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บทท่ี  1 

บทน ำ 

1.1 ท่ีมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

ผูค้นในยคุปัจจุบนัหนัมำให้ควำมสนใจเก่ียวกบัควำมสะดวกสบำยและเป็นส่วนตวัใน

กำรเดินทำง อีกทั้งผูค้นหันมำประหยดัในเร่ืองกำรใช้สอยต่ำงๆ ไม่ว่ำจะในด้ำนกำรอุปโภค 

บริโภค ขณะเดียวกนักำรใช้จ่ำยฟุ่มเฟือยท่ีไม่จ  ำเป็นก็ลดน้อยลงดว้ย แต่ทว่ำในเร่ืองของกำร

เดินทำงท่ีผูค้นส่วนใหญ่ตอ้งใช้พำหนะในกำรเดินทำง ไม่ว่ำจะมอเตอร์ไซด์ รถยนต์ หรือ

โดยสำรรถสำธำรณะ ก็ลว้นแต่ตอ้งมีค่ำใชจ่้ำยในกำรเดินทำงดว้ยกนัทั้งส้ิน แต่ก็ยงัไม่สำมำรถ

ตอบโจทยส์ ำหรับผูบ้ริโภคท่ีตอ้งกำรควำมสะดวกสบำย และเป็นส่วนตวัในกำรเดินทำง กำร

ออกบูธรถยนตนิ์สสันเพื่อจดักิจกรรมทำงกำรตลำดนั้นจึงเป็นทำงเลือกอีกทำงหน่ึงเพื่อส่งเสริม

กำรตลำด เพื่อเพิ่มยอดขำยให้มำกข้ึน และกระตุน้ควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค และส่ิงส ำคญั

ท่ีสุดคือ กำรท ำใหลู้กคำ้ไดมี้โอกำสทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์และมัน่ใจในคุณสมบติัของสินคำ้ กำร

ออกบูธรถยนตนิ์สสันเป็นอีกทำงเลือกหน่ึงท่ีน่ำสนใจส ำหรับนิสสัน เพรำะนอกจำกจะเป็นกำร

ประชำสัมพนัธ์สินคำ้แลว้ยงัเป็นกำรกระตุน้ยอดขำยอีกดว้ย ดงันั้นกำรจดักิจกรรมออกบูธให้

เป็นท่ีสนใจและเป็นท่ีกล่ำวขำนกบัทั้งกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยและสำธำรณะชน จดัข้ึนเพื่อแนะน ำ

สินคำ้ และเพื่อตอบโจทยใ์นควำมตอ้งกำรซ้ือของลูกคำ้ไดม้ำกยิง่ข้ึน  

กำรออกบูธรถยนต์นิสสันเพื่อจดักิจกรรม ท ำให้ลูกคำ้ได้มีโอกำสสัมผสั เขำ้ถึงตวั

สินค้ำได้อย่ำงแท้จริง และเพื่อให้ลูกค้ำได้มีปฏิสัมพนัธ์กับท่ีปรึกษำกำรขำยในกำรช่วย

ตดัสินใจซ้ือ เพื่อเป็นกำรกระตุน้ยอดขำยของนิสสัน และใน ณ ขณะนั้น ลูกคำ้จะไดรั้บสิทธิ

พเิศษต่ำงๆ ส่วนลด ของแถม เพิ่มเติมอีกดว้ย 

กำรออกบูธรถยนต์นิสสันเพื่อจดักิจกรรมทำงกำรตลำดรถยนตนิ์สสันนอกจำกจะท ำ

ให้ลูกค้ำได้มีโอกำสสัมผสัและเข้ำถึงสินค้ำอย่ำงแท้จริงนั้น ยงัมีโปรโมชั่นอีกหลำยหลำย
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ทำงเลือกส ำหรับลูกคำ้ ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัท่ีปรึกษำกำรขำยว่ำจะช้ีแนะลูกคำ้ไปทำงโปรโมชั่นท่ี

เหมำะสมกบัโปรไฟล์ของลูกคำ้ เพื่อท ำให้ลูกคำ้มีทำงเลือกในกำรตดัสินใจซ้ือไดห้ลำกหลำย

และรวดเร็วมำกยิง่ข้ึน 
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1.1  วตัถุประสงค์ของโครงงาน 

1.1.1 เพื่อศึกษำขั้นตอน วธีิ กำรออกบูธจดักิจกรรมทำงกำรตลำด ของบริษทั  

นิสสัน เอส เค ชวัร์บำงบวัทอง 

1.1.2 เพื่อศึกษำกำรท ำงำนในต ำแหน่งท่ีปรึกษำกำรขำยของบริษทั นิสสัน เอส เค 

ชวัร์ บำงบวัทอง 

1.3   ขอบเขตของโครงงาน 

1.3.1 ศึกษำขั้นตอน วธีิ กำรออกบูธจดักิจกรรมทำงกำรตลำด และ ศึกษำกำรท ำงำนใน

ต ำแหน่งท่ีปรึกษำฝ่ำยขำย ของบริษทั นิสสัน เอส เค ชวัร์ บำงบวัทอง 

1.3.2 ต ำแหน่งท่ีปรึกษำกำรขำยของบริษทั นิสสัน เอส เค ชวัร์ บำงบวัทอง 

1.3.3    ระยะเวลำในกำรศึกษำเร่ิมตั้งแต่วนัท่ี 14 พฤษภำคม ถึงวนัท่ี 31 สิงหำคม    พ.ศ.2562 

1.4 ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

1.4.1 ไดเ้รียนรู้ขั้นตอน รูปแบบ กำรออกบูธจดักิจกรรมทำงกำรตลำด ของบริษทั  

นิสสัน  เอส เค ชวัร์ บำงบวัทอง  

1.4.2 ไดศึ้กษำกำรท ำงำนในต ำแหน่งท่ีปรึกษำฝ่ำยขำย 
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บทที ่2 

ทบทวนเอกสาร และ วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

การศึกษาเร่ือง การออกบูธและจดักิจกรรมทางการตลาดรถยนต์นิสสัน เอส เค ชวัร์ 

บางบวัทองคณะผูจ้ดัท าได้ค้นควา้ วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง เอกสารและงานวิจยั เพื่อน ามา

ประกอบการน าเสนอโครงงานเพื่อไปใชใ้หเ้กิดประโยชน์  

 คณะผูจ้ดัท าจึงไดศึ้กษาเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งและไดน้ าเสนอตามหวัขอ้ต่างๆดงัน้ี 

2.1 แนวคิดคุณภาพการใหบ้ริการและการรับรู้คุณภาพ 

2.2 แนวคิดเก่ียวกบัผูบ้ริโภคและพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.3 ทฤษฎีแรงจูงใจ 
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2.1 แนวคิดคุณภาพการให้บริการและการรับรู้คุณภาพ 

 นกัวชิาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของคุณภาพการใหบ้ริการไวม้ากเก่ียวกบัเร่ืองน้ี 

ผูศึ้กษาจึงขอน าความหมายของคุณภาพการให้บริการของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ

(2540,หนา้80) กล่าววา่คุณภาพใหบ้ริการ มีลกัษณะ 10 ประการ ดงัน้ี 

1. การเขา้ถึงลูกคา้ (Access) หมายถึง บริการท่ีใหก้บัลูกคา้ ตอ้งอ านวยความสะดวกใน

ดา้นเวลาสถานท่ีแก่ลูกคา้ คือ ไม่ใหลู้กคา้คอยนาน ท าเลท่ีตั้งเหมาะสม ซ่ึงแสดงถึง

ความสามารถของการเขา้ถึงลูกคา้ 

2. การติดต่อส่ือสาร (Communication) หมายถึง ความสามารถในการสร้างความสัมพนัธ์

และส่ือสารความหมายไดถู้กตอ้งชดัเจน ใชภ้าษาท่ีง่าย สุภาพและรับฟังผูใ้ชบ้ริการ 

3. ความสามารถ (Competence) หมายถึง ความรู้ความสามารถในการปฏิบติังานบริการท่ี

รับผดิชอบอยา่งถูกตอ้ง และมีประสิทธิภาพ 

4. ความมีน ้าใจ (Courtesy) หมายถึง ความมีไมตรีจิตท่ีดี มีความสุภาพ รู้จกัใหเ้กียรติผูอ่ื้น 

จริงใจ มีน ้าใจ และเป็นมิตรกบัเพื่อนร่วมงาน โดยเฉพาะผูใ้หบ้ริการตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์

กบัผูรั้บบริการ 

5. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) หมายถึง ความสามารถในดา้นการสร้างความเช่ือมัน่ดว้ย

ความซ่ือสัตย ์สุจริตของผูป้ฏิบติังานบริการ 

6. ความไวว้างใจ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการน าเสนอผลิตภณัฑบ์ริการ

ตามค ามัน่สัญญาท่ีใหไ้วอ้ยา่งตรงไปตรงมาและถูกตอ้ง 

7. การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) หมายถึง การแสดงความเตม็ใจท่ีจะช่วยเหลือ

และพร้อมท่ีจะใหบ้ริการลูกคา้อยา่งทนัท่วงที 

8. ความปลอดภยั (Security) หมายถึง สภาพท่ีปราศจากอนัตราย ความเส่ียงภยัและปัญหา

ต่างๆ 

9. การสร้างบริการใหเ้ป็นท่ีรู้จกั (Tangible) หมายถึง สภาพท่ีปรากฏใหเ้ห็นหรือสามารถ

จบัตอ้งไดใ้นการบริการ 
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10. การเขา้ใจและรู้จกัลูกคา้ (Understanding and knowing Customer) หมายถึง ความ

