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ตารางที ่35  แสดงผลการวเิคราะห์หาค่าคุณภาพเคร่ืองมือ (IOC) ของแบบสอบถาม 

รายการประเมิน / ข้อค าถาม ค่า IOC สรุปผล 

การรับรู้ประโยชน์ในการใช ้(Perceived Usefulness)   

1) การใชเ้ทคโนโลยทีางการขายช่วยปรับปรุงผลการปฏิบติังานของฉนั 0.80 ใชไ้ด ้

2) การใชเ้ทคโนโลยทีางการขายช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานของ
ฉนั 

0.80 ใชไ้ด ้

3) การใชเ้ทคโนโลยทีางการขายช่วยใหฉ้นัท างานไดง่้ายข้ึน 0.60 ใชไ้ด ้

4) ฉนัพบวา่เทคโนโลยทีางการขายเป็นประโยชน์ในงานของฉนั 0.80 ใชไ้ด ้

การรับรู้ความง่ายในการใช ้(Perceived Ease of Use)   

1) การเรียนรู้เพื่อท่ีจะใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเป็นเร่ืองง่ายส าหรับฉนั 0.60 ใชไ้ด ้

2) ฉนัพบวา่ เป็นเร่ืองง่ายท่ีจะใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อท าในส่ิงท่ี
ฉนัตอ้งการ 

0.80 ใชไ้ด ้

3) ฉนัรู้วธีิการใชเ้ทคโนโลยทีางการขายอยา่งชดัเจนและมีความเขา้ใจใน
การใช ้

0.80 ใชไ้ด ้

4) ฉนัพบวา่เทคโนโลยทีางการขายนั้นง่ายท่ีจะใชง้าน 0.80 ใชไ้ด ้

การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อสร้างสัมพนัธ์ลูกคา้ (Technology Usage: Customer Relationship) 

5) ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อปรับปรุงคุณภาพการบริการลูกคา้ 0.60 ใชไ้ด ้

6) ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อบริการลูกคา้ไดอ้ยา่งสร้างสรรคม์าก
ข้ึน 

0.60 ใชไ้ด ้

7) ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อระบุหาลูกคา้ท่ีส าคญัท่ีสุดจากรายช่ือ
ลูกคา้ท่ีมีอยู ่ 0.80 ใชไ้ด ้

8) ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อวางแผนกิจกรรมทางการขาย 0.80 ใชไ้ด ้

9) ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อเตรียมการเขา้พบลูกคา้ 1.00 ใชไ้ด ้

10) ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อวเิคราะห์การเขา้พบลูกคา้และ
วเิคราะห์ขอ้มูลยอดขาย 

0.60 ใชไ้ด ้

11) ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อบนัทึกและเก็บขอ้มูลการเขา้พบ
ลูกคา้ 

0.60 ใชไ้ด ้
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ตารางที ่35  (ต่อ) 

รายการประเมิน / ข้อค าถาม ค่า IOC สรุปผล 

การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อกระบวนการภายใน (Technology Usage: Internal Coordination) 

12) ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อพฒันาทกัษะทางการขายของฉนั 0.60 ใชไ้ด ้

13) ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีมีอยูแ่ละ
สินคา้ใหม่ 1.00 ใชไ้ด ้

14) ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อรับขอ้มูลและส่งขอ้มูลกบัหวัหนา้
งาน 

0.80 ใชไ้ด ้

15) ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อการประสานงานกบัเพื่อนร่วมงาน
ของฉนั 

1.00 ใชไ้ด ้

ความแรงของความพยายาม (Intensity of Effort)   

16) ในการอบรมสัมมนาเก่ียวกบัการขาย ฉนัยนิดีท่ีจะทดลองท าอะไรก็
ตามเพื่อพฒันาทกัษะของฉนั 

0.60 ใชไ้ด ้

17) ฉนัคิดหาวธีิต่างๆในการพฒันาการขายของฉนัอยูบ่่อยๆ 0.80 ใชไ้ด ้

18) มีส่ิงใหม่ๆเก่ียวกบัการขายใหไ้ดเ้รียนรู้อยูเ่สมอ 1.00 ใชไ้ด ้

19) ฉนัเตม็ใจท่ีจะลองวธีิการหรือเทคนิคใหม่ๆท่ีจะช่วยเพิ่มทกัษะ
ทางการขายของฉนัเสมอ 

