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บทคัดย่อ 

บริษทั มุลเลอร์แมคคานิค จาํกดั เป็นผูน้าํเขา้สินคา้อุตสาหกรรมมอเตอร์จาก ประเทศจีนภายใตแ้บรนด์
“MULLER” มีฐานการผลิตทีÉเป็นมาตรฐานสากลเพืÉอใหคุ้ณภาพสินคา้เทียบเท่าสินคา้ทีÉมาจากยุโรปและอเมริกา
ในขณะทีÉสามารถทาํให้ตน้ทุนตํÉาลงเพืÉอให้ลูกคา้ไดใ้ชสิ้นคา้ทีÉมีคุณภาพในราคาทีÉคุม้ค่าแต่ยงัมียอดขายทีÉยงัไม่
เติบโตมากนกั เพราะฐานลูกคา้ยงัค่อนขา้งนอ้ยจึงไดด้าํเนินการแกปั้ญหาดงักล่าวโดยส่วนใหญ่บริษทัจะใชก้าร
ติดต่อทางช่องทางโทรศพัท ์ Email และ Line เนน้การใชโ้ทรศพัทเ์ป็นส่วนใหญ่ เพืÉอติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้  ทาง
บริษทัมีการติดต่อลูกคา้เก่า อยูบ่่อยครัÊ ง เพืÉอรักษาลูกคา้เก่าให้ลูกคา้รู้สึกเป็นคนสําคญัและเป็นกนัเองกบัลูกคา้  
ส่วนลูกคา้ใหม่มาจากการคน้หาทางอินเทอร์เน็ต หรือจากการโฆษณาต่างๆ  ส่วนลูกคา้ใหม่ไดรั้บการดูแลจาก
ทางบริษทัดูแลอยา่งดีเยีÉยมไม่ต่างจากลูกคา้เก่าและมีการเขา้เยีÉยมเยยีนสถานทีÉตัÊงโรงงานของลูกคา้เพืÉอทาํความรู้
จกัและสํารวจสิÉงทีÉลูกคา้ตอ้งการ เช่น มอเตอร์ทีÉใช้กบั เครืÉองจกัร และแนะนาํตวักบัลูกคา้แต่ลูกคา้ใหม่นัÊนจะ
รักษาไดย้ากกวา่เพราะส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มทีÉ เคยใช้ยีÉห้อทีÉมีคุณภาพสูงและราคาแพง ส่วนลูกคา้กลุ่มทีÉสนใจ
สินคา้บริษทัเรานัÊนเพราะวา่มีราคาค่อนขา้งถูก และคุณภาพเหมาะสมกบัราคา     



 

 

จากการศึกษาและปฏิบติังานในขัÊนตอนการสืÉอสารการตลาดของ ผลิตภณัฑ์มอเตอร์ของ บริษทั มุล
เลอร์แมคคานิค จาํกดั พบว่าไดใ้ห้ความสําคญักบัการสืÉอสารการตลาดโดยผ่านขัÊนตอนสําคญั คือ มีทีมคณะ
ผูบ้ริหาร วางแผนกลยุทธ์เพืÉอกาํหนดจุดมุ่งหมาย และ นกัศึกษาจะไดรั้บคาํสัÉงเพืÉอนาํมาเรียบเรียงเป็นขอ้มูลเพืÉอ 
เสนอแนะแก่ลูกคา้ทางช่องทางการสืÉอสารการตลาดต่าง ๆ เพืÉอความเป็นมืออาชีพในการทาํงาน และการทาํงาน
เป็นทีม 

ทางคณะผูจ้ดัทาํจึงไดจ้ดัทาํการติดต่อสอบถามทีÉเจาะลึกมากขึÊนเพืÉอไดรับรู้จุดประสงค์ของลูกคา้และ
สํารวจความพอใจในตวัสินคา้และภาพลกัษณ์ของบริษทัรวมถึงการบริการเมืÉอมีการตอบกลบัจากลูกคา้ทาง
นกัศึกษาจึงไดจ้ดัเรียบเรียงขอ้มูลและส่งต่อขอ้ มูลให้กบัแผนกทีÉรับผิดชอบนัÊนๆ ในการติดตามและเสนอขาย 
ต่อไป  
 

คาํสาํคญั: การสืÉอสารการตลาด ลูกคา้สัมพนัธ์ 
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บทที ่1 

บทน ำ 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

ปัจจุบนัโลกของเราเป็นยุคท่ีโลกออนไลน์เฟ่ืองฟู ธุรกิจหลายๆ ธุรกิจในประเทศไทยท่ีเป็นแบบ 

(B2C (Business to Consumer) คือการค้าระหว่าง ผูป้ระกอบการ กับ ผูบ้ริโภค เป็นการค้าระหว่างผูค้ ้า

โดยตรงถึงลูกคา้ซ่ึงก็คือผูบ้ริโภคต่างเขา้ใชป้ระโยชน์จากความเฟ่ืองฟูนั้นอย่างเต็มท่ี ไม่ว่าจะเป็นการเปิด

เวบ็ไซต ์หรือการใชโ้ซเชียลมีเดียในการขายของ) แต่ในทางกลบักนั ธุรกิจแบบ (B2B (Business to Business) 

คือการค้าระหว่างผู ้ค้ากับลูกค้าเช่นกัน แต่ในท่ีน้ีลูกค้าจะเป็นในรูปแบบของผู ้ประกอบการ  เป็น

ผูป้ระกอบการกบัผูป้ระกอบการ) ยงัคงใช้วิธีการเขา้ไปพูดคุย สร้างสัมพนัธ์บนโลกออฟไลน์เป็นหลัก 

ส าหรับธุรกิจแบบ B2B ความน่าเช่ือถือนั้นเป็นส่ิงท่ีส าคัญมากๆ ในโลกยุคปัจจุบันท่ี “ออนไลน์” มี

ความส าคญัมากข้ึนเร่ือยๆ ธุรกิจแบบ B2B ไหนท่ีมีเวบ็ไซต ์,  Facebook หรือตวัตนบนโลกออนไลน์ พร้อม

ทั้งมีการอปัเดตขอ้มูลอยา่งสม ่าเสมอ จะท าใหธุ้รกิจดูน่าเช่ือถือ ส าหรับธุรกิจแบบ B2B นั้น อยา่งนอ้ยๆ ควร

จะตอ้งมีเวบ็ไซตท่ี์แสดงผลไดดี้ทั้งบน Desktop, Tablet และ Mobile ลูกคา้มีแนวโนม้ท่ีจะคิดวา่ บริษทัไม่ท ั

นสมยั ตามเทคโนโลยีไม่ทนั และดูไม่น่าเช่ือถือ โลกออนไลน์นั้นคนมกัจะสนใจอยูแ่ค่เวบ็ไซต ์2-3 อนัดบั

แรก ธุรกิจแบบ B2B นั้นข้ึนอยูก่บัการสร้างความน่าเช่ือถือ (Trust) และเก่ียวขอ้งกบัการท าใหลู้กคา้เขา้ใจใน

ตวัสินคา้ หรือบริการ (Education) ถ้าลูกคา้กลุ่มเป้าหมายผ่านคอนเทนต์แล้วค่อยขาย เม่ือกลุ่มลูกคา้นั้น

พร้อมซ้ือ ซ่ึงการท าแบบน้ีจะท าให้ลูกคา้มีโอกาสเรียนรู้สินคา้ และเช่ือถือมากยิง่ข้ึน จึงตอ้งใชพ้นกังานเป็น

คนขายสินคา้ ก็คือ เจา้หนา้ท่ีเทเลเซลล ์(Telesales) และ เทเลมาร์เก็ตต้ิง (Telemarketing)   

ในปัจจุบนัส่วนมากแลว้สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจ B2B ขายนั้นมีราคาไม่ต ่า อยา่งนอ้ยๆ ต่อหน่ึงออ

เดอร์ควรจะเป็นหลกัหม่ืนถึงหลกัแสนธุรกิจแบบ B2B คือการคา้ระหว่างผูค้า้กบัลูกคา้เช่นกนั แต่ในท่ีน้ี

ลูกคา้จะเป็นในรูปแบบของผูป้ระกอบการ เป็นผูป้ระกอบการกบัผูป้ระกอบการ  ส่วนใหญ่คนซ้ือใชเ้หตุผล

ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากกวา่อารมณ์ เช่นซ้ือมาแลว้ตอ้งเอามาใชป้ระโยชน์ต่อไดจ้ริง ไม่ใช่ซ้ือมาเพียง

เพื่อสนองความตอ้งการ การขายสินคา้ของ B2B ตอ้งอาศยัความสัมพนัธ์และการพูดคุยค่อนขา้งมาก มนั

เป็นไปไดย้ากมากๆ ท่ีลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือตั้งแต่คร้ังแรกท่ีคุยหรือคร้ังแรกท่ีเห็นสินคา้เลยจึงตอ้งจดัตั้งทีม 

เทเลเซล และ เทเลมาร์เก็ตต้ิง เพื่อติดตามลูกคา้ ลูกคา้เก่า ลูกคา้ใหม่ และลูกคา้มุ่งหวงั เพื่อสอบถามการใช้



 

 

งาน และสอบถามหลังการขาย  เป็นอีกช่องทางท่ีสามารถเพิ่มยอดขายให้กับผูป้ระกอบการได้ จึงให้

ความส าคญักบัการขายผา่นทางออฟไลน์มากกวา่ออนไลน์   

ดงันั้น จากขอ้มูลดงักล่าว ผูว้จิยัสนใจศึกษาเร่ือง  การสร้างโอกาสในการขายธุรกิจแบบ Business to 

Business (B2B) จากการศึกษา  พบว่า  การขายแบบ B2B เหมาะส าหรับสินค้าท่ีมีความซับซ้อน  เช่น 

เคร่ืองจกัร หรืออุปกรณ์โรงงาน และมีมูลค่าต่อช้ินสูง ท าให้ตอ้งใช้ระยะเวลาในการตดัส้ินใจซ้ือในระยะ

เวลานาน    เพื่อแกปั้ญหาดงักล่าวผูว้ิจยัจึงไดจ้ดัท าวิจยัน้ีข้ึน  เพื่อใชเ้ป็นประโยชน์ในการเรียน การวจิยั และ

การท าธุรกิจต่อไป  

1.2 วตัถุประสงค์ของโครงงำน 
1.2.1 เพื่อศึกษาเทคนิคการส่ือสารและการน าเสนอขอ้มูลใหก้บัลูกคา้ 
1.2.2 เพื่อศึกษาขั้นตอนของการขายในแต่ละขั้นตอน เช่น การเปิดการขาย  การหาขอ้มูลของลูกคา้ การ

โทรหาลูกคา้สอบถามการใชสิ้นคา้ ของบริษทั มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดั 
1.2.3 เพื่อศึกษาความรู้เก่ียวกบัระบบ CRM (การบริหารการติดตามลูกคา้) 

1.3 ขอบเขตของโครงงำน 
1.3.1 พื้นท่ีของการศึกษาการท าโครงการสหกิจศึกษาคร้ังน้ีคือ บริษทั มุลเลอร์ แมคคานิก จ ากดั 
1.3.2 ต าแหน่ง Telesales 
1.3.3 ระยะเวลาในการศึกษาปฏิบติังานคือ 7 มกราคม 2562 – 27 เมษายน 2562 

1.4 ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 
1.4.1 สามารถด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสร้างฐานท่ีมัน่คงก่อใหเ้กิดโอกาสและรายไดใ้หแ้ก่

บริษทั 
1.4.2 ท าใหมี้เทคนิคในการส่ือสารพูดคุยกบัลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
1.4.4 จากการท่ีบริษทั บริษทั มุลเลอร์ แมคคานิก จ ากดั ขาดการติดตามลูกคา้ ทางดา้น (CRM) Telesales 

มาเป็นระยะเวลานาน นกัศึกษาสามารถเขา้ไปติดตามขอ้มูลส่วนน้ีในแต่ละภาค ท าใหข้อ้มูลแผนก Telesales 
มีการเก็บรวบรวมขอ้มูลไดส้ะดวกรวดเร็วมากข้ึน 



 

 