พยายามในการคน้หาและท าความเขา้ใจกบัความตอ้งการของลูกคา้ รวมทั้งการให้

ความสนใจในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

กมัปนาท ผุดผอ่ง. (2549) ไดใ้ห้ความหมาย ของคุณภาพการให้บริการการเห็นท่ีดีท่ีสุด

หรือเลวท่ีสุดจากหลายๆทาง และไดใ้ห้ความหมายของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคนั้น

ว่า ขั้นตอนล าดบัก่อนหลงั คือการรับรู้ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 

ตลอดจนการด าเนินงาน 

จากความหมายการรับบริการ เหตุผลท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจพื้นฐานของบุคคลท่ี

กระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงเพื่อเพิ่มความมุ่งหวงัท่ีตั้ งเอาไว ้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีต้องการ 

ผลลพัธ์ท่ีเป็นไปไดข้ึ้นอยูก่บัการกระท าและทางเลือกความน่าจะเป็นซ่ึงมุ่งหวงัและเป้าหมายน้ี

เป็นผลต่อทศันคติท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งต่อการใหบ้ริการ 

การรับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) 

Gronroos (อา้งอิงจาก มณีรัตน์ แตงอ่อน, 2551:28) กล่าววา่การรับรู้คุณภาพการบริการ

ประกอบไปด้วย 2 ลักษณะคือ ลักษณะทางเทคนิคหรือผลท่ีได้และลักษณะหน้าท่ีหรือ

ความสัมพนัธ์ของกระบวนการดงั แสดงในภาพ โดยท่ีคุณภาพดา้นเทคนิคเป็นการพิจารณา

เก่ียวกบัผูใ้ห้บริการจะใช้เทคนิคอะไรท่ีจะท าให้ลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการเกิดความพอใจตาม

ความตอ้งการพื้นฐาน การรับรู้คุณภาพท่ีดีเกิดข้ึนเม่ือความคาดหวงัของลูกคา้ตรงกบัการรับรู้ท่ี

ไดจ้ากประสบการณ์ท่ีผา่นมา ถา้ความคาดหวงัของลูกคา้ต่อการบริหารหรือสินคา้นั้นสูง โดยท่ี

ความคาดหวงัต่อคุณภาพจะไดอิ้ทธิพลจากการส่ือสารทางการตลาดการส่ือสารแบบปากต่อ

ปากภาพลกัษณ์ขององคก์ร และความตอ้งการของลูกคา้เอง ส่วนลกัษณะตามหนา้ท่ีจะเป็นการ

พิจารณาจากผูท่ี้ให้บริการจะท าอย่างไรให้การบริการดีเท่ากบัการรับรู้จากประสบการณ์ของ

ลูกคา้ท่ีผา่นมา 



7 
 

 

1.คุณภาพทางเทคนิค (Technical Quality) เป็นส่ิงที่ลูกค้าได้รับจากการบริการทีส่ามารถวดัได้

อย่างชัดเจน 

 2.คุณภาพทางหน้าที ่(Function Quality) เป็นวธีิการให้บริการทีว่ดัคุณภาพได้ยากมีความ

หลากหลายและเปลี่ยนแปลงได้มาก คุณภาพในหน้าทีจ่ะเกีย่วข้องกบัปฏิกิริยาทางจิตวทิยา 

การบริการเป็นส่ิงท่ีทุกธุรกิจน ามาใชใ้นการสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัซ่ึงถือวา่เป็นส่ิง

ส าคญัในการประกอบธุรกิจในปัจจุบนัเพราะการบริการเป็นส่วนท่ีท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความ

พึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2547 : 315) 

คุณภาพของงานบริการ 

สุรศกัด์ิ นานากูล (2533 อา้งอิงจาก อุทุมพร แมน้ศิริกุล, 2550 : 44) ไดใ้ห้ความหมาย

ของคุณภาพไวว้่า คุณภาพหมายถึง ความพึงพอใจของลูกคา้ หรือผูใ้ช ้หรือผูบ้ริโภค หรือส่ิงท่ี

ใชอ้ยา่งเหมาะสม รวดเร็ว และถูกตอ้ง ลกัษณะของการบริการท่ีมีคุณภาพจะตอ้งมี คือ 

ความน่าเช่ือถือ 

- ความต่อเน่ืองของการบริการท่ีให ้

- ความเพียงพอของบริการท่ีให ้

- ความปลอดภยัและทนัสมยั 

- ความยติุธรรม และความเท่าเท่ียมกนัของบริการท่ีให้ 

- รูปแบบการบริการท่ีดี 

- ราคาบริการเหมาะสม 

ทั้งน้ี เพราะองค์กรธุรกิจตั้งข้ึนมาเพื่อผลิตสินค้าและบริการออกขายให้ได้ผล และ

ก าไรคุม้กบัเงินท่ีลงไป การท่ีสินคา้และบริการจะขายไดจ้นมีก าไรสูงสุด ก็ตอ้งมีคุณภาพ คือท า

ใหลู้กคา้เกิดความพอใจทุกๆดา้น การบริการท่ีดี มีคุณภาพ เพื่อตอบสนองความพอใจของลูกคา้

นั้นมีแนวโนม้เพิ่มมากข้ึน และแปรเปล่ียนตามค่านิยมอยูต่ลอดเวลา การท่ีจะท าให้บริการเป็น



8 
 

 

ท่ีพอใจจ าเป็นตอ้งมีการน าความต้องการให้บริการมาพิจารณา เพื่อน าไปปรับปรุงให้การ

บริการท่ีดีข้ึน 

ไพรค์ และเทอร์แรล (1987 อ้างอิงจาก อุทุมพร แม้นศิริกุล , 2550 : 45) ธุรกิจการ

ให้บริการจะใช้เฉพาะ  (Marketing Mix) หรือ 4 P’s ไม่เพียงพอ ต้องเพิ่มเติมนอกเหนืออีก

หมายถึง ในด้านการบริหารงานภายในองค์การหรือบริษัทต้องมีการฝึกอบรมและจูงใจ

พนักงาน ผูใ้ห้บริการได้รู้จกักับการบริการท่ีดี ส ารวมกิริยา รู้จกัแนะน า ได้สนับสนุนการ

ท างานเป็นทีม เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ การสร้างคุณภาพของงานบริการนั้น ท่ี

น่าเช่ือถือและพึงพอใจจะเกิดข้ึนในขณะท่ีผูข้ายใหบ้ริการกบัลูกคา้ ซ่ึงคุณภาพจะเป็นท่ียอมรับ

หรือไม่ข้ึนอยู่กบัความพอใจของลูกคา้จะมีพิจารณาถึงคุณภาพของผูข้ายบริการในดา้นต่างๆ 

ดงัน้ี คือ 

 1.คุณภาพดา้นเทคนิค (Technical quality) 

 2.คุณภาพดา้นหนา้ท่ี (Functional quality) มีความรู้ในงานมีความสามารถตอบขอ้

ซกัถามลูกคา้ 

 3.ลกัษณะบริการท่ีลูกคา้สามารถประเมินไดก่้อนท าการซ้ือ เช่น ในประกาศเกียรติคุณ

หรือโล่แสดงความสามารถในการใหบ้ริการ  

 4.คุณภาพดา้นประสบการณ์ (Experience) คือ ลกัษณะบริการท่ีลูกคา้สามารถประเมิน

ไดห้ลงัการซ้ือบริการ 

 5.คุณภาพความเช่ือถือท่ีเกิดข้ึนจริง (Credence Quality) คือลกัษณะบริการท่ีผูซ้ื้อยาก

ท่ีจะประเมินแมจ้ะใชบ้ริการแลว้ก็ตาม เป็นความรู้สึกท่ีลูกคา้จะประเมินคุณภาพความเช่ือถือท่ี

ไดรั้บ 
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 ธุรกิจการใหบ้ริการสามารถปรับปรุงงานบริการได ้3 วธีิ คือ 

1.สร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั (Competitor Differential) ผูข้ายบริการตอ้งท าให้

ผลิตภณัฑ์ แตกต่างจากคู่แข่งขนัเป็นการยาก ท่ีจะสร้างให้เห็นเป็นข้อแตกต่างท่ีชัดเจนใน

ความรู้สึกของลูกคา้ แนวทางท่ีสามารถท าไดคื้อ พฒันาคุณภาพ การให้บริการท่ีเหนือกว่าคู่

แข่งขนั การอ านวยความสะดวก การใหบ้ริการเสริมนอกเหนือจากบริการหลกั 

  2.คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) เป็นส่ิงส าคญัส่ิงหน่ึงในการสร้างความ

แตกต่างของธุรกิจบริการ โดนเสนอคุณภาพการใหบ้ริการตามลูกคา้ท่ีคาดหวงัไว ้

3.ประสิทธิภาพในการให้บริการ (Productivity) การเพิ่มประสิทธิภาพของการ

ใหบ้ริการธุรกิจสามารถเพิ่มประสิทธิภาพของการใหบ้ริการดว้ยวธีิต่างๆ เช่น 

     3.1การใหพ้นกังานท างานมากข้ึน โดยจ่ายค่าจา้งเท่าเดิม 

     3.2เพิ่มปริมาณการใหบ้ริการ โดยยอมเสียคุณภาพบางส่วน 

     3.3เพิ่มเคร่ืองมือและสร้างมาตรฐานการใหบ้ริการ 

     3.4การใหบ้ริการท่ีไม่ลดการใชบ้ริการ หรือสินคา้อ่ืน 

     3.5การออกแบบท่ีไม่ลดการใชบ้ริการ หรือสินคา้อ่ืน 

     3.6การใหส่ิ้งจูงใจลูกคา้ใหใ้ชแ้รงงานของเขาแทนแรงงานของผูข้ายบริการ 

 ในธุรกิจบริการ จะประสบการณ์ความส าเร็จมากนอ้ยเพียงใด ข้ึนอยูก่บัพนกังานขาย

ภายในองคก์ารและการสร้างความแตกต่างให้กบัการบริการไดม้ากนอ้ยเพียงใด เม่ือเทียบกบัคู่

