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บทที ่1 
บทน ำ 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

 ไฟฟ้าเป็นส่ิงท่ีจ าเป็นและมีอิทธิพลมากในชีวิตประจ าวนัของเราตั้ งแต่เกิดจนกระทั่ง
เสียชีวิต ความสะดวกสบายท่ีไดรั้บจากการใชไ้ฟฟ้ารวมถึงงานอุตสาหกรรมและธุรกิจตอ้งใชไ้ฟฟ้า          
เป็นปัจจยัส าคญั อย่างท่ีรู้กันว่าไฟฟ้านั้นมีประโยชน์และโทษอยู่ในตวัเปรียบเสมือนดาบสองคม        
โดยถา้ใชไ้ฟฟ้าอยา่งถูกวิธีจะท าให้เกิดประโยชน์มากมาย แต่ถา้ใชไ้ฟฟ้าผิดวิธีมันจะก่อให้เกิดโทษ
และอันตรายมากมายเช่นกัน โดยท่ีสามารถก่อให้เกิดอันตรายแก่ชีวิตได้ ต้องรู้วิธีการป้องกัน           
ท่ีถูกตอ้ง เราสามารถน าไฟฟ้ามาใชป้ระโยชน์ในดา้นต่างๆ เช่น ดา้นแสงสว่าง ดา้นความร้อน ดา้น
พลงังาน ด้านเสียง เป็นตน้ และการใช้ประโยชน์จากไฟฟ้าก็ตอ้งใช้อย่างระมดัระวงั การเลือกใช้
ระบบไฟฟ้า การเดินสายไฟ ชนิดของสายไฟ และอุปกรณ์ติดตั้งทางไฟฟ้าให้เหมาะสมกบัลกัษณะ
ของงานเป็นเร่ืองท่ีผูใ้ชต้อ้งมีความรู้พื้นฐาน เพื่อน าไปสู่การพิจารณาเลือกใชใ้หคุ้ม้ค่าเกิดประโยชน์
สูงสุดเป็นการช่วยประหยดัพลงังานและยงัมีผลดีต่อส่วนรวมของประเทศในแง่ของการอนุรักษ์
ธรรมชาติ และส่ิงแวดลอ้มในดา้นการลดภาวะโลกร้อนได ้  

 ส ำหรับเคร่ืองมือและอุปกรณ์ช่ำงไฟฟ้ำแลว้ โดยทัว่ไปแลว้ช่ำงไฟฟ้ำส่วนใหญ่ มักจะมี
เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์ต่ำงๆส ำหรับปฏิบติังำนเป็นของตนเอง และตอ้งน ำติดตวัไปดว้ยเป็น
ประจ ำในกำรปฏิบติัหนำ้ท่ี กำรติดตั้งระบบไฟฟ้ำ กำรเดินสำยไฟในบำ้น กำรซ่อมบ ำรุงระบบไฟฟ้ำ 
และซ่อมเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ำ รวมไปถึงกำรตรวจเช็คสภำพระบบไฟฟ้ำ การติดตั้งไฟฟ้าโดยทัว่ไปจ าเป็น
จะตอ้งใช้เคร่ืองมืออุปกรณ์และวสัดุหลายชนิดร่วมกนัจึงจะสามารถท างานส าเร็จไดอ้ย่างรวดเร็ว   
ถา้หากขาดเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์บางอยา่ง อาจจะไม่สามารถท างานไดเ้ลย ตวัอยา่งเช่น ไม่มีฟิสเทป 
(fish tape) การร้อยสายเขา้ในท่อจะท าไดล้  าบากมาก ดงันั้นในเร่ืองน้ีจะกล่าวถึงเคร่ืองมืออุปกรณ์
และวสัดุต่างๆ ท่ีช่างไฟฟ้าจะตอ้งใชง้านในโอกาสต่อไป 

 บริษทัประกายนครกรุ๊ป จ ากดั ด าเนินธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้าทุกชนิด ภายใตแ้บรนด์
ของประกายนครเอง เช่น Qubix , Windstorm , K-KABLE , Bogenfuse เป็นต้น และยงัมีสินค้าท่ี
น าเขา้จากต่างประเทศ ดว้ยความมุ่งมัน่ทุ่มเทท่ีจะน าเสนอผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดี 
และ มูลค่าราคาท่ีเหมาะสม รวมไปถึงการน าเสนอด้านงานบริการท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสามารถ
ตอบสนองผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด  

 
 
 

http://ช่างไฟฟ้าช่างประปา.blogspot.com/2017/04/blog-post_66.html
http://ช่างไฟฟ้าช่างประปา.blogspot.com/2017/04/blog-post_66.html
http://ช่างไฟฟ้าช่างประปา.blogspot.com/2017/04/blog-post.html
http://ช่างไฟฟ้าช่างประปา.blogspot.com/2017/04/blog-post_22.html
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1.2 วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

1.2.1 ไดเ้รียนรู้ลกัษณะการท างาน ขั้นตอนการท างานในต าแหน่งผูช่้วยพนกังานขายภายใน
บริษทัประกายนครกรุ๊ป จ ากดั 

1.2.2 เพื่อศึกษาขั้นตอนการปฏิบัติงานด้านการขายเก่ียวกับอุปกรณ์ไฟฟ้าและฝึกทักษะ
ประสบการณ์ในการท างาน 

1.2.3 เพื่อให้สามารถปฏิบัติงานในส่วนของการขายและการบริการลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 

1.3 ขอบเขตของกำรศึกษำ 

การปฏิบติังานในต าแหน่งผูช่้วยพนกังานขายในบริษทัประกายนครกรุ๊ป จ ากดั มีขอบเขตดงัน้ี 
1.3.1 ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 

- เป็นการปฏิบัติงานด้านการตลาดในต าแหน่งผูช่้วยพนักงานขาย ภายในบริษัท
ประกายนครกรุ๊ป จ ากดั จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

1.3.2 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
- เป็นการศึกษาบทบาทและหน้าท่ีของผูช่้วยพนักงานขายบริษทัประกายนครกรุ๊ป 

จ ากดั 
1.3.3 ขอบเขตดา้นเวลา 

- ระหวา่งวนัท่ี 15 พฤษภาคม พ.ศ. 2562 ถึง วนัท่ี 30 สิงหาคม พ.ศ. 2562 
 

1.4 ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รับ 

1.4.1 ไดเ้รียนรู้การปฏิบติังาน ในต าแหน่งผูช่้วยพนกังานขายภายในบริษทั ประกายนครกรุ๊ป 
จ ากดั 

1.4.2 ไดท้ราบขั้นตอนการปฏิบติังานดา้นการขายเก่ียวกบัอุปกรณ์ไฟฟ้า 
1.4.3 สามารถปฏิบติังานในส่วนของการขายและการบริการลูกคา้ไดมี้ประสิทธิภาพ 
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บทที่2 

ทบทวนเอกสารและวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

รายงานการปฏิบติังานสหกิจศึกษา เร่ือง “ บทบาทและหน้าท่ีผูช่้วยพนักงานขายบริษทั
ประกายนครกรุ๊ป จ ากดั ” คณะผูจ้ดัท าไดท้บทวนเอกสารและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

2.1 คุณสมบัติพนักงานขาย 

นักขายเป็นผูท่ี้จะตอ้งท าการเสนอขายสินคา้หรือบริการให้กับผูมุ้่งหวงั ซ่ึงความส าเร็จหรือ
ความลม้เหลวในการขายขึ้นอยู่กบัความพึงพอใจและการตกลงในซ้ือของผูมุ้่งหวงั เพราะบางคร้ัง
การตดัสินใจซ้ือของผูมุ้่งหวงัไม่ไดม้าจากคุณภาพของสินคา้หรือบริการแต่อาจเกิดจากความพอใจ 
เพื่อความส าเร็จในการขายนกัขายควรปฏิบติั ดงัน้ี 

2.1.1 ต้องมีความพร้อมส าหรับการเป็นนักขาย ในการเตรียมตัวเป็นนักขายท่ีประสบ
ความส าเร็จในการขาย 

2.1.2 ตอ้งมีความเขา้ใจลูกคา้เป็นอย่างดีและความเป็นผูมี้มนุษยส์ัมพนัธ์ ทั้งน้ีเพราะการขาย
สินคา้หรือบริการของนกัขายนั้นตอ้งขายใหลู้กคา้ 

2.1.3 ตอ้งเป็นผูท่ี้สามารถสร้างบรรยากาศแบบมิตรภาพในการขายสินคา้หรือบริการ เช่น    
การแต่งกายสุภาพ ยิม้แยม้แจ่มใส เพื่อสร้างความประทบัใจ 

2.1.4 ตอ้งมีความสามารถการใช้ค  าพูด เพราะอาชีพของนักขายจ าเป็นตอ้งมีศิลปะในการพูด 
และตอ้งระมดัระวงัไม่ใหเ้กิดค าพูดในเชิงลบหรือดูถูกลูกคา้ 

2.1.5 ตอ้งมีความสามารถในการพูดให้ลูกคา้เขา้ใจอย่างถูกตอ้งเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีลูกคา้
จ าไดรั้บและพูดใหต้รงประเด็นท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

2.1.6 ตอ้งสามารถสร้างผลงานขายไดต้ามเป้าหมายตนเองและเป้าหมายของกิจการดว้ย 

นอกจากลกัษณะดงักล่าว นักขายควรมีคุณลกัษณะท่ีส าคญัไดแ้ก่ ยึดตามหลกัอิทธิบาท 4 คือ 
ธรรมท่ีน าไปสู่ความส าเร็จ ประกอบดว้ย ฉันทะ ความพึงพอใจในงานขาย มีความรักใคร่ พอใจใน
อาชีพนักขาย ทุกส่ิงทุกอย่างส าเร็จได้ โดยเร่ิมตน้ท่ีความศรัทธา วิริยะ ความมานะบากบัน่ เพียร
พยายามท างานขายให้ส าเร็จ จิตตะ ความเอาใจใส่ในงานขาย วิมังสา การเรียนรู้วิเคราะห์วิจัย 
ตรวจสอบติดตาม ปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องงานขายตอ้งมีความละเอียดถี่ถว้น รอบคอบ รัดกุม 
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2.2 บุคลกิของนักขายท่ีประสบความส าเร็จ 

ตลอดชีวิตของผมเองนั้นไดพ้บและพูดคุยกบันักขายขั้นเทพท่ีประสบความส าเร็จมา     หลาย
ร้อยชีวิต ผมคน้พบ "บุคลิก" และ "อุปนิสัย" ท่ีมีอยู่ภายในนักขายท่ีประสบความส าเร็จแทบทุกคน 
จึงคั้นออกมาสดๆ เพื่อให้คุณไดส้ ารวจตวัเองและศึกษาเรียนรู้การพฒันาอุปนิสัยเหล่าน้ี    แลว้คุณ
จะพบว่าอาชีพนักขายนั้นมีความเก่ียวขอ้งกบับุคลิกและลกัษณะนิสัยทั้งนั้นเลย เป็นส่ิงท่ี     ช้ีวดั
ความเป็นนกัขายและนกัธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จเลยก็วา่ได ้
 

2.2.1 มีความซ่ือตรง (Conscientiousness) ความซ่ือสัตยแ์ละซ่ือตรงคือส่ิงท่ีนอกจากนักขาย 
ทุกอาชีพก็ควรมีส่ิงน้ีอยูใ่นตนเอง การขายท่ีดีไม่ใช่การคุยโมโ้ออ้วด แต่พอถึงเวลาจริงๆ 
แลว้ท าไม่ได้ ควรมอบความจริงใจและพูดความจริงต่อให้คุณไม่สามารถท าไดก้็ตอ้ง
ยอมรับว่าท าไม่ได้ หรือแม้แต่ความผิดท่ีคุณควรใช้ความซ่ือตรงในการขอโทษและ
แกปั้ญหาอยา่งจริงใจ 

 
2.2.2 มีความเคารพนับถือผู้อ่ืน (Respectful) การเคารพนบัถือไม่ไดห้มายความวา่การกระท า

เช่น ยกมือไหวส้วสัดีพยกัหนา้ปะหลกๆ เท่านั้น แต่หมายถึงความคิดภายในจิตใจท่ีตอ้ง
เคารพนบัถือคนอ่ืนอยูเ่สมอ ไม่วา่พวกเขาจะสูง ต ่า ด า ขาว มีการศึกษาระดบัใดก็ตามจง
ให้เกียรติทุกคน แมก้ระทัง่ยาม พนกังานท าความสะอาด ไปจนถึงตวัลูกคา้ท่ีถึงแมว้่าจะ
ร้ายกบัคุณแค่ไหน คุณก็ยงันบัถือพวกเขา ในฐานะท่ีพวกเขาเอาเงินมาใหก้็ยงัดี (ยิม้) 

 
2.2.3 มีความคิดริเร่ิมในการลงมือท าเสมอ (Initiative) นักขายท่ีดีจะไม่นั่งตากแอร์อยู่เฉยๆ 

เพื่อรอรับโทรศัพท์หรือรอรับออเดอร์เป็นอันขาด ถ้ารู้สึกว่าง พวกเขาจะเร่ิมลงมือ  
"ออกล่า" ลูกคา้เอง ถึงแมว้่าจะไม่มีคอนเน็กชัน่ในมือเลยก็ตาม พวกเขาจะพยายามทุก
วิถีทาง ตั้งแต่การโทรท านดั สอบถามหาคอนเน็กชัน่ลูกคา้ท่ีใช่ ไปจนถึงบุกเขา้ไปเปิด
การขาย เพื่อให้การขายคืบหนา้ หรือแมแ้ต่ช่วงท่ีน าเสนองานไปแลว้ จะไม่มวัแต่นัง่รอ
ลูกคา้ติดต่อกลับเด็ดขาด พวกเขาจะเร่ิมตามงานด้วยการท างานใดๆ ท่ีท าให้การขาย
คืบหนา้ (Proactive) ส่งผลใหก้ารขายประสบความส าเร็จ 
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2.2.4 เป็นนักฟังท่ีดี (Listener) การฟังท่ีดีคือการฟังจับใจความ จับส่ิงท่ีลูกค้าพูดและส่ือ
ออกมาไดอ้ย่างเขา้ใจ เช่น คุณถามค าถามเก่ียวกบัธุรกิจของลูกคา้ซ่ึงมีความเช่ือมโยงกบั
สินคา้และบริการของคุณ ลูกคา้จะเร่ิมพูดออกมาและคุณจะสามารถเก็บขอ้มูลพวกเขา
ได ้ถา้ตั้งใจฟังพร้อมทั้งจดเพื่อช่วยเตือนความจ า เม่ือนั้นคุณจะเร่ิมคน้พบความตอ้งการ
ท่ีซ่อนอยู่ของลูกคา้ เช่น ลูกคา้แชร์ว่าใช้ระบบแอร์แบบธรรมดาอยู่ ซ่ึงคุณรู้อยู่แลว้ว่ามี
ค่าไฟฟ้าชัวร์ คุณขายแอร์ระบบอินเวอร์เตอร์ ซ่ึงประหยดัไฟกว่า ท าให้คุณสามารถ
น าเสนอทางเลือกท่ีดีกวา่ไดอ้ยา่งแม่นย  า 