บทที ่2  

การทบทวนเอกสารและวรรณกรรม 

เอกสารที่เกีย่วข้อง  

การศึกษาเร่ือง การส่ือสารทางการตลาด ของ บริษทั มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดั ผูจ้ดัท า ไดศึ้กษาคน้ควา้
จากเอกสาร ต าราและแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัหวัขอ้ต่อไปน้ี   

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  

2.2 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด 

2.3 แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการส่ือสารการตลาด   

2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1. ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคออกเป็น 5 ขั้นตอน ดังนี ้  

2.1.1 ยอมรับความตอ้งการ (Need Recognition) กล่าวคือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ ผูบ้ริโภคจะ
เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ ซ่ึงอาจจะเป็นความตอ้งการท่ีจ าเป็น (Need) เช่น หิวก็มีความตอ้งการ
อาหาร หรืออาจเป็นความตอ้งการระดบัสูง (Want) หลงัจากผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงกระตุน้จากภายนอกมาปลุกเร้าให้
เกิดความตอ้งการ เช่น การไดช้มภาพยนตร์ โฆษณา หรือการได ้พบเห็นผลิตภณัฑ์นั้นๆ และเกิดการยอมรับ
ผลิตภณัฑ์นั้นๆ แต่ทั้งน้ีแมผู้บ้ริโภคจะยอมรับความ ตอ้งการในผลิตภณัฑ์นั้นแลว้ก็ตาม แต่ก็อาจจะเกิดปัจจยัท่ี
ส่งผลใหต้อ้งยติุกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเพียงขั้นตอนน้ี เช่น ระดบัฐานะและรายไดท่ี้ไม่สอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของ ผูบ้ริโภคหรือการไม่ยอมรับความตอ้งการของผูบ้ริโภคจากผูมี้อ านาจตดัสินใจซ้ือท่ีแทจ้ริง  

  2.1.2 แสวงหาทางเลือก (Identification of Alternatives) จะเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนภายหลัง การ
ยอมรับความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยจะเป็นการแสวงหาทางเลือกหรือข้อมูลท่ีเก่ียวขอ้งกบั ผลิตภณัฑ์นั้นๆ 
ก่อนตดัสินใจซ้ือ เช่น ประเภทและชนิด คุณลกัษณะทัว่ไป ตราสินคา้ ผูผ้ลิต ผูใ้ห้บริการ สถานท่ีซ้ือ รวมทั้ง
บริการหลงัการขายของผลิตภณัฑ์นั้นๆ เพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ ซ้ือคร้ังนั้นๆ อย่างไรก็ตาม ระดบัการ
แสวงหาทางเลือกหรือความตอ้งการขอ้มูลของผูบ้ริโภคแต่ละ คนยอ่มจะมีระดบัความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั   

  2.1.3. ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดมี้การแสวงหาทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคจะท า
การประเมินทางเลือกต่างๆ โดยการเปรียบเทียบ ขอ้ดี ขอ้ดอ้ย และความเหมาะสม อ่ืนๆ ทั้งท่ีจ  าเป็นและตอ้งการ
ใช ้ระดบัราคา และทศันคติส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตรายี่ห้อของ ผลิตภณัฑ์นั้นๆ การประเมินทางเลือกนั้น



 

 

ผูบ้ริโภคอาจจะใชร้ะยะเวลามาก เพื่อท าการประเมินผล โดยละเอียด ดงันั้นในขั้นตอนการประเมินทางเลือกน้ีจึง
เสมือนขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจ เลือกตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ ์หรือผูใ้หบ้ริการนั้นเอง   

2.1.4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase and Related Decisions) เม่ือสามารถประเมินทางเลือกหรือ สรุปเลือก
ตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการไดแ้ลว้ จะเขา้สู่ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือและระบุ คุณลกัษณะท่ีตอ้งการเพิ่มเติม
จากผลิตภณัฑ์ตรายี่ห้อนั้นๆ เช่น สถานท่ีจ าหน่าย เง่ือนไขการช าระ เงิน สีสัน ความปลอดภยั และบริการหลงั
การขายจากผูข้าย เป็นตน้   

2.1.5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post - purchase Behavior) จะเป็นขั้นตอนหน่ึงในกระบวนการ ตดัสินใจ
ท่ีผูบ้ริโภคประเมินคุณค่าหรือประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ท่ีไดต้ดัสินใจซ้ือมา ซ่ึงจะมี ผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นๆ ในคร้ังต่อไปของผูบ้ริโภค รวมทั้งการแนะน าในลกัษณะปาก ต่อปากไปยงัผูใ้กลชิ้ดให้ซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ั้นๆดว้ย  

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) เป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค จากการส ารวจรายงานของผูบ้ริโภคจ านวนมากในกระบวนการซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 
ขั้นตอน คือ การรับรู้ ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริงๆ และมี ผลกระทบหลงั
การซ้ือ  

 

ภาพท่ี  2.1  แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 

 

 



 

 

2.2 แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด  

 การมีสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ขายไดร้าคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับ
ได ้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ค่า รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรม
การซ้ือหาเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่ง
ถูกตอ้ง เรียกวา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 4P’s ดงัน้ี 

2.2.1 ผลติภัณฑ์ (Production)  

 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจผลิตภณัฑ์รวมถึงสินคา้ 
บริการ ความคิด ผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญัท่ีมีองคป์ระกอบต่างๆ อยา่งไรก็ตามผลิตภณัฑ์
ยงัมีความหมายนอกเหนือจากรูปร่างลกัษณะท่ีมองเห็นได ้กล่าวคือ เม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ใดๆ เขาก าลงัมองหา
ประโยชน์จากสินคา้หรือบริการประเภทของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ โดยทัว่ไปเราแบ่งลกัษณะของสินคา้ได้ตาม
ลกัษณะตลาดนัน่คือ  

 1 สินคา้บริโภค (Consumer Goods) หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือไปส าหรับผูบ้ริโภคใชใ้นครัวเรือนขั้น
สุดทา้ย 

2.สินคา้อุตสาหกรรม (Industrial Goods) หมายถึงผลิตภณัฑซ่ึ์งใชใ้นการผลิตสินคา้ หรือเพื่อน าไป
จ าหน่ายต่อ (Reseale) 

ผลติภัณฑ์ มีองค์ประกอบทีส่ าคัญ คือ  

1.ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) เป็นการพิจารณาถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์นดา้นประโยชน์พื้นฐาน
ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง ประโยชน์พื้นฐานมี 2 ลกัษณะ คือ ประโยชน์ใชส้อยของตวัผลิตภณัฑ์ 
(Function Benefits) เช่น  ตวัสินคา้มีคุณสมบติัเทียบเท่ากบัสินคา้จากยุโรป สามารถใชท้ดแทนกนัไดใ้นราคาท่ี
ต ่ากว่าสินคา้ท่ีน าเขา้จากยุโรปซ่ึงมีราคาท่ีค่อนขา้งสูง และทางบริษทัมีการบรรจุในลงัไมเ้พื่อป้องกนัความ
เสียหายระหวา่งการขนส่ง  

2.รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (Fomamal Product หรือ Tangible Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพท่ี
ผูบ้ริโภค สามารถสัมผสัหรือรับรู้ได ้ซ่ึงไดแ้ก่ คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ (Feature) รูปแบบ (Style) การบรรจุหีบ
ห่อ (Packaging) ตราสินคา้ (Brand)  



 

 

3.ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติม หรือบริการท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บควบคู่
ไปกบัการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ยบริการต่างๆ ทั้งก่อนและหลงัการขาย ซ่ึงไดแ้ก่ การติดตั้ง (Installation) การ
ขนส่ง (Transportation)  การประกนั (Insurance)  การให้สินเช่ือ (Credit)  การใหบ้ริการอ่ืนๆ  

2.2.2 ราคา  (Price)  

ราคา หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงแลกเปล่ียนท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ด ้สินคา้หรือผลิตภณัฑ ์ซ่ึง
หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภค เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (value) 
ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์ ถา้คุณค่าสูงกวา่ ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือราคามีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมินทางเลือกและท าการตัดสินใจโดยปกติผูบ้ริโภคชอบ
ผลิตภณัฑ์ราคาต ่านกัการตลาดจึงควรคิดราคา นอ้ย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะ
อ่ืนๆ ส าหรับการตดัสินใจอยา่ง กวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมิน
คุณค่า ของผูบ้ริโภคติดตามดว้ยการซ้ือ  เช่น สินคา้ของบริษทัมีราคาท่ีต ่ากวา่สินคา้จากยุโรป 30-40 % เม่ือเทียบ
กนั และยงัสามารถเทียบรุ่น เทียบสเปคใชท้ดแทนกนัได ้ท าใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกซ้ือในราคาท่ีต ่ากวา่และคุม้ค่า
กบัราคา    

2.2.3 การจัดจ าหน่าย (Place)  

การจดัจ าหน่าย หมายถึง กระบวนการในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย
หรือผูใ้ช้อุตสาหกรรม โดยทัว่ไปแลว้ผูผ้ลิต ส่วนใหญ่ไม่ไดจ้  าน่ายสินคา้ให้ผูบ้ริโภคโดยตรง แต่จะมีกลุ่มคน
กลางทางการตลาด (Marketing Intemediaries)  เขา้มาท าหนา้ท่ีต่าง ๆ ในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไป
ยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือผูใ้ช ้ท าใหผู้ซ้ื้อไดรั้บผลิตภณัฑต์ามเวลาและสถานท่ีท่ีตอ้งการ คนกลางทางการตลาด
เขา้มาช่วยท าหนา้ท่ีตางๆ แทนผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการ เรียกวา่ ช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือช่องทางการคา้ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย คือกลุ่มบุคคลหรือองคก์รท่ีสัมพนัธ์ระหวา่งกนั ในกระบวนการน าผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้กลุ่มบุคคลหรือองคก์รท่ีท าหนา้ท่ีต่าง ๆ ในช่องทางการจดัจ าหน่ายรวมเรียกวา่ คนกลางทาง
การตลาด ซ่ึงมี 3 ประเภท  

1.พ่อคา้คนกลาง (Merchant Middlemen)  เป็นพ่อคา้คนกลางท่ีท าหน้าท่ีซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตมาไวใ้น
ครอบครองแล้วขายต่อไป มีกรรมสิทธ์ิในตวัสินคา้ ได้รับผลตอบแทนในรูปแบบของก าไร ได้แก่ พ่อคา้ส่ง 
พอ่คา้ปลีก 



 

 

2. ตวัแทนคนกลาง (Agent Middlemen)  เป็นคนกลางท่ีท าหน้าท่ีเสาะแสวงหาลูกคา้ เจราจาต่อรอง
การคา้แทนผูผ้ลิต ไม่มีสินคา้ในครอบครอง ไม่มีกรรมสิทธ์ิในตวัสินคา้ ไดรั้บผลตอบแทนในรูปแบบของค่า
นายหนา้ไดแ้ก่ตวัแทนผูผ้ลิต ตวัแทนการขาย นายหนา้ 

3 คนกลางท าหนา้ท่ีอ านวยความสะดวกในการจดัจ าหน่าย (Facilitators)  เป็นคนกลางท าหนา้ท่ีอ านวย
ความสะดวกในกระบวนการจดัจ าหน่ายสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เช่น หนา้ท่ีการขนส่ง การเก็บ
รักษาสินค้า ช่วยจัดหาด้านการเงิน การรับภาระความเส่ียงภัย หรือท าหน้าท่ีส่งเสริมผลิตภัณฑ์ไปยงั 
กลุ่มเป้าหมายท่ีถูกตอ้ง คนกลางท าหนา้ท่ีอ านวยความสะดวกในการจดัจ าหน่าย                         