แข่งขนัการเพิ่มคุณภาพและประสิทธิภาพในการให้บริการ จ าเป็นท่ีจะตอ้งระมดัระวงัไม่ให้

เกิดภาพพจน์ในแง่การลดคุณภาพบริการและรักษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ โดยอาศยั

แนวทางการพฒันาการบริการอยา่งสร้างสรรค ์ดงัน้ี คือ 
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1. ผูใ้หบ้ริการ จะตอ้งหลีกเล่ียงการท างานท่ีก่อให้เกิดขอ้โตแ้ยง้ ซ่ึงบางคร้ังเป็น

ขอ้โตแ้ยง้จากผูใ้ชบ้ริการท่ีไม่มีเหตุผล 

2. ร่วมกนัแสวงหาวธีิในการแกปั้ญหา หรือขอ้เรียกร้องจากผูใ้ชบ้ริการ 

3. การวางแผนใหบ้ริการ ให้เหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละประเภท 

4. หวัหนา้หรือผูน้ า ควรจะตอ้งมีศิลปะในการจูงใจทีมงานท่ีใหบ้ริการ 

2.2 แนวคิดเกีย่วกบัผู้บริโภคและพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมหมายถึงเป็นการศึกษาปัจเจกบุคคลกลุ่มบุคคลหรือองค์การและ
กระบวนการท่ีพวกเขาเหล่านั้นใช้เลือกสรรรักษาและก าจดัส่ิงท่ีเก่ียวกับผลิตภณัฑ์บริการ
ประสบการณ์หรือแนวคิดเพื่อสนองความตอ้งการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อ
ผูบ้ริโภคและสังคมพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถถือได้ว่าเป็นการแสดงออกของส่ิงมีชีวิตซ่ึง
เปล่ียนแปลงความสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดล้อมรอบตวัพฤติกรรมน าสัญญาณออกจากส่ิงมีชีวิตสู่
ส่ิงแวดล้อมความซับซ้อนในพฤติกรรมของส่ิงมีชีวิตสัมพนัธ์กับความซับซ้อนของระบบ
ประสาททัว่ไปแลว้ส่ิงมีชีวติท่ีมีระบบประสาทซบัซอ้นกวา่มีความสามารถสูงกวา่ในการเรียนรู้
การตอบสนองใหม่ๆและดงันั้นจึงสามารถปรับเปล่ียนพฤติกรรมได ้ (อดุลย-์ดลยา จาตุรงคกุล
,2550) 

ความหมายผู้บริโภค 

           ผูบ้ริโภคหมายถึงบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเช่นครัวเรือนท่ีเป็นผูใ้ชสิ้นคา้และหรือบริการ

คนสุดทา้ยท่ีผลิตข้ึนภายในระบบสังคมผูบ้ริโภคอาจมีไดห้ลากหลายข้ึนอยูก่บับริบทแมนิ้ยาม

ทัว่ไปคือปัจเจกบุคคลท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อใชส่้วนตวัไม่ใช่เพื่อการผลิตหรือขายต่อ

(อดุลย-์ดลยา จาตุรงคกุล,2550) 

 



11 
 

 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

(ธงชยั สันติวงษ,์2554) การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การคน้หา

พฤติกรรมการซ้ือ ของผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยการตั้ง

ค  าถามและค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย Who, What, Why, Who, When, 

Where และ How เพื่อหาค าตอบ 7 ประการหรือ 7Os ประกอบไปดว้ย Occupants, Objectives, 

Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ซ่ึงสามารถอธิบายได้

ดงัต่อไปน้ี 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7 Os) 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
    (Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น 
1.ประชากรศาสตร์ 2.ภูมิศาสตร์ 3.จิตวทิยา หรือจิต
วเิคราะห์ 4.พฤติกรรมศาสตร์ 

2.ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
   (What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objeects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑก์็คือตอ้งการคุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product Componcnt) 
และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

3.ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
   (Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้เพ่ือสนองความตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและ
ดา้นจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 1.ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวทิยา  2.ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 3.ปัจจยั
เฉพาะบุคคล 

4.ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
   (Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง (Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย 1.ผูริ้เร่ิม 2.ผูมี้อิทธิ 3.ผู ้
ตดัสินใจซ้ือ 4.ผูซ้ื้อ 5.ผูใ้ช ้
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5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
   (When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี 
หรือ ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใด
ของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
   (Where does the comsumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ 
เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านจ าหน่ายคอมพิวเตอร์เฉพาะ 
เวบ็ไซต ์สยามสแควร์  

7.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
   (How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดว้ย 
1.การรับรู้ปัญหา 2.การคน้หาขอ้มูล 3.การประเมินผล
ทางการเลือก 4.ตดัสินใจซ้ือ 5.ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 

ตารางท่ี 2.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

2.3ทฤษฎีแรงจูงใจ 

 แนวคิดทฤษฎีแรงจูงใจ ERG ของ Alderfer (Alderfer’s ERG theory) เป็นทฤษฎีท่ี

เก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษย ์แต่ไม่ค  านึงถึงขั้นความตอ้งการใดเกิดข้ึนก่อน

หรือหลงัและความตอ้งการหลายๆอยา่งอาจเกิดข้ึนพร้อมกนัก็ได ้ความตอ้งการทฤษฎี ERD จะ

มีนอ้ยความตอ้งการตามล าดบัของมาสโลว ์โดยแบ่งออกเป็น 3 ประการ ดงัน้ี 

1. ความตอ้งการเพื่อความอยูร่อด [ Existence needs ( E ) ] เป็นความตอ้งการพื้นฐานของ

ร่างกายเพื่อให้มนุษยด์ ารงชีวิตอยูไ่ด ้เช่น ความตอ้งการอาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั 

ยารักษาโรค เป็นตน้ เป็นความตอ้งการในระดบัต ่าสุดและมีลกัษณะเป็ฯรูปธรรมมาก

สุด ประกอบดว้ย ความตอ้งการของร่างกายบวกดว้ยความตอ้งการความปลอดภยัและ

มัน่คงตามทฤษฎีของมาสโลว ์

2. ความตอ้งการมีสัมพนัธภาพ [ Relatedness needs ( R ) ] เป็นความตอ้งการท่ีจะใหแ้ละ

ได้รับไมตรีจิตจากบุคคลท่ีอยู่แวดล้อม เป็นความตอ้งการท่ีมีลักษณะเป็นรูปธรรม
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นอ้ยลง ประกอบดว้ย ความตอ้งการความผูกพนัหรือการยอมรับ (ความตอ้งการทาง

สังคม) ตามทฤษฎีของมาสโลว ์

3. ความตอ้งการความเจริญกา้วหน้า [ Growth needs ( G ) ] เป็นความตอ้งการในระดบั

สูงสุดของบุคคล ซ่ึงมีความเป็นรูปธรรมต ่าสุด ประกอบดว้ย ความตอ้งการยกยอ่งบวก

ดว้ยความตอ้งการประสบความส าเร็จในชีวติตามทฤษฎีของมาสโลว ์

ทฤษ ฎีก า ร จู ง ใ จ ขอ ง  Herzberg (  Herzberg’s theory of motivation )  Frederick 

Herzberg ได้พฒันาทฤษฎี 2 ปัจจัย ประกอบด้วย (1) ปัจจัยท่ีเป็นสาเหตุของความพอใจ 

(Satisfaction)  (2) ปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุของความไม่พอใจ ( Dissatisfaction ) ทฤษฎีน้ีน าไปใช ้2 

กรณี คือ (1) ผูผ้ลิตหรือผูข้ายจะตอ้งหลีกเล่ียงความไม่พอใจของลูกคา้  (2) ผูผ้ลิตหรือผูข้าย

จะตอ้งค านึงถึงความพึงพอใจหรือตวักระตุน้ท่ีส าคญั และจดัเตรียมลงไปในผลิตภณัฑ์ เพื่อ

สร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ 
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บทที ่3 

รายละเอยีดการปฎบิัตงิาน 

3.1 ช่ือและสถานท่ีตั้งของสถานประกอบการ 

3.1.1   สถานประกอบการ : บริษทันิสสัน เอส เค ชวัร์ บางบวัทอง 

3.1.2   ท่ีตั้งสถานประกอบการ : 63/8  หมู1่3  ต าบลบางบวัทอง  อ าเภอบางบวัทอง  

     นนทบุรี  11110 

 โทรศพัท ์  : 02-923-0555 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.1 ตราสัญลกัษณ์ประจ า บริษทั NISSAN S.K.SURE 
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รูปท่ี 3.2 รูปแสดงแผนท่ี บริษทันิสสัน เอส เค ชวัร์ บางบวัทอง 

3.2 ลกัษณะการประกอบการผลติภัณฑ์ การให้บริการหลกัขององศ์กร 

 บริษทั นิสสัน เอส เค ชวัร์ บางบวัทอง ผูแ้ทนจ าหน่ายรถยนต ์และใหบ้ริการหลงัการ

จ าหน่ายครบวงจร เช็คระยะฉบัไว บริการซ่อมเคร่ืองยนต ์บริการซ่อมตวัถงัและสี และจ าหน่าย

อะไหล่แท ้โดยยดึถือความพึงพอใจของลูกคา้เป็นอนัดบั 1 

3.2.1 ข้อมูลคุณภาพรถยนต์ NISSAN ALMERA 

เหนือกวา่ท่ีความกวา้ง โดดเด่นในความสปอร์ตตอบสนองวถีิชีวติเมืองสไตลคุ์ณ ไป

กบั Nissan Almera อีโคคาร์ท่ีรองรับเช้ือเพลิง E20 พร้อมเทคโนโลย ีSafety Shield ของ Nissan 