 
2.2.5 มีความเพียร (Persistent) ความเพียรคือความพยายามและไม่ย่อท้อต่ออุปสรรค 

ถึงแม้ว่างานนั้นจะยากแค่ไหนก็ตาม เร่ืองน้ีส าคัญมากส าหรับการแข่งขันในสนาม
การค้าท่ีมีคู่แข่ง ทั้ งระดับเจา้ตลาดหรือระดับบา้นๆ ถ้าคุณเร่ิมคิดว่าตวัเองเสียเปรียบ
คู่แข่ง โดยเฉพาะเร่ือง "ราคา" จากนั้นก็ลม้เลิกความตั้งใจ ถา้คุณขาดความเพียรพยายาม        
ขอบอกเลยว่าคุณไม่มีทางชนะและประสบความส าเร็จเด็ดขาด จงพยายามตามงานและ
แสดงความตั้งใจ เอาใจใส่ต่อลูกคา้ให้เต็มท่ี ปลายทางแห่งชัยชนะท่ีเอาชนะใจลูกคา้     
ก็คือ "ตวัคุณ" นัน่แหละ เพราะพวกเขาเห็นความเพียรพยายามของคุณ 

 
2.2.6 มีความว่านอนสอนง่าย (Coachable) ถา้คุณเป็นคนท่ีสอนไม่ได้ ต่อให้เก่งแค่ไหน แต่

ไม่ฟังค าสั่งสอนหรือค าแนะน าของผูน้ า คุณไม่มีทางประสบความส าเร็จไดเ้ลย ลองดู
นักฟุตบอลช่ือดังบางคนท่ีฝีเท้าเก่งมาก เช่น มาริโอ บาโลเตลลี (Mario Balotelli) ท่ี
เก่งกาจสุดยอดแต่เล้ียง    ไม่เช่ือง สอนไม่ได ้เล่นไม่เขา้ระบบ สุดทา้ยก็กลายเป็นแค่นกั
บอลของทีมเล็กๆ ไม่เขา้ขั้นระดับโลก การถูกโคช้ช่ิงท่ีดีจะตอ้งฟังและลงมือท าตาม 
ไม่ใช่ฟังแลว้เงียบ ไม่ท าอะไร ต่อให้เทพมาสอนก่ีคร้ังๆ ก็ไร้ประโยชน์ จงลดอีโกข้อง
ตวัเองใหไ้ด ้ไม่มีใครอยูค่  ้าฟ้า อยา่ท าตวัเป็นน ้าเตม็แกว้ 

 
2.2.7 เป็นคนคิดบวก (Positive) ถา้คุณไปซ้ือเส้ือผา้ คุณอยากซ้ือกบันกัขายหนา้ตาเศร้าๆ หรือ

นักขายท่ีแฝงดว้ยรอยยิ้ม คิดบวก ต่อให้คุณพูดจากวนตีนอย่างไรและไม่ซ้ือ พวกเขาก็
บริการคุณอย่างสุดความสามารถและหวงัให้คุณกลบัมาซ้ือในภายหลงั ไม่เช่ือลองเดิน
เข้าร้านหรูๆ พวกกระเป๋าแบรนด์เนมนะครับ เช่น ชาแนล หรือ หลุยส์วิตตอง              
ถา้คุณเป็นพนักงานขายในนั้นคงเบ่ือ เพราะหลายๆ คนเขา้มาดูเฉยๆ แต่พวกเขาจะคิด
บวก มีรอยยิ้มเสมอ จนลูกคา้ท่ีไม่เคยซ้ือเดินกลบัมาพร้อมเงินและซ้ือมนัน่ีคือตวัอย่าง
ของนกัขายท่ีประสบความส าเร็จจากความคิดท่ีดีครับ 
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2.2.8 มีไหวพริบท่ีดี  (Resourceful) นักขายตัวจริงจะมีไหวพริบเม่ืออยู่ในสถานการณ์ 
"เข้าตาจน" เช่นเวลาท่ีการสนทนาและการเปิดการขายเร่ิมไม่เข้าท่า ลูกค้าปิดใจ ก็
สามารถเปล่ียนสถานการณ์ท่ีล่อแหล่มกับความไม่มีความตอ้งการ มาเป็นการเปล่ียน
ค าถามจนหาช่องทางเปิดใจและท าให้ลูกคา้รู้สึกว่ามีประโยชน์  โดยใชจิ้นตนาการและ
จิตวิทยาท่ีดี รู้จกัวิธีการ "สังเกตสีหนา้" ท่าทางของลูกคา้เพื่อแกเ้กมระหวา่งการน าเสนอ
ไดดี้ 

   
2.2.9 มีความปรารถนาอย่างแรงกล้า (Passionate) ความปรารถนา (Passion) จะมีตน้ก าเนิด

มาจากความฝันท่ีเป็นไปไดจ้นเห็นภาพของตวัเองเม่ือควา้ความฝันเอาไวไ้ดอ้ยา่งชดัเจน 
นกัขายท่ียอดเยี่ยมจะตอ้งมีความ "อยากรวย" อยู่ในใจเสมอ เพราะน่ีคือวิธีการรวยแบบ
สุจริต ขายมากไดม้าก คือ กฎของนกัขาย ไม่ผิดอะไรท่ีคุณจะใชค้วามมัง่คัง่ร ่ ารวยและ
ประสบความส าเร็จมาขบัดนัแรงปรารถนา ถา้ไม่ฝักใฝ่เร่ืองเงินขนาดนั้น อาจจะคิดวา่ถา้
คุณรวย คุณจะสามารถช่วยเหลือคนรอบขา้งไดดี้ขึ้น  

  
2.2.10 เป็นนักถามค าถามท่ีดี (Ask questions) เร่ืองน้ีคือแก่นแท้ของการสร้างความตอ้งการ

เลยก็ว่าได้ การถามค าถามท่ีดีคือการถามให้เช่ือมโยงจุดเด่นของสินคา้และบริการของ
คุณ และฟังจบัใจความ เม่ือคุณพบว่าปัจจุบนัลูกคา้ไม่ไดมี้ปัญหาอะไร แต่พวกเขาเพียง
แค่ยงัไม่รู้ว่าชีวิตของพวกเขาจะดีขึ้น ถา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคุณแต่ถา้คุณเอาแต่พูด
อย่างเดียว บางทีลูกคา้ก็ไม่เขา้ใจว่าจะซ้ือของคุณมาท าไม ดงันั้นคุณตอ้งถามเพื่อให้เขา
ขายส่ิงท่ีซ่อนอยูอ่ยูเ่สมอ 

 
2.2.11 มีความเป็นอิสระในการท างาน (Independent) นักขายก็เปรียบเสมือนกบันักธุรกิจท่ีมี

เงินปันผลคือค่าคอมมิชชั่น นักขายท่ีดีจะตอ้งรู้จกัการท างานด้วยความคิดริเร่ิมของ
ตนเองได้อย่างอิสระ ไม่ยึดติดกับการถามหรือให้เจ้านายมาก ากับเพียงอย่างเดียว 
สามารถสร้างแรงขบัดนัในการไล่ล่าความส าเร็จดว้ยตนเองไดโ้ดยไม่ตอ้งการให้ใครมา 
"จูงจมูก" มากนกั แมแ้ต่การท างานในองคก์รห่วยๆ ท่ีไม่มีระบบช่วยขายอะไรเลยก็ตาม 
พวกเขาก็ยงัประสบความส าเร็จ พร้อมกบัขอบคุณตวัเองทุกคร้ังท่ีปิดการขายได ้
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2.2.12 เป็นนักบริหารเวลาท่ีดี (Time managers) ผมเห็นหมาล่าเน้ือยุคเก่าท่ีเหมือนจะเก่งนะ
ครับ แต่พออายุผ่านไป พวกเขากลายสภาพเป็นนักขายหมาล่าเน้ือเต็มตวั สุขภาพทรุด
โทรม ทั้งๆ ท่ีเป็นนกัขายท่ีเต็มท่ีกบัลูกคา้ กิจกรรมเหลา้ยาปลาป้ิงไม่เคยพลาด กินเหลา้
ได้ทุกวนั ตีหม้อทุกวนั แต่ไม่ประสบความส าเร็จ เป็นใหญ่เป็นโตไม่ได้ ครอบครัว
ลม้เหลว ร่างกายอว้นพุงพลุย้ ลูกเมียมีปัญหา นกัขายรุ่นใหม่ขึ้นมาแทนท่ี ฯลฯ ส่ิงน้ีเกิด
จากผลลพัธ์ของการท างานมากเกินไปครับ คือท างานมากกว่า 8 ชั่วโมง นักขายท่ีสุด
ยอดคือท างานแค่ 8 ชัว่โมงเท่านั้น แต ่8 ชัว่โมงนั้นใชเ้วลากบัลูกคา้ลว้นๆ เช่น ท านดัได้
วนัละ 5 นัด ทั้งนัดใหม่และตามงานเก่า เป็นตน้ เลิกงานก็เอาเวลาไปท าอย่างอ่ืน ออก
ก าลงั พฒันาตวัเอง ดูแลครอบครัว บาลานซ์ชีวิตไปพร้อมๆ กนั 

  
2.2.13 อยากเป็นท็อปเหนือเซลล์ ยอดขายต้องเกินเป้าอยู่เสมอ (Overachieve) นิสัยน้ีสามารถ

ช่วยให้พวกเขาก้าวขึ้นไปเป็นนักธุรกิจท่ียิ่งใหญ่ไดเ้ลย พวกเขาจะไม่กั้กยอดเด็ดขาด 
เรียกไดว้า่มีเท่าไหร่ก็โหลดใส่ทุกเดือน พร้อมกบัออกล่าไปป์ไลน์ใหม่ไม่หยุด ท าให้ได้
ค่าคอมฯ ท่ีไม่จ ากัด ขีดจ ากดัของนักขายธรรมดาเกิดจากการกั้กดีลและไม่ออกล่าหา
ไปป์ไลน์ใหม่ๆ น่ีแหละ แถมยงัใชเ้วลานัง่เฝ้าลูกคา้เดิมๆ ท่ีซ้ือไปแลว้ สุดทา้ยยอดขายก็
ไม่ถึงไหน เดือนหนา้วา่กนัใหม่ ท่ีท ามาก็ตอ้งเร่ิมใหม่หมด 

 
2.2.14 เข้าถึงง่าย (Personable) นักขายท่ีดีจะไม่เป็นคนดีแค่กับลูกค้าเท่านั้ น บางคนนิสัย

เปล่ียนเลย อยูก่บัลูกคา้ท าตวัดีมาก พูดจาเพราะ แต่พอกลบัมาในออฟฟิศ กลายเป็นคนอี
โกสู้งเลย เพราะ     คิดว่าตวัเองเก่ง เจ๋ง นายรัก เงินเดือนเยอะ เป็นคนส าคญั เร่ิมท าตวั
โดดเด่น ดูถูกผูอ่ื้น เอาตรงๆ นะ นิสัยเหล่าน้ีมนัโคตรกะลาเลย มีคนรวยกว่าคุณอีกเป็น
ลา้นคุณจะท าตวัใหญ่คบัฟ้าเขา้ถึงยากท าไม นักขายท่ีดีจะปฎิบติักบัเพื่อนร่วมงานราว
กบัลูกคา้ ท าให้เป็นนักฟังและสามารถแก้ปัญหาให้ผูอ่ื้นไดดี้ เป็นท่ีรักใคร่ของคนใน
องคก์ร ท าใหพ้วกเขากา้วขึ้นเป็นใหญ่ไดเ้ร็ว 

  
2.2.15 มีความต่ืนตัวอยู่ตลอดเวลา (Alertness) กระตือรือร้น ต่ืนตัว ดูมีพลัง เป็นคุณสมบัติ

ของนักขายท่ีดี ต่ืนตัวไม่ใช้อารมณ์กระสันท่ีอยากขายมากจนเกินพอดี แต่เป็นการ
เตรียมพร้อมรับสถานการณ์ต่างๆ เช่น การต่อรองเจรจา ภาวะกดดนัเม่ือไม่มีตวัเลข การ
โดนลูกคา้ด่า เป็นตน้ เร่ืองเหล่าน้ีตอ้งรับมือด้วยพลงับวก ไม่ใช่จิตใจห่อเห่ียว ทอ้แท ้
ส้ินหวงั เติมพลงั บูสแบบเร่งด่วนไดด้ว้ยกาแฟ และดูแลสุขภาพให้ดี เร่ืองเหล่าน้ีจะท า
ใหคุ้ณมีพลงัพร้อมสู้งานหนกัตลอดเวลา 
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2.3 การขายกบัการตลาด  
การตลาด คือ กระบวนการในการ 

1) รวบรวมขอ้มูล 
2) วิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม SWOT 
3) ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 
4) วางแผนหาแนวทางในการสร้าง ส่ือ และส่งมอบคุณค่าท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ดีกวา่คู่แข่ง ในสายตาของกลุ่มเป้าหมาย และ 
5) ด าเนินการประสานงานภายในองคก์ร ให้รู้ เขา้ใจ และท างานร่วมกนั ในการ สร้าง ส่ือ และ

ส่งมอบคุณค่านั้น 
6) ให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายได้ดีกว่าคู่แข่ง ทั้งในระยะสั้น และ

ระยะยาว 
เคร่ืองมือการตลาด คือ แผนการตลาด มุ่งสู่การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
โดยใช ้4Ps, 7Ps ฯลฯ   

การขาย เป็นเคร่ืองมือหน่ึงของการตลาด   ในการส่ือสารคุณค่าของผลิตภัณฑ์ไปยงัลูกค้า และ
ผูบ้ริโภค โดยการท าให้ 

➢ รู้จกั  
➢ ชอบ 
➢ ทดลองซ้ือ  
➢ ซ้ือซ ้า และ 
➢ ซ้ือเพิ่ม 

เคร่ืองมือการขาย คือ แผนการขาย ท่ีมุ่งสู่ลูกคา้แต่ละราย เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้
และผูบ้ริโภค โดยใชก้ระบวนการขาย, CRM 

สรุป 

การตลาด มุ่งตอบความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ให้ได้ดีกว่าคู่แข่ง 

การขาย    มุ่งขายให้ได้ โดยใช้ความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า และผู้บริโภค 
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2.4 การบริการอย่างมีคุณภาพ (Service Quality) 

การบริการลูกคา้อย่างมีคุณภาพ (Service Quality) มิใช่เป็นการส่งมอบบริการท่ีดีท่ีสุดให้ลูกคา้ 
แต่เป็นการส่งมอบบริการตามความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย เพื่อให้ลูกค้าเป้าหมายท่ีได้รับ
บริการไปแลว้เกิดความพึงพอใจ  เพราะว่าการส่งมอบบริการท่ีดีท่ีสุด อาจตอ้งลงทุนสูงในการหา
คนท างาน การอบรมพนักงาน การตกแต่งร้าน การซ้ือเทคโนโลยีมาใช้ รวมทั้งลูกคา้มีหลายกลุ่ม 
หากเราให้บริการอยา่งดีท่ีสุดแก่ลูกคา้ท่ีมิใช่เป้าหมายบริษทั อาจไดผ้ลเสีย เช่น ขาดทุน เพราะลูกคา้
เป้าหมายอาจไม่ใชบ้ริการก็เป็นได ้ตวัอย่างเช่น ธุรกิจธนาคารตามสาขาต่าง ๆ หากลงทุนให้บริการ
ลูกคา้อย่างดีท่ีสุด เช่น มีกาแฟสดชงให้ด่ืม มีห้องดูหนัง ฟังเพลง เล่นอินเตอร์เน็ต แน่นอนลูกคา้
ย่อมรู้สึกดี และบอกว่าบริการมีคุณภาพ แต่ความเป็นจริงทางธุรกิจ ธนาคารสร้างความประทบัใจ
ให้แก่ลูกคา้แต่อาจไม่ประสบความส าเร็จทางธุรกิจก็เป็นได ้ดงันั้น การบริการลูกคา้อย่างมีคุณภาพ
เราตอ้งหาสมดุล ระหว่างความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายกบัการลงทุนให้เจอ ในการให้บริการ
ลูกคา้เรามกัจะไดย้ินบ่อย ๆว่าตอ้งมีคุณภาพ หากมาพิจารณาว่าตอ้งมีคุณภาพเป็นอย่างไร เราก็อาจ
ได้ค  าตอบว่า "ก็บริการตามท่ีลูกค้าต้องการ" ในทางปฏิบัติแล้วหากเราจะท าการบริการอย่างมี
คุณภาพ จะตอ้งพิจารณาหลาย ๆ มุมประกอบกันให้ได้สมดุล ดังน้ี การบริการอย่างมีคุณภาพคือ 
การส่งมอบบริการ ตามความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย  (และธุรกิจอยู่รอด)จากความหมาย
ดงักล่าว มีส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาท่ีส าคญัอยู ่ 3 เร่ืองดว้ยกนั คือ 