เช่น สินคา้ของทางบริษทัมีราคาท่ีไม่สูงมาก จึงท าใหมี้พอ่คา้มารับสินคา้ไปจ าหน่ายยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  หรือ
ลูกคา้บางกลุ่มน าสินคา้ไปสร้างเป็นเคร่ืองจกัร เรียกว่า กลุ่มสร้างเคร่ือง  เม่ือสร้างเคร่ืองแล้วจึงจะจ าหน่าย
เคร่ืองจกัรให้กบัลูกคา้  ทางบริษทัยงัมี เวบ็ไซต์เป็นอีกหน่ึงช่องทางในการจดัจ าหน่าย  ในทุกๆวนัจะมีลูกคา้
ส่วนหน่ึงท่ีเปิดเวบ็ไซตแ์ละโทรสอบถามขอ้มูล จากทางบริษทั 

2.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่งเสริมการตลาดให้แก่สินคา้หรือบริการของเป็นท่ีรู้จกัและสนใจ 
เรียกว่าเป็นหัวใจส าคญัของการตลาด ซ่ึงสามารถท าการโฆษณาในส่ือต่างๆ หรืออาจจะเป็นการท ากิจกรรม
เพื่อใหลู้กคา้ท่ีมาร่วมกิจกรรมเกิดความอยากซ้ือในสินคา้หรือบริการของเรา หรืออาจจะเป็นการขายตรงเลยก็ได ้
ทั้ ง น้ี  ก็ เพื่อจูงใจให้ลูกค้าเกิดความสนใจและอยากเข้ามาเลือกชมสินค้าหรือบริการของเรามากท่ีสุด                     
เช่น มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้  และมีเครดิตในการซ้ือ 30 วนั 

(วทิวสั รุ่งเรืองผล ,หลกัการตลาด (กรุงเทพมหานคร โรงพิมพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร์,2545), น. 8-11)  

2.3 แนวคิดเกีย่วกบักระบวนการส่ือสารทางการตลาด  

       2.3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบของการสร้างการติดต่อส่ือสารดา้นตราสินคา้ (Brand contact) 
การโฆษณาใชใ้นกรณีต่อไปน้ี  
 2.3.1.1 ตอ้งการสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ ์ (Differentiate product) อยา่งรวดเร็วและ กวา้งขวาง 
 2.3.1.2 ตอ้งการยดึต าแหน่งครองใจสินคา้ (Brand positioning) ดงันั้นโฆษณาจึงเป็นส่ิงส าคญั ถา้ไม่มี
การโฆษณาก็เหมือนกบัวา่เราไม่มีกรรมสิทธ์ิในตราสินคา้  



 

 

2.3.1.3 ใชก้ารโฆษณาเม่ือตอ้งการสร้างผลกระทบ (lmpact) ท่ียิง่ใหญ่ เป็นการโฆษณาใหมี้ผลกระทบทั้ง
ดา้นภาพลกัษณ์ (lmage) และผลกระทบ (lmpact) ทางดา้น การพูดคุยในกลุ่มลูกคา้  

2.3.1.4 ถ้าสินคา้เป็นท่ีรู้จกัดีอยู่แล้วไม่ต้องให้ความรู้กบัคน (Educated) ตอ้งการยา้ยต าแหน่งสินค้า 
(Brand positioning) ตอ้งการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ลูกคา้มีพฤติกรรมท่ีไม่ตอ้งเปล่ียนความคิด
ของลูกคา้ ก็ควรใชก้ารโฆษณา ท่ีไม่ตอ้งเปล่ียนโครงสร้างความคิดของ ผูบ้ริโภคใดๆ ทั้งส้ิน เพียงสร้างการรู้จกั 
(Awareness) และแสดงจุดขาย (Selling point) ต าแหน่ง ผลิตภณฑั ์(positioning) ท่ีชดัเจน  

2.3.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal selling) เป็นส่ิงส าคัญมาก ซ่ึงจะใช้พนักงานขาย ในกรณ ีต่อไปนี้ 

  2.3.2.1 เม่ือสินคา้นั้นเหมาะสมกบัการขายโดยใชพ้นกังาน เช่น สินคา้ประเภทท่ีขายตาม บา้น (Door to 
door selling) ไม่วา่จะเป็นการประกนัชีวิต เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า รวมถึงเคร่ืองส าอางค ์ 

2.3.2.2 เม่ือลกัษณะสินคา้ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (Product Knowledge) เป็น ผลิตภณัฑท่ี์มีความ
สลบัซบัซอ้นซ่ึงไม่สามารถจ่ายผา่นส่ือมวลชน (Mass media) ไดแ้ก่สินคา้จ าพวก เช่น เคร่ืองดูดฝุ่ น เคร่ืองท า
น ้าแขง็ เคร่ืองจกัร รถยนต ์ เคร่ืองยนต ์ สินคา้อุตสาหกรรมอ่ืนๆ จึงตอ้ง อาศยัพนกังานขายช่วยอธิบาย เพราะไม่
สามารถใชส่ื้อโฆษณาอธิบายไดช้ดัเจน  

2.3.2.3 หน่วยงานขายจ าเป็นตอ้งใชใ้นกรณีท่ีสินคา้นั้นตอ้งการบริการท่ีดี (Good sales services) ซ่ึง
จ าเป็นจะตอ้งใชค้นใหบ้ริการประกอบการขายสินคา้นั้นดว้ย โดยพนกังานขายจะเป็นผูบ้ริการแนะน าติดตั้งซ่อม
บ ารุงซ่ึงพนกังานขายมีบทบาทส าคญัมากข้ึน  

2.3.3 การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) มีวตัถุประสงค์ของการวางแผน ดังนี ้ 

2.3.3.1 การดึงลูกคา้ใหม่ (Attract new users) การท่ีจะดึงลูกคา้ใหม้าซ้ือสินคา้นั้นจะตอ้งลด อตัราเส่ียง
จากการใชสิ้นคา้ใหม่ใหก้บัผูบ้ริโภค การลด แลก แจก แถม เป็นวธีิหน่ึงท่ีจะลดความ เส่ียงได ้เป็นส่ิงท่ีจะเอาชนะ
ความเฉ่ือยชา (lnershier) ของการคิดเปล่ียนแปลง  

2.3.3.2 การรักษาลูกคา้เก่าไว ้(Hold current customer) ในกรณีท่ีคู่แข่งมีการออกสินคา้ใหม่ ลูกคา้อาจจะ
เกิดความสนใจและมีความคิดอยากจะทดลองใช้สินคา้ใหม่ดงันั้นจะตอ้งแกไ้ขโดยท าให้ไม่เป็นไปตามความ
คาดหมาย (Off set หรือ dilute) ซ่ึงเป็น การลดความเขม้ขน้ลงดา้นการส่งเสริมการขายลูกคา้มีความสนใจใน
สินค้าใหม่แต่ยงัไม่แน่ใจในคุณภาพของสินค้าซ่ึงตราสินค้าเก่าท่ีใช้จนแน่ใจในคุณภาพแล้วมีการส่งเสริม
การตลาดในกรณีการเปล่ียนใจจะยากมาก  



 

 

2.3.3.3 การส่งเสริมลูกคา้ในปัจจุบนัให้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก (Load present user) กรณีน้ีอาจจะไม่
เก่ียวขอ้งกบัคู่แข่งขนั แต่เกิดข้ึนเพราะไม่แน่ใจวา่ลูกคา้จะกลบัมาซ้ือสินคา้อีกหรือไม่  

  2.3.3.4 การเพิ่มอตัราการใช้ผลิตภณัฑ์ (Increased product usage) เกิดข้ึนเม่ือตอ้งการให้ผูบ้ริโภคใช้
สินคา้มากข้ึนกวา่เดิมหรือใชอ้ยา่งต่อเน่ือง  

2.3.3.5 การส่งเสริมการขายท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการยกระดบั (Trade up) โดยให้ซ้ือสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูงข้ึน 
มีขนาดใหญ่ข้ึน หรือมีคุณภาพดีข้ึน 

2.3.3.6 การเสริมแรงการโฆษณาในตราสินคา้ (Reinforce brand advertising) เม่ือโฆษณา ไปแลว้ควรใช้
การส่งเสริมการตลาด ก็จะพูดคุยกบัผูบ้ริโภค เป็นการเพิ่มการรู้จกั (Increased awareness) และสร้างผูรั้บข่าวสาร 
(Audienceship) เกิดความไดเ้ปรียบบนชั้นวาง(Shelf advantage) สามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค             

2.3.4. การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) ใช้กรณต่ีอไปนี ้            

2.3.4.1 ใชก้ารใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ (Image) วา่เหนือกวา่ คู่แข่ง ซ่ึงคุณสมบติั
อ่ืนๆ ไม่สามารถสร้างไดเ้หนือกวา่คู่แข่ง คุณสมบติัต่างๆ ของผลิตภณัฑ์เท่า เทียมกบัคู่แข่ง ภาพลกัษณ์จะเป็นส่ิง
เดียวท่ีจะสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑไ์ดดี้ เม่ือส่ิงอ่ืนเท่ากนัหมด ภาพลกัษณ์จึงเป็นส่ิงเดียวท่ีเหลืออยูเ่พื่อใช้
ในการต่อสู้ได ้โดยใชเ้ร่ืองราว และประวติัท่ียาวนาน ซ่ึงเป็น ส่ิงท่ีคู่แข่งขนัจะเลียนแบบกนัไดย้ากมาก  

2.3.4.2 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์จะใช้เม่ือตอ้งการให้ความรู้กบับุคคลสินคา้บางชนิดจะประสบ
ความส าเร็จได ้เม่ือคนมีความรู้ในตราสินคา้นั้นจึงตอ้งอธิบายถึงคุณสมบติัเก่ียวกบัสินคา้  

2.3.4.3 เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท่ีจะสร้างมูลค่าเพิ่ม (Values added) ใหก้บัผลิตภณัฑแ์ละข่าวสาร
นั้นไม่สามารถบรรจุเขา้ไปในการโฆษณาได ้เพราะการโฆษณามีเวลาเพียง 30 วินาทีเท่านั้น ดงันั้นจึงใส่ขอ้มูล
เข้าไปในโฆษณามากๆ ไม่ได้ควรใช้ PR แทนในกรณีท่ีมีข้อมูล มากมายท่ีเป็นจุดช่ืนชมในสินคา้เช่น เป็น
โรงงานท่ีใหญ่ท่ีสุดในเอเชียอาคเนย์หรือน าเข้าแต่เพียงผูเ้ดียวซ่ึงการโฆษณาไม่อาจจะครอบคลุมได้แต่
ขณะเดียวกนัโฆษณาเหล่าน้ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บั สินคา้ได ้

 2.3.5. การตลาดทางตรง (Direct marketing)  

หมายถึง การตลาดทางไกล (Telemarketing) การขายทางแคตตาล็อก (Catalogue sales) การสั่งซ้ือทาง
ไปรษณีย(์Mail order) การตลาดทางตรงใชก้รณีต่าง ๆ ดงัน้ี  



 

 

2.3.5.1 เม่ือมีฐานขอ้มูล (Database) ท่ีดีพอในกรณีน้ีถา้ทราบวา่กลุ่มเป้าหมายเป็นใครอยูท่ี่ไหนจะเป็น
การประหยดักวา่การใชส่ื้อถา้กลุ่มเป้าหมายมี 8,000 คน ค่าแสตมป์คนละ 2.50 บาท จะ เห็นวา่ค่าใชจ่้าย 20,000 
บาท ซ่ึงถูกกวา่ท่ีเราจะไปลงในส่ือส่ิงพิมพท่ี์ราคาสูงถึงประมาณ 700,000 บาท  

2.3.5.2 เม่ือต้องการสร้างการตลาดท่ีมีความเป็นส่วนตวั (Personalized marketing) ต้องการให้กลุ่ม
เป้าหมายเกิดความรู้สึกวา่เป็นการตลาดแบบส่วนตวัเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บจดหมายแลว้จะรู้สึกวา่เป็นลูกคา้ส าคญั
เป็นลูกคา้ท่ีประธานบริษทัรู้จกัท าให้เกิดความรู้สึกท่ีดี และภาคภูมิใจว่าตนเป็นบุคคลหน่ึงท่ีได้รับเลือกเป็น
กลุ่มเป้าหมาย            