ท่ีคอยดูแลทุกชีวติอยา่งปลอดภยั Nissan Almera จึงเป็นทางเลือกเพื่อการเดินทางท่ีคุม้ค่าและ

อุ่นใจ ท่ีไดรั้บความไวว้างใจจากผูใ้ชม้ากมายทัว่ประเทศ  
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รูปที ่3.2.1 ภายนอก NISSAN ALMERA 

หอ้งโดยสารภายใน...หรูหราผอ่นคลายเหนือจินตนาการสัมผสัอารมณ์ท่ีแตกต่างของ

หอ้งโดยสารท่ีโดดเด่น ดว้ยความกวา้งขวางของฐานลอ้ยาวสุดถึง 2,600 มม. ดีไซน์ใหม่ทุก

รายละเอียด พร้อมเทคโนโลยท่ีีตอบรับทุกความสะดวกสบายใหทุ้กการเดินทางของคุณเตม็ไป

ดว้ยความผอ่นคลายตลอดเส้นทาง 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่3.2.1 ภายใน NISSAN ALMERA 
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รูปที ่3.2.1 สเกร์ิตข้าง ดีไซน์พเิศษ NISSAN ALMERA 

 

 

 

รูปที ่3.2.1 ล้ออลัลอยด์รมด าลายพเิศษ NISSAN ALMERA 
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รูปที ่3.2.1 ระบบปรับอากาศอตัโนมัติ NISSAN ALMERA 

ดีไซน์ทนัสมยัพร้อมจอแสดงผลระบบดิจิตอล ควบคุมอุณหภูมิไดด้งัใจ ออกแบบให้

ผูโ้ดยสารทั้งคนัเยน็ทัว่ถึงอยา่งรวดเร็ว 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่3.2.1 มาตรวดัอจัฉริยะแบบ NISSAN ALMERA 

แจ้งเตือนข้อมูลพื้นฐาน เช่นอัตราการใช้น ้ามันเช้ือเพลิง แสดงผลเตือนระยะเวลา

ตรวจเช็คและเปลี่ยนอะไหล่ แสดงผลแจ้งเตือนระยะทางที่ยังวิ่งได้จากน ้ามันที่มีเหลืออยู่ในถัง 

อุณหภูมิภายนอกรถ พร้อมมาตรวดัระยะทางระบบดิจิตอล 
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รูปที ่3.2.1 พวงมาลยัหุ้มหนังทรงสปอร์ต  NISSAN ALMERA 

ดีไซน์ D-Shape สปอร์ตโดดเด่นพร้อมปุ่มควบคุมมลัติฟังกช์นั 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่3.2.1 ชุดแต่งบันไดข้าง NISSAN ALMERA 
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รูปที ่3.2.1 กุญแจอจัฉริยะและปุ่มสตาร์ทเคร่ืองยนต์ NISSAN ALMERA 

สตาร์ทเคร่ืองยนตง่์ายดายเพียงปลายน้ิวสัมผสั พร้อมกุนแจอจัฉริยะและระบบ 

Immobilizer เพื่อความปลอดภยัยิง่ข้ึน 
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3.2.2 ข้อมูลคุณภาพรถยนต์ NISSAN NOTE 

 

 

 

 

 

รูปที ่3.2.2 ภายนอก NISSAN NOTE 

นิสสัน โน๊ตสู่ชีวิตยุคใหม่ท่ีง่ายและทนัสมยัสู่อีกขั้นแห่งการใช้ชีวิตล ้ าสมยั The All-

New NISSAN NOTE นิสสัน โน๊ต รถคอมแพค็แฮตช์แบค 5 ประตู รุ่นใหม่ล่าสุดของนิสสัน ท่ี

สมบูรณ์แบบ ครบครันดว้ยเทคโนโลยีล ้ าสมยั เปล่ียนชีวิตบนโลกสมยัใหม่ให้เป็นเร่ืองง่าย 

สะดวก และปลอดภยัยิง่กวา่เดิม ภายในกวา้งขวาง ตอบรับทุกไลฟ์สไตลไ์ดอ้ยา่งลงตวั 

 

 

 

 

 

รูปที ่3.2.2 ภายใน NISSAN NOTE 

รถคอมแพค็แฮตช์แบคท่ีภายในกวา้งท่ีสุดภายในกวา้งและสบายเม่ือฟังกช์นัผสานกบั

รูปลกัษณ์อยา่งลงตวั ผลลพัธ์คือภายในท่ีปราณีตและเป่ียมประโยชน์ใชส้อยของ นิสสัน โน๊ต 
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ดว้ยหอ้งโดยสารท่ีถูกออกแบบใหก้วา้งขวางและใชป้ระโยชน์ไดม้ากเหลือเช่ือ เพิ่มความหรูให้

คอนโซลหนา้รถดว้ยวสัดุพรีเม่ียมสีด า เปียโนแบล็ค 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่3.2 .2 กล้องอจัฉริยะมองภาพรอบทศิทาง NISSAN NOTE 

กลอ้งอจัฉริยะมองภาพรอบทิศทาง มองเห็นไดทุ้กจุดรอบคนั และตรวจจบัและส่งสัญญาณ

เตือนวตัถุ/บุคคลท่ีเคล่ือนไหวจากกลอ้งรอบคนั (Moving Object Detection) โดยแสดงผลท่ี

กระจกมองหลงั ใหค้วามปลอดภยัและกา้วล ้าเทียบเท่ารถยนตร์ะดบัหรูขนาดใหญ่และประหยดั

น ้ามนัยิง่กวา่สมบูรณ์แบบทั้งชีวติใน และนอกเมืองดว้ยเคร่ืองยนตเ์บนซินขนาด 1,198 ซีซี 

น ้าหนกัเบา ให้อตัราเร่งดีให้แรงบิดสูงในรอบเคร่ืองยนตต์ ่า ประหยดัน ้ามนั เป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้ม โดยใชน้ ้ามนัเพียง 5 ลิตร ต่อระยะทาง 100 กม. เม่ือขบับนทางด่วน 
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รูปที ่3.2 .2 ระบบช่วยเบรกฉุกเฉินอจัฉริยะ NISSAN NOTE 

INTELLIGENT EMERGENCY BRAKINGระบบช่วยเบรกฉุกเฉินอจัฉริยะ ท างาน

ร่วมกบัระบบช่วยเตือนก่อนการชนดา้นหนา้อจัฉริยะ โดยวเิคราะห์ระยะห่างและความเร็วดว้ย

กลอ้งดา้นหนา้ แลว้ช่วยชะลอความเร็วและหยดุรถ บรรเทาอุบติัเหตุและความเสียหายท่ีอาจ

เกิดจากการชนยานยนตแ์ละคน 

 

รูปที ่3.2 .2 ระบบเตือนเม่ือรถออกนอกช่องทางNISSAN NOTE 
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LANE DEPARTURE WARNINGระบบเตือนเม่ือรถออกนอกช่องทาง ระบบจะเตือน

ผูข้บัข่ี ดว้ยเสียงและสัญญาณไฟท่ีบริเวณหนา้ปัดเม่ือรถออกนอกช่องทางโดยไม่ไดต้ั้งใจ 

ระบบจะท างานท่ีความเร็วมากกวา่ 70 กม/ชม. 

 

3.2.3 ข้อมูลคุณภาพรถยนต์ NISSAN MARCH 

 

ภาพที ่3.2.3 ภายนอก Nissan March 

รูปลกัษณ์ท่ีโดดเด่นสวยโดดเด่นนิสสัน มาร์ช พร้อมท่ีจะสร้างความประทบัใจใหคุ้ณ 

ดว้ยดีไซน์กระจงัแบบรังผึ้ง หลงัคาสปอยเลอร์ท่ีดูทนัสมยั และไฟทา้ยแบบ LED 
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ภาพที ่3.2.3 ภายใน Nissan March 

 

ภาพที ่3.2.3 ล้ออลัลอยNissan March 

ลอ้อลัลอยนิสสัน มาร์ช รถยนตอี์โคคาร์ สะทอ้นสไตลท่ี์เป็นตวัคุณ ดว้ยลอ้อลัลอย

ดีไซน์เด่น ขนาด 14 น้ิว 
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ภาพท่ี 3.2.3 ไฟทา้ย Nissan March 

ไฟทา้ยแบบ LEDนิสสัน มาร์ช ออกแบบให้รับกบัเส้นสายรอบคนั สวา่งชดัแมอ้ยูใ่นระยะไกล 

 

ภาพท่ี 3.2.3 สปอยเลอร์ Nissan March 

สปอยเลอร์หลงัพร้อมไฟเบรกดวงท่ีสามแบบ LEDนิสสัน มาร์ช อีโคคาร์มา

พร้อมกบัสปอยเลอร์หลงัเพิ่มความปราดเปรียวลู่ลม ช่วยประหยดัน ้ามนัมากข้ึน พร้อม

ไฟเบรกท่ีเห็นเด่นชดั เพิ่มความปลอดภยัในการขบัข่ี 
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ภาพท่ี 3.2.3 กนัชนทา้ย Nissan March 

 

3.2.4 ข้อมูลคุณภาพรถยนต์ NISSAN NAVARA KING CAB 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.2.4 NISSAN NAVARA KING CAB 
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AROUND VIEW MONITOR (AVM) 

เทคโนโลยกีลอ้งมองภาพรอบทิศทางกลอ้งมองภาพรอบทิศทาง 360° เปิดมุมมองภาพภายนอก

รถดว้ยกลอ้ง 4 จุดรอบคนั ท่ีจะแสดงภาพภายนอกและภาพจากมุมสูงของรถผา่นหนา้จอวทิย ุ

ซ่ึงอยูใ่นต าแหน่งท่ีผูข้บัข่ีเห็นไดช้ดัเจน ช่วยใหคุ้ณขบัข่ีคล่องตวัอยา่งมัน่ใจและปลอดภยั