1) การส่งมอบบริการ เป็นการพิจารณาท่ีจุดสัมผสับริการ (Touch Point)ว่าในการให้บริการ
ลูกคา้ของบริษทัเรามีจุดสัมผสับริการอะไรบา้ง เช่น เคาน์เตอร์ช าระเงิน พนักงานขาย    แผ่น
พบั ป้ายประกาศ พนกังานตอบขอ้มูลทางโทรศพัท ์(Call Center)  เป็นตน้ องคก์รตอ้งบริหาร
จุดสัมผสับริการทุกจุดท่ีองค์กรมี ให้เป็นไปตามมาตรฐานท่ีองค์กรตอ้งการส่งมอบให้แก้
ลูกคา้ 

2) ความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมาย เป็นการก าหนดว่าลูกคา้ท่ีเราให้บริการในธุรกิจนั้น ลูกคา้
กลุ่มใดเป็นกลุ่มเป้าหมาย และความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายคืออะไร ซ่ึงตามเกณฑร์างวลั
คุณภาพแห่งชาติ (TQA) ก็ให้ความส าคญัในการด าเนินการในเร่ือง"ก าหนดลูกคา้เป้าหมาย"  
ในหมวด 3 หัวขอ้ 3.1 ก (1) ว่าองคก์รมีวิธีการอย่างไรในการจ าแนกลูกคา้    กลุ่มลูกคา้และ
ส่วนตลาด โดยใหค้ะแนนสูงถึง 50 คะแนน 

3) ธุรกิจอยูร่อด คือการใหบ้ริการมิใช่เราให้บริการตามใจลูกคา้ไปเสียทุกอย่าง แต่ตอ้งออกแบบ
บริการท่ีท าใหลู้กคา้รู้สึกพอใจ และตอบโจทยธุ์รกิจ คือ บริษทัมีก าไรหรืออยูร่อด 
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2.5 เกณฑ์ท่ีช่วยในการออกแบบบริการ 
2.5.1 ความถูกต้อง (Accuracy)  

เร่ืองของความถูกตอ้งในงานบริการมิใช่ความถูกตอ้งตามหลกัเหตุผลเท่าน้ีแต่ตอ้งเป็นความ
ถูกตอ้งตามความตอ้งการของลูกคา้ ตวัอย่าง เช่น ลูกคา้โทรเขา้มาสอบถามท่ีคอลล์เซ็นเตอร์ว่ามี
ปัญหาอยู่ หากพนักงานคอลล์เซ็นเตอร์ไม่เขา้ใจปัญหาของลูกคา้ไม่จบัประเด็นปัญหา ไปใช้วิธี
เสนอรายละเอียดอ่ืน ๆ ในส่ิงท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งการ ก็ยิ่งท าให้ลูกคา้รู้สึกไม่ดีหรืออารมณ์เสียขึ้นไปอีก 
ในการให้บริการลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจบริการในรูปแบบใดๆ บริษทัและพนักงานตอ้งค านึงถึง
เร่ืองความถูกต้องหรือถูกเร่ืองตามท่ีลูกค้าพูดถึงหรือตามท่ีลูกค้าต้องการ  ดังนั้นในหัวขอ้น้ีผูท่ี้
ส าคญัท่ีสุด การใหบ้ริการท่ีจะเกิดความถูกตอ้งไดปั้จจยัท่ีส าคญัท่ีสุดก็คือพนกังานนัน่เอง พนกังาน
จะเป็นผูต้อบโจทยล์ูกคา้ แมลู้กคา้ยงัมิไดพู้ดอะไรมาก หากพนกังานท่ีเก่งมีความสามารถก็สามารถ
ให้บริการท่ีถูกตอ้งถูกเร่ืองตรงตามใจลูกคา้ได ้แนวทางท่ีช่วยในการให้บริการลูกคา้อย่างถูกตอ้ง        
มีดงัน้ี 

(1) ตั้งใจฟังข้อมูลหรือค าถามของลูกค้า เราจะได้ทราบถึงหัวขอ้หลกั ๆท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
รวมถึงไดรั้บรู้ถึงอารมณ์ ความรู้สึกของลูกคา้ว่าเป็นอยา่งไร เช่น โกรธ อารมณ์ดี อยาก
พูดคุย ตอ้งการซ้ืออยา่งเร่งด่วน  

(2) ทวนความต้องการหรือถามกลับไปยงัลูกค้า เพื่อสร้างความชัดเจนในเร่ืองท่ีลูกค้า
สอบถาม และเป็นการยนืยนัวา่ พนกังานกบัลูกคา้เขา้ใจตรงกนั 

(3) ใหบ้ริการท่ีถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ในงานบริการตวัอยา่งเช่น คอลลเ์ซ็น
เตอร์ เร่ืองน้ีจะเป็นเร่ืองท่ีส าคญัมาก เพราะหากให้ค  าตอบแก่ลูกคา้ไม่ตรงประเด็นแลว้
อาจส่งผลใหเ้กิดปัญหาท าใหลู้กคา้รู้สึกไม่ดี รวมทั้งการท างานภายในบริษทัอาจตอ้งเกิด
ความวุน่วายในการแกไ้ขงาน (Rework) ดว้ย 
 

2.5.2 เวลา  (Time) การใหบ้ริการของลูกคา้มีเวลาใน 2 ลกัษณะ คือ 
(1) เวลาให้บริการ คือเวลาท่ีบริษทัใช้ในการให้บริการลูกคา้แต่ละรายซ่ึงนิยมเรียกว่า SLA 

(Service Level Agreement) เป็นเกณฑท่ี์ส าคญัท่ีลูกคา้จะบอกว่าบริการของเราดีหรือไม่
ดี เช่น ลูกคา้น ารถยนตม์าซ่อมศูนยซ่์อม ศูนยซ่์อมสามารถแจง้ลูกคา้ไดท้นัทีว่าใชเ้วลา
ซ่อม1 ชัว่โมง หรือในกรณีท่ีคนไขไ้ปพบแพทยท่ี์โรงพยาบาล โรงพยาบาลสามารถแจง้
ลูกคา้ไดว้่าตลอดวงจรบริการตั้งแต่ลงทะเบียน วดัความดนั พบแพทย ์ช าระเงิน รับยา 
ใชเ้วลาไม่เกิน 1 ชัว่โมง 
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(2) เวลารอคอย คือ เวลาท่ีลูกค้าใช้ในการรอรับริการ ซ่ึงส่วนใหญ่ในงานบริการลูกค้า       
ไม่ชอบการรอคอยใด ๆ แต่ดว้ยขอ้จ ากดัในการลงทุนทางธุรกิจ บริษทัไม่สามารถลงทุน
อย่างสูงเพื่อลดการรอคอยของลูกคา้ วิธีท่ีนิยมปฏิบัติกันก็คือ ท าให้ลูกคา้รู้สึกดี รู้สึก
ผ่อนคลาย ขณะรอคอย ยกตัวอย่างเช่น เคาน์เตอร์สาขาของธนาคาร หากเป็นวนัส้ิน
เดือนจะมีการใชบ้ริการท่ีสาขาหนาแน่นมาก จนท าให้เกิดคิวในการรอคอยสูง บางแห่ง
สูงมากกว่า 30 คิว แน่นอนว่าลูกคา้ตอ้งรอมากกว่า 1 ชัว่โมง หากธนาคารจะลงทุนเพิ่ม
จ านวนเคาน์เตอร์ อีก5 ช่องก็จะเป็นตน้ทุนท่ีตอ้งเสียทั้งการตกแต่สถานท่ี การจา้งคน
เพิ่ม ธนาคารก็นิยมใชวิ้ธีท าใหลู้กคา้รู้สึกดี ผอ่นคลาย ๆไม่หงุดหงิดขณะรอคอยโดยการ
ติดทีวีให้ลูกคา้ดูมีหนังสือพิมพ์ นิตยสารให้อ่าน มีน ้ าให้ทาน ส่วนจะให้บริการอะไร
เพิ่มเติมเพื่อสร้างความประทับใจท่ีแตกต่างให้กับลูกค้า ขึ้ นอยู่กับการหาความคิด   
แปลก ๆ ใหม่ ๆ ของแต่ละธนาคาร 
 

2.5.3 สม ่าเสมอ (Consistency)  

เป็นการให้บริการท่ีมีมาตรฐานและรักษาระดบัมาตรฐานตลอดเวลา เม่ือลูกคา้มาใชบ้ริการวนั
ไหน เวลาใด ท่ีไหน บริษทัเราก็ยงัให้บริการท่ีไม่แตกต่างกนั เพราะลูกคา้ตอ้งการความสม ่าเสมอ 
คงเส้นคงวา เราต้องการให้ลูกค้านึกภาพรูปแบบการบริการของเราได้ทันทีว่าเป็นอย่างไร                 
มีมาตรฐานในการให้บริการเหมือนกนัทุก ๆ คร้ัง มิใช่มาวนัน้ีตอบอย่างหน่ึง แต่พรุ่งน้ีตอบอีกอยา่ง
หน่ึง ทั้งท่ีเป็นคนคนเดียวกนั หรือต่างคนก็ตาม หากบริษทัใดให้บริการท่ีไม่สม ่าเสมอ ลูกคา้จะนึก
ถึงภาพท่ีไม่แน่นอนในบริการ แลว้แต่จงัหวะกบัชะตา ดงัภาพเปรียบเทียบการใหบ้ริการท่ีสม ่าเสมอ
และไม่แน่นอน จากภาพบริษทัท่ีมีมาตรฐานการให้บริการ จะท าการสร้างมาตรฐานบริการและ
รักษาระดบับริการอย่างต่อเน่ืองเพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บบริการตามมาตรฐานทุกคร้ัง ทุกท่ีทุกเวลา เม่ือ
ความตอ้งการของลูกคา้เปลี่ยนไป บริษทัก็ท าการยกระดบัมาตรฐานให้สูงขึ้นไปอีก เพื่อสร้างความ
พึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ และเป็นการต่อยอดการบริการท าใหคู้่แข่งตามมาไดย้ากขึ้นไปอีก 

บริษทัท่ีใหบ้ริการแบบไม่มีมาตรฐานบริการ มองจากกราฟจะเห็นวา่ระดบัมาตรฐานการบริการ
จะแกว่งไปแกวง่มา มีความไม่แน่นอนสูง ลูกคา้ไม่ไดค้าดหวงัอะไรกบัการใหบ้ริการ ไม่นานบริษทั
น้ีก็จะไม่มีลูกคา้เพราะลูกคา้ไม่มัน่ใจในบริการ จะไปหาเจา้อ่ืนหมด โดยสรุปในการบริการลูกคา้
อย่างมีคุณภาพ ผูท่ี้จะเป็นผูต้อบก็คือลูกคา้ บริษทัตอ้งหาความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายให้ ได ้
และส่งมอบให้ลูกคา้พอใจ อนัเกิดจากการท างานภายในองคก์ร อยา่งมีรูปแบบ มีระบบ มีมาตรฐาน 
มิใช่เพียงแต่มีใจ (Service Minded) เพียงอยา่งเดียว 
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2.6 การวางแผนกลยุทธ์การตลาดสมัยใหม่                                                                               

กลยทุธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ซ่ึงเป็นส่วนผสมทางการตลาด(Marketing Mix)หรือท่ีเรียกสั้นๆ
ว่า 8P’s ซ่ึงต้องมีแนวทางความคิดทางการส่ือสารการตลาด(IMC)โดยอาศัยเคร่ืองมือการ 
ติดต่อส่ือสารกับผูบ้ริโภคแบบสมัยใหม่ซ่ึงแบ่งส่วนขยายเพิ่มเติมจากเดิมอีก หลายส่วนทั้งงาน
ศึกษาทั้งภายในและภายนอกประเทศเช่ือมโยงสู่การท าธุรกิจสมยั ใหม่ซ่ึงเน้นการสร้างผลก าไร
สูงสุดบนความพอใจของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นการท า ธุรกิจระยะยาว(Long-Term Business) พร้อมกับ
พฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของผูบ้ริโภคสมัยใหม่ซ่ึงเปล่ียนไปอย่างมากโดย เฉพาะการแบ่งส่วน
การตลาด(Segmentation)ซ่ึงไม่สามารถแบ่งส่วนการตลาดแบบ เดิมๆได้แล้ว ซ่ึงการเอกสาร
การศึกษาในส่วนแรกเป็นแนวทางท าธุรกิจและก่อให้เกิดพฤตกรรมใน การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ์  
เสริมอาหาร  ส่วนท่ีเอกสารอ่ืนๆจะช่วยในการวางแผนการตลาด ในธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมี
ความเก่ียวขอ้งและสอดคลอ้งกบัการศึกษาใน คร้ังน้ี 

แนวคิดทางการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดโดยใช ้8P’ ซ่ึงประกอบไปดว้ยสวน่ผสมทางการตลาด 
ดงัน้ี 

1. กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ ( Product  Strategy ) 
2. กลยทุธ์ราคา ( Price  Strategy ) 
3. กลยทุธ์การจดัจ าหน่าย  ( Place  Strategy ) 
4. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ( Promotion  Strategy ) 
5. กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ ์ ( Packaging  Strategy ) 
6. กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย ( Personal  Strategy ) 
7. กลยทุธ์การใหข้่าวสาร  ( Public  Relation Strategy ) 
8. กลยทุธ์พลงั   ( Power  Strategy ) 
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2.7 เทคนิคการขาย 

เทคนิคการขาย คือ กลวิธีท่ีผูข้ายโน้มน้าวใจให้ผูซ้ื้อด้วยวิธีการต่างๆ ทั้งในด้านการส่ือสาร    
การโฆษณา เช่น ลงประกาศฟรีเป็นช่องทางเพิ่มยอดขาย เป็นต้น ส่วนใหญ่จะอาศัยหลักทาง
จิตวิทยา โดยมีจุดมุ่งหมายคือให้ผูซ้ื้อ ซ้ือสินค้าของตน และปิดการขายได้เร็ว ดีและตรงตามท่ี
ตอ้งการ ซ่ึงวนัน้ีจะน าเทคนิคการขายดีๆ ท่ีจะช่วยให้การขายของเรามีประสิทธิภาพมากขึ้นมาฝาก
ดงัน้ี 

2.7.1 เทคนิคที่ต้องใส่ใจก่อนการซ้ือขาย  

แมจ้ะยงัไม่มีการขายเกิดขึ้น แต่ในช่วงขั้นตอนก่อนขายเกิดขึ้นก็ส าคญัอย่างมาก เพราะถา้มี
การเร่ิมตน้ท่ีดี ส่ิงท่ีตามมาก็จะดี สร้างความประทบัใจในการซ้ือขายได ้ซ่ึงในหัวขอ้เทคนิคน้ี  
มีดงัน้ี 

(1) หาช่องทางการขายท่ีเหมาะสมช่องทางการขาย คือ  

ลู่ทางหรือหนทางท่ีเราจะกระจายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภค ดงันั้นก่อนขายสินคา้ทุกคร้ัง ตอ้งถาม
ตวัเองก่อนว่าเราขายอะไร ผูบ้ริโภคเป็นใคร และส าคญัท่ีสุด คือ จะมีช่องทางการขายยงัไง
บา้ง การเลือกช่องทางการขายท่ีถูก จะช่วยใหเ้ราไดลู้กคา้ท่ีตรงกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น  