2.3.5.3 ใช้เพื่อเป็นกลยุทธ์ติดตามผล (Follow up strategy) สมมุติโครงการอสังหาริมทรัพย ์เป็นธุรกิจ
คอนโดมิเนียมมีคนมาเยี่ยม 200 คนแต่ว่ามีคนท่ีสนใจเกิดความตอ้งการ 20 คน ส่วนอีก 180 คนนั้นเป็นกลุ่มท่ี
เรียกวา่รอและดูไปก่อนเป็นกลุ่มท่ีจะตอ้งติดตามต่อไป ดงันั้นรอบสองอาจ ไม่จ  าเป็นตอ้งโฆษณาผา่นส่ือมวลชน
หรือส่ือส่ิงพิมพ ์แต่ใช้การตลาดทางตรงแทน โดยใช้จดหมาย ส่งผ่านไปยงัอีก180 คนนั้น เป็นการเตือนความ
ทรงจ าและการเร่งรัดการตดัสินใจ  

2.3.5.4 การเตือนความทรงจ า  (Remind) การใชต้ลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบักลุ่ม ลูกคา้เดิมและ
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี เพื่อใหลู้กคา้จดจ าสินคา้ได ้(ธีรพนัธ์ โล่ทองค า กลยทุธ์ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร)  

2.4 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง  

2.4.1 การส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์  การส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์ คือ การด าเนินธุรกิจดว้ยส่ือสารสนเทศดา้น
ต่างๆ เช่น ส่ือ อินเตอร์เน็ต คอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน และเทคโนโลยีสมยัใหม่ เพื่อใช้เป็นช่องทางการตลาด
ติดต่อ กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  การส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์ท าใหเ้ราสามารถเจาะจงลูกคา้และคน้หากลุ่ม ลูกคา้ราย
ใหม่ไดต้รงตามความตอ้งการและยงัเป็นช่องทางท่ีสามารถติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ไดต้ลอดเวลา  

 2.4.1.1 หลกัการส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์  หลกัการส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์ เป็นการด าเนินงานโดยอาศยัส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ดา้นต่างๆ เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหรือกลุ่มลูกคา้รายใหม่ ไดแ้ก่ เฟสบุ๊ค ไลน์ ทวิสเตอร์ 
และส่ือออนไลน์ต่างๆ เน่ืองจากเป็นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ท่ีก าลังได้รับความนิยมในปัจจุบนั และส่ือสังคม
ออนไลน์เป็นท่ีรวมตวักนัย่อมเป็นเป้าหมายให้ธุรกิจต่างๆ เกิดความสนใจท่ีจะมารวมตวักนัจุดเด่นหลกัๆ ของ
การท าส่ืออิเล็กทรอนิกส์ คือ การท่ีสามารถพูดคุย การตอบโตก้าร แลกเปล่ียนความรู้ แลกเปล่ียนความคิดเห็น จึง
เปรียบไดว้า่เป็นช่องทางช่องหน่ึงท่ีให้กลุ่มของคนท่ี มีความสนใจเหมือนกนั มีความชอบเหมือนกนั ไดพ้บกนั
และด าเนินธุรกิจไปดว้ยกนั และส่ือออนไลน์ในสมยัปัจจุบนัสามารถเป็นเร่ืองท่ีเขา้ใจง่าย และท าให้ใกลชิ้ดกบั
คนทัว่ไปไดโ้ดยง่ายดาย   



 

 

2.4.1.2  เคร่ืองมือในการส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์  

             1.คอมพิวเตอร์ คอมพิวเตอร์เป็นเคร่ืองมือหลักท่ีเหมาะส าหรับการท าส่ือการตลาดออนไลน์
อยา่งมากท่ีสุดเน่ืองจากเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัท่ีท าให้ขอ้มูลของนกัการตลาด ออกไปสู่ส่ือ ออนไลน์ และเขา้ถึง
ผูบ้ริโภคได ้  

                          2. โทรศพัทมื์อถือ สมาร์ทโฟน ส าหรับนกัการตลาดแลว้จะกลายเป็นเคร่ืองมือส าคญั ท่ีจะท าให้
ขอ้มูลของสินคา้และบริการ เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดแ้ทบจะในทนัที ทุกท่ี ทุกเวลา  

                          3.  กู เ ก้ิล แอดเวิดส์ เป็นเคร่ืองมือท าโฆษณาท่ีมีประสิทธิภาพสูง เพราะสามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายจากค าคน้หาบน เสิร์ช เอนจ้ิน  

                          4. เวลิด ์ไวด ์เวบ็ คือ การสร้างเวบ็ไซตข้ึ์นมาเพื่อเขา้ถึงลูกคา้ผา่นเวบ็ไซตข์องตวัเอง  

                          5. จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ใชเ้ป็นเคร่ืองมือส่ือสารกบัลูกคา้   

2.4.1.3  ประโยชน์ของการส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์  

  1. การส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์นั้นเป็นแหล่งท่ีสามารถหาสินค้าได้อย่างเจาะจงและถูกต้อง 
รวดเร็ว ผูบ้ริโภคสามารถเจาะจงไดว้า่ตอ้งการสินคา้ประเภทใด เช่น หากผูบ้ริโภคตอ้งการคน้หา อุปกรณ์มือถือ 
ผูบ้ริโภคก็จะเขา้กลุ่มเวบ็ไซตท่ี์เก่ียวกบัอุปกรณ์มือถือโดยตรง  

2. กลุ่มผูบ้ริโภคมีอยู่ทัว่ทุกมุมโลกการส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค ได้
จากทุกๆท่ีทัว่มุมโลก ไม่วา่กลุ่มผูบ้ริโภคจะอยูไ่กลเพียงใดก็ตาม  

3. การส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์นั้น เป็นการใหข้อ้มูลลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้นและสามารถใส่ ขอ้มูล
มากท่ีสุดเท่าท่ีเราตอ้งการได ้การส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์นั้นสามารถท าใหเ้ราใหข้อ้มูลสินคา้และบริการของธุรกิจ
เราได้เท่าท่ีเราตอ้งการ ยิ่งผูป้ระกอบการใส่ขอ้มูลรายละเอียดมากเท่าไหร่ ก็จะ สามารถท าให้กลุ่มผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วและง่ายยิง่ข้ึน   

4. การส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์ใช้ตน้ทุนท่ีต ่าเน่ืองจากท าให้ผูป้ระกอบการไม่ตอ้งเสียตน้ทุนใน
การตั้งหน้าร้าน หรือตน้ทุนในการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงการตั้งหน้าร้านนั้นจะตอ้งเสียเงิน เสียค่าแรง และการ
แสวงหาหนา้ร้านเช่าพื้นท่ี ผูป้ระกอบการสามารถสร้างแคตตาล็อกออนไลน์ในการน าเสนอให้กบักลุ่มผูบ้ริโภค
ไดอ้ยา่งง่ายดายและใชต้น้ทุนท่ีต ่ามากในการเสนอขอ้มูล  (วนิดา พวงมาลยั 2013 การส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์)  

 



 

 

2.4.2 การตลาดส่ือส่ิงพมิพ์   

2.4.2.1 ความส าคญัของส่ือส่ิงพิมพ ์ 

ส่ือส่ิงพิมพ ์คือ กระดาษ สมุด หรือวตัถุท่ีพิมพข้ึ์น ดว้ยกรรมวิธีต่างๆ จึงเป็นงานท่ีเหมือนกนั
หลายชุดในจ านวนท่ีเยอะมากเพื่อเป็นตัวกระตุ้นและช่วยในการสร้างความรับรู้หรือชักน าให้ลูกค้ารู้ถึง
รายละเอียดของสินคา้ ไดแ้ก่ นิตยสาร เอกสารต่างๆ วารสาร หนงัสือเรียน รายงาน บนัทึก หนงัสือพิมพ ์ฯลฯ  

  2.4.2.2ประเภทของส่ือส่ิงพิมพ ์  

1. หนังสือพิมพ์ เป็นส่ือท่ีสร้างข้ึนโดยเอาขอ้มูลเร่ืองราวต่างๆผ่านทางสารภาพ ในรูปแบบ 
แผน่พิมพ ์แผน่ใหญ่ ท่ีพบัรวมกนั ซ่ึงส่ือส่ิงพิมพช์นิดน้ีไดเ้ผยแพร่ในรูปแบบ รายวนั รายสัปดาห์ และ รายเดือน  
  2. นิตยสาร คือ ส่ือท่ีผลิตข้ึนโดยการน าเสนอใจความส าคญั เพื่อความบนัเทิงโดยน าเสนอ
ลกัษณะโดดเด่น สะดุดสายตาและสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ ดงันั้นส่ือนิตยสารได้ก าหนดระยะเวลา
เผยแพร่เป็นรอบๆ เช่น แบบรายวนั รายเดือน เป็นตน้  

3. แคตตาล็อก คือ ส่ิงพิมพ ์เช่น เอกสารท่ีเยบ็มาเป็นเล่ม มุ่งเนน้ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบั ขอ้มูล
ของสินคา้ ส่วนมากจะมีรูปสินคา้และรายละเอียดประกอบแบ่งหวัขอ้สินคา้เป็นหมวดหมู่  (พระบาท นามเมือง 
2555  การส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์ ) 

2.4.3 การบริการหลงัการขายการบริการหลังการขาย  

คือ การท่ีบริษทัผูข้ายสินคา้มีนโยบายในการให้บริการแก่ลูกคา้ท่ี ซ้ือสินคา้ไปแลว้ โดยมีการรับประกนั
คุณภาพสินคา้ในช่วงระยะเวลาหน่ึงการติดตั้งการแลกเปล่ียนสินคา้ซ่ึงเกิดจากการใช้งานภายในระยะเวลาท่ี
ก าหนดการบริการหลงัการขายท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจต่อบริการท่ีได้รับท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าและบอก
ต่อไปยงับุคคลอ่ืน( แอนน่ี 2556 งานบริการลูกคา้) 

2.4.4 การส่งเสริมการขาย  

 การส่งเสริมการขายคือส่วนหน่ึงในการส่งเสริมการตลาดท่ีช่วยกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของ
ลูกคา้ในทนัที  หรือเพื่อแจง้ข่าวสาร เตือนความจ าหรือจูงใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ
ของบริษทั   

 

 



 

 

2.4.4.1 วตัถุประสงคก์ารส่งเสริมการขาย   

1. รักษาฐานลูกคา้เดิม   

2. การเพิ่มจ านวนของอตัราการใชง้านสินคา้ของบริษทั   

3. การกระตุน้ใหลู้กคา้ปัจจุบนัซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก   

4. เป็นตวัช่วยในการสร้างน ้าหนกัของโฆษณาในตราสินคา้  

2.4.4.2 ประเภทของการส่งเสริมการขาย  

   1. การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  กระตุน้ให้เกิดการซ้ือสินคา้ในปริมาณมากข้ึน เป็นตวั
ช่วยการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระยะเวลาอนัสั้น  

   2. การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  เป็นการกระตุ้นยอดขายระหว่าง พ่อค้าคนกลาง ผู ้
จ  าหน่ายเพื่อสร้างความอยากขายสินคา้ใหม่ๆ และกระตุน้ยอดขายและสั่งสินคา้คงคลงัเพื่อขาย สินคา้ในจ านวน
ท่ีมากข้ึน  

   3. การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังาน โดยการกระตุน้พนกังาน ใหใ้ชค้วามพยายามในการ ขาย
ผลิตภณัฑ์จ  านวนท่ีมากข้ึน หรือเป็นการสร้างแรงผลกัดนัให้ลูกคา้รายใหม่หรือเสาะหาผู ้จ  าหน่ายรายอ่ืนให้กบั
กิจการ  (โชติอนนัต ์พฤทธ์ิพรชนนั, 2556 แนวคิดการส่งเสริมการขาย)   

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

บทที3่ 
รายละเอยีดการปฏบิัติงาน 

3.1 ช่ือและทีต่ั้งของสถานประกอบการ 
      ช่ือสถานประกอบการ (ภาษาไทย) :                       บริษทั มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดั  
         (ภาษาองักฤษ) :                  Muller Mechanic Co.,Ltd. (Thailand) 
  

ท่ีอยูส่ถานประกอบการ :                                        60 ซอยมาเจริญ 1 ซอยเพชรเกษม 81  
                 ถนนเพชรเกษม แขวงหนองคา้งพลู 
                 เขตหนองแขม กรุงเทพ 10160 