ต าแหน่งกลอ้ง 4 จุด ใหคุ้ณเห็นภาพภายนอกไดร้อบคนั 

กลอ้งจุดท่ี 1 แสดงภาพดา้นหนา้และภาพมุมสูง ช่วยใหข้บัเขา้จอดไดง่้ายข้ึน 

กลอ้งจุดท่ี 2 แสดงภาพฝ่ังขวา บอกระยะห่างระหวา่งลอ้รถกบัขอบฟุตบาทไดอ้ยา่งแม่นย  า 

กลอ้งจุดท่ี 3 แสดงภาพดา้นหลงัและภาพมุมสูง เห็นชดัแมมี้ทิ้งส่ิงกีดขวางอยูร่ะดบัสายตาหรือ

ต ่ากวา่ 

กลอ้งจุดท่ี 4 แสดงภาพฝ่ังซา้ย ไม่พลาดแมมี้ส่ิงกีดขวางอยูต่  ่ากวา่ระดบักระจกขา้ง 

 

ภาพที ่3.2.4 NISSAN CONNECTNISSAN NAVARA KING CAB 
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แอพพลิเคชัน่ล ้าสมยัเช่ือมต่อ นิสสัน นาวารา เขา้กบัสมาร์โฟน NISSAN CONNECT 

เทคโนโลยีใหม่ล่าสุดจากนิสสัน สามารถเช่ือมต่อรถของคุณเขา้กบัสมาร์ทโฟน ท่ีใช้ระบบ 

Apple CarPlay สามารถเล่นแอพพลิเคชัน่ในมือถือ ผา่นจอเคร่ืองเสียงรถยนต์ เพื่อความคมชดั 

พร้อมระบบน าทาง (Navigation System) และ Voice Recognition ระบบคน้หาสถานท่ีท่ีสั่งงาน

ดว้ยเสียง สะดวกสบาย ใหทุ้กการเดินทางของคุณวนัน้ีกา้วล ้าเหนือใคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.2.4 ภายนอก NISSAN NAVARA KING CAB 
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3.2.5 ข้อมูลคุณภาพรถยนต์ NISSAN NAVARA DOUBLE CAB 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.2.5 ภายนอก NISSAN NAVARA DOUBLE CAB 

 

ภาพที ่3.2.5 ภายใน NISSAN NAVARA DOUBLE CAB 
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3.2.6 ข้อมูลคุณภาพรถยนต์ NISSAN BLACK EDITION 

 

ภาพท่ี 3.2.6 ภายนอก NISSAN BLACK EDITION 

 

ภาพท่ี 3.2.6 ภายใน NISSAN BLACK EDITION 
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3.2.7 ข้อมูลคุณภาพรถยนต์ NISSAN SYLPHY 

 

 

3.2.8 ข้อมูลคุณภาพรถยนต์ NISSAN TERRA 

3.2.9 ข้อมูลคุณภาพรถยนต์ NISSAN X-TRAIL 

3.2.10 ข้อมูลคุณภาพรถยนต์ NISSAN TEANA  

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.2.7 ภายนอก NISSAN SYLPHY 

นิสสัน ซิลฟ่ีสะกดทุกสายตาดว้ยพลงัแห่งดีไซน์ใหม่ เผยความโฉบเฉ่ียวดว้ยเส้นสาย

สปอร์ต ปราดเปรียวรอบคนั คงความหรูเหนือระดบั พร้อมพลงัขบัเคล่ือนท่ีเหนือชั้น เต็มอตัรา

เร่งทุกเส้นทาง 
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ภาพท่ี 3.2.7 ภายใน NISSAN SYLPHY 

ดีไซน์ภายในดีไซน์เฉพาะเพื่อคุณทุกรายละเอียดรังสรรค์มาเพื่อสุนทรียภาพแห่งการ

ขบัข่ี ภายในหอ้งโดยสารกวา้งขวาง ภายในโทนสีด าตกแต่งดว้ยวสัดุสีเงินสปอร์ต 
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3.3 รูปแบบการจัดองศ์กรและการบริหารงานขององศ์กร 

แผนผงัโครงสร้างองค์กรฝ่ายขาย บริษัท เอส.เค.ชัวร์ จ ากดั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

รูปที ่3.3 ตารางแผนผงัองค์กร 

คุณสมศกัด์ิ  โกฎมณี 

ต าแหน่งประธานกรรมการ 

คุณสมโชค  โกฎมณี 

ต าแหน่งรองประธานกรรมการ 

คุณฉตัรรินทร์  เณรบ ารุง 

ต าแหน่งผูจ้ดัการทัว่ไป 

ทีม A 

นางอรุณรุ่ง  ชินเสนา 

ต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 

ทีม B 

นางสาวศิวาภรณ์  เผา่สุริยะ 

ต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 

ทีม C 

นายสุรชยั ทองสายบวั 

ต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 

ทีม D 

นางจิรนนัท ์ เห่งพุม่ 

ต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 

นกัศึกษาฝึกสหกิต 

นางสาววรรณภา  โสภา 

นายบุรัสกร  ชาญนิตย ์

ต าแหน่งท่ีปรึกษาการขาย 
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3.4 ต าแหน่งและลกัษณะงานทีไ่ด้รับมอบหมาย 

3.4.1 ต าแหน่ง : ท่ีปรึกษาฝ่ายขาย 

- ส่งเสริมยอดขายใหต้รงตามเป้า 

- ผูใ้หข้อ้มูลผลิตภณัฑแ์ก่ลูกคา้ 

: หนา้ท่ีอ่ืนๆ 

- การท า A-Card 

- ระบบบริหารงานขาย 

3.5 ช่ือและต าแหน่งของพนักงานทีป่รึกษา 

3.5.1 นาย สุรชยั ทองสายบวั (ผูจ้ดัการฝ่ายขาย) 

3.5.2 นายพงศภ์คั พืชพนัธ์ุ  (พนกังานท่ีปรึกษา) 

3.6 ระยะเวลาทีป่ฎบิัติงานสหกจิ 

3.6.1 ระยะเวลาในการด าเนินงาน วนัท่ี 14 พฤษภาคม 2562 – 30 สิงหาคม 2562 

3.6.2 วนัเวลาในการปฎิบติัสหกิจ วนัจนัทร์-อาทิตย ์เวลา 8:30 – 17:30 น. 
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3.7 ขั้นตอนและวธีิการด าเนินงาน 

ตารางท่ี 3.1 ตารางแสดงระยะเวลาในการด าเนินโครงงานสหกิจศึกษา 

 

ขั้นตอนการด าเนินงาน 
พ.ศ.2562 

พ.ค.62 มิ.ย.62 ก.ค.62 ส.ค.62 

1. รวบรวมขอ้มูล     

2. วเิคราะห์ขอ้มูล     

3. ออกแบบระบบ     

4. เขียนผดปรแกรม     

5. ทดสอบโปรแกรม     

6. จดัท าเอกสารประกอบ
โปรแกรม 

    

  

3.8 ขั้นตอนและวธีิการด าเนินงาน 

3.8.1 ฮาร์แวร์ 

1. เคร่ืองคอมพิวเตอร์ ระบบ Windows 10 

2. เคร่ืองปร้ิน 

        3.8.2 ซอฟตแ์วร์ 

1. โปรแกรม Microsoft  Word 

2. โปรแกรม Microsoft  PowerPoint 
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3.9 ความหมายของการออกบูธจัดกจิกรรมทางด้านการตลาด 

ความหมายของนักการตลาด การตลาดเชิงกิจกรรม  คือ เคร่ืองมือทางการตลาดใน

รูปแบบกิจกรรม ท่ีแต่ละผลิตภณัฑ์จะคิดข้ึนมา เพื่อดึงดูดลูกคา้เป้าหมายให้มาเจอกบัสินคา้ 

และบริษทัสามารถสร้างยอดขาย  ณ บริเวณจดังานได้ทนัที   การท ากิจกรรมมีหลากหลาย

รูปแบบ อาทิเช่น การจดัประกวด การจดัการแข่งขนั การจดัฉลอง การท าแรลล่ี การสัมมนา 

เป็นตน้ (เกรียงไกร กาญจนะโภคิน, 2550)  

Event marketing นั้นหมายถึง “ส่ือสารการตลาดผ่านกิจกรรม”   ส่วนค าจ ากดัความ

ของ Event marketing คือ “เคร่ืองมือท่ีถ่ายทอดความเป็นตวัตนของแบรนด์ผา่นประสบการณ์

ตรงของกลุ่มเป้าหมายดว้ยสัมผสัทั้ง 5 ของเขาเอง”   ซ่ึงหมายความวา่   การให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ 

ว่าตราสินคา้นั้นเป็นเช่นไร   โดยตราสินคา้นั้นจะถูกส่ือผ่านออกมาให้กลุ่มเป้าหมายได้รับรู้

และ 

จดจ าผา่นสัมผสัทั้งห้า คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั  จากประสบการณ์ตรงของตนเอง

ท่ีไม่สามารถถ่ายทอดได้ด้วยวิธีอ่ืนๆ    นอกจากน้ียงัให้ความหมายขององค์ประกอบของ

การตลาดเชิงกิจกรรม วา่ประกอบดว้ย  1) Brand experience คือ  เคร่ืองมือท่ีถ่ายทอดความเป็น

ตวัตนของตราสินคา้  2) Deliver any messages คือ การส่ือสารถ่ายทอดผ่านกิจกรรม  3) Gain 

more attention from niche targets คือ การเลือกกลุ่มเป้าหมายศึกษาลงไปในแนวลึก  และ 