(2) จดัเตรียมโปรโมชัน่กระตุน้การซ้ือ คือ 

ขอ้เสนอพิเศษส าหรับการซ้ือขาย โดยหลงัจากท่ีได้ช่องทางการขายแลว้ ให้เร่ิมจดัเตรียม
โปรโมชั่นทันที การจัดเตรียมโปรโมชั่นแทบจะท าได้ทุกเทศกาลหากเราสามารถน ามา
ประยุกตไ์ด ้เช่น ฉลองเปิดร้านใหม่,วนัปีใหม่, วนัวาเลนไทน์, ฉลองร้านครบ 1 ปี เป็นตน้ 
โปรโมชัน่เป็นส่ิงท่ีกระตุน้ให้ลูกคา้เขา้มาดูสินคา้มากขึ้นและมีโอกาสท่ีจะซ้ือมากขึ้นดว้ย 
เช่น ปกติขายราคา 300 บาท จดัโปรโมชัน่ 2 ช้ิน 550 บาท ถึงจะดูว่าเราขาดทุนในส่วนของ
ก าไรไป50 บาทก็จริง แต่เราสามารถขายไดจ้ านวนเงินมากกว่า หากมีคนซ้ือ 2 ชุด เราก็ได้
แลว้ 1100 บาท ยิ่งขายได้หลายชุดก็จะก าไรมากยิ่งขึ้น เป็นต้น ส าหรับโปรโมชั่นท่ีนิยม
น ามาเป็นเทคนิคการขาย มีทั้ ง โปรซ้ือ1 แถม 1, โปรลดราคา, โปรราคาพิเศษในช่วงวนั
พิเศษ,โปรสมาชิก, โปรสะสมแตม้ เป็นตน้ วิธีในการตั้งโปรโมชัน่จึงขึ้นอยู่กบัสินคา้ ราคา
และผลก าไรของสินคา้นั้นๆ เพื่อใหเ้กิดประโยชน์ทั้งกบัผูซ้ื้อและผูข้าย  
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(3) สร้างความน่าเช่ือถือใหร้้านคา้ คือ 

วิธีการสร้างความน่าเช่ือถือให้ร้านค้า สามารถท าได้โดยการโฆษณา การรีวิวของผูซ้ื้อ 
เพื่อให้คนอ่ืนรู้จกัร้านเรา (ในแง่ดี) มากขึ้น โดยทัว่ไปการสร้างความน่าเช่ือถือจะหนกัไปท่ี
การขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพ แม่คา้มีจรรยาบรรณ ความรวดเร็วในการบริการ ส่ิงเหล่าน้ีถ้า
ลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจก็นิยมน าไปบอกต่อกนั 

2.7.2 เทคนิคการขายระหว่างท าการซ้ือขาย 
(1) ใหข้อ้มูล แนะน าในส่ิงท่ีดี  

หลายคร้ังท่ีลูกค้ามีความสนใจในสินค้า แต่ไม่มีความรู้ในเร่ืองนั้น หรืออยากสอบถาม
เพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้ชนิดนั้น ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ในกลุ่มอาหารเสริม เคร่ืองบ ารุงผิว 
เคร่ืองส าอาง เช่น วิตามินตวัน้ีกินตอนไหน, เป็นคนหนา้แหง้ใชค้รีมตวัไหนดี เป็นตน้ ลูกคา้
กลุ่มน้ีเป็นลูกคา้ท่ีมีก าลงัในการซ้ือและตั้งใจท่ีจะหาซ้ือสินคา้จริงๆ ดังนั้นเทคนิคส่วนน้ี
ไม่ใช่เร่ืองยาก แค่ท าหนา้ท่ีแม่คา้ท่ีดี ให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและตอบค าถามดว้ยความเต็มใจ เช่น 
ลูกคา้หน้าแห้งก็ตอ้งแนะน าครีมท่ีมีความชุ่นช้ืนและควรแนะน าของท่ีมีคุณภาพ อย่างไรก็
ตาม ค าถามเล็กๆ นอ้ยๆ เช่น   สี ขนาด ราคา ในสินคา้ประเภทอ่ืน เราก็ควรตอบลูกคา้ให้ได้
ดีท่ีสุดเช่นกนั และอย่าเลือกปฏิบติัไม่ว่าลูกคา้คนนั้นจะซ้ือหรือไม่ก็ตาม การบริการท่ีดีจะ
น ามาซ่ึงความประทบัใจให้กับลูกคา้ และในวนัขา้งหน้าเขาอาจจะกลบัมาร้านเราใหม่อีก
คร้ังก็ได ้

(2) น าเสนอสินคา้/สาธิต/ใหส้ัมผสั  

เทคนิคการขายขอ้น้ีอาจจะเหมาะส าหรับการขายท่ีมีหนา้ร้านของจริงให้ลูกคา้เขา้มาดูสินคา้
ได ้จิตวิทยาการซ้ือของผูซ้ื้อส่วนใหญ่จะตดัสินใจซ้ือ/ไม่ซ้ือ ต่อเม่ือไดเ้ห็นสินคา้ของจริง มี
การหยิบ จบั สัมผสั หรือชิม      (สินคา้ประเภทของกิน) เพื่อให้ทราบว่าตรงกบัส่ิงท่ีตวัเอง
ตอ้งการหรือไม่ ดงันั้นหากเราเป็นผูข้าย เทคนิคน้ีจึงส าคญัมากๆ ผูข้ายท่ีขายอาหารก็อย่า
ตระหน่ีขี้ เหนียว ให้เขาได้ลองชิมสินคา้ของเราให้รู้กนัไปเลยว่าอร่อยหรือไม่ ของแบบน้ี
จินตนาการเองไม่ไดห้รอกค่ะ อีกอย่างถา้ซ้ือไปแลว้ไม่อร่อย จะสร้างช่ือ “เสีย” ให้กบัร้าน
เราได ้ส่วนสินคา้อ่ืนๆ ก็ควรมีสินคา้ทดลองให้ลูกคา้ไดล้องใช้กนั เพื่อผลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุดใน
การขาย 
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(3) การรับมือการต่อรอง  

การขายของกับการต่อราคาสินค้า เป็นส่ิงคู่กันยิ่งกว่าปาท่องโก๋ โดยเฉพาะแม่บ้านและ
ผูห้ญิงเกือบทุกคนจะมีทกัษะการต่อรองขั้นสูง หลายคร้ังท่ีแม่คา้ตอ้งปวดหัวกบัการต่อรอง
ท่ีไม่ได้เกรงใจตน้ทุนของแม่คา้ ท าให้ปวดหัวไปตามๆ กัน ไม่ลดก็หาว่าหยิ่ง แต่ถา้ลดก็
ขาดทุน ดงันั้นหน่ึงในเทคนิคการขายท่ีควรมีอีกขอ้คือ การรับมือการต่อรองของลูกคา้ 

(4) การปิดการขาย  

เทคนิคการขายในเร่ืองของการปิดการขาย ก็คือ ท ายงัไงก็ไดใ้ห้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ให้ไวท่ีสุด 
ในกรณีท่ีซ้ือขายในอินเทอร์เน็ตเราคงท าอะไรมากไม่ได้ เพราะลูกค้าจะเป็นผูต้ัดสินใจ
ทั้งหมด แต่การซ้ือขายท่ีไดย้ินเสียง-เห็นหน้า เราสามารถดึงเทคนิคการปิดการขายมาใชไ้ด้
อย่างดี เพราะการไดเ้ห็นหนา้-น ้ าเสียง จะท าใหเ้รารู้ความตอ้งการของเขาวา่อยากไดแ้ค่ไหน
และเราสามารถยื่นขอ้เสนอเพื่อต่อรองไดแ้ค่ไหน ซ่ึงร้อยทั้งร้อยไดย้ินแม่คา้ต้ือมากๆ เขา้ ก็
หลงคารมซ้ือไปเลยก็มี 

 
2.7.3 เทคนิคการขายหลงัการซ้ือขาย 

โดยทัว่ไปสินคา้ท่ีไม่ไดส้ลกัส าคญัอะไรมาก เม่ือขายไปแลว้ก็มกัจะแลว้กันไป เพราะถือว่า
บรรลุวตัถุประสงคว์่า ผูข้ายไดข้าย-ผูซ้ื้อไดซ้ื้อ แต่ความเป็นจริงความคิดน้ีผิดมหันต ์เพราะการ
ขายท่ีดี แมจ้ะซ้ือขายกนัเรียบร้อยแลว้ก็ควรให้ความดูแลและให้ค  าปรึกษากนัต่อไปได ้เพื่อให้
เกิดความประทบัใจสูงสุด ส าหรับเทคนิคการขายหลงัการซ้ือขายมีดงัน้ี 

(1) บริการหลงัการขาย  

หลายคนจะนึกถึงไปสินค้าประเภทเคร่ืองใช้ไฟฟ้าหรืออุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ แต่
บริการหลงัการขายสามารถไปประยุกตใ์ช้ไดก้บัสินคา้บางประเภท เช่น ลูกคา้ซ้ือเส้ือผา้ไป
แต่เส้ือผา้ตวันั้นเป็นผา้ชนิดพิเศษรีดยากกว่าปกติ เม่ือลูกคา้เกิดปัญหาและมาสอบถามเรา 
การบริการของเราก็ควรให้ค  าแนะน าในเร่ืองการรีดผา้ให้ดว้ย (ไม่ตอ้งถึงกบัไปรีดให้) ส่วน
สินคา้อ่ืนๆ ก็ใกลเ้คียงกนั คือ ให้ค  าแนะน าเม่ือเกิดปัญหา ให้ความรู้ในเร่ืองการดูแลรักษา 
นอกจากน้ีนโยบายการเปล่ียนสินคา้ต่างๆ ก็เป็นส่วนหน่ึงของการบริการหลงัการขาย ใน
กรณีท่ีสินคา้ช ารุดหรือไม่ไดม้าตรฐาน เพื่อแสดงความรับผิดชอบในตวัสินคา้  
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(2) จ าลูกคา้/รักษาลูกคา้ไว ้  

จะดีแค่ไหนถา้เราเป็นลูกคา้ของท่ีไหนซักที แลว้ไดห้วนกลบัไปอุดหนุนใหม่ แลว้เขาจ าเรา
ได ้ฉันใดก็ฉันนั้นทุกคนย่อมมีความรู้สึกน้ี หากเรามีลูกคา้มาซ้ือสินคา้ของเรา ก็ไม่ควรให้
ทุกอย่างผ่านไปโดยไร้ประโยชน์ ลองจ ารูปร่างหนา้ตา หรือพูดคุยทกัทายเล็กๆ ก็จะช่วยให้
เรารู้จกัตวัตนคนนั้นมากขึ้นเม่ือลูกคา้กลบัมาซ้ือสินคา้เราอีกคร้ัง หากเราจ าเขาได ้จะยิ่งท า
ให้เขาประทบัใจและรู้สึกดีกบัเรา ตวัอย่างการทกัก็เช่น “น้องแดง ช่วงน้ีเป็นไง หายไปตั้ง
นาน” เป็นตน้ แต่ถา้เราไม่รู้จกัช่ือของเขา อาจจะพูดยอ้นไปเตือนความจ าในอดีตเล็กน้อย 
เช่น “สวสัดีค่ะ เส้ือท่ีซ้ือไปคร้ังท่ีแลว้ ใส่แลว้เป็นไงบา้งคะ” ลูกคา้อาจจะตะลึงกบัความจ า
ของเรา แต่เขาก็จะรู้สึกดีเพราะแสดงให้เห็นถึงความใส่ใจ และยินดีท่ีจะเป็นคนพิเศษให้เรา
จดจ าต่อไป 

 
(3) แถมของเลก็ๆ นอ้ยๆ 

ก็ยงัคงคอนเซปท์เดิมของเทคนิคการขาย คือ การลด แลก แจก แถม ซ่ึงอาจจะท าโดยมี
เง่ือนไข หรือ ไม่มีเง่ือนไขก็ได ้แบบมีเง่ือนไข เช่น ซ้ือครบเท่าน้ีเราจะแถมให้นะ ส่วนแบบ
ไม่มีเง่ือนไข ก็ให้เพราะอยากให้ การแถมของเล็กๆ นอ้ยๆ ให้หลงัซ้ือเป็นเทคนิคอีกอย่างท่ี
สร้างความประทบัใจได ้เพราะลูกคา้จะไม่ไดค้าดหวงัมาก่อนว่าจะได้ พอไดก้ลายมาเป็น
ผูรั้บโดยไม่ตั้งใจ เขาก็จะรู้สึกดีนัน่เอง 

 สรุปแล้วเทคนิคการขาย เป็นส่ิงท่ีผู้ขายควรปฏิบัติอยู่ เสมอเพ่ือให้การขายของตัวเองมี
ประสิทธิภาพและเพ่ิมยอดขายได้ โดยรวมนั้นหลักใหญ่ท่ีสุด คือ การท าให้ผู้ ซื้อรู้สึกถึงความ
คุ้มค่าในการซื้อ จึงเป็นท่ีมาของโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม ต่างๆ อีกประการหน่ึง คือ การสร้าง
ความประทับใจให้กับลูกค้า ท้ังระหว่างการซื้อขาย จากการให้บริการและค าแนะน าสินค้า รวมไป
ถึงการซื้อขาย ด้วยการให้บริการหลังการขายในรูปแบบต่างๆ 
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บทที่ 3 

รายละเอยีดการปฏิบัติงาน 

3.1 ช่ือและที่ตั้งของสถานประกอบการ 
3.1.1 ช่ือสถานประกอบการ   บริษทั ประกายนครกรุ๊ป จ ากดั 
3.1.2 ท่ีตั้งสถานประกอบการ  

 
476-492 ถนนพระราม3 แขวงบางโคล่  เขตบางคอแหลม 
กรุงเทพฯ 10120 เบอร์โทรศพัท์ 02 291 0995  , 02 689 3628 
เบอร์แฟกซ์ 0 2291 0996อีเมล ์sales@praguynakorn.com 

 

 
 รูปที่ 3.1 ตราสัญลกัษณ์ (Logo) บริษทั ประกายนครกรุ๊ป จ ากดั  

 

 

mailto:sales@praguynakorn.com
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รูปที่ 3.2 บริษทั ประกายนครกรุ๊ป จ ากดั 

 

 

รูปที่ 3.3 แผนท่ีบริษทั ประกายนครกรุ๊ป จ ากดั 
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3.2  ลกัษณะการประกอบการ ผลิตภัณฑ์การให้บริการหลกัขององค์กร 
3.2.1 เกีย่วกบับริษัทในเครือประกายนคร 

บริษทัในเครือประกายนคร ไดด้ าเนินธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้าทุกชนิดมาอย่างต่อเน่ือง 
นบัเป็นระยะเวลากว่า 50 ปี ดว้ยความมุ่งมัน่ทุ่มเทท่ีจะน าเสนอผลิตภณัฑน์ าเขา้จากต่างประเทศ  
และผลิตภณัฑ์ภายใตแ้บรนด์ของประกายนครเอง ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีและมูลค่า
ราคาท่ีเหมาะสม รวมไปถึงการน าเสนอดา้นงานบริการท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสามารถตอบสนอง
ผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

บริษัทประกายนครหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า ผลิตภัณฑ์และงานบริการของเราจะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของท่านไดแ้ละไดรั้บความไวว้างใจจากท่านให้เราเป็นทางเลือกแรก
เราจะพฒันาสรรหาผลิตภณัฑแ์ละบริการของเราอย่างต่อเน่ือง เพื่อตอบแทนความไวว้างใจจาก
ท่านท่ีมอบใหแ้ก่เรา 