      โทรศพัท ์:        02 812 2021 
       แฟกซ์ :                     028122338 
       อีเมล :                     sales@muller.co.th 
       เวบ็ไซต ์:        www.muller.co.th 
 
 

 
รูปท่ี 3.1 ตราสัญลกัษณ์ บริษทั มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดั 

 

http://www.muller.co.th/


 

 

รูปท่ี 3.2 แผนท่ีตั้ง บริษทั มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดั 
 

3.2 ลกัษณะการประกอบการผลติภัณฑ์การให้บริการหลกัขององค์กร 
 บริษทั มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดั คือผูน้ าเขา้และผูแ้ทนจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรมจากประเทศจีน 
มอเตอร์, มอเตอร์ไฟฟ้า, มอเตอร์เกียร์, เกียร์ทด, เกียร์ปรับรอบ, มอเตอร์เบรค, รอกไฟฟ้า, Blower, Clutch brake 
ฯลฯ เป็นตน้ ดว้ยประสบการณ์เราจึงมุ่งมัน่ ท่ีจะเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพและได้รับการยอมรับในระดับสากล
ให้แก่ลูกคา้น่ีคือหัวใจในการท างานของพวกเราเสมอมา บริษัทเห็นความส าคญัของการบริการหลงัการขาย 
เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน จึงไดจ้ดัแผนกการบริการหลงัการขายท่ีมีความช านาญดา้น
วศิวกรรมและการซ่อมบ ารุงพร้อมใหบ้ริการแก่ลูกคา้อยา่งทนัท่วงทีตามค าขวญัของบริษทั คือ 
 “ The Best of service ”  

โดยมีความมุ่งมัน่ท่ีจะคดัสรรสินคา้ท่ีมีคุณภาพเทียบเท่ามาตรฐานสากลและท าใหเ้ป็นท่ียอมรับ 
ในแบรนด์“ MULLER ”จากความเช่ือท่ีว่าสินค้าจีนคุณภาพต ่าเราจึงมุ่งมั่นในการคัดสรรโรงงานผูลิ้ตท่ีมี 
มาตรฐานสากลเพื่อให้คุณภาพสินคา้เทียบเท่าสินคา้ท่ีมาจากยุโรปและอเมริกาในขณะท่ีสามารถท าให้ตน้ทุน 
ต ่าลงเพื่อใหลู้กคา้ของเราไดใ้ชสิ้นคา้คุณภาพในราคาท่ีคุม้ค่าและน่ีคือความมุ่งมัน่ในการท างานของเรา 



 

 

ผลติภัณฑ์ทีน่ าเข้าและจัดจ าหน่าย 
INDUCTION MOTORS  มอเตอร์ไฟฟ้ากระแสไฟฟ้าสลบัชนิดเฟสเดียวแบบสปริทเฟสมอเตอร์ 

มีขนาดแรงมา้ตั้งแต่ ¼ แรงมา้ , 1/3 แรงมา้ , ½ แรงมา้จะมีขนาดไม่เกิน 1 แรงมา้ มอเตอร์ชนิดน้ีนิยมใชง้านมาก
ใน ตูเ้ยน็ เคร่ืองสูบขนาดเล็ก เคร่ืองซกัผา้ เป็นตน้ 
 

 
      รูปท่ี 3.3 สนิค้าชนดิ INDUCTION MOTORS     
 

WORM GEAR NMRV เป็นเกียร์ขนาดเล็ก เพื่อไวใ้ชส้ าหรับทดรอบความเร็วของมอเตอร์ใชใ้น
อุตสาหกรรมหลาย ประเภท เช่น สายพานล าเลียง ,ถงัผสม , เคร่ืองจกัรงานเกษตร เป็นตน้ 

 

 
                                 รูปท่ี 3.4 สนิค้าชนิด WORM GEAR NMRV 



 

 

SMALL GEAR MOTOR มอเตอร์ขนาดเล็กเพลาตรงขนาด ¼ แรง ท่ีมีระบบไฟ 220V/380Vสามารถ
ติดตั้งเบรค เพิ่มเติมไดม้อเตอร์ชนิดน้ีนิยมใชง้านมากในงานอุตสาหกรรมต่างๆเช่น สายพานล าเลียง เป็นตน้ 

 
รูปท่ี 3.5 สินคา้ชนิด SMALL GEAR MOTOR 

 
BLOWER หรือเรียกอีกอยา่งวา่เคร่ืองเป่าลมไวใ้ชเ้ป่าลมหรือดูดอากาศ ใชก้บังานใหค้วามเยน็,  

การก าจดัควนัในภตัตาคาร, บา้น, งานระบายอากาศถ่ายเทในหอ้งแล็ป เป็นตน้ 
 

 
 

รูปท่ี 3.6 สินคา้ชนิด BLOWER 
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MOTOR BRAKE เป็นมอเตอร์ท่ีอยูใ่นเคร่ืองจกัรใชส้ าหรับหยดุส่งก าลงัหรือหยดุการท างานของ

มอเตอร์โดยการหยดุจ่ายพลงังานไฟฟ้าหรือตดัไฟใหก้บัมอเตอร์จากนั้นมอเตอร์จะค่อยๆหยดุท างาน 

 
รูปท่ี 3.7 สินคา้ชนิด MOTOR BRAKE 

 
CLUTCH & BRAKE ใชใ้นการเช่ือมต่อ ตดัการเช่ือมต่อ เบรคและยดึจบัในเคร่ืองจกัรต่างๆ  
 

 
   

รูปท่ี 3.8 สินคา้ชนิด CLUTCH & BRAKE 
  
 
 



 

 

 
COUPLING ท  าหนา้ท่ีเป็นตวัยดึงานใหเ้ป็นไปทิศทางเดียวกนั หรืออธิบายไดว้า่ เป็นตวัเช่ือมระหวา่ง

ของ 2 ส่ิง ใหท้  างานไปพร้อมกนัตามตวัส่งก าลงั เช่น การใช ้COUPLING ต่อระหวา่ง MOTOR และ GEAR 

เพื่อให ้MOTOR ส่งก าลงัไปยงั GEAR และน ารอบท่ีออกมาจาก GEAR มาใชง้าน เป็นตน้ 

 

รูปท่ี 3.9 สินคา้ชนิด COUPLING 
 

ELECTRIC HOIST   เป็นแม่แรงไฟฟ้า ใชส้ าหรับเคล่ือนยา้ยส่ิงของท่ีมีขนาดใหญ่และน ้าหนกัมาก 

 

 
 

รูปท่ี 3.10 สินคา้ชนิด ELECTRIC HOIST 
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             EXPLOSION PROOF   หรือเรียกกนัวา่มอเตอร์กนัระเบิด เป็นมอเตอร์ท่ีเหมาะส าหรับใชง้านในพื้นท่ี 
ท่ีมีความเส่ียงสูงเช่นโรงกลัน่น ้ามนั โรงงานเคมี เป็นตน้                   
 

 
รูปท่ี 3.11 สินคา้ชนิด EXPLOSION PROOF 

 
VIBRATOR  หรือเรียกกนัวา่มอเตอร์เขยา่ เป็นมอเตอร์ช่วยเพิ่มก าลงัการผลิตของเคร่ืองจกัรใหเ้ร็วข้ึน 

และลดแรงงานคนท่ีตอ้งไปเคาะ สั่น เขยา่เพื่อใหว้สัดุตามจุดต่างๆไหลไดส้ะดวก เช่น ถงัไซโลไลน์ล าเลียงและ
งานหล่อเทปูนคอนกรีต เป็นตน้ 

 

 
รูปท่ี 3.12 สินคา้ชนิด VIBRATOR 
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3.2.1 บริษัทในเครือของบริษัท มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดั 
             3.2.1.1 บริษทั เอฟ.เอม็.จี. อินดสัทรี จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีด าเนินธุรกิจเก่ียวกบัการจดัจ าหน่ายและผลิต 
"เคร่ืองรีดยาง" ส าหรับงานอุตสาหกรรมเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้  เรามีความมุ่งมัน่ท่ีจะน าเสนอสินคา้
ท่ีมีคุณภาพใหแ้ก่ลูกคา้และมีทีมงานท่ีเช่ียวชาญคอยใหค้  าปรึกษาเพื่อการใชง้านอยา่งมีประสิทธิภาพและ
ก่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 
             บริษทั เอฟ.เอ็ม.จี. อินดสัทรี จ  ากดั  จะเป็นบริษทัในเครือของบริษทั มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดัท่ีจะคอย
ดูแลในเร่ืองการช่างต่างๆของบริษทัในเครือจะเป็นทีมงานช่างท่ีมีความสามารถท าการซ่อมบ ารุง,การประกอบ
หรือท าช้ินส่วนต่างๆ และมีการสร้างภาพลักษณ์ท่ีแตกต่างจากบริษทัอ่ืนโดยจะออกแบบด้วยตนเอง เป็น
หน่วยงานท่ีมีความส าคญัอย่างมากเพราะคอยช่วยเหลือส่วนต่างๆเม่ือเกิดปัญหาจะมีการออกไปซ่อมโดยตรง
ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการหรือไม่ก็มีการน าสินคา้กลบัมาแลว้ซ่อมให ้
 
ผลติภัณฑ์ทีผ่ลติและจัดจ าหน่าย 
 
 

 
 
 

รูปท่ี 3.13 สินคา้ชนิดเคร่ืองตดัยาง CH-1000 
 
 

 



 

 

 
 

 
รูปท่ี 3.14 สินคา้ชนิดเคร่ืองสับยาง รุ่น CSH-50 

 
 

 
 
 

รูปท่ี 3.15 สินคา้ชนิดเคร่ืองรีดยางเครป STH-15 
 
 
 
 



 

 

 
 
 

รูปท่ี 3.16 สินคา้ชนิดเคร่ืองสับยางรุ่น CSH-40 
 
 

 
 
 

รูปท่ี 3.17 สินคา้ชนิดสายพานล าเลียงรุ่น BC-300 / BC-600 
 
 
 
 



 

 

 
3.2.1.2 บริษทั เอเชียไดร์ฟ จ ากดั  เป็นบริษทัท่ีด าเนินธุรกิจเก่ียวกบัการจดัจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม 

เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ เรามีความมุ่งมัน่ท่ีจะน า เสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพให้แก่ลูกคา้และมีทีมงานท่ี
เช่ียวชาญคอยให้ค  าปรึกษาเพื่อการใช้งานอย่างมีประสิทธิภาพและก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด เอเชียไดร์ฟ ได้
น าเขา้และจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรมประเภท มอเตอร์เกียร์(Helical Gear Motor) และ เกียร์ทดรอบ (Worm 
Gear) ภายใตย้ีห่อ้ ASIADRIVE ซ้ึงเราเป็นตวัแทนจ าหน่ายแต่เพียงผูเ้ดียวในประเทศไทย 

โดยสินคา้ทุกช้ินจะได้รับการบริการหลังการขายท่ีดีเยี่ยม ครอบคลุมถึงการซ่อมแซม และ การให้
ค  าแนะน า ทางเทคนิคจากทีมงานช่างผูเ้ช่ียวชาญ พร้อมกบัการรับประกนัคุณภาพเป็นเวลา 1 ปี โดยยึดหลกัท่ีวา่ 
“บริษทั ฯ มีความมุ่งมัน่ ท่ีจะจดัหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีเยี่ยมในราคาท่ีเหมาะสมพร้อมทั้ง การบริการท่ีรวดเร็ว” 
ในอนาคต บริษทั เอเชียไดร์ฟ จ ากดั จะมีการขยายสายผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ เพื่อ ตอบสนองความตอ้งการใชง้านของ
ลูกคา้ และความตอ้งการของตลาดอุตสาหกรรมท่ีมีแนวโน้ม เพิ่มข้ึน อย่างต่อเน่ือง บริษทั ฯ มัน่ใจว่าจะเป็น
ก าลงัส าคญั อยูเ่คียงขา้งความส าเร็จของลูกคา้ตลอดไป 