4) Lead, support, amplification for any IMC tools คือ เคร่ืองมือผสมผสานเพิ่มแรงผลัก สู่

กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล (บิสิเนสไทย, 2550) 
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บทที ่4 

ผลการปฎบิัติงาน 

 ในการท่ีไดเ้ขา้ปฎิบติัสหกิจกบับริษทั นิสสัน เอส เค ชวัร์ จ  ากดั ในต าแหน่งท่ีปรึกษา

ฝ่ายขาย ภายใตก้ารดูแลของนายพงศภ์คั  พืชพนัธ์ุ หวัหนา้ทีมฝ่ายขาย การจดังานออกบูธอีเวน้

ใหมี้การใชก้ลยทุธทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายใหส้ าเร็จลุล่วงนั้นเป็นการกระตุน้ยอดขาย ณ 

ขณะนั้น 

4.1 บทบาทการท างานของทีป่รึกษาฝ่ายขาย 

บทบาทของท่ีปรึกษาฝ่ายขาย คือ ผูใ้ห้ค  าปรึกษาเก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อจูงใจลูกคา้

ให้มีความตอ้งการในด้านผลิตภณัฑ์มากข้ึนจนเกิดความตอ้งการซ้ือ และท าให้ลูกค้าได้รับ

ความพึงพอใจ ซ่ึงถา้พนกังานขายสามารถปฎิบติัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ก็จะท าให้ขายไดแ้ละ

บรรลุตามโควตา้การขาย อยา่งไรก็ตามการท่ีพนกังานขายจะประสบความส าเร็จไดน้ั้นจะตอ้ง

รวบรวมขอ้มูลท่ีจะใชใ้นการเขา้พบลูกคา้และท าการขายโดยการเสนอราคา สาธิต ตอบค าถาม

ลูกคา้ และท าให้มีความผูกพนัท่ีจะซ้ือสินคา้ พนกังานขายจะตอ้งแสดงให้ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย

เห็นว่าสินคา้นั้นมีประโยชน์อย่างไรหรือช่วยแก้ปัญหาได้อย่างไรบา้ง นอกจากน้ีตอ้งจูงใจ

ลูกคา้ใหม่ ตลอดจนเพิ่มยอดขายให้กบัลูกคา้ปัจจุบนั ดงันั้นความรับผิดชอบของท่ีปรึกษาการ

ขายได้แก่กิจกรรมต่างๆทั้งหมดท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการขายให้กบัลูกค้ารายใดรายหน่ึง

โดยเฉพาะ  

การขายมีความส าคญัต่อความเป็นอยูข่ององคก์ารธุรกิจแต่ละแห่ง เพราะเป็นส่วนหน่ึง

ของส่วนประสมทางการตลาดและเป็นส่วนส าคญัต่อความส าเร็จของธุรกิจ  
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4.2 งานขาย 

โดยส่วนน้ีจะเป็นการท างานร่วมกนัของฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด 

o ฝ่ายขาย – พนกังานขายคือจุดแรกท่ีลูกคา้จะพบเจอเม่ือกา้วข้ึนสู่โชวรู์ม 

หน้าท่ีหลกัของฝ่ายขายคือ แนะน า ให้ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 

เพื่อให้ไดรั้บขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและเพียงพอท่ีจะน าไปในการตดัสินใจเลือกซ้ือ ความสามารถท่ีจะ

พิชิตใจลูกคา้อยู่ท่ีพนกังานขาย ดงันั้น ถือว่าพกังานขายเป็นบุคคลส าคญัท่ีจะตอ้งรู้ว่ากิจการ

ของตนคืออะไร เพื่อจะไดป้ฏิบติัหนา้ท่ีสนองนโยบายนั้นให้ส าเร็จไปไดด้ว้ยดี ขณะเดียวกนัก็

สร้างความมัน่ใจให้กบัลูกคา้ดว้ย ลูกคา้คือบุคคลท่ีส าคญัท่ีสุดของพนกังานขาย การจะพิชิตใจ

ลูกคา้ รู้จกัลูกคา้วา่เป็นคนอยา่งไร รู้สึกนึกคิดอะไร ชอบหรือไม่ชอบส่ิงใด เพื่อจะไดห้าวิธีการ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดถู้กตอ้ง เพราะลูกคา้แต่ละประเภทจะแตกต่างกนั วธีิการท่ี

จะเสนอขายพิชิตใจลูกค้าแต่ละรายก็จะแตกต่างกันไปด้วย หากรู้จักลูกค้าในทุก ๆ ด้าน 

พนกังานขายก็จะสามารถใชว้ิธีการต่าง ๆ ไดห้ลากหลาย รวมทั้งแกไ้ขสถานการณ์เฉพาะหนา้

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

o ฝ่ายการตลาด – ฝ่ายน้ีท าหนา้ท่ีประสานกบัฝ่ายขาย โดยเนน้เร่ืองการจดักิจกรรม

ทางการตลาด เพื่อมุ่งเนน้ใหลู้กคา้รับทราบขอ้มูลข่าวสารและไดรั้บประโยชน์จาก

การด าเนินกิจกรรมทางการตลาด 

งานหลกัของการตลาดมีดงัน้ี 

4.2.1.การจดักิจกรรมทางการตลาด 

การจดักิจกรรมทางการตลาดของบริษทันิสสันเป็นการจดักิจกรรม ให้ส่วนลด และ 

ของแถมกบัผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือรถยนตโ์ดยการจดักิจกรรมจะมีส่วนลดและของแถมแตกต่างกนั

ในแต่ละเดือน เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย และตอบโจทยค์วามตอ้งการซ้ือของ
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ผูบ้ริโภคไดช้ดัเจนมากยิ่งข้ึน ทั้งน้ีการจดักิจกรรมทางการตลาดนั้นยงัช่วยให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ

ซ้ือไดอ้ยา่งรวดเร็วมากข้ึน 

4.2.2.การท า PR ประชาสัมพนัธ์ 

บริษทันิสสัน เอส เค ชวัร์ ไดท้  าการจดัท า PR ประชาสัมพนัธ์ 2 รูปแบบดว้ยกนั ดงัน้ี  

(1.)การจดัท า PR ประชาสัมพนัธ์โดยการจดับูธตามพื้นท่ีออกบูธของหา้ง จ านวนหา้งท่ีลง

มี 3 แห่ง 

- BIG C Extra บางใหญ่ 

- BIG C ติวานน์ 

- BIG C โฮมโปร บางใหญ่ 

โดยพื้นท่ีท่ีลงจะเป็นบริเวรท่ีผูค้นเดินผา่นหรือจุดท่ีผูค้นเห็นมากท่ีจุดในห้าง เช่น พื้นท่ีท่ี

บริษทันิสสัน เอส เค ชวัร์ ลงตามห้างนั้นจะเป็นทางเขา้ห้าง กลางห้าง และศูนยอ์าหาร ซ่ึงเป็น

พื้นท่ีท่ีผูค้นมองเห็นมากท่ีสุดเป็นการPR ประชาสัมพนัธ์อีกรูปแบบหน่ึง 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.2.2 ตวัอยา่งภาพพื้นท่ีออกบูธหา้ง 
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(2.) การท า PR ประชาสัมพนัธ์โดยการท าโบชวัร์ 

 บริษทันิสสัน เอส เค ชวัร์ ไดท้  าPR ประชาสัมพนัธ์โดยในโบชวัร์จะมีเน้ือหาเก่ียวกบั

โปรโมชัน่ในแต่ละเดือนแตกต่างกนัออกไป และ ในโบชวัร์จะมีรุ่นรถและราคารถท่ีแตกต่าง

กนัตามรุ่นรถและสเปครถ การท าโบชวัร์นั้นถือเป็นการประชาสัมพนัธ์อีกรูปแบบหน่ึงเพื่อให้

ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บหรือเห็นโบชวัร์น้ีไดน้ าไปศึกษาหรือเพิ่มการตดัสินใจซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.2.2. ตวัอยา่งโบชวัร์ดา้นหนา้ 
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รูปท่ี 4.2.2. ตวัอยา่งโบชวัร์ดา้นหลงั 

4.2.3การติดต่อบริษทั ท าการขายแบบ Fleet 

รายละเอียดของประเภทการขายฟลีท 

การจ าแนกประเภทกลุ่มลูกคา้การขายฟลีท มีดงัต่อไปน้ี 

1. กลุ่มลูกคา้ประเภทองคก์รของรัฐบาล และรัฐวิสาหกิจ หรือ องคก์รท่ีรัฐบาลถือหุ้นอยู ่

(Government Fleet) 

2. กลุ่มลูกคา้ประเภทกิจการเจา้ของคนเดียวท่ีมีใบทะเบียนการคา้, ห้างหุ้นส่วน, บริษทัฯ 

จ ากดั, นิติบุคคลอ่ืน (Corporate fleet) หรือ กลุ่มบริษทัฯ มหาชน ท่ีสั่งซ้ือรถยนต ์ตั้งแต่ 

2 คนัข้ึนไปในรอบ 730 วนั (ภายใน 2 ปี) โดยเร่ิมนบัระยะเวลาตั้งแต่วนัท่ีลูกคา้ซ้ือ รถ

คนัแรกจนถึงวนัและเดือนเดียวกนัในปีถดัไปของการซ้ือรถ และประสงค์ท่ีจะขอ

ส่วนลด แบบฟลีท 
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3. กลุ่มลูกคา้ท่ีประกอบธุรกิจรถบริการเพื่อสาธารณะ (Taxi) กลุ่มป้ายทะเบียนสีเหลือง 

หรือ รถรับจา้งสาธารณะ 

4. กลุ่มลูกคา้ท่ีประกอบธุรกิจรถเช่าต่างๆ (Rental / Leasing fleet) 