 
3.2.2 ประกายนครมีบริษัทในเครือ 4 บริษัท ด าเนินธุรกจิจ าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้าทุกชนิด 

1) บริษทัประกายนครกรุ๊ป จ ากดั เป็นบริษทัแม่ ควบคุมทุกบริษทัในเครือ 
2) บริษทั ซิต้ีสปาร์ค อินเตอร์เนชั่นแนล จ ากัด ดูแลลูกค้าเครดิต ลูกค้าขายส่ง ทั้ งสาขา

พระราม3และสาขาเยาวราช 
3) บริษทั ประกายนคร อิเลคทริค จ ากดั ดูแลลูกคา้เงินสดเฉพาะลูกคา้หนา้ร้านพระราม3  
4) หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ประกายนคร ดูแลลูกคา้เก่า 

 
3.2.3 บริษัทประกายนครมี 2 แห่ง
- พระราม 3 

476-492 ถนนพระราม3 แขวงบาง
โคล่  เขตบางคอแหลม กรุงเทพฯ 
10120 โท ร . 02 291 0995 , 02 689 
3628 แฟกซ์.0 2291 0996 

 

- เยาวราช 
105-107 ถนนเยาวราช แขวงสัมพนัธวงศ ์
เขตสัมพนัธวงศ ์กรุงเทพฯ 10100      
โทร. 02 225 2600 , 02 222 7400 แฟกซ์.
0 2224 0862 
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3.2.4 BRAND ท่ีจัดจ าหน่ายภายใต้ บริษัท ประกายนครกรุ๊ป จ ากดั มีทั้งหมด 7 แบรนด์ 
1) QUBIX เป็นแบรนด์ท่ีทางบริษทัประกายนครกรุ๊ป จ ากดั อุปกรณ์ไฟฟ้า-อิเล็กทรอนิกส์ 

ครบวงจรส าหรับตูค้อนโทรล 
2) WINDSTORM พดัลมระบายความร้อน 
3) OPT อุปกรณ์และเคร่ืองมือส าหรับช่วยผอ่นแรงช่างไฟฟ้า-อิเลก็ทรอนิกส์ 
4) BOGENFUSE ครบเคร่ืองสินคา้คุณภาพ ฟิวส์และอุปกรณ์เสริมมากมาย 
5) TOPAS ELECTRIC กลุ่ มมัล ติ มิ เตอ ร์และ เค ร่ืองมือวัดค่ าต่ างๆ  เค ร่ืองควบคุ ม

แรงดนัไฟฟ้า 
6) KYORITSU เคร่ืองมือวดัและทดสอบทางไฟฟ้า -อิเล็กทรอนิกส์ คือ  เคร่ืองมือท่ีใช้วดั

เก่ียวกับไฟฟ้าหรือเก่ียวกับอิเล็กทรอนิกส์ เช่น วดัแรงดันไฟฟ้า วดัความต้านทาน
ไฟฟ้า วดักระแสไฟฟ้า วดัก าลงัวตัตไ์ฟฟ้า เป็นตน้ 

7) K-KABLE อุปกรณ์เสริม ส าหรับช่างไฟฟ้า-อิเล็กทรอนิกส์ใหง้านยากและหนกั เป็นเร่ือง
ง่าย 
 

อุปกรณ์ไฟฟ้า-อิ เล็กทรอนิกส์  ครบวงจรส าหรับตู้
คอนโทรล และสินคา้อ่ืนๆ อีกมากมาย ตวัอยา่งเช่น 

 
1) มลัติฟังกช์ัน่ดิจิตอลพาเนลมิเตอร์ 

รูปที่ 3.4 ดิจิตอลพาเนลมเตอร์ 

วดัค่าความต้องการใช้กระแสและแรงดันไฟฟ้าแบบ slide เพื่อได่ค่าท่ีแม่นย  า สามารถเช่ือมต่อ
ขอ้มูลไปยงัภายนอกผ่าน RS-485 และ Power Pulse ไดเ้พื่อน าขอ้มูลไปบริหารจดัการการใช้ไฟฟ้า
แจง้เตือนหรือก าหนดการท างานอุปกรณ์ภายนอกผา่น 4 อินพุท และ 2 เอาทพ์ุท 

 



21 
 

 

2) ไพลอ็ตแลม้ป์ LED  

รูปที่ 3.5 ไพลอ็ตแลม้ป์ 

LED Pilot Lamp คุณภาพสูงส าหรับแสดงสถานะการท างาน ใช ้LED SMD 2835 จ านวน 4 chips 
ใหแ้สงสวา่งสูงและมีอายกุารใชง้านท่ียาวนาน  

 

3) สวิทชล์ูกลอย Float Switch 

รูปที่ 3.6 สวิทช์ลูกลอย 

 
- ใชแ้รงดนัไฟฟ้า 220 โวลท ์
- พิกดักระแส 15 แอมป์ )8 แอมป์ ส าหรับโหลดมอเตอร์ COS φ =0.8) 
- โครงสร้างไม่ซบัซอ้นแต่มีความแขง็แรงทนทานผลิตจากวสัดุพลาสติ 
- POLYPROPYLENE 
- มีอายกุารใชง้านท่ียาวนาน การบ ารุงรักษาและติดตั้งท าไดง้่าย 
- การปรับระดบัอุปกรณ์ควบคุมระดบัน ้าสามารถท าไดง้่ายเพียงไขน็อตตวัเดียว 
- สามารถใชง้านไดห้ลากหลายกวา้งขวางเช่น ใชเ้ปิดปิดระบบน ้ าอตัโนมติัภายในถงัเก็บน ้ า

เพื่อเติมน ้ าให้ได้ระดับหรือป้องกันน ้ าลน้และสามารถป้องกันป๊ัมน ้ าจากปัญหาโอเวอร์
โหลดได ้

- ประหยดัเวลาและลดจ านวนคนท่ีตอ้งท าหนา้ท่ีเปิดปิดระบบน ้า 
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4) ชุดเตา้รับกนัน ้า 

 

รูปที่ 3.7 ชุดเตา้รับกนัน ้า 

 

ชุดเตา้รับกันน ้ า พร้อมชุดเบรกเกอร์ Power plug ทุกตวัมี Breaker ป้องกนักระแสเกินและกระแส
ลดัวงจร แยกกนัทุกตวั เป็นอุปกรณ์ไฟฟ้าท าหนา้ท่ีเช่ือมต่อระหวา่งอุปกรณ์ไฟฟ้ากบัแหล่งจ่ายไฟ 

 

5) เซอร์กิตเบรกเกอร์ 

รูปที่ 3.8 เซอร์กิตเบรกเกอร์ 

 

เป็นเบรกเกอร์ขนาดเลก็มกัใชใ้นอาคาร ใชติ้ดตั้งเป็นอุปกรณ์ป้องกนัร่วมกบัตูโ้หลดเซ็นเตอร์ หรือตู้
คอนซูมเมอร์ยนิูตในห้องพกัอาศยั 
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หมดปัญหาเร่ืองความร้อนกบัพดัลมระบายความร้อน
และอุปกรณ์เสริม ตรวจสอบคุณภาพตามมาตรฐานสากลตวัอยา่งสินคา้ ตวัอยา่งเช่น 

1) พดัลมระบายความร้อน 

 

รูปที่ 3.9 พดัลมระบายความร้อน 

 
➢ พดัลมระบายความร้อน แบบลูกปืน 3'',3.5'',4.5'',6'',7'' 
➢ พดัลมระบายความร้อน แบบลูกปืน 8'', 10"  (ใบพดัเหลก็) 
➢ พดัลมระบายความร้อนอุตสาหกรรม แบบลูกปืน 
➢ ตะแกรง &ฟิลเตอร์ 
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อุปกรณ์และเคร่ืองมือ ส าหรับช่วยผอ่นแรงช่างไฟฟ้า-อิเลก็ทรอนิกส์  
ใหง้านยากและหนกัเป็นเร่ืองง่ายขึ้น เช่น 

 

1) เคร่ืองย  ้าหางปลาไฮดรอลิค 
รูปที่ 3.10 เคร่ืองย  ้าหางปลาไฮดรอลิค 

 

เคร่ืองย  ้าหางปลาไฮดรอลิค DIES ย  ้าแบบ 6 เหล่ียม ระบบป๊ัมไฮดรอลิกแบบความเร็ว 2 จงัหวะ 

ส าหรับหางปลาเปลือยและสลิปต่อสาย 

➢ DIES ย  ้าแบบ 6 เหล่ียม ขนาด 16-400 มม2 
➢ ระบบป๊ัมไฮดรอลิกแบบความเร็ว 2 จงัหวะ พร้อมสายไฮดรอลิกยาว 1.8 เมตร 
➢ หวัเคร่ืองย  ้าแบบดึงสลกัออกพลิกเปิด -ปิด  
➢ บรรจุในกระเป๋าพลาสติก 
➢ ราคารวม Die 
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2) ชุดไขควงหุม้ฉนวนกนัไฟฟ้า 

รูปที่ 3.11 ชุดไขควงหุ้มฉนวนกนัไฟฟ้า 

 

ชุดไขควง OPT หุม้ฉนวนกนัไฟฟ้า 7 ช้ิน ประกอบดว้ย 

- ไขควงปากแบน  4 ช้ิน ขนาด 

1. 0.5x3.0x80 mm 
2. 1.0x5.5x125 mm 
3. 1.2x6.5x150 mm 
4. ไขควงวดัไฟฟ้า 145 mm (120V250V) 

- ไขควงส่ีแฉก 3 ช้ิน ขนาด 

1. PH0x75 mm 
2. PH1x75 mm 
3. PH2x100 mm
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3) ชุดเคร่ืองมือย  ้าหางปลา 

รูปที่ 3.12 ชุดเคร่ืองมือย  ้าหางปลา 

ชุดคีมย  ้าหางปลาชนิดเปล่ียน Die พร้อมหางปลา635 ช้ิน บรรจุในกล่องอเนกประสงค ์OPT เหมาะ
ส าหรับประกอบตูไ้ฟฟ้า 

➢ คีมย  ้าหางปลา FSA-03D-D ใช้งานง่ายและเบาแรงพร้อม    DIE 3 ชุดเพื่อครอบคลุมการ     
ใชง้านท่ี หลากหลาย   

➢ หางปลากลมหุม้ฉนวนไนล่อน เบอร์  1.25 - 5.5 
➢ หางปลาแฉกหุม้ฉนวนไนล่อน เบอร์ 1.25 - 5.5 
➢ หางปลากลมเปลือย เบอร์ 1.25 – 14 
➢ หางปลาแฉกเปลือย เบอร์ 1.25 - 5.5 
➢ กล่องอเนกประสงค์ OPT Box-399 พร้อมกล่องย่อยแบบ A   18 กล่อง สามารถถอด

ปรับเปล่ียนไดต้ามความตอ้งการ 
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4) ฟิชเทปไฟเบอร์กลาส 

รูปที่ 3.13 ฟิชเทปไฟเบอร์กลาส 

ฟิชเทปไฟเบอร์กลาส 60 m. OPT 

➢ ขนาด กวา้ง 3.7 mm. 
➢ ความยาว 60 m. 
➢ หนา 2.8 mm. 
➢ รองรับแรงดึง 280-330 Kg.  

➢ ฟิชเทปหุม้ ท าจากไฟเบอร์กลาส น ้าหนกั
เบา แขง็แรงทนทาน ปลอดภยั ไม่เป็นส่ือ
น าไฟฟ้า ไม่เป็นสนิม ไม่ผ ุไม่บิดงอ 

 
5) ปืนดึงเคเบิ้ลไทร์ 

รูปที่ 3.14 ปืนดึงเคเบิ้ลไทร์ 

 

➢ ปืนดึงเคเบิ้ลไทร์ OPT   
➢ ขนาด 165 mm. 
➢ น ้าหนกั 300 g. 

➢ ใชส้ าหรับดึงเคเบิ้ลไทร์ ไนลอน 2.2 - 4.8 
mm. ความหนา max. 1.6 mm.  

➢ ดา้มจบัเป็นอะลูมิเนียม แขง็แรง ทนทาน 
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ครบเคร่ืองสินคา้คุณภาพ ฟิวส์และอุปกรณ์เสริมมากมาย
ท่ีน้ีตวัอยา่งเช่น 

รูปที่ 3.15 รวมฟิวทุกชนิด 

 

➢ ฟิวส์ใบมีด 
➢ ฐานฟิวส์ใบมีด 
➢ ดา้มดึงฟิวส์ 
➢ ฐานฟิวส์ – ลูกฟิวส์ 
➢ ฟิวส์กระบอก 
➢ ตลบัใส่ฟิวส์ 
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กลุ่มมลัติมิเตอร์และเคร่ืองมือวดัค่าต่างๆ  ได้รับการยอมรับ        
มานาน สินค้าคุณภาพในราคาโดนใจ  เคร่ืองมือท่ีช่างต้อง      
มีใชง้าน ตวัอยา่งเช่น 

 

1) เคร่ืองควบคุมแรงดนัไฟฟ้าอตัโนมติั 

รูปที่ 3.16 เคร่ืองควบคุมแรงดนัไฟฟ้า 

การใชง้าน (Applications) 

เหมาะส าหรับเป็นตวัจ่ายไฟส าหรับอุปกรณ์ไฟฟ้าท่ีตอ้งการแรงดันไฟฟ้าคงท่ีเพื่อป้องกันความ
เสียหายท่ีเกิดจากไฟตกหรือไฟเกิน เช่น เคร่ืองมือแพทย,์ คอมพิวเตอร์, เคร่ืองทดสอบต่างๆ 

 

2) หมอ้แปลงปรับแรงดนัแบบแกนหมุน 

รูปที่ 3.17 หมอ้แปลงปรับแรงดนัแบบแกนหมุน 

การใชง้าน (Applications) 

เหมาะส าหรับใชใ้นห้องทดลองท่ีตอ้งการปรับแรงดนัไฟฟ้า สามารถใชป้รับความเร็วรอบมอเตอร์ 

ใชป้รับระบบแสงสวา่งในพื้นท่ีขนาดใหญ่ เช่น โรงแรม, สตูดิโอ 

ใชง้านทัว่ไปในอุตสาหกรรมหลายประเภท ท่ีตอ้งการแรงดนัท่ีปรับได ้  
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องค์กรต่างๆ โรงงานอุตสาหกรรมน าสินค้าเหล่าน้ีไปใช้เป็น
เคร่ืองพิสูจน์ถึงความไวว้างใจในสินคา้ของเรา ตวัอยา่งเช่น 

 
(1) ดิจิตอลมลัติมิเตอร์ Digital Multimeter 

 
PM3                               CD800a                   #1009   #1018 

รูปที่ 3.18 ดิจิตอลมลัติมิเตอร์ 

PM3  

• แสดงค่าสูงสุดได ้4000 หลกั  

• สามารถวดัความถ่ีและคาปาซิเตอร์ได ้ 

• ขนาดเลก็กะทดัรัด เพียง 108x56x11.5 
mm. 

CD800a 

• มีช่องส าหรับเก็บสายวดัท าใหเ้ป็นระเบียบ 

• มีสายใชค้ลอ้งกบัขอ้มือสะดวกในการ
พกพา 

• โครงสร้างแขง็แรง ขนาดกะทดัรัด 

#1009  

• จอ LCD แสดงผลไดถึ้ง 4000 หลกั  

• ออกแบบตามมาตรฐาน IEC61010-1 
CAT.III 300V.  