0.60 ใชไ้ด ้

การเปิดต่อการเรียนรู้ (Openness to Learning)   

20) ฉนัอ่านหนงัสือหรือนิตยสารเก่ียวกบัการขายบ่อยๆ 0.60 ใชไ้ด ้

21) ฉนัอ่านหนงัสือเก่ียวกบัผูเ้ช่ียวชาญดา้นการขายท่ีมีช่ือเสียงอยูบ่่อยๆ 1.00 ใชไ้ด ้

22) ฉนัเสาะหาขอ้มูลใหม่ๆท่ีเก่ียวกบัการขายจากหลายๆแหล่งอยูเ่สมอ 0.60 ใชไ้ด ้

ความเช่ือถือหรือเคารพต่อโคช้ (Trust/Respect for the Coach)   

23) โดยรวมแลว้ ฉนัมีความสัมพนัธ์ในการท างานท่ีดีมากกบัหวัหนา้งาน
ของฉนั 

0.80 ใชไ้ด ้

24) ฉนัรู้สึกสบายใจอยา่งเตม็ท่ีในการแบ่งปันความคิดเห็นของฉนักบั
หวัหนา้งาน 

1.00 ใชไ้ด ้

25) ฉนัมองความสัมพนัธ์ของฉนักบัหวัหนา้งานของฉนัเสมือนเป็น
พนัธมิตร 

1.00 ใชไ้ด ้
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ตารางที ่35  (ต่อ) 

รายการประเมิน / ข้อค าถาม ค่า IOC สรุปผล 

การรับมือกบัผลตอบกลบั (Coping with Feedback)   

26) เม่ือถูกหวัหนา้งานของฉนัติเตียน ฉนัจะไม่รู้สึกทอ้แทห้รือโกรธ 1.00 ใชไ้ด ้

27) หลงัจากท่ีหวัหนา้งานไดใ้หค้  าแนะน าเก่ียวกบัการขายกบัฉนัแลว้ ฉนั
จะปฏิบติัตามในส่ิงท่ีเขาบอกใหฉ้นัท าอยา่งจริงจงั 

1.00 ใชไ้ด ้

28) เม่ือหวัหนา้งานบอกฉนัใหแ้กไ้ขความผดิพลาด ฉนัไม่ถือเร่ืองน้ีเป็น
เร่ืองส่วนตวั หรือรู้สึกทอ้แทแ้ละไม่พอใจแต่อยา่งใด 

0.80 ใชไ้ด ้

29) มนัเป็นเร่ืองส าคญัท่ีหวัหนา้งานมองฉนัวา่เป็นผูแ้ทนขายท่ีเตม็ใจจะ
ท าทุกอยา่งเพื่อใหเ้ก่งข้ึน 

0.80 ใชไ้ด ้

30) ถา้หวัหนา้งานติเตียนหรือตะโกนใส่ฉนั ฉนัจะแกไ้ขขอ้ผิดพลาดของ
ฉนั โดยไม่รู้สึกทอ้แทห้รือโกรธ 

0.80 ใชไ้ด ้

31) ฉนัตั้งใจฟังค าช้ีแนะของหวัหนา้งานในระหวา่งการประชุมทางการ
ขายเสมอ 

0.80 ใชไ้ด ้

32) ฉนัเช่ือมัน่ในวธีิการฝึกอบรมของหวัหนา้งานของฉนั โดยปราศจาก
ขอ้สงสัย 

1.00 ใชไ้ด ้

33) เม่ือหวัหนา้งานติเตียนฉนั นัน่เป็นแรงจูงใจใหฉ้นัท างานหนกัข้ึน 1.00 ใชไ้ด ้

การท างานร่วมกบัเพื่อนร่วมทีม (Working with Teammates)   

34) ฉนัไดรั้บค าแนะน าเก่ียวกบัทกัษะการขายจากบุคคลในแผนกของฉนั
บ่อยๆ 

0.80 ใชไ้ด ้

35) ผูแ้ทนขายท่ีท างานดว้ยกนัหรือเขา้อบรมดว้ยกนักบัฉนั ใหค้  าแนะน า
เก่ียวกบัการขายกบัฉนัอยูบ่่อยคร้ัง 

1.00 ใชไ้ด ้

36) ฉนัเรียนรู้เก่ียวกบัการขายเป็นอยา่งมากจากผูแ้ทนขายคนอ่ืนๆ 1.00 ใชไ้ด ้

37) ฉนัชอบท่ีไดพ้ดูคุยกบัสมาชิกในทีมขายของฉนัเก่ียวกบัวิธีการพฒันา
ทกัษะทางการขายของฉนั 