5. กลุ่มลูกคา้ VIP (Leader Opinion) หมายถึง การขายรถให้กบับุคคลท่ีมีบทบาทในพื้นท่ี 

นั้นๆ และเป็นบุคคลท่ีสามารถโน้มน้าวบุคคลในทอ้งท่ีดงักล่าว ให้ซ้ือรถตามบุคคล

เหล่านั้น หรือ เป็นบุคคลท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ ทาทา โดย

เง่ือนไขพิเศษน้ี จะตอ้งไดรั้บการอนุมติัจากบริษทัฯ ทาทา มอเตอร์ส (ประเทศไทย) 

จ ากดั ก่อนทุกคร้ัง 

6. กลุ่มบุคคลหรือนิติบุคคล ท่ีมีการท าสัญญากบันิติบุคคลหรือหน่วยงานของรัฐบาลและ 

รัฐวสิาหกิจ โดยจะตอ้งซ้ือรถไปใชใ้นงานดงักล่าวในช่วงท่ีสัญญายงัไม่หมดอาย ุ

7. กลุ่มพนักงานท่ีสังกัดในหน่วยงานใดหน่วยงานหน่ึงท่ีมีความประสงค์จะซ้ือรถ

รวมกนัใน ช่วงระยะเวลาใดเวลาหน่ึงโดยเพื่อใช้ภายในองค์กรท่ีตนเองปฏิบติังานอยู่

แต่จะตอ้งจด ทะเบียนในช่ือตนเองเท่านั้น โดยจะตอ้งไดรั้บการอนุมติัจาก ทางบริษทั

ฯ ก่อนเท่านั้น 

8. กลุ่มลูกคา้บุคคลซ้ือซ ้ า ท่ีเคยซ้ือรถยนต์ในรูปแบบการขายปกติ (Retail Sales) และมี 

ความประสงคท่ี์จะซ้ือรถยนต์คนัต่อมาโดยอยูใ่นช่วงระยะเวลา 730 วนั นบัจากวนัท่ี 

ลูกค้าซ้ือรถคันหลังสุดโดยจดทะเบียนภายใต้ช่ือเดียวกันกับคันท่ีได้อ้างอิงตาม

ระยะเวลา 730 วนั และมีความประสงคข์อส่วนลดแบบฟลีท 

9. กลุ่มบุคคลท่ีประกอบธุรกิจขนส่ง และ / หรือมีสัญญาวา่จา้งจากทางกลุ่มธุรกิจเพื่อให้ 

ท าการขนส่งสินคา้ โดยมีความประสงคจ์ะใชร้ถเพื่อการพาณิชย ์เช่น รถต่อตู,้ รถเพื่อ 

การโฆษณา, รถเพื่อการบรรทุกสินคา้ เป็นตน้ และมีความประสงคข์อส่วนลดแบบฟ

ลีท 
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การติดต่อบริษทั ท าการขายแบบ Fleet  

         ทางบริษทัท่ีตอ้งการซ้ือรถจ านวน 2คนั ในรอบ 730วนั (2ปี) โดยเร่ิมนับระยะเวลา

ตั้ งแต่วนัท่ีลูกค้าซ้ือรถคันแรกจนถึงวนัและเดือนเดียวกันในปีถัดไปของการซ้ือรถ และ

ประสงค์ท่ีจะขอส่วนลด แบบฟรีท เขา้มาติดต่อสอบถามเก่ียวกบัรุ่นรถท่ีตอ้งการ รวมทั้งการ

ต่อรองราคาส่วนลดแบบฟรีท และพนกังานท่ีปรึกษาการขายท าการเช็คสตอ็ครุ่นรถของบริษทั

ท่ีตอ้งการซ้ือ วา่มีพอท่ีจะจ าหน่ายใหบ้ริษทัท่ีตอ้งการซ้ือหรือไม่ 

4.2.4การท าแคมเปญ 

การจดัท าแคปเปญทางบริษทันิสัน เอส เค ชวัร์ จะเป็นผูจ้ดัท าแคมเปญข้ึนมา แต่ละ

ดือนแคมเปญจะแตกต่างกนัออกไป ตวัอยา่งแคมเปญเดือนสิงหาคม 2562 ดงัน้ี 

ตวัอยา่งการจดัท าแคมเปญเดือนสิงหาคม 

  NISSAN MARCH E CVT เกียร์ออโต ้    ใชเ้งินดาวน์ 3,000 บาท หรือ เลือกผอ่น

ดอกเบ้ีย 0% แถมฟรีประกนัภยัชั้น 1  

 Nissan Note ทุกรุ่น เกียร์ออโต ้    ใชเ้งินดาวน์ 9,000 บาท หรือ เลือกผอ่น 3,590 บาท 

ระยะเวลา 1-60 เดือน ทุกอาชีพออกรถได ้

 * NISSAN ALMERA E SPORTECH     ใชเ้งินดาวน์ 9,000 บาท หรือ เลือกผอ่น 

3,490 บาท ระยะเวลา 1-60 เดือน แถมลอ้แมก็ สเกิร์ตรอบคนั และอุปกรณ์ตกแต่งครบ

ชุด 

 NISSAN NAVARA NP300 K/C E 6MT เกียร์ธรรมดา ใชเ้งินดาวน์ 5,000 บาท หรือ 

เลือกรับส่วนลด 100,000 บาท และรับเทิร์นรถยนต ์ทุกรุ่น ทุกยีห่อ้ 

 พิเศษ พนกังานสลิปเงินเดือน / ประวติัดีไม่ติดบูโร ฟรี ดาวน์ / ไม่ตอ้งใชค้นค ้าประกนั 
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4.3 งานบริการ 

 งานบริการมีทั้งส่วนท่ีเกิดข้ึนขณะขายและบริการหลงัการขาย โดยงานบริการหลกั ๆ 

ของ นิสสัน เอส เค ชวัร์ บางบวัทอง 

o ศูนยซ่์อมบริการ 

ลกัษณะงานของศูนยซ่์อมบริการ 

o Call Center โทรนดัหมายลูกคา้เพื่อเขา้รับบริการ 

o พนกังานตอ้นรับ รับเร่ืองนดัหมาย จดัล าดบัคิวและส่งต่อไปแผนก SA 

o SA รับเร่ืองนดัหมายและท าการเปิด JOB เพื่อท าการส่งต่อไปยงั แผนก 

Contron โดยแผนกน้ีจะท าการตรวจเอกสารและสั่งจ่ายงานไปยงัหวัหนา้

ช่าง 

o หวัหนา้ช่างรับเร่ืองประเมินการซ่อมและสั่งจ่ายงานไปยงัช่างซ่อม เพื่อท า

การซ่อมตามรายการ 

o เม่ือรถซ่อมเสร็จตามรายการ เอกสารทั้งหมดจะถูกส่งกลบัมาตรวจสอบ

โดย Contron ส่งต่อไปยงั SA เพื่อปิด JOB และช าระค่าบริการกบั 

Cashier 

ศูนยซ่์อมตวัถงัและสี 

ขั้นตอน ของ S/A B/P 

o นดัหมาย - ลูกคา้เขา้มาติดต่อ / ท าการประสานงาน 

o ตอ้นรับ - ตอ้นรับลูกคา้ท่ีมารับบริการ 

o รับค าสั่ง - รับค าสั่งจากลูกคา้ท่ีแจง้ซ่อม 

o จ่ายงาน - สั่งานท่ีไดรั้บมอบหมายจากลูกคา้ทั้งหมด 

o ควบคุม - ติดตามงานซ่อมให้เสร็จตามก าหนด 
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o ส่งมอบ - ท  าการส่งมอบรถท่ีซ่อมเสร็จต่อลูกคา้ 

o ติดตาม   - หลงัจากลูกคา้รับรถไปแลว้จะท าการติดตามหลงัการซ่อม               

มาตรฐานการปฎิบติังาน (Acting) 

1. พนกังานใหค้วามส าคญักบัผูม้าติดต่อดว้ยความตือรือร้น เตม็ใจ และยนิดีในการ

ใหบ้ริการ/ความช่วยเหลือ 

2. พนกังานไม่กล่าวปฎิเสธ (หา้ม! ‘’ไม่’’) เม่ือผูติ้ดต่อสอบถามเร่ือง หรือขอขอ้มูลในทุก

กรณี โดยสามารถหลีกเล่ียงใชค้  าพูดวา่ ‘’เกรงวา่จะไม่สะดวก’’ หรือ ขอช่ือและเบอร์

โทรติดต่อกลบั 

3. พนกังานแสดงกิริยา วาจา ท่ีสุภาพ และเป็นมิตรกบัผูม้าติดตาม 

4. พนกังานแสดงมารยาทในการยนื เดิน และนัง่กบัผูม้าติดต่อภายใน และภายนอก

องคก์ร และใหค้วามเคารพต่อผูอ้าวุโสเสมอ 

5. พนกังานปฎิบติัตามค ามัน่สัญญาท่ีใหไ้วก้บับุคคลอ่ืนๆอยา่งเคร่งครัด 

มาตรฐานการปฏิบติังาน(Telephoning) 

1. รับโทรศพัทด์ว้ยความรวดเร็ว (รอสายโทรศพัท ์กร่ิงดงัไม่เกิน 3 คร้ัง) 

2. กล่าวค า “สวสัดีครับ/ค่ะ” เม่ือรับโทรศพัท ์พร้อมแจง้ “ช่ือฝ่าย/ช่ือแผนก” และ “ช่ือผู ้

รับสาย” 

3. ระหวา่งสนทนา ผูรั้บสายไดส้นทนากบัผูติ้ดต่อดว้ยน ้าเสียงแจ่มใส ร่ืนหู และ

กระตือรือร้น/เตม็ใจใหค้วามช่วยเหลือ 

4. กรณีโอนสายต่อใหผู้อ่ื้น ผูรั้บสายสอบถาม “ช่ือผูติ้ดต่อ” และ “หวัขอ้เร่ือง” เพื่อแจง้

ใหผู้รั้บสายทราบในเบ้ืองตน้ 

5. กรณีโอนสายต่อใหผู้อ่ื้น ผูรั้บสายกล่าวค ากล่าวโอนสายพร้อมบอกหมายเลขปลายสาย

ดว้ยค าพูดดงัน้ี “กรุณารอสักครู่นะ ครับ/ค่ะ ก าลงัโอนสายไปท่ีคุณ…….