 

 

 

#1018   

• จอ LCD แสดงผลไดถึ้ง 4000 หลกั  

• ระบบปรับเปล่ียนเร้นจอ์ตัโนมติั  

• มีเร้นจใ์ชท้ดสอบไดโอด  

• มีเร้นจใ์ชท้ดสอบตวัเก็บประจุ  

• มีการทดสอบความต่อเน่ือง  

• มีขนาดกระทดัรัดสามารถพกพาไดส้ะดวก 
 

 

 

http://www.praguynakorn.com/product/47/pm3-%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C-digital-multimeter
http://www.praguynakorn.com/product/48/cd800a-%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C-digital-multimeter
http://www.praguynakorn.com/product/2288/#1009-%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C-digital-multimeters
http://www.praguynakorn.com/product/2903/#1018-%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C


31 
 

 

(2) เคร่ืองทดสอบฉนวน  
 

 DM1528S          DM5218S        #3165        #3166 

รูปที่ 3.19 เคร่ืองทดสอบฉนวน 
 

DM1528S  

• One-shot or continuous measurement 
push switch  

• ACV measurement range (AC600V) 
DCV measurement range (DC60) 

DM5218S  

 • One-shot or continuous measurement push 
switch 

 • ACV measurement range (AC600V)  

#3165  

 • วดัค่าไดสู้งสุด 1000MΩ ท่ี 500V 

• สเกลวดัค่าแรงดนัไฟ AC อ่านค่าไดง้่าย 

 

#3166  

 • วดัค่าไดสู้งสุด 2000MΩ ท่ี 1000V 

• สเกลวดัค่าแรงดนัไฟ AC อ่านค่าไดง้่าย 

 

 

 

 

 

 

http://www.praguynakorn.com/product/2287/dm5218s-%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%89%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%99-insulation-resistance-tester
http://www.praguynakorn.com/product/2286/dm1528s-%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%89%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%99-insulation-resistance-tester
http://www.praguynakorn.com/product/2303/#3165-%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%89%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%99-insulation-testers
http://www.praguynakorn.com/product/2304/#3166-%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%89%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%99-insulation-testers
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3) แคลม้มิเตอร์ดิจิตอล 

           #2017                                  #2027     #203   #2056R 
            

รูปที่ 3.20 แคลม้มิเตอร์ดิจิตอล 

 
          
#2017  

 • วดัค่า AC current AC voltage resistance 

• มีเสียงเตือนเม่ือวดัความต่อเน่ืองในเร้นจ์
ของความตา้นทาน 

#2027  

 • วดัค่า AC current AC voltage resistance  

• มีเสียงเตือนเม่ือวดัความต่อเน่ืองในเร้นจ์
ของความตา้นทาน 

#203  

 • มีขนาดเลก็และพกพาไดส้ะดวก  

• #203 วดัได ้40A/400A AC/DC  

 

 

 

 

 

 

#2056R 

 • Diod Check  

 • Temperature  

 • Data Hold  

 • Peak Hold  

 • MAX/MI  

 • Bar Graph  

 • NCV*  

• Backlight Display 

 
 

http://www.praguynakorn.com/product/2292/#2017-%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%9B%E0%B9%8C%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A5-digital-clamp-meter
http://www.praguynakorn.com/product/2293/#2027-%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%9B%E0%B9%8C%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A5-digital-clamp-meter
http://www.praguynakorn.com/product/2300/#203-%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%9B%E0%B9%8C%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C-digital-clamp-meter
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อุปกรณ์เสริม ส าหรับช่างไฟฟ้า-อิเล็กทรอนิกส์ให้งานยาก    
และหนัก เป็นเร่ืองง่าย มาตรฐาน ISO9001:2000   ด้วยราคา
และคุณภาพ K-KABLE จึงเหมาะส าหรับคุณ ตวัอยา่งเช่น 

 
1) หางปลา 

รูปที่ 3.21 หางปลาแต่ละแบบ 

 

การเช่ือมต่อสายไฟฟ้าโดยใช้หางปลานั้ นเป็นส่ิงท่ีส าคัญ เพราะจุดเช่ือมต่อสายไฟฟ้าเป็นจุด           
ท่ี เปราะบางและก่อให้เกิดความยุ่งยากในระบบไฟฟ้า ฉะนั้ นการเช่ือมต่อสายไฟฟ้าจ าเป็น           
ตอ้งระมัดระวงัเป็นพิเศษส าหรับต่อสายไฟฟ้าเขา้ด้วยกัน โดยใช้หางปลาต่อสายนั้นเป็นท่ีนิยม      
ใชก้นัมาก 

การใช้งานหางปลา 

ในการเช่ือมต่อสายไฟเขา้กบัเทอร์มินอลหรืออุปกรณ์ไฟฟ้าต่างๆ สามารถท าไดห้ลายวิธี เช่น 

(1) การใช้สกรูขันเพื่อยึดสายไฟ จะมีข้อเสียคือ มีความยุ่งยาก ต้องพนัสายไฟกับสกรูและ    
ขนัใหแ้น่น 

(3) การบดักรี เน่ืองจากจุดท่ีเช่ือมต่อมีความบอบบางตอ้งท าดว้ยความระมดัระวงั 
(4) การใช้หางปลา เป็นวิธีท่ีนิยมใช้มากท่ีสุด เน่ืองจากมีความสะดวกและง่ายท่ีสุด หางปลา

อาจมีสีและรูปร่างท่ีแตกต่างกันตามขนาดสายไฟท่ีจะใช้เช่ือมต่อ ส่วนวิธีการ ต่อ 
สายไฟเขา้หางปลาก็จะใช้วิธีการเดียวกัน คือ ใช้มีดหรือเคร่ืองมือปอกฉนวนหุ้มสายไฟ
ออกประมาณ 0.5 cm จากนั้ นเสียบสายไฟตรงบริเวณปลายหางปลา ใช้คีมส าหรับ 
หางปลาบีบจนสายไฟยดึติดกบัหางปลาอยา่งแน่นหนา 
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2) เคเบิ้ลไทร์ (Cable Ties) 

รูปที่ 3.22 เคเบิ้ลไทร์แต่ละขนาด 

 
สายรัดเคเบิ้ลไทร์เอนกประสงค์ ใช้รัดได้ทุกการใช้งาน รัดแน่น เหนียวหนึบ ผ่านการผลิตท่ีได้
มาตรฐานสากล ทนทานต่อการใช้งานหนักได ้มีการทดสอบพิสูจน์ผลความทนทาน เหนียวแลว้ 
ดว้ยการทดสอบรับน ้าหนกัไดเ้กินมาตรฐานเคเบิ้ลไทร์ทัว่ไป 

 
3) เคเบิ้ลแกลน 

รูปที่ 3.23 เคเบิ้ลแกลน 

 
เคเบิ้ลแกลน คือ เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในบ้าน อุปกรณ์ไฟฟ้าในโรงานอุตสาหกรรม เคร่ืองมือทาง
การแพทย์ อุปกรณ์การป้องกันอัคคีภัย  อุปกรณ์ทางในระบบก๊าซต่างๆ อุปกรณ์ทางช้ิน               
ส่วนอิเล็กทรอนิกส์ สายไฟฟ้า พลาสติกยาง เป็นตน้ มาตรฐานUL ครอบคลุมถึงระบบจดัการดว้ย        
เช่น มาตรของฐานโรงงานฉีดหรือขึ้ นรูปช้ินงานพลาสติก มาตรของฐานโรงงานประกอบ              
ช้ินส่วนบนแผน่วงจรมาตรของฐานโรงงานผลิตชุดสายไฟฟ้า 
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3.3 รูปแบบการจัดองค์กรและการบริหารงานขององค์กร 
 
 

 

 

รูปที่ 3.24 แผนภูมิการจดัการองคก์รบริษทัในเครือประกายนคร 

 

 

 

 

 

 

MD

Support

HR Dept

Accounting Dept

Finance Dept

IT Dept

Operation

Warehouse Dept

Logistics Dept

QC & 
Maintenance Dept

Sales Dept นางสาวสุธิดา บุญครอง
นายธีรเทพ แสงศรีมณีวงศ์

Purchasing Dept
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3.4 ต าแหน่งและลกัษณะงานท่ีนักศึกษาได้รับมอบหมาย 
3.4.1 นางสาวสุธิดา บุญครอง   

ต าแหน่งงาน   ผูช่้วยพนกังานขาย 
ลกัษณะการท างาน ท าหนา้ท่ีช่วยขายสินคา้หนา้ร้าน ส าหรับลูกคา้ท่ีมา 

    ซ้ือสินคา้หนา้ร้าน รับโทรศพัท ์ตอบไลน์ลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือ 
    สินคา้ เช็คสินคา้ในสต๊อกเดิน เอกสารสั่งซ้ือสินคา้ และ 
    ท า Power point น าเสนอสินคา้ 
3.4.2 นายธีรเทพ แสงศรีมณีวงศ ์  

ต าแหน่งงาน   ผูช่้วยพนกังานขาย 
ลกัษณะการท างาน  ท าหนา้ท่ีช่วยขายสินคา้หนา้ร้าน ส าหรับลูกคา้ท่ีมา 

    ซ้ือสินคา้หนา้ร้าน รับโทรศพัท ์ตอบไลน์ลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือ 
    สินคา้ เช็คสินคา้ในสต๊อกเดิน เอกสารสั่งซ้ือสินคา้ และ 
    ท า Power point น าเสนอสินคา้ 

 
3.5 ช่ือและต าแหน่งงานของพนักงานท่ีปรึกษา 

3.5.1 พนกังานท่ีปรึกษา :  คุณจารุณี แยม้ประดิษฐ์ 
3.5.2 ต าแหน่งงานของพนกังานท่ีปรึกษา :  Senior HR Executive 

3.6 ระยะเวลาท่ีปฏิบัติงานสหกจิศึกษา 
3.6.1 ระยะเวลาในการด าเนินงาน วนัท่ี 15 พฤษภาคม 2562 – 30 สิงหาคม 2562 
3.6.2 วนัเวลาในการปฏิบติัสหกิจ วนัจนัทร์ – วนัเสาร์ เวลา 08.30 น. – 17.30 น. 

 
3.7 ขั้นตอนและวิธีการด าเนินงาน 

3.7.1 เก็บรวบรวมขอ้มูลความตอ้งการของสถานประกอบการ 
3.7.2 ทบทวนเอกสารหรือขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง 
3.7.3 ศึกษาแนวความคิดและขั้นตอนการท างานกบัพนกังานท่ีปรึกษา 
3.7.4 เร่ิมปฏิบติังานตามขั้นตอนการท างานเป็นล าดบัขั้น 
3.7.5 จดัท าโครงงานและเอกสารประกอบ 
3.7.6 ตรวจสอบขอ้มูลโครงงานรายสัปดาห์ 
3.7.7 น าเสนอโครงงาน 
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3.7     ขั้นตอนและวิธีการด าเนินงาน 

ขั้นตอนการด าเนินงาน พ.ค. 62 มิ.ย. 62 ก.ค. 62 ส.ค. 62 
1.วางแผนการด าเนินโครงการ                 
2.รวบรวมขอ้มูลและแนวคิด                 
3.ออกแบบโครงงาน                 
4.จดัท าโครงงาน                 
5.ตรวจสอบขอ้มูลโครงงาน                 
6.จดัท าเอกสาร                 

ตารางท่ี 3.1 ขั้นตอนการด าเนินงาน 

3.8 อุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใช้ 
3.8.1 อุปกรณ์ดา้นฮาร์ดแวร์ 

- คอมพิวเตอร์ DELL 
- โทรศพัทส์ านกังานใชภ้ายใน 
- โทรศพัทมื์อถือ 
- เคร่ืองปร้ินเอกสาร 

3.8.2 อุปกรณ์ดา้นซอร์ฟแวร์ 
- โปรแกรม Microsoft Word 2013 
- โปรแกรม Microsoft Power point 2013 
- โปรแกรมท่ีทางบริษทัจดัท าขึ้นเอง เช่น โปรแกรมท่ีใช้เช็คสินคา้  โปรแกรมบนัทึก

ประวติัการซ้ือขาย 
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บทที่ 4 

ผลการปฏิบัติงานตามโครงการ 

แบ่งการท างานเป็น 2 แผนก 

1) แผนกขายหนา้ร้าน 
2) แผนกขายส่ง 

 
4.1 แผนกขายหน้าร้าน 

รูปที่ 4.1 แผนกหนา้ร้าน 

แผนกหนา้ร้านส่วนใหญ่จะรับเฉพาะลูกคา้ใหม่ๆ ท่ีสอบถามมาทางไลน์หรือโทรศพัท์เขา้
มาสอบถามและมาซ้ือสินคา้ทางหนา้  ส่วนมากเป็นลูกคา้เงินสด 
    ขั้นตอนการปฏิบัติงาน  

1) รับโทรศพัทส์ั่งซ้ือสินคา้ 
2) ตอบไลน์สอบถามและสั่งซ้ือสินคา้ 
3) ดูแลเวบ็ไซต ์ตอบ e-mail  
4) เช็คข้อมูลประวติัการซ้ือขายสินค้า เช็คดูว่าเป็นลูกค้าเก่าหรือลูกค้าใหม่ เพราะได้

ส่วนลดไม่เท่ากนั  
5) เช็คสินคา้ในสต๊อกวา่มีจ านวนเท่าไหร่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้หรือไม่ 
6) ท าใบเสนอราคา (เฉพาะลูกคา้บางคนท่ีตอ้งการ) 
7) เขียนเปิดใบสั่งขาย 
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8) เดินเอกสารใบสั่งขาย 
9) เช็ครายการสินคา้ท่ีจะส่งใหลู้กคา้ ตรงตามท่ีลูกคา้สั่งหรือไม่ 
10) แจง้ราคารวมของสินคา้ทั้งหมดและรับเงินไปส่งให้แอดมินออกใบก ากับภาษีพร้อม

เงินถอนลูกคา้  
11) กรณีลูกค้าในไลน์หรือลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือผ่านเว็บไซต์ ก็จะจัดส่งสินคา้ผ่าน Kerry และ

ขนส่ง 
 

4.2 แผนกขายส่ง 

รูปที่ 4.2 แผนกขายส่ง 

แผนกขายส่งจะรับเฉพาะลูกคา้เครดิต ไม่รับลูกคา้เงินสด ลูกคา้เครดิตจะตอ้งมียอดสั่งซ้ือสินคา้ 
15,000 บาท ระยะเวลา 6 เดือนติดต่อกนั  
    ขั้นตอนการปฏิบัติงาน  

1) รับโทรศพัทส์ั่งซ้ือสินคา้ 

2) คอยเช็คไลน์ในการสั่งซ้ือสินคา้ 

3) เสนอสินคา้ใหลู้กคา้ 

4) แจง้ราคา ส่วนลด โปรโมชัน่ 

5) ตรวจสอบออเดอร์ท่ีลูกคา้สั่งและเช็คสินคา้ในสต๊อกวา่มีพอไหม 

6) เปิดใบสั่งขาย 

7) แจง้ยอดสินคา้ทั้งหมดใหลู้กคา้ทราบ 

8) ส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

9) ในกรณีสินคา้ช ารุด เสียหาย ท าใบซ่อมสินคา้ 
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4.3 ขั้นตอนการส่ังซ้ือสินค้า 
4.3.1 การส่ังซ้ือสินค้าผ่านทางโทรศัพท์ 

การโทรสั่งซ้ือสินคา้ โทรสั่งสินคา้ท่ีเบอร์ของบริษทัสาขาพระราม3  02-291-0995 หรือ  
02-689-3628 และสาขาเยาวราชเบอร์ 02-225-2600 หรือ 02-222-7400  (ในเวลา 8.30-17.30 น.) 
โดยแจง้ขอ้มูลดงัน้ี 

- ช่ือผูส้ั่งสินคา้ 
- ช่ือสินคา้ รหสัสินคา้ และจ านวน 
- วิธีการจดัส่งหรือมารับสินคา้เองท่ีหน้าร้าน ในกรณีจดัส่งแจง้ท่ีอยู่ท่ีตอ้งการจดัส่ง
อยา่งละเอียด 

- ช าระเงิน ดว้ยวิธีโอนเงินเขา้บญัชีธนาคาร หรือช าระเงินสดทางหนา้ร้าน ลูกคา้แจง้
การช าระเงิน ทาง  E-mail , Line , หนา้ร้าน 
 

4.3.2 การส่ังซ้ือสินค้าผ่าน LINE 

รูปที่ 4.3 ไลน์สอบถามและส่ังซ้ือสินคา้ 

จากรูปท่ี 4.3 เป็นการตอบไลน์ลูกค้าท่ีทักเข้ามาสอบถามเก่ียวกับสินค้า เช่น ราคาเท่าไหร่          
มีส่วนลดเท่าไหร่ ใช้ไฟก่ีโวลท์ ขนาดเท่าไหร่ เราก็ดูว่าสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการคืออะไร และก็เปิด                    
แคตตาล็อกสินค้า ดูสเปคของสินคา้ แล้วก็ตอบตามค าถามท่ีลูกค้าสอบถามเข้ามา  หรือส่งหน้า      
แคตตาลอ็กสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการใหลู้กคา้ตรวจดูสเปค ดูราคา ตามท่ีตอ้งการไดเ้ลย 
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4.3.3 การส่ังซ้ือสินค้าทางเว็บไซต์ 

ขั้นตอนการสั่งซ้ือผา่นเวบ็ไซต ์

1) เขา้สู่หนา้เวบ็ไซต ์http://www.electric-mart.com ของร้าน 

รูปที่ 4.4 หนา้เวบ็ไซตส่ั์งซ้ือสินคา้ 

2) การลอ็กอินเขา้สู่ระบบ  

รูปที่ 4.5 หนา้เวบ็ไซต ์Login เขา้สู่ระบบ 

 จากรูปท่ี 4.5 เป็นการเขา้สู่ระบบหนา้เวบ็ไซตส์ าหรับสมาชิกท่ีเคยสั่งซ้ือสินคา้กบัทางเรา
แลว้และการสมคัรสมาชิก, ช่วยใหติ้ดตามสถานะค าสั่งซ้ือไดต้ลอดเวลา รวมถึงการดูประวติัการ
สั่งซ้ือยอ้นหลงั. 