 
ผลติภัณฑ์ทีน่ าเข้าและจัดจ าหน่าย 
 
 

 
 

รูปท่ี 3.18 สินคา้ชนิด Helical Gearmotor 

 
 
 



 

 

 

 
 

รูปท่ี 3.19 สินคา้ชนิด Helical-Worm Gearmotor 

 

 

 

รูปท่ี 3.20 สินคา้ชนิด Parallel Gearmotor 

 

 



 

 

 

 

รูปท่ี 3.21 สินคา้ชนิด Helical-Bevel Gearmotor 

 

 

 

รูปท่ี 3.22 สินคา้ชนิด Gear Units 

 



 

 

 

 

รูปท่ี 3.23 สินคา้ชนิด Shaft Mounted 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

3.3 รูปแบบการจัดองค์การและการบริหารงานขององค์กร 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 3.3 ลกัษณะผงังานการท างานขององคก์ร 
 
3.4 ต าแหน่งและลกัษณะงานทีนั่กศึกษาได้รับมอบหมาย    

3.4.1 ประภาพร สุดบรรดิษฐ ์ 
    ต  าแหน่งงาน:   พนกังานขาย (Telesales,Telesales Marketing) 
    ลกัษณะการท างาน: สร้างลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและวางแผนการโทร 

ติดต่อเยีย่มเยยีนลูกคา้เก่า ลูกคา้มุ่งหวงัและติดตามบริการหลงัการขาย 
ปฏิบติังานดา้นการขายการโทรติดต่อลูกคา้ใหม่หรือจะเป็นการโทรติดต่อ
ลูกคา้เก่าเพื่อเป็นการแนะน าตวัสินคา้และเป็นการเยีย่มเยียนลูกคา้ 
 
 
 
 
 

ณฐัพล สุขวฒันศิริ

(กรรมการผูจ้ดัการ)

ชชัวาล กริตโยธิน

(ผูจ้ดัการฝ่ายการขาย)
วมิล สอนชาติ

(ฝ่ายวศิวกรรม)

ณชัชารีย ์สินธนาศิวฒัน์

(ผูจ้ดัการฝ่ายขาย)

ภูษิตา สุขพฒันาเดชา

(ฝ่ายจดัการภายใน&ฝ่ายคลงั
และจดัส่ง)

สุรินทร์ กริตโยธิน

(ผูจ้ดัการฝ่ายขาย)

อ.พิทกัษพ์งษ ์บุญประสม

(ท่ีปรึกษาฝ่ายวศิวกรรม)



 

 

       3.4.2 นางสาว ปัทมพร คลา้ยแจง้ 
                 ต  าแหน่งงาน:   พนกังานขาย (Telesales,Telesales Marketing) 
                 ลกัษณะการท างาน: สร้างลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและวางแผนการโทร 

   ติดต่อเยีย่มเยยีนลูกคา้เก่า ลูกคา้มุ่งหวงัและติดตามบริการหลงัการขาย 
ปฏิบติังานดา้นการขายการโทรติดต่อลูกคา้ใหม่หรือจะเป็นการโทรติดต่อ
ลูกคา้เก่าเพื่อเป็นการแนะน าตวัสินคา้และเป็นการเยีย่มเยียนลูกคา้ 

        3.4.3 นางสาว ณฏัฐินี สรรเพชญณรงค์ 
                 ต  าแหน่งงาน:   พนกังานขาย (Telesales,Telesales Marketing) 
                 ลกัษณะการท างาน: สร้างลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและวางแผนการโทร 

ติดต่อเยีย่มเยยีนลูกคา้เก่า ลูกคา้มุ่งหวงัและติดตามบริการหลงัการขาย 
ปฏิบติังานดา้นการขายการโทรติดต่อลูกคา้ใหม่หรือจะเป็นการโทรติดต่อ
ลูกคา้เก่าเพื่อเป็นการแนะน าตวัสินคา้และเป็นการเยีย่มเยียนลูกคา้ 

3.5 ช่ือและต าแหน่งของพนักงานทีป่รึกษา 
      3.5.1  คุณ กมลชนก       บุญลญัชยักุล     

   ต  าแหน่งงาน:      ธุรการ ASIADRIVE  
      3.5.2  คุณ นวพร            อยูชู่ฉาย                

   ต  าแหน่งงาน:      หวัหนา้ฝ่าย Telesales 
 3.6 ระยะเวลาตั้งแต่ปฏบิัติงาน 
    ระยะเวลา15สัปดาห์ระหวา่งวนัท่ี 7มกราคม 2562 – 27 เมษายน 2562 
3.7 ขั้นตอนและวธีิการด าเนินงาน 

        3.7.1 คิดหวัขอ้โครงงานโดยเนน้การวิเคราะห์จากการปฏิบติังานสหกิจศึกษาและน าไปปรึกษากบัพนกังาน

ท่ีปรึกษาถึงประเด็นท่ีน่าสนใจในการท าโครงงาน 

        3.7.2 ก าหนดวตัถุประสงคแ์ละขอบเขตในการท าโครงงาน  

        3.7.3 ท าการศึกษางานท่ีไดรั้บมอบหมายจากแผนกTelesalesและน ามาวเิคราะห์ถึงกระบวนการท างานอยา่ง

เป็นขั้นตอน     

        3.7.4 ท าการสืบคน้ขอ้มูลเพื่อน าขอ้มูลมาประกอบการท าโครงงาน  

        3.7.5 ขอค าปรึกษาจากพนกังานท่ีปรึกษาถึงขั้นตอนการปฏิบติังานและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

  
 



 

 

ตารางท่ี 3.1 ระยะเวลาในการด าเนินงาน 
ขั้นตอนการด าเนินงาน ม.ค. 62 ก.พ. 62 มี.ค. 62 เม.ย. 62 

1. วางแผนการด าเนินโครงงาน         
2. รวบรวมขอ้มูลและแนวคิด      
3. ออกแบบโครงงาน      
4. จดัท าโครงงาน      
5. ตรวจสอบโครงงาน      
6. จดัท าเอกสาร         

3.8 อุปกรณ์และเคร่ืองมือทีใ่ช้ 
      3.8.1 ฮาร์ดแวร์       

  3.8.1.1 เคร่ืองคอมพิวเตอร์      
  3.8.1.2 เคร่ืองสแกนเนอร์     
  3.8.1.3 เคร่ืองปร้ินเตอร์      

    3.8.1.4 เคร่ืองถ่ายเอกสาร     
      3.8.2 ซอฟตแ์วร์ 
               3.8.2.1 โปรแกรม Microsoft Word 

               3.8.2.2 โปรแกรม Microsoft PowerPoint 

 3.8.2.3 โปรแกรม Customer-relationship management (CRM) 
 



 

 

บทที ่4 

ผลการปฏบิัติงานตามโครงงาน 

จากการปฏิบติังานในแต่ละแผนก Telesales,Telesales Marketing บริษทั มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดั 

ผูจ้ดัท าไดป้ฏิบติังานแลละท าหนา้ท่ีต่างกนัหลากหลายหนา้ท่ีงานและหลากหลายขั้นตอน ผูจ้ดัท าไดศึ้กษา

วิธีการปฏิบติังานในแต่ละหน้าท่ีและในแต่ละขั้นตอนอย่างครบถว้น พร้อมทั้งรวบรวมขอ้มูลท่ีใช้ในการ

ปฏิบติังานอยา่งละเอียด โดยแบ่งเน้ือหาดงัต่อไปน้ี 

4.1 ขั้นตอนการปฏิบัติงาน 

4.1.1 ขั้นตอนการโทรหาลูกคา้เก่า หรือการโทรเยีย่มเยยีนลูกคา้ 

4.1.2 ขั้นตอนการส่งขอ้มูลใหก้บัลูกคา้เก่า ท่ีสนใจในสินคา้ของทางบริษทั 

4.1.3 ขั้นตอนหาขอ้มูลของลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ใหม่ 

4.1.4 ขั้นตอนการคดักรองขอ้มูลของลูกคา้ วา่ตรงกบักลุ่มเป้าหมายหรือไม่        

4.1.5 ขั้นตอนการโทรแนะน าตวักบัลูกคา้ใหม่ 

4.1.6 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลทางโทรศพัทจ์ากลูกคา้ใหม่ 

4.1.7 ขั้นตอนการส่งขอ้มูลใหก้บัลูกคา้ท่ีสนใจในสินคา้ของทางบริษทั 

4.1.8 ขั้นตอนการโทรสอบถามวา่ ไดรั้บขอ้มูล หรือไม่  

4.1 ขั้นตอนการปฏิบัติงาน 

4.1.1 ขั้นตอนการโทรหาลูกคา้เก่าและลูกคา้ท่ีขาดการติดต่อ หรือการโทรเยีย่มเยยีนลูกคา้ 

  การโทรเยี่ยมเยียนลูกคา้คือ การโทรไปถามสถานะภาพความเป็นอยู่ของลูกค้า ว่า เป็น
อยา่งไรบา้ง สบายดีไหม ใชม้อเตอร์ของเราเป็นอยา่งไรบา้ง แลว้ตอนน้ีมีนโยบายการสั่งซ้ือไหม เป็นตน้ การ
โทรสอบถามลูกคา้แต่ละคร้ัง เราจะน าเอาฐานขอ้มูลลูกคา้เก่ามีทั้งท่ียงัติดต่อกนัอยู ่และขาดการติดต่อเพื่อจะ
ท าใหลู้กคา้จดจ ามุลเลอร์ไวเ้สมอ และจะมีลกัษณะการคุยท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี  
 



 

 

4.1.1.1 ลูกค้าเก่า 

            ลูกคา้เก่า คือ ลูกคา้ท่ีมีการติดต่อซ้ือขายและมีฐานขอ้มูลอยู่ในระบบ ในการสนทนานั้นจะโทรไป
พูดคุยกบัลูกคา้เก่าและถามถึงความเป็นอยูใ่นการใชสิ้นคา้ของ บริษทั มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดั รวมถึงการ
บริการหลงัการขายถึงสินคา้ท่ีซ้ือไปนั้น วา่มีปัญหาการใชใ้นผลิตภณัฑส่์วนไหนหรือตอ้งการอะไรเพิ่มเติม  

4.1.1.2 ลูกค้าทีข่าดการติดต่อ  

การสนทนาในการคุยกบัลูกคา้ท่ีขาดการติดต่อไปนั้นจะแตกต่างจากลูกคา้ท่ีติดต่ออยูเ่ป็นประจ าการ
คุยจะถามถึงวา่เป็นไงบา้งเช่น สบายดีไหม ยงัจ า มุลเลอร์ไดไ้หม มีนโยบายการซ้ือบา้งไหม ลูกคา้ท่ีขาดการ
ติดต่อคือลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ไปใชใ้นระยะยาวเช่น โรงน ้าแขง็ โรงสีขา้ว โรงโม่หิน ฟาร์ม บ่อกุง้  เป็นตน้  

 

บริษทั ประเภท กิจการ รายละเอียดการสนทนา ผูติ้ดต่อ 
A โรงสี โทรสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติม/ลูกคา้ยงัมีการใชง้าน

มอเตอร์อยู/่มีแพลนจะขยายงานและมีความสนใจ
มอเตอร์เกียร์3แรง-7แรงคร่ึง อตัราทด 1:15 และ
มอเตอร์10แรงกบั20แรง 4โพ เป็นแบบขาตั้ง 

คุณ หมวย 

B ขายส่งเคร่ืองจกัร มีการใชง้านมอเตอร์อยูเ่ป็นประจ า ไม่ไดร้ะบุบยีห่้อใน
การใชง้านและไม่มีเจา้ประจ าในการสั่งซ้ือ  และส่วน
ใหญ่จะเนน้เป็นการสั่งด่วน ตอนน้ีก็มีแพลนจะขยาย
งานอยูเ่หมือนกนั ส่งแคตตาล็อคมาใหม่ทางไลน์อีก
คร้ังค่ะ 

คุณ หมี  

C ฟาร์ม คุณชนินเป็นคนกลางจดัหามอเตอร์หรือสินคา้ใหก้บั 
ฟาร์มหรือบริษทัท่ีใชง้านเก่ียวกบัมอเตอร์และออเดอร์
ท่ีลูกคา้สั่งก็ประมาณ 20 ตวัข้ึนไป ตอนน้ีก็มีออเดอร์มา
อยูเ่ร่ือยๆ ใหส่้งรายละเอียดใหท้างอีเมล 