หมายเลข…….ขอบคุณครับ/ค่ะ 
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6. ผูรั้บสายกล่าว “ขอบคุณครับ/ค่ะ หรือ สวสัดีครับ/ค่ะ” ก่อนวางสายทุกคร้ัง 

7. กรณีท่ีผูถู้กติดต่อไม่อยู ่หรือติดธุระ ผูรั้บสายควรสอบถามวา่ตอ้งการฝากขอ้ความหรือ

ฝากเบอร์โทรกลบัและทบทวนความถูกตอ้งทุกคร้ัง 

มาตรฐานการปฏิบติังาน (Greeting & smiling) 

1. พนกังานกล่าวค าทกัทาย “สวสัดีครับ/ค่ะ ดว้ยรอยยิม้และ/หรือ “ยกมือไหว”้ ต่อ

บุคคลภายนอกท่ีมาติดต่อและบุคคลภายในองคก์ร 

2. พนกังานสามารถจดจ าช่ือบุคคล ต าแหน่ง แผนก/ฝ่าย และเรียกช่ือบุคคลนั้นๆได ้เพื่อ

สร้างความประทบัใจ ในการประสานงาน 

3. พนกังานมีรอยยิม้บนใบหนา้อยูเ่สมอ ทั้งในระหวา่งปฏิบติังาน และการปฏิสัมพนัธ์กบั

บุคคลอ่ืน ในแต่ละโอกาสอยา่งเหมาะสม 

 

4.4 ขั้นตอนการจัดกจิกรรม / การออกบูธ  มี 3 ขั้นตอน ดังต่อไปนี ้

 ขั้นตอนท่ี 1 ก าหนดวตัถุประสงคก์ารจดักิจกรรม 

1. เพื่อกระตุน้ยอดขาย ( จอง ) ใหเ้พิ่มข้ึน 

2. เพื่อประชาสัมพนัธ์ถึงรถยนตนิ์สสัน 

3. เพื่อสร้างการรับรู้ลูกคา้ในพื้นท่ีถึงภาพลกัษณ์ของบริษทั นิสสัน เอส เค ชวัร์ 

 ขั้นตอนท่ี 2 การจดัเตรียมอุปกรณ์และจดัการวา่จา้งฝ่ายต่างๆ 

ส่ิงท่ีตอ้งจดัเตรียมนั้น ประกอบดว้ย 

1. ส่ือโฆษณา 

2. ป้ายไวนิลโฆษณา 

3. ป้ายแบค็ดรอป บริษทันิสสันเป็นผูจ้ดัส่งให ้

4. การตกแต่งซุม้ลูกโป่งทางเขา้ และดอกไม ้
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 ขั้นตอนท่ี 3 ปฎิบติัตามขั้นตอนท่ีเตรียมไว ้

หลงัจากท่ีจดัเตรียมงานก็เขา้สู่ขั้นตอนการลงมือปฎิบติังานจริง 

1. น ารถท่ีเตรียมจะไปโชวใ์นงานเขา้ไปบริเวณหนา้งาน 

2. ติดตั้งป้ายไวนิลและแบค็ดรอป 

3. ตกแต่งสถานท่ีจดังาน  
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บทที ่5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลโครงงาน 

5.1.1 สรุปผลโครงงานโดยเทียบวตัถุประสงค์ 

จากกรณีศึกษาการออกบูธและจดักิจกรรมทางการตลาดบริษทันิสสัน เอส เค ชวัร์ใน

คร้ังน้ี พบวา่การปฎิบติังานช่วยยกระดบัความรู้ความเขา้ใจถึงขั้นตอนและรูปแบบในการท า

กิจกรรมการจดับูธทางการตลาด และไดค้วามรู้ในการปฎิบติังานในแผนกท่ีปรึกษาฝ่ายขาย 

โดยวดัจากความส าเร็จท่ีเกิดข้ึนจากการท างานตามช่ือโครงงาน การออกบูธและจดักิจกรรม

ทางการตลาดรถยนตนิ์สสัน ท าใหท้ราบวธีิการออกบูธ การจดักิจกรรมการออกบูธ ท าใหเ้กิด

การจูงใจใหลู้กคา้เขา้มาชมสินคา้ และท าใหเ้กิดยอดจองรถยนตนิ์สสันมากข้ึน 

 การเข้าปฎิบติัฝึกงานสหกิจศึกษาท่ีบริษัท นิสสัน เอส เค ชัวร์ เป็น ระยะเวลา 16 

สัปดาห์ ตั้งแต่ 14 พฤษภาคม – 31 สิงหาคม 2562 งานท่ีไดรั้บมอบหมายจากสถานปฎิบติังาน

คือ ออกบูธพบประกบัลูกคา้เพื่อฝึกงานในส่วนท่ีปรึกษาฝ่ายขาย และเพิ่มยอดขาย (จอง) ให้

มากข้ึนจากเดิม และไดเ้รียนรู้ระบบการท างานขององคก์รไดรู้้จกัการท างานร่วมกบัผูอ่ื้นฝึกการ

ตรงต่อเวลาและมีความรับผิดชอบในหนา้ท่ีการท างานมากข้ึนในการปฎิบติังานสหกิจศึกษาได้

ใชค้วามสามารถดา้นท่ีตวัเองถนดัในการท างาน โดนใชค้วามรู้ท่ีไดศึ้กษาบางส่วนมาใชใ้นการ

ปฎิบติังานจริงและท าหนา้ท่ีของตวัเองท่ีไดรั้บมอบหมายงานอยา่งเต็มท่ีการท างานยอ่มมีค าติ

ชมจากผูท่ี้มีประสบการณ์น าส่ิงเหล่านั้นมาปรับปรุงแกไ้ขท าใหง้านมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
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5.1.2 ขีดจ ากดัหรือปัญหาโครงงาน 

 จากการออกบูธและจดักิจกรรมทางการตลาดรถยนต์นิสสัน พบอุปสรรคท่ี

เกิดข้ึน คือ ระยะแรกยงัไม่มีความช านาญเก่ียวกบัความรู้ทางดา้นผลิตภณัฑ์

และระบบงานในองคก์ร 

 การจดัเตรียมบูธมีเวลาค่อนขา้งจ ากดั 

 ระบบอินเตอร์เน็ตมีความล่าชา้ท าใหบ้างคร้ังอพัเดทขอ้มูลค่อนขา้งนาน 

5.1.3 ข้อเสนอแนะและแนวทาง 

 ควรมีการวางแผนในการออกบูธและจดัเตรียมบูธให้ดีข้ึนเพื่อไม่ให้เวลากระ

ชนัชิดมากเกินไป จนอาจท าใหมี้การผดิพลาดในการท างาน 

ความคิดเห็นของลูกค้าทีซ้ื่อ (จอง) ภายในงาน 

 ควรมีจดัโปรโมชัน่ในแคมเปญใหแ้รงข้ึน 

 ควรมีรถโชร์ภายในงานมากกวา่น้ี 

5.2 สรุปผลการปฎบิัติสหกจิศึกษา 

5.2.1 ข้อดีของการปฎบิัติสหกจิศึกษา 

 ไดน้ าความรู้ท่ีเรียนมา มาใชใ้นการปฎิบติังานจริง 

 มีระเบียบวนิยัในการท างาน 

 สามารถร่วมงานและท างานเป็นทีมกบัผูอ่ื้นได ้

 มีความรับผดิชอบต่องานท่ีไดรั้บมอบหมายมากข้ึน 
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5.2.3 ปัญหาทีพ่บของการปฎบิัติสหกจิ 

 สถานประกอบการณ์ไม่ทราบข้อแตกต่างระหว่างฝึกงานกับสหกิจ อย่าง

ชดัเจน 

5.2.3 ข้อเสนอแนะโครงการจัดท าสหกจิศึกษา 

 ควรมีการจดัสรรเร่ืองเวลาการปฎิบติัสหกิจท่ีชดัเจน 

 ควรใหค้วามรู้เก่ียวกบัการท าเล่มรายงานใหช้ดัเจน 



52 
 

บรรณานุกรม 

 

จิรวุฒิ หลอมประโคน. (2555). การส่ือสารตลาดเชิงบูรณาการ. กรุงเทพฯ: ศูนยส่์งเสริมวชิาการ. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2540). การโฆษณาและการส่งเสริมการตลาด. กรุงเทพฯ: บริษทั A.N. การพิมพ.์ 

 



53 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ก.1 ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด/ท่ีปรึกษาการขาย 

นายพงศภ์คั พืชพนัธ์ุ 
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ภาพท่ีปรากฏในบทน้ีเป็นท่ีนกัศึกษาอยูใ่นระหวา่งการปฏิบติังานสหกิจศึกษา สถานประกอบการและ

พนกังานในบริษทั Nissan SK  Sure 

 

 

 

 

 

รูปท่ี ก.2 ภาพการออกบูธ 
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รูปท่ี ก.3 ภาพคุยรายละเอียดกบัลูกคา้ 
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รูปท่ี ก.4 ภาพการส่งมอบรถ 
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รูปท่ี ก.5 ภาพการส่งมอบรถ 
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รูปท่ี ก.6 ภาพการคุยรายละเอียดกบัลูกคา้ 
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