดานการขายสินคาภายใตแบรนด       
ซิงเกอรเพียงยี่หอเดียว มีรายไดจากคาคอมมิชช่ันขายสินคา สวัสดิการคารักษาพยาบาลครอบครัว 
กองทุนเงินทดแทน กองทุนเงินสะสม และเงินเกษียณอายุ 
 ตัวแทนจําหนาย  หมายถึง บุคคลซึ่งทําหนาที่ดานการขายสินคาภายใตแบรนดซิงเกอร
หรือแบรนดอ่ืนๆ มีรายไดจากคาคอมมิชช่ันตามจํานวนสินคาที่สามารถขายได 
 พนักงานขายไมเต็มเวลา  หมายถึง บุคคลซึ่งทําหนาที่ดานการขายสินคาภายใตแบรนด  
ซิงเกอร มีรายไดจากคาคอมมิชช่ันตามจํานวนสินคาที่สามารถขายได    
 พนักงานขายและเก็บเงิน  หมายถึง บุคคลซึ่งทําหนาที่ดานการขายสินคาภายใตแบรนด
ซิงเกอรเพียงยี่หอเดียว มีรายไดจากคาคอมมิชช่ันขายสินคาและเก็บเงิน สวัสดิการคารักษาพยาบาล
ครอบครัว กองทุนเงินทดแทน กองทุนเงินสะสม และเงินเกษียณอายุ 
 บริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน)  หมายถึง  ผูจําหนายเครื่องใชไฟฟา 
ผลิตภัณฑอ่ืนๆ ภายใตแบรนดซิงเกอร 
 พื้นที่การขาย  หมายถึง  การแบงตามภูมิศาสตรเพื่อความสะดวกแกการเดินทาง           
การบริหารงานและควบคุมดูแลราน/สาขา ดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพและบรรลุเปาหมาย         
มีโครงสรางการบริหารงาน ดังนี้ เขต ภาค และราน/สาขา ซ่ึงปจจุบันบริษัทแบงพื้นที่การขาย
ออกเปน 10 เขต แตละเขตมีการภาคการขายแตกตางกันออกไปขึ้นอยูกับจํานวนราน/สาขา ยอดขาย
สินคา และจํานวนพนักงานขาย 
 เขต 6  หมายถึง  ราน/สาขาของบริษัทในภาคอีสาน ซ่ึงมีศูนยฯเขตตั้งอยู เลขที่ 1522/5 
ถนนมุขมนตรี ตําบลในเมือง อําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา แบงเขตการขายเปน 6 เขต 
ประกอบดวยราน/สาขา จํานวน 20 ราน/สาขา ไดแก ราน/สาขานางรอง บุรีรัมย ลําปลายมาศ       
บัวใหญ อําเภอพลพิมาย บานไผ รอยเอ็ด 1 รอยเอ็ด 2 มหาสารคาม นครราชสีมา 5 ปากชอง       
ดานคูณ นครราชสีมา 1 ชัยภูมิ 1 ชัยภูมิ 2 จัตุรัส กาฬสินธุ สมเด็จ และสุวรรณภูมิ 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1. ทําใหทราบระดับศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด 
(มหาชน) พื้นที่การขายเขต 6 เพื่อประยุกตใชในการจัดทําหลักสูตรการอบรม และสัมมนา 
 2. ทําใหไดยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอร 
ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) พื้นที่การขายเขต 6 นํามาใชในการดําเนินการ ซ่ึงจะสงผลตอคุณภาพ
ของบุคลากร และองคกรตอไป 
 