คุณชนิน 

 
รูปท่ี 4.1 ตวัอยา่งการโทรเยีย่มเยยีนลูกคา้ 

 

 

 



 

 

4.1.2 ข้ันตอนการส่งข้อมูลให้กบัลูกค้าเก่า ทีส่นใจในสินค้าของทางบริษัท 

4.1.2.1 การส่งแคตตาล็อคขอ้มูลใหก้บัลูกคา้เก่า 

  การส่งแคตตาล็อคสินคา้ล่าสุดให้กบัลูกคา้เก่า คือ การส่งขอ้มูลล่าสุดของบริษทัให้ลูกคา้
ตามท่ีอยู ่ทางอีเมล หรือ ทางไปรษณีย์ เพื่อให้ลูกคา้ไดเ้ห็นสินคา้ของทางบริษทัอยูเ่สมอเพื่อเป็นทางเลือก
เป็นการเพิ่มช่องทางใหก้บัลูกคา้ท่ีตอ้งการจะใชสิ้นคา้เก่ียวกบัสินคา้ของทางบริษทัอยูต่่อเน่ือง 

4.1.3 ข้ันตอนหาข้อมูลของลูกค้าทีเ่ป็นลูกค้าใหม่ 

4.1.3.1 การหาขอ้มูลลูกคา้ใหม่ทางเวบ็ไซต ์

  การหาข้อมูลใหม่ คือ การเขา้หาลูกคา้ใหม่ ถามถึงความตอ้งการของลูกคา้ โดยการสุ่มถึง

ความหนา้จะเป็นในการคน้หา เช่น มองหากลุ่มเป้าหมายของลูกคา้ท่ีมีการใชง้านเก่ียวกบังานมอเตอร์ โดย

การคน้หาจากเวบ็ไซต ์กรมโรงงานอุตสาหกรรม จะมีโรงงานและบริษทัท่ีเป็นอุตสาหกรรม เช่น โรงสี โรง

โม่หิน โรงน ้ าแข็ง การแปรรูปอาหาร เป็นตน้ เม่ือไดข้อ้มูลมาเราก็จะตอ้งหาวิธี ท่ีจะท าให้ลูกคา้รู้จกัในตวั

สินคา้ของเรา โดยการส่งส่ือต่างๆเช่น การส่งอีเมล์ ไปให้ลูกคา้ เป็นตน้ แต่ก็ตอ้งมีการหากลุ่มเป้าหมายท่ี

ชดัเจนมากข้ึนโดยการคดักรองขอ้มูล 

 4.1.3.2 ลูกคา้ใหม่ คือ ลูกคา้ท่ียงัไม่เคยมีการติดต่อซ้ือขายกนัเป็นลูกคา้ท่ีผา่นการคดักรองมาแลว้วา่ 

มีการใชง้านมอเตอร์จริงและมีโอกาสท่ีจะมีการซ้ือขายกนัในอนาคต 

  4.1.4 ข้ันตอนการคัดกรองข้อมูลของลูกค้า ว่าตรงกบักลุ่มเป้าหมายหรือไม่        

การโทรสกรีน คือ การคดักรองลูกคา้ท่ีมีกลุ่มเป้าหมายท่ีมีการใชง้านเก่ียวกบัมอเตอร์หรือสินคา้ของ

ทาง มุลเลอร์ หรือไม่ ถ้ามีการใช้งานจะขอส่งแคตตาล็อคหรือถ้าลูกค้าของทราบราคาของสินค้าก็จะ

สอบถามถึงสินคา้ท่ีลูกคา้สนใจและท าใบเสนอราคาสินคา้แนบไปพร้อมกบัแคตตาล็อค โดยผ่านส่ือต่างๆ 

เช่น อีเมล และ ไปรษณีย ์

 

 

 



 

 

4.1.5 ข้ันตอนการโทรแนะน าตัวกบัลูกค้าใหม่ 

 หลงัจากการโทรคดักรองลูกคา้ จะเห็นไดช้ดัว่า มีลูกคา้ท่ีสนใจ และ ไม่สนใจ ดั้งนั้นเราจึงเลือก 

โทรแนะน าตวักบัลูกคา้ท่ีสนใจก่อนเป็นอนัดบัแรก เพื่อเก็บขอ้มูลไวใ้ชใ้นขั้นตอนถดัไป 

4.1.6 ข้ันตอนการเกบ็รวบรวมข้อมูลทางโทรศัพท์จากลูกค้าใหม่ 

 ในส่วนของการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นการบนัทึกขอ้ความการสนทนาหรือลกัษณะการใชง้านของ

ลูกคา้ลงในโปรแกรม CRM (คือซอฟตแ์วร์ระบบ ท่ีสร้างข้ึนมาเพื่อท่ี ติดตาม ตรวจสอบ ของลูกคา้ ให้เกิด

การจงรักภกัดีต่อองคก์ร โดยทัว่ไปจะถูกเรียกสั้นๆวา่ ระบบ CRM หรือ โปรแกรม CRM ) ยกตวัอยา่งเช่น มี

การใช้งานเก่ียวกับมอเตอร์บ้างหรือเปล่าคะ ถ้ามีการใช้งานเก่ียวกับมอเตอร์ส่วนมากใช้รุ่นไหน และ 

ประเภทธุรกิจแบบไหน มีการสั่งซ้ือบ่อยไหม หรือเนน้ยีห่อ้ในการใชง้านหรือไม่ เป็นตน้ 

4.1.7 ขั้นตอนการส่งข้อมูลให้กบัลูกค้าทีส่นใจสินค้าของทางบริษัท 

 4.1.7.1 การส่งแฟกซ์แนะน าสินคา้ 
          การส่งแฟกซ์ให้ลูกคา้เป็นขอ้ความแนะน าตวัจากทางบริษทัจะมีเพียงขอ้ความแนะน าตวั
เท่านั้นเพราะการแฟกซ์รูปภาพจะท าให้ภาพเป็นสีขาวด าจึงท าให้ภาพไม่ชัดเจน เป็นการแนะน าข้อมูล
เบ้ืองตน้กบัลูกคา้และโทรติดตามสอบถามวา่ไดรั้บแฟกซ์หรือไม่ ถา้ลูกคา้สนใจหรือตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติม
ทางเราจะขออนุญาตขอส่งขอ้มูลเพิ่มเติมทางอีเมลหรือท่ีอยูเ่พื่อส่งแคตตาล็อกและใบเสนอราคาใหก้บัลูกคา้ 

 
 4.1.7.2 การส่งเมลไ์ปแนะน าสินคา้   

            คือการส่งอีเมลแนะน าสินคา้ให้กบัลูกคา้ เป็นการส่งรูปตวัอย่างสินคา้และประเภทของ
สินคา้ท่ีทางบริษทัจดัจ าหน่าย ประกอบไปดว้ย มอเตอร์เกียร์ วอมเกียร์ และสินคา้อ่ืนๆของทาง มุลเลอร์ กรุ๊ป  
และ ช่ือประเภทของสินคา้ ช่วยให้ลูกคา้เห็นสินคา้ของเราได้ชดัเจนมากข้ึน และสามารถน าไปเทียบกบั
สินคา้ท่ีใชใ้นงานอยูว่า่ตรงกบัท่ีใชง้านหรือไม่  
 

 
 
 
 

 



 

 

 
 

รูปท่ี 4.2 รายละเอียดการส่งแฟกซ์ใหลู้กคา้ 
 

  
 



 

 

บริษทั ประเภท กิจการ รายละเอียดการสนทนา ผูติ้ดต่อ 
A ฟาร์มกุง้ ลูกคา้ใหม่ มีใชม้อเตอร์มอเตอร์เกียร์อยูเ่ยอะ

พอสมควรประมาณ20-30ตวั ปกติถา้ไหมก้็จะไป
จา้งเคา้ใหพ้นัใหม่/ส่วนใหญ่ใชช้องมิตซู แต่ก็ไม่ได้
เนน้ยีห่้ออะไรมาก/ตอนน้ียงัไม่มีแพลนขยายงาน k.
ยทุธนา มีอีก2ฟาร์มมีฟาร์มไก่ดว้ยฟาร์มกุง้ดว้ย/ใช้
มอเตอร์ค่อนขา้งท่ีจะเยอะเพราะไวสู้บน ้าตีน ้า/
มอเตอร์ท่ีใชก้็เป็นมอเตอร์3แรง3เฟสประมาณน้ี 
ใหส่้งแคตตาล็อกมาพิจารณาก่อนไดค้่ะ 

คุณ ยทุธนา 

B ผลิตเหล็กเพลาขดัขาว K.บุญชยั บริษทั... (ผลิตเหล็กเพลาขดัขาว)มีการใช้
งานมอเตอร์มอเตอร์เกียร์อยูค่่ะ/มีใชห้ลายตวั เป็น
พวกมอเตอร์Induction/Dc/เซอร์โว มีเป็น
มอเตอร์ท่ีติดมากบัเคร่ืองจกัรแลว้ก็มี/เจา้ประจ าใน
การสั่งซ้ือไม่มี/ตอนน้ียงัไม่มีแพลนขยายงาน/มีเนน้
ยีห่อ้ในการใชง้านบา้ง/ใหส่้งแคตตาล็อกมาทางเมล 

คุณ บุญชยั 

C ผลิตปุ๋ยอินทรีย ์,รับ
ผลิตปุ๋ยอินทรียเ์คมี 

มีการใชง้านมอเตอร์ และยงัมีมอเตอร์ท่ีเก็บสตอ็ก
ไวอี้ก ในโรงงานจะมีการใชง้านมอเตอร์ตั้งแต่ 10 
แรง , 30 แรง , 50 แรงไปจนถึง 100 แรงก็มี
เหมือนกนั ส่วนใหญ่แลว้จะทางโรงงานจะใช้
มอเตอร์ของยีห่้อซีเมนต ์ไม่ไดมี้เจา้ประจ าในการ
สั่งซ้ือมอเตอร์  สามารถส่งขอ้มูลมาใหท้างเมลดูได้
และขอเบอร์ติดต่อของเซลลก์ลบัดว้ย เผือ่ในกรณี
ถา้หากตอ้งการสั่งซ้ือมอเตอร์จะติดต่อกลบัไป 

คุณ ปอนด์ 

 

รูปท่ี 4.3 ตวัอยา่งการสนทนากบัลูกคา้รายใหม่ 
 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.4 หนา้ปกแคตตาล็อกท่ีแนบไปกบัลูกคา้ หรือ ส่งไปทางไปรษณีย ์

 

 

 



 

 

 

รูปท่ี 4.5 ประเภทของสินคา้และรุ่นของสินคา้ 

 Induction Motor อินดกัชัน่มอเตอร์ หรือ มอเตอร์เหน่ียวน า การหมุนของมอเตอร์เกิดข้ึน

จากการเหน่ียวน าของสนามแม่เหล็ก อินดกัชัน่มอเตอร์ในโรงงานอุตสาหกรรมส่วนมากเป็น อิน

ดกัชัน่ 3เฟส เพราะมอเตอร์ชนิดน้ีมีราคาถูก การบ ารุงรักษาง่าย และมีความเร็วคงท่ี 

 

 

 

รูปท่ี 4.6 ประเภทของสินคา้และรุ่นของสินคา้ 

 Brake Motor เป็นมอเตอร์ท่ีอยูใ่นเคร่ืองจกัรใชส้ าหรับหยุดส่งก าลงัหรือหยดุการท างาน

ของมอเตอร์โดยการหยุดจ่ายพลงังานไฟฟ้าหรือตดัไฟให้กบัมอเตอร์จากนั้นมอเตอร์จะค่อยๆหยดุ

ท างาน 

 

 



 

 

 

รูปท่ี 4.7 ประเภทของสินคา้และรุ่นของสินคา้ 

 Worm Gear Reducer เกียร์ทดรอบท างานดว้ยเคร่ืองส่งก าลงั เช่นเคร่ืองยนต ์หรือมอเตอร์