 

http://www.electric-mart.com/
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3) ลงทะเบียนผูใ้ชใ้หม่  

รูปที่ 4.6 ลงทะเบียนผูใ้ชใ้หม ่

จากรูปท่ี 4.6 การลงทะเบียนผูใ้ชใ้หม่ กรอกขอ้มูลใหค้รบถว้น กดยอมรับเง่ือนไขของทาง
บริษทัและคล๊ิกลงทะเบียน 
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4) เลือกหมวดหมู่สินคา้ หรือ หมวดหมู่แบรนดสิ์นคา้ท่ีตอ้งการชมสินคา้จากร้านคา้  

รูปที่ 4.7 เลือกหมวดสินคา้  
 

5) เม่ือเลือกหมวดหมู่สินคา้ท่ีตอ้งการแลว้ จะปรากฏหนา้สินคา้แต่ละประเภทใหเ้ลือกชม 

รูปที่ 4.8 ตวัอยา่งสินคา้ 
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- ตวัอยา่งสินคา้ 

รูปที่ 4.9 ตวัอยา่งสินคา้ 

จากรูปท่ี 4.9 เม่ือคล๊ิกเลือกประเภทของสินคา้ จะปรากฏหน้าสินคา้ในประเภทนั้นๆ จะ
แสดงสินคา้แต่ละแบบ มีอะไรบา้ง เม่ือเจอสินคา้ท่ีตอ้งการก็คล๊ิกท่ีหยบิใส่ตะกร้า 
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6) ตะกร้าสินคา้ 

รูปที่ 4.10 ตะกร้าสินคา้ 

จากรูปท่ี 4.10 กดท่ีตะกร้าสินคา้ก็จะปรากฏหนา้จอขึ้น เก่ียวกบัราคา จ านวนสินคา้ หรือ ถา้
มีรหัสส่วนลดหรือคะแนนสะสมท่ีคุณตอ้งการเลือกใชห้รือตอ้งการท่ีจะประมาณการค่าใชจ่้ายการ
จดัส่งของคุณกรุณากรอกขอ้มูล แลว้กดสั่งซ้ือตวัอยา่งสินคา้ 

 

7) หลงัจากกดสั่งก็ท าตามขั้นตอนน้ี 
- เม่ือเลือกสินคา้ท่ีตอ้งการครบเรียบร้อยแลว้ CHECKOUT (ท่ีอยูจ่ดัส่ง,ช าระเงิน)  
- ช าระเงิน ดว้ยวิธีโอนเงินเขา้บญัชีธนาคาร 
- ลูกคา้แจง้การช าระเงิน  ทาง  E-mail  
- รอการติดต่อกลบัจากทางร้าน ยนืยนัรายละเอียดการสั่งซ้ือ 
- รอรับสินคา้ รอรับสินคา้ตามท่ีอยูท่ี่ท่านแจง้ไว ้
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➢ โปรแกรมเช็คสินค้า 

 โปรแกรมน้ีเป็นโปรแกรมเช็ครายการสินคา้ ใชเ้ม่ือลูกคา้สั่งสินคา้โดยใชร้หสัสินคา้ในการ
เช็ค ในการพิมพ์เช็คสินค้าจะต้องใช้ * เป็นตัวเร่ิมต้นและเป็นตัวปิด เช่น *AB1234* เสร็จแล้ว
ตรวจดูว่ามีสินคา้หรือไม่ สต๊อกของท่ีไหน สินคา้มีพอต่อการสั่งซ้ือของลูกคา้หรือไม่ ต่อมาก็ดูราคา
ของสินคา้ ราคาท่ีแจง้ในน้ีจะไม่รวม Vat เราตอ้งไปบวก Vat เพิ่มเอง เม่ือเช็คสินคา้แลว้มีของพอต่อ
การสั่งซ้ือ ก็จะส่งขอ้มูลของสินคา้ใหลู้กคา้ทราบ 

 

➢ ท าใบเสนอราคา 

 ท าใบเสนอราคาขายสินคา้ ท าเม่ือลูกคา้ทกัมาสอบถามสินคา้ และขอทราบราคา ส่วนลด 
แลว้จึงขอใบเสนอราคาเพื่อไปยืน่อนุมติั ในใบเสนอราคาจะตอ้งมีราคาขายสินคา้ ส่วนลดท่ีใหลู้กคา้ 
บางบริษทัจะมีค่าจดัส่งดว้ย เน่ืองจากไม่ไดม้ารับสินคา้ท่ีหน้าร้าน หรือ ระยะทางไกลกว่าท่ีบริษทั
ก าหนดไว ้

 

➢ ใบรับแจ้งซ่อม-เคลมสินค้า 

เป็นการท าใบรับแจง้ซ่อม-เคลมสินคา้ ในโปรแกรม Microsoft Excel ท าเม่ือลูกคา้สั่งสินคา้ไป 
แลว้สินคา้เกิดการช ารุดหรือไม่สามารถใชง้านได ้จึงน าส่งคืนสินคา้เพื่อตรวจสอบและท าการซ่อม 
ในกรณีท่ีซ่อมไม่ได้และสินค้าอยู่ในระยะเวลาประกัน (6เดือน) นับจากหน้าบิล ทาง QC จะท า
การเคลมตวัใหม่และส่งคืนลูกคา้ เอกสารน้ีจดัท าขึ้นเพื่อบนัทึกขอ้มูลการรับเขา้และส่งคืนสินคา้
ใหก้บัลูกคา้ 
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➢ ท า Power point น าเสนอสินค้า 

รูปที่ 4.11 ท า Power point สินคา้แบรนด ์Qubix 

 จากรูปท่ี 4.11 เป็นการท า Power point น าเสนอสินคา้แบรนด์ Qubix ว่ามีสินคา้อะไรบา้ง    
มีคุณสมบติัยงัไง ใชย้งัไง ไดรั้บมาตราฐานอะไร ในการท าให้อา้งอิงจากแคตตาล๊อคสินคา้เรียงตาม
หนา้แคตตาล๊อค น าขอ้มูลในแคตตาล๊อคมากรอกลงใน  Power point เพื่อใช้ในการน าเสนอโปรดกั
ในท่ีประชุมหรือเพื่อใหพ้นกังานในบริษทัไดศึ้กษาสินคา้ท่ีจ าหน่าย เพื่อเป็นความรู้เวลาท่ีลูกคา้ถาม
จะไดต้อบไดอ้ยา่งแม่นย  า 

 

 

  



 
 

 

➢ Customer Journey 
คือ ทฤษฎีการท าความเขา้ใจลูกคา้ เพื่อโนม้นา้วพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ไดถู้กช่วงเวลาและถูกวิธี ซ่ึงทั้งหมดน้ี คือ จุดประสงคห์ลกัของการท าการตลาด 

รูปที่ 4.12 ท า Customer journey 

  จากรูป 4.12 น่ีคือขั้นตอนการเดินทางของลูกคา้ในการมาซ้ือสินคา้และบริการในบริษทัประกายนครอยา่งละเอียด เป็นการระบุขั้นตอนเร่ิมตั้งแต่ การรับรู้ ต่อ
ดว้ยการเขา้มาซ้ือสินคา้และการบริการหลงัการขาย  

- การท า Customer Journey จะท าใหเ้ราทราบถึงปัญหาของการบริการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และสามารถแกไ้ขปัญหาไดถู้กจุด 
 

จอดรถ
เปิดประตูให้

ลูกคา้
ลูกคา้เดินดูสินคา้

สร้างขอ้มูล

ส าหรับลูกคา้ใหม่
รอสินคา้ รอใบเสร็จ /เงินทอน

เปล่ียนสินคา้/

คืนสินคา้
จดัส่งสินคา้ เคลมสินคา้ ซ่อมสินคา้

การบริการ

เก้าอ้ีส าหรับนัง่รอสินคา้/บริการน ้าด่ืม/

เสนอโปรโมชัน่และส่วนลด
โทร

บริการหลงัการขายการรับรู้

คน้หาสินคา้ทางหนา้เว็บ Facebook LINE
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บทที่ 5 
สรุปผลปฏิบัติงาน 

5.1 สรุปผลโครงงาน 
5.1.1 จากการศึกษาและท างานในต าแหน่งผูช่้วยพนกังานขายภายในบริษทัประกายนครกรุ๊ป 

จ ากัด  เพื่อศึกษาขั้นตอนการปฏิบัติงานด้านการขายเก่ียวกับอุปกรณ์ไฟฟ้าและ          
ฝึกทกัษะประสบการณ์ในการท างาน และให้สามารถปฏิบติังานในส่วนของการขาย
และการบริการลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ มีหนา้ท่ี รับโทรศพัทแ์ละตอบไลน์ในการ
สั่งซ้ือสินคา้ เช็คสินคา้ในสต๊อกสินคา้และแจง้ราคา ส่วนลด โปรโมชัน่ ให้ลูกคา้ทราบ 
ถ้าลูกค้าตกลงสั่งซ้ือก็ท าการเปิดบิลใบสั่งขายโดยเขียนช่ือลูกค้า รหัสสินค้า ราคา 
ส่วนลด และประสานงานส่งต่อไปให้แผนกADMINท าใบสั่งเปิดบิล นอกจากน้ียงัมี
หน้าท่ีท า Powerpoint สินคา้ในการน าเสนอต่อท่ีประชุมและ  ท าการตลาดโดยการท า 
Customer Journey เพื่อศึกษาวิถีการเดินทางของลูกค้าต่อองค์กรของเรา ดูข้อดีและ
ขอ้บกพร่องในการปฏิบติังานขาย เพื่อพฒันาแต่ละขั้นตอนของการขายให้ลูกคา้เกิด
ความพึงพอใจในสินคา้และการบริการ จากการท างานในต าแหน่งผูช่้วยพนกังานขาย
บริษัทประกายนครกรุ๊ป จ ากัด ท าให้ได้เรียนรู้การปฏิบัติงานในต าแหน่งผู ้ช่วย
พนักงานขาย ไดท้ราบขั้นตอนการปฏิบติังานดา้นการขายเก่ียวกบัอุปกรณ์ไฟฟ้าและ
สามารถปฏิบติังานในส่วนของการขายและการบริการลูกคา้ไดมี้ประสิทธิภาพ 

 
5.1.2 ขอ้จ ากดัหรือปัญหาของโครงงาน 

5.1.2.1 เน่ืองจากสินคา้ในบริษทัมีจ านวนมากและมีสินคา้หลายแบรนด์หลายยี่ห้อ ท าให้
ตอ้งใชเ้วลาในการท าความรู้จกัและท าความเขา้ใจในตวัสินคา้ 

5.1.2.2 ขั้นตอนและกระบวนการท างานท่ีมีมากเกินไป เกิดความล่าชา้ในการขายสินคา้  
5.1.2.3 เน่ืองจากมีการยกเลิกสินคา้บางแบรนดท่ี์เคยน าเขา้ และมีการน าเขา้สินคา้ใหม่ท่ีมา

แทน รหัสสินคา้บางตวัท่ีลูกคา้เคยซ้ือก็เปล่ียนใหม่ ท าให้เกิดการผิดพลาดในการ
ใชร้หสัสินคา้ 
 

5.1.3 ขอ้เสนอแนะ 
5.1.3.1 ควรปรับขั้นตอนการท างานใหน้อ้ยลงเพื่อใหเ้กิดความรวดเร็ว 
5.1.3.2 ควรยกเลิกรหสัสินคา้ท่ีไม่ไดน้ าเขา้ออกจากระบบ เพื่อใหส้ะดวกต่อการใชง้าน 
5.1.3.3 ควรแบ่งหน้าท่ีการท างานอย่างชัดเจนเพื่อท่ีจะท าให้การท างานมีประสิทธิภาพ

มากขึ้น  
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5.2 สรุปผลการปฏิบัติงานสหกจิศึกษา  

5.2.1 ไดรั้บประสบการณ์จริงในการท างานตามหนา้ท่ีท่ีไดรั้บมอบหมาย ท าใหไ้ดเ้รียนรู้และ
พัฒนาตนเองเพื่อท่ีจะสามารถปรับตัวให้เข้ากับหน่วยงานและการปรับตัวเพื่อให้
ท างานร่วมกบัผูอ่ื้นไดดี้ ท าให้มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีมากขึ้นและไดฝึ้กฝนตวัเองในเร่ือง
ของการตรงต่อเวลา มีความรับผิดชอบต่อภาระหน้าท่ีท่ีไดรั้บมอบหมาย ทั้งยงัไดรั้บ
ประสบการณ์การท างานในสภาวะ     เเวดล้อมและสถานการณ์จริงซ่ึงอาจพบเจอ
ปัญหาในการท างานบา้งและตอ้งเรียนรู้ท่ีจะหาทางแกไ้ขปัญหาถือวา่เป็นประสบการณ์
ท่ีมีค่ามากนอกจากน้ีเเลว้ยงัไดท้ างานท่ีไม่เคยคิดวา่จะท าไดดี้และมีบางงานท่ีไดท้ าแลว้
รู้สึกไม่ชอบท าให้พบว่าตนเองเหมาะสมกบังานในลกัษณะใด       ซ่ึงถือว่ามีส่วนท่ีจะ
ช่วยในการตดัสินใจเลือกประกอบอาชีพในอนาคตได ้

 
5.2.2 ขอ้ดีของการปฏิบติังานสหกิจ 

5.2.2.1 ไดเ้รียนรู้ขั้นตอนการปฏิบติังานจริงทั้งยงัไดรั้บประสบการณ์การท างาน 
5.2.2.2 ท าใหมี้ทกัษะดา้นมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีมากขึ้น เขา้กบัคนอ่ืนๆไดดี้ยิง่ขึ้น 
5.2.2.3 ไดฝึ้กฝนตวัเองในเร่ืองของการตรงต่อเวลา 
5.2.2.4 ท าให้พบว่าตนเองเหมาะสมกับงานในลกัษณะใด  จะช่วยในการตัดสินใจเลือก