1.00 ใชไ้ด ้

การประเมินอารมณ์ตนเอง (Self-Emotion Appraisal)   

38) โดยส่วนใหญ่แลว้ ฉนัรู้ดีวา่ท าไมฉนัจึงมีความรู้สึกนั้นๆเกิดข้ึน 1.00 ใชไ้ด ้

39) ฉนัมีความเขา้ใจดีเก่ียวกบัอารมณ์ส่วนตวัของฉนั 0.80 ใชไ้ด ้
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40) ฉนัเขา้ใจอยา่งแทจ้ริงในส่ิงท่ีฉนัรู้สึก 1.00 ใชไ้ด ้

41) ฉนัรู้เสมอวา่ฉนัมีความสุขหรือไม่ 0.80 ใชไ้ด ้

การประเมินอารมณ์ผูอ่ื้น (Others' Emotion Appraisal)   

42) ฉนัรู้อารมณ์ของลูกคา้จากพฤติกรรมของเขาไดเ้สมอ 1.00 ใชไ้ด ้

43) ฉนัเป็นนกัสังเกตท่ีดีในเร่ืองอารมณ์ของผูอ่ื้น 0.80 ใชไ้ด ้

44) ฉนัมีความรู้สึกไวต่อความรู้สึกและอารมณ์ของผูอ่ื้น 0.80 ใชไ้ด ้

45) ฉนัมีความเขา้ใจดีเก่ียวกบัอารมณ์ของผูค้นรอบๆตวัฉนั 0.80 ใชไ้ด ้

การควบคุมอารมณ์ (Regulation of Emotion)   

46) ฉนัควบคุมอารมณ์ของฉนัและจดัการกบัความยากล าบากต่างๆได้
อยา่งมีเหตุมีผล 

0.80 ใชไ้ด ้

47) ฉนัควบคุมอารมณ์ของฉนัได ้ 1.00 ใชไ้ด ้

48) ฉนัสงบใจลงไดอ้ยา่งรวดเร็วเม่ือฉนัมีความโกรธมากเสมอ 0.80 ใชไ้ด ้

49) ฉนัมีการควบคุมอารมณ์ของฉนัไดดี้ 0.80 ใชไ้ด ้

การใชอ้ารมณ์ (Use of Emotion)   

50) ฉนัตั้งเป้าหมายของฉนัไวเ้สมอและพยายามอยา่งดีท่ีสุดเพื่อบรรลุ
เป้าหมายนั้น 

1.00 ใชไ้ด ้

51) ฉนับอกตวัฉนัเองเสมอวา่ฉนัเป็นคนท่ีมีความสามารถ 1.00 ใชไ้ด ้

52) ฉนัเป็นคนท่ีสร้างแรงจูงใจใหต้นเอง 1.00 ใชไ้ด ้

53) ฉนัจะใหก้ าลงัใจตนเองเสมอเพื่อใหพ้ยายามอยา่งดีท่ีสุด 1.00 ใชไ้ด ้

ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม (Behavior Performance)   

54) ฉนัมีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและรายละเอียดของผลิตภณัฑข์องบริษทั 
ในผลิตภณัฑท่ี์ฉนัรับผดิชอบ 

0.60 ใชไ้ด ้

55) ฉนัมีทกัษะและความสามารถในการขายโดยรวม 1.00 ใชไ้ด ้

56) ฉนัมีประสิทธิผลในการแกปั้ญหาในการท างาน 1.00 ใชไ้ด ้
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57) ฉนัมีความเขา้ใจในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ 0.80 ใชไ้ด ้

ผลการปฏิบติังานทางดา้นผลลพัธ์ (Outcome Performance)   

58) ฉนัสามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขายโดยรวม 1.00 ใชไ้ด ้

59) ฉนัสามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงส าหรับผลิตภณัฑท่ี์
รับผดิชอบ 

0.80 ใชไ้ด ้

60) ฉนัสามารถสร้างยอดขายในระดบัสูง 1.00 ใชไ้ด ้

61) ฉนัสามารถสร้างอตัราเติบโตของยอดขายในระดบัสูง 0.60 ใชไ้ด ้

62) ฉนัมีการพฒันาผลการปฏิบติังานโดยรวม 1.00 ใชไ้ด ้

 

 