ไฟฟ้า ท าหนา้ท่ี ดว้ยการส่งถ่ายก าลงั ของเคร่ืองส่งก าลงัผา่นเกียร์ทดรอบ เพื่อลดรอบหมุนท่ีส่งออก

มาจากเคร่ืองส่งก าลงัมอเตอร์ ใหช้า้ลง โดยส่งก าลงัผา่นฟันเฟือง ท าใหมี้แรงบิดท่ีเพิ่มมากข้ึน 

 

รูปท่ี 4.8 ประเภทของสินคา้และรุ่นของสินคา้ 

 ELECTRIC HOIST เป็นแม่แรงไฟฟ้า ใชส้ าหรับเคล่ือนยา้ยส่ิงของท่ีมีขนาดใหญ่และน ้าหนกัมาก 

 



 

 

 

รูปท่ี 4.9 ประเภทของสินคา้และรุ่นของสินคา้ 

 EXPLOSION PROOF หรือเรียกกนัวา่มอเตอร์กนัระเบิด เป็นมอเตอร์ท่ีเหมาะส าหรับใชง้านใน

พื้นท่ี ท่ีมีความเส่ียงสูงเช่นโรงกลัน่น ้ามนั โรงงานเคมี เป็นตน้ 

 

 

รูปท่ี 4.8 ประเภทของสินคา้และรุ่นของสินคา้ 

- Helical gear motor ใชง้านขบัเคล่ือนทัว่ไป เช่น สายพานล าเรียง ลอกยกของ เคร่ืองลากจูง 

- Disco variato ตวัปรับรอบแบบมือหมุน 

-  

รูปท่ี 4.10 ประเภทของสินคา้และรุ่นของสินคา้ 

 VIBRATOR  หรือเรียกกนัวา่มอเตอร์เขยา่ เป็นมอเตอร์ช่วยเพิ่มก าลงัการผลิตของเคร่ืองจกัรใหเ้ร็ว

ข้ึน และลดแรงงานคนท่ีตอ้งไปเคาะ สั่น เขยา่เพื่อใหว้สัดุตามจุดต่างๆไหลไดส้ะดวก เช่น ถงัไซโลไลน์

ล าเลียงและงานหล่อเทปูนคอนกรีต เป็นตน้Compact gear เป็นตวัยอ้นกลบัมอเตอร์ของมอเตอร์ 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.11 ประเภทของสินคา้และรุ่นของสินคา้ 

CLUTCH & BRAKE ใชใ้นการเช่ือมต่อ ตดัการเช่ือมต่อ เบรคและยดึจบัในเคร่ืองจกัรต่างๆ  
 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.12 ประเภทของสินคา้และรุ่นของสินคา้ 

 COUPLING ท  าหน้าท่ีเป็นตวัยึดงานให้เป็นไปทิศทางเดียวกัน หรืออธิบายได้ว่า เป็น

ตวัเช่ือมระหว่างของ 2 ส่ิง ให้ท างานไปพร้อมกันตามตวัส่งก าลัง เช่น การใช้ COUPLING ต่อระหว่าง 

MOTOR และ GEAR เพื่อให้ MOTOR ส่งก าลงัไปยงั GEAR และน ารอบท่ีออกมาจาก GEAR มาใช้งาน 

เป็นตน้ 



 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.13 ประเภทของสินคา้และรุ่นของสินคา้ 

 VIBRATOR  หรือเรียกกนัวา่มอเตอร์เขยา่ เป็นมอเตอร์ช่วยเพิ่มก าลงัการผลิตของ
เคร่ืองจกัรให้เร็วข้ึน และลดแรงงานคนท่ีตอ้งไปเคาะ สั่น เขยา่เพื่อใหว้สัดุตามจุดต่างๆไหลไดส้ะดวก เช่น 
ถงัไซโลไลน์ล าเลียงและงานหล่อเทปูนคอนกรีต เป็นตน้ 
 
4.1.8 ข้ันตอนการโทรสอบถามว่า ได้รับข้อมูล หรือไม่  

การโทรสอบถามว่า ไดรั้บขอ้มูล หรือไม่ คือ การโทรสอบถามว่า ไดรั้บขอ้มูลท่ีส่งไปหรือไม่ มี

สินคา้ตวัไหนท่ีตรงกบัการใชง้านบา้งและสอบถามเพิ่มเติมวา่ ปกติมีการสั่งซ้ือสินคา้บ่อยหรือไม่และบนัทึก

ขอ้มูลลงในโปรแกรม CRM เพื่อตั้งการโทรในคร้ังถดัไป  

4.2 โอกาสในการขายสินค้า 

             โอกาสในการขายสินคา้ คือ การวิเคราะห์ถึงความเป็นไปได ้ท่ีจะสามารถปิดการขาย เช่น ในการ

น าเสนอสินคา้ไปตามกลุ่มลูกคา้ก็จะมีการตอบรับกลบัมาและให้ความสนใจท่ีจะให้ส่งแคตตาล็อกไปให้

ดูก่อนเบ้ืองตน้และบางคร้ังหากเจอกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการใชง้านมอเตอร์ ณ เวลานั้นก็จะมีการขอใบ

เสนอราคาและน าไปสู่ขั้นตอนการปิดการขายโดยขั้นตอนการปิดการขายนั้นจะเป็นหน้าท่ีของเซลล์ออก

ตลาด จะเป็นผูป้ระสานงานในส่วนน้ีต่อไป 
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บทที ่5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลโครงงานหรืองานวจัิย 

5.1.1 สรุปผลโครงงานหรืองานวจิยั 

      จากการท่ีไดเ้ขา้มาปฏิบติังานสหกิจศึกษาท่ีบริษทัมุลเลอร์แมคคานิคจ ากดั ในต าแหน่งTeleslaesท า
ให้ไดเ้รียนรู้ขั้นตอนกระบวนการในการท างานภายในองคก์รไดฝึ้กตนเองให้รู้จกัการเขา้ร่วมสังคมและการตรง
เวลาในการปฏิบติังานรู้จกัการพูดคุย การประสานงานและการส่ือสารกบัลูกคา้ท าใหส้ามารถกลา้แสดงออก กลา้
แสดงความคิดเห็นท าให้เกิดความมัน่ใจในตนเองมากยิง่ข้ึน รู้จกักฎระเบียบแบบแผนในการท างานรวมถึงท าให้
รู้จุดเด่น จุดดอ้ยและขอ้บกพร่อง ของตนเองในการท างานท่ีตนไดรั้บมอบหมายซ่ึงสามารถน ามาปรับปรุงแกไ้ข
ขอ้บกพร่องในการท างานและสามารถน าความรู้ท่ีไดจ้ากการปฏิบติังานสหกิจศึกษาในคร้ังน้ีไปปฏิบติังานจริง
ในอนาคตไดดี้ยิง่ข้ึน  

5.1.2 ขอ้จ ากดัหรือปัญหาของโครงงาน 

5.1.2.1 ขอ้มูลขององค์กรบางส่วนไม่สามารถน ามาเผยแพร่ไดเ้น่ืองจากเป็นความลบัของทาง
องคก์ร 

5.1.2.2 เบอร์ติดต่อของลูกคา้เป็นเบอร์ท่ียงัไม่ได้อพัเดทจึงท าให้ไม่สามารถติดต่อกบัลูกค้า
บางส่วนได ้

5.1.2.3 ซอร์ฟแวร์ก าลงัอยูร่ะหวา่งการพฒันาการท่ียงัไม่ค่อยสมบรูณ์ 

5.1.3 ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการหรือฝ่ายบุคคล 

ในการเดินทางเขา้ถึงบริษทันั้นไม่มีป้ายบอกทางมาถึงบริษทั ท าใหลู้กคา้ตอ้งมีการติดต่อเขามา
ทางบริษทัเพื่อสอบถามเส้นทางและบริษทัตั้งอยู่ไกลจากถนนใหญ่และเขา้ซอยมามีทางแยกท าให้ลูกคา้หลาย
ท่านสับสน 

 

 



 

 

5.2 สรุปผลการปฏิบัติงานสหกจิศึกษา  

 5.2.1 ขอ้ดีของการปฏิบติังานสหกิจศึกษา  

• ไดรั้บประสบการณ์ท างานจริง 

• ไดรู้้เทคนิคการส่ือสารและการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน 

• สามารถเลือกสายอาชีพงานไดถู้กตอ้งเน่ืองจากไดรั้บทราบความถนดัของตนเองมากข้ึน 

 5.2.2 ปัญหาท่ีพบของการปฏิบติังานสหกิจศึกษา 

• พบปัญหาในการใชโ้ปรแกรมCRMเน่ืองจากเป็นโปรแกรมเฉพาะใชใ้นองค์กรเท่านั้นซ่ึงไม่ใช่
โปรแกรมพื้นฐานทางการเรียนการสอนจึงท าให้ตอ้งเร่ิมเรียนรู้ใหม่ทั้งหมด 

• พบปัญหาในการส่ือสารกบัพนกังานท่ีปรึกษา ซ่ึงในการท างานนั้นพนกังานท่ีปรึกษาจะพูดเป็น
ค ายอ่หรือค าศพัทเ์ฉพาะจึงท าใหเ้กิดการส่ือสารท่ีคลาดเคล่ือน 

 5.2.3 ขอ้เสนอแนะ 

• ควรมอบคู่มือการใชง้านเบ้ืองตน้ใหก้บัผูป้ฏิบติังานเพื่อเป็นการศึกษาขอ้มูลก่อนใชง้านจริง 

• ควรมีการช้ีแจงถึงค ายอ่หรือค าศพัทเ์ฉพาะเพื่อความเขา้ใจและง่ายต่อการท างานท่ีบริษทัแห่งน้ี 
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ภาคผนวก ก 
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รูปท่ี ก.1 โทรติดต่อกลุ่มลูกคา้ใหม่และโทรเยีย่มเยยีนลูกคา้เก่า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ก.2 โทรติดต่อกลุ่มลูกคา้ใหม่และโทรเยีย่มเยยีนลูกคา้เก่า 

 



 

 

 

รูปท่ี ก.3 บนัทึกรายงานการโทรลงโปรแกรมCRM 

 

 

รูปท่ี ก.4 คน้หากลุ่มลูกคา้ใหม่ 



 

 

 

รูปท่ี ก.5 โทรประสานงานภายในองคก์ร 

 

 

รูปท่ี ก.6 ตรวจสอบขอ้มูลการโทรและจดบนัทึก 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

(ภาพกิจกรรมของบริษทั มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดั) 

 

 

 



 

 

 
รูปท่ี ข.1 กิจกรรมท าพานบวงสรวงงานประจ าปี2562 

 

 
รูปท่ี ข.2 กิจกรรมบวงสรวงประจ าปี2562 

 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี ข.3 กิจกรรมบวงสรวงประจ าปี2562 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี ข.4 กิจกรรมฟังเทศน์และสวดพระคาถาเงินลา้น108จบ 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ข.5 กิจกรรมTraining Product  

 

 

รูปท่ี ข.6 กิจกรรมTraining Product  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ข.7 ภาพรวมสมาชิกในกิจกรรมวนัสงกรานต ์

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ข.8 กิจกรรมพิธีรดน ้าด าหวัผูใ้หญ่ในวนัสงกรานต ์



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ข.9 กิจกรรมเล่นเกมส์แจกทองในวนัสงกรานต ์

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ข.10 กิจกรรมเล่นเกมส์ลูกโป่งน ้าหรรษาในวนัสงกรานต ์



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ข.11 กิจกรรมแจกอัง่เปาในวนัตรุษจีน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ข.12 กิจกรรมแจกอัง่เปาในวนัตรุษจีน 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ข.13 กิจกรรม big cleaning day 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ข.14 กิจกรรมมอบของขวญัในวนัสุดทา้ยของการฝึกสหกิจ 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ข.15 กิจกรรมเล้ียงส่งในวนัสุดทา้ยของการฝึกสหกิจ 

 

 

รูปท่ี ข.16 กิจกรรมร่วมถ่ายภาพท่ีระลึกกบัพี่ๆในบริษทั มุลเลอร์ แมคคานิค จ ากดั 
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