ประกอบอาชีพในอนาคตได ้
 

5.2.3 ปัญหาท่ีพบของการปฏิบติังานสหกิจศึกษา 
5.2.3.1  การปฏิบติังานสหกิจศึกษาในช่วง 2 สัปดาห์สุดทา้ยตรงกับเวลาเรียน จึงท าให้

ตอ้งขาดเรียน 2 สัปดาห์ 
5.2.3.2 ขอ้มูลของบริษทัและวิธีการท างานบางอยา่งไม่สามารถเปิดเผยขอ้มูลได ้

 
5.2.4 ขอ้เสนอแนะ 

5.2.4.1 ควรจดัเวลาในการปฏิบติัสหกิจศึกษาใหพ้อดี ไม่ใหเ้กินเวลาเรียน 
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ภาคผนวก ก 

ภาพขณะปฏิบัติงานสหกจิศึกษา 

 
รูปท่ี ก.1 ท า Powerpoint น าเสนอสินคา้ 

 
รูปท่ี ก.2 รับออเดอร์สั่งซ้ือสินคา้ลูกคา้หนา้ร้าน 
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รูปท่ี ก.3 เช็คสินคา้ตามท่ีลูกคา้สั่ง ตรวจสอบความถูกตอ้งและสภาพของสินคา้ 

 

 
รูปท่ี ก.4 เช็คสต๊อกสินคา้ท่ีจ าหน่าย 
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รูปท่ี ก.5 ทดสอบความรู้เก่ียวกบัขอ้มูลสินคา้ 

 

 
รูปท่ี ก.6 เช็คขอ้มูลการสั่งซ้ือของลูกคา้ 
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ภาคผนวก ข 

บทความทางวิชาการ 

บทบาทและหน้าท่ีผู้ช่วยพนักงานขาย บริษัท ประกายนครกรุ๊ป จ ากดั 

The Roles and Responsibilities of Sales Assistant At Praguynakorn Group Company Limited 

 

บทคัดย่อ 
          บริษทัในเครือประกายนคร ได้ด าเนิน
ธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์ไฟฟ้าทุกชนิดมาอย่าง
ต่อเน่ือง นบัเป็นระยะเวลากวา่ 50 ปี ดว้ยความ
มุ่งมัน่ทุ่มเทท่ีจะน าเสนอผลิตภณัฑ์น าเขา้จาก
ต่างประเทศ  และผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์
ของประกายนครเอง ซ่ึงเป็นผลิตภัณฑ์ท่ี มี
คุณภาพดีและมูลค่าราคาท่ีเหมาะสม รวมไป
ถึ ง ก า ร น า เส น อ ด้ า น ง าน บ ริ ก า ร ท่ี มี
ประสิทธิภาพท่ีสามารถตอบสนองผูบ้ริโภค
ใหไ้ดม้ากท่ีสุด  
          จากการท่ีคณะผูจ้ดัท าได้มาปฏิบัติงาน 
ณ บริษทัประกายนครกรุ๊ป จ ากดั ในต าแหน่ง
ผูช่้วยพนกังานขายเพื่อฝึกทกัษะประสบการณ์
ในการท างานและช่วยให้สามารถปฏิบติังาน
ในส่วนของการขายและการบริการลูกคา้ได้
อย่ า ง มี ป ระ สิ ท ธิภ าพ และป ระ สิ ท ธิ ผล 
นอกจากน้ีการปฏิบติังานดังกล่าวยงัสามารถ
น าความรู้ท่ีไดไ้ปประยุกต์ใช้ในการประกอบ
อาชีพในอนาคตได ้
ค าส าคัญ :ทกัษะ/ประสบการณ์/การบริการ 

Abstract 
Praguynakorn Group Company Limited has 
operated the trading business of electrical 

devices for over 5 0  years. It aims to deliver 
high quality products imported from abroad 
its own brand with reasonable prices, and 
service excellence to customers. 
The students took an internship with this 
company as a sale assistant to practice selling 
and working skills in this area. This also 
included customer care services. At the end 
of this cooperative program, the students can 
utilize a lot of experience gained for future 
careersly. 
Keywords : service, skills, experience 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาการปฏิบัติงานในต าแหน่งผูช่้วย
พนักงานขายของบริษัท ประกายนครกรุ๊ป 
จ ากดั 
2. เพื่อส่งเสริมความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับ
อุปกรณ์ไฟฟ้า และฝึกทกัษะประสบการณ์ใน
การท างาน 
3. เพื่อช่วยให้สามารถปฏิบติังานในส่วนของ
การขายและการบ ริการลู กค้าได้อย่ าง มี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล   

 
 

 
 



56 
 

 

ขอบเขตของการศึกษา 
1. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี เป็นการปฏิบติังานดา้น

การตลาดในต าแหน่งผูช่้วยพนักงานขาย 
ภายใน บริษัทประกายนครกรุ๊ป จ ากัด 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา เป็นการศึกษาบทบาท
และหน้าท่ีของผูช่้วยพนักงานขายบริษัท
ประกายนครกรุ๊ป จ ากดั 

3. ขอบ เขตด้ าน เวล า  ระห ว่ างวัน ท่ี  1 5 
พฤษภาคม พ.ศ. 2562 ถึง วนัท่ี 30 สิงหาคม 
พ.ศ. 2562  

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1. ไดท้ราบถึงลกัษณะการท างาน ขั้นตอนการ

ท างานในส่วนงานด้านการตลาดต าแหน่ง

ผูช่้วยพนกังานขายของบริษทั ประกายนคร

กรุ๊ป จ ากดั 

2. ได้ความรู้เก่ียวกับเคร่ืองมืออุปกรณ์ไฟฟ้า 

ความปลอดภยัในการใชอุ้ปกรณ์ไฟฟ้า 

3. ไดส้ร้างโอกาสในการขาย สร้างฐานลูกคา้ 

และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

รายละเอยีดการปฏิบัติงาน 

บริษทั ประกายนครกรุ๊ป จ ากดั 

ท่ี ตั้ งส ถานประกอบการ 476 -492  ถนน

พระราม3 แขวงบางโคล่  เขตบางคอแหลม 

กรุงเทพฯ 10120เบอร์โทรศพัท ์02 291 0995 , 

02 689 3628เบอร์แฟกซ์ 0 2291 0996 อีเมล ์

sales@praguynakorn.com 

 

 

ต าแหน่งและลักษณะงานท่ีนักศึกษาได้รับ

มอบหมาย 

นางสาวสุธิดา บุญครอง ต าแหน่งงาน ผูช่้วย

พนกังานขาย ลกัษณะการท างานท าหนา้ท่ีช่วย

ขายสินคา้หนา้ร้าน ส าหรับลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้

หน้าร้าน รับโทรศพัท์ ตอบไลน์ลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือ

สินคา้ เช็คสินคา้ในสต๊อกเดิน เอกสารสั่งซ้ือ

สินคา้ และท า Power point น าเสนอสินคา้ 

นายธีรเทพ แสงศรีมณีวงศ์  ต าแหน่งงาน  

ผู ้ช่วยพนักงานขาย ลักษณะการท างาน ท า

หน้าท่ีช่วยขายสินค้าหน้าร้าน ส าหรับลูกค้า

ท่ีมาซ้ือสินคา้หนา้ร้าน รับโทรศพัท์ ตอบไลน์

ลูกค้าท่ีสั่งซ้ือสินค้า เช็คสินค้าในสต๊อกเดิน 

เอกสารสั่ ง ซ้ื อ สินค้า และท า Power point 

น าเสนอสินคา้ 

ช่ือและต าแหน่งงานของพนักงานท่ีปรึกษา 

พนกังานท่ีปรึกษา:  คุณจารุณี แยม้ประดิษฐ์ 

ต าแหน่งงานของพนักงานท่ีปรึกษา:  Senior 

HR Executive 

ระยะเวลาท่ีปฏิบัติงานสหกจิศึกษา 

ระ ย ะ เว ล าใน ก ารด า เนิ น ง าน  วัน ท่ี  15 

พฤษภาคม 2562 – 30 สิงหาคม 2562 

วนัเวลาในการปฏิบัติสหกิจ วนัจันทร์ – วนั

เสาร์ เวลา 08.30 น. – 17.30 น. 

 

 

 

 

mailto:sales@praguynakorn.com
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ขั้นตอนและวิธีการด าเนินงาน 

1. เก็บรวบรวมข้อมูลความต้องการของ

สถานประกอบการ 

2. ทบทวนเอกสารหรือขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง 

3. ศึกษาแนวความคิดและขั้ นตอนการ

ท างานกบัพนกังานท่ีปรึกษา 

4. เร่ิมปฏิบติังานตามขั้นตอนการท างานเป็น

ล าดบัขั้น 

5. จดัท าโครงงานและเอกสารประกอบ 

6. ตรวจสอบขอ้มูลโครงงานรายสัปดาห์ 

7. น าเสนอโครงงาน 

อุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใช้ 

อุปกรณ์ดา้นฮาร์ดแวร์ 

- คอมพิวเตอร์ DELL 

- โทรศพัทส์ านกังานใชภ้ายใน 

- โทรศพัทมื์อถือ 

- เคร่ืองปร้ินเอกสาร 

อุปกรณ์ดา้นซอร์ฟแวร์ 

- โปรแกรม Microsoft Word 2013 

- โป รแกรม  Microsoft Power point 

2013 

- โปรแกรมท่ีทางบริษทัจดัท าขึ้นเอง 

เช่ น  โป รแก รม ท่ี ใช้ เช็ ค สิ น ค้ า  

โปรแกรมบนัทึกประวติัการซ้ือขาย 

สรุปผลโครงงาน 

จากการศึกษาและท างานเก่ียวกับ 

“บทบาทและหน้าท่ี ผู ้ช่ วยพนักงานขาย 

บริษัทประกายนครกรุ๊ป จ ากัด” ผูจ้ ัดท าได้

ศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 

และขอ้มูลจากพี่ๆท่ีปรึกษาเก่ียวกับขั้นตอน

การท างาน สอดแทรกความรู้ ข้อมูลและ

ประโยชน์ เพื่อเป็นความรู้ให้ผูท่ี้ศึกษาหรือผู ้

ท่ีสนใจขั้นตอนการท างานต าแหน่งผูช่้วย

พนักงานขาย โครงงานของเราน าเสนอ

ออกมาในรูปแบบท่ีเน้นเน้ือหา เพื่อความ

เขา้ใจง่าย ผูจ้ดัท ามีความพึงพอใจในเน้ือหา

สาระเป็นอย่างมาก และมีความรู้ในเร่ือง

เก่ียวกบัขั้นตอนการท างานมากยิ่งขึ้น  อีกทั้ง

ยงัสามารถน าความรู้ท่ีได้ไปใช้ในโอกาส

ต่างๆ ในชีวิตประจ าวนัไดอ้ยา่งเหมาะสม   

ข้อจ ากดัหรือปัญหาของโครงงาน 

1. เน่ืองจากสินคา้ในบริษทัมีจ านวนมากและ

มีสินคา้หลายแบรนดห์ลายยี่หอ้ ท าใหต้อ้ง

ใช้เวลาในการท าความรู้จกัและท าความ

เขา้ใจในตวัสินคา้ 

2. ขั้นตอนและกระบวนการท างานท่ีมีมาก

เกินไป เกิดความล่าช้าในการขายสินค้า 

ท าใหลู้กคา้รอสินคา้และใบเสร็จนาน 

3. เน่ืองจากมีการยกเลิกสินค้าบางแบรนด์   

ท่ี เค ยน า เข้ า  และ มี ก ารน า เข้ า สิ นค้ า      

ใหม่ท่ีมาแทน รหัสสินคา้บางตวัท่ีลูกค้า

เค ย ซ้ื อก็ เป ล่ี ยน ใหม่  ท าให้ เกิ ดก าร

ผิ ด พ ล า ด ใ น ก า ร ใ ช้ ร หั ส สิ น ค้ า
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ข้อเสนอแนะ 

1. ควรลดขั้นตอนการท างานให้น้อยลง

เพื่อใหเ้กิดความรวดเร็ว 

2. ควรยกเลิกรหัสสินคา้ท่ีไม่ไดน้ าเขา้ออก

จากระบบ เพื่อใหส้ะดวกต่อการใชง้าน 

3. ควรมีการรับบุ คลากรเพิ่ ม  และแบ่ ง

หนา้ท่ีการท างานอย่างชดัเจนเพื่อท่ีจะท า

ให้ ก ารท างาน มีป ระสิท ธิภ าพและ

ประสิทธิผลมากขึ้น 

สรุปผลการปฏิบัติงานสหกจิศึกษา  

ได้รับประสบการณ์จริงในการท างาน

ตามหนา้ท่ีท่ีไดรั้บมอบหมาย ท าให้ไดเ้รียนรู้

และพฒันาตนเองเพื่อท่ีจะสามารถปรับตวัให้

เข้ากับหน่วยงานและการปรับตัวเพื่ อให้

ท างาน ร่วมกับผู ้ อ่ืนได้ ดี  ท าให้ มีม นุษย์

สัมพันธ์ท่ีดีมากขึ้นและได้ฝึกฝนตัวเองใน

เร่ืองของการตรงต่อเวลา มีความรับผิดชอบ

ต่อภาระหนา้ท่ีท่ีไดรั้บมอบหมาย ทั้งยงัไดรั้บ

ประสบการณ์การท างานในสภาวะเเวดลอ้ม

และสถานการณ์จริงซ่ึงอาจพบเจอปัญหาใน

การท างานบ้างและต้องเรียนรู้ท่ีจะหาทาง

แก้ไขปัญหาถือว่าเป็นประสบการณ์ท่ีมีค่า

มากนอกจากน้ีเเลว้ยงัไดท้ างานท่ีไม่เคยคิดว่า

จะท าได้ดีและมีบางงานท่ีได้ท าแลว้รู้สึกไม่

ชอบท าให้พบว่าตนเองเหมาะสมกับงานใน

ลักษณะใดซ่ึงถือว่ามีส่วนท่ีจะช่วยในการ

ตดัสินใจเลือกประกอบอาชีพในอนาคตได ้

ข้อดีของการปฏิบัติงานสหกจิ 

1. ได้เรียนรู้ขั้นตอนการปฏิบัติงานจริงทั้ ง

ยงัไดรั้บประสบการณ์การท างาน 

2. ท าให้มีทกัษะดา้นมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีมาก

ขึ้น เขา้กบัคนอ่ืนๆไดดี้ยิง่ขึ้น 

3. ได้ฝึกฝนตัวเองในเร่ืองของการตรงต่อ

เวลา 

4. ท าให้พบว่าตนเองเหมาะสมกับงานใน

ลกัษณะใด จะช่วยในการตดัสินใจเลือก

ประกอบอาชีพในอนาคตได ้

ปัญหาที่พบของการปฏิบัติงานสหกจิศึกษา 

1. การปฏิบัติงานสหกิจศึกษาในช่วง 2 

สัปดาห์สุดทา้ยตรงกบัเวลาเรียน จึงท าให้

ตอ้งขาดเรียน 2 สัปดาห์ 

2. ข้อมูลของบ ริษัทและวิ ธีการท างาน

บางอยา่งไม่สามารถเปิดเผยขอ้มูลได ้

ข้อเสนอแนะ 

1. ควรจดัเวลาในการปฏิบติัสหกิจให้พอดี 

ไม่ใหเ้กินเวลาเรียน 

2. ควรลดขั้นตอนการด าเนินงานในการท า

เอกสารยืน่เร่ืองสหกิจศึกษา 
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