
 

 

 

 

รายงานการปฏิบัตสิหกจิศึกษา 

กระบวนการขายของบริษัท  ไทยสกายชัตเตอร  แอนดคอนสตรัคช่ัน  จาํกัด 

Sales process of Thai Sky Shutter And Construction Company Limited 

 

โดย 

นางสาวนพัตธร  รอไกรเพชร  5704300112 

นางสาวทัศนีย  ออนตา  5714300015 

 

รายการนี้เปนสวนหนึง่ของวิชาสหกจิศึกษา 

ภาควิชาการตลาด 

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยสยาม 
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ช่ือโครงงาน :                                      กระบวนการขายของบริษทั ไทยสกายชตัเตอร์ แอนด ์ 
                                                      คอนสตรัคชัน่ จ  ากดั 

หน่วยกิต :                                           5 
   คณะผูจ้ดัท า :                                      นางสาวนพตัธร  รอไกรเพชร  5704300112 

                                                     นางสาวทศันีย ์    อ่อนตา         5714300012 
   อาจารยท่ี์ปรึกษา :                               ผูช่้วยศาสตราจารย ์ ดร. เบญจาวรรณ  บวรกลุภา 
   ระดบัการศึกษา :                                 บริหารธุรกิจบณัฑิต 
   สาขาวชิา :                                           การตลาด 
   คณะวชิา :                                            บริหารธุรกิจ 
   ภาคการศึกษา / ปีการศึกษา :               3/2561 

 
บทคดัย่อ 

 
             บริษทัไทยสกาย ชัตเตอร์ แอนด์ คอนสตรัคชั่น จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีจดัท าเก่ียวกับ

ประตูมว้นทุกชนิด ระบบอตัโนมติั ระบบมือดึง และระบบรอกโซ่ ติดตั้ง โดยช่างท่ีช านาญและ
มีมาตรฐานสูงประกอบกิจการการจ าหน่ายและติดตั้ งประตูม้วนทุกชนิด เช่น ภายใน บ้าน 
โรงรถ เชิงพาณิชย ์โรงงาน ห้างสรรพสินคา้ ออฟฟิศ เป็นตน้ วตัถุประสงค ์1.เพื่อมุ่งศึกษาการ
ปฏิบติังานดา้นบริการของกระบวนการขายของบริษทั  ไทยสกาย ชดัเตอร์ แอนด ์คอนสตรัคชัน่ 
จ  ากดั และ การปฏิบติังานดา้นบริการอยา่งมีประสิทธิภาพ สรุปขั้นตอนในการกระบวนการขาย
ได ้ 7 ขอ้ดงัน้ี 1. หาลูกคา้ 2. ติดต่อลูกคา้ 3.น าเสนอสินคา้ 4. ตกลงราคา 5. รับค าสั่งซ้ือ 6. ยนืยนั
ค าสั่งซ้ือ 7. ปฏิบติังานตามท่ีลูกคา้สั่งขอ้เสนอแนะ ควรเร่ิมท าโครงงานในระหว่างท่ีฝึกงานเพื่อ
สะดวกในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจะช่วยท าใหโ้ครงงานเสร็จสมบูรณ์ตามเวลาท่ีก าหนด 

 
   ความส าคญั :  กระบวนการขาย  
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จดหมายน าส่งรายงาน 

วนัท่ี.......เดือน........................พ.ศ. 2561 

เร่ือง   ขอส่งรายงานการปฏิบติังานสหกิจศึกษา 

เรียน   อาจารยท่ี์ปรึกษาสหกิจศึกษาภาควชิาการตลาด 

   ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เบญวรรณ  บวรกุลภา                              

 

    ตามท่ีคณะผูจ้ดัท า นางสาวนพตัธร  รอไกรเพชร และ นางสาวทศันีย ์ อ่อนตา นักศึกษาภาควิชา

การตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัสยามไดไ้ปปฏิบติังานสหกิจศึกษาระหว่างวนัท่ี 1 มิถุนายน ถึง

วนัท่ี 31 สิงหาคม ในต าแหน่งผูช่้วยฝ่ายขาย ณ บริษทัไทยสกายชตัเตอร์ แอนด์ คอนสตรัคชัน่ จ  ากดั และ

ไดรั้บมอบหมายจากพนกังานท่ีปรึกษาใหศึ้กษาและท ารายงานเร่ือง “กระบวนการขาย” 

          บดัน้ีการปฏิบติังานสหกิจศึกษาไดส้ิ้นสุดลงแลว้ คณะผูจ้ดัท าจึงขอส่งรายงานดงักล่าวมาพร้อมกนัน้ี

จ านวน 1 เล่มเพื่อขอรับค าปรึกษาต่อไป 

 

               จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณา 

 

                                                                                                                 ขอแสดงความนบัถือ 

                                                                                                            นางสาวนพตัธร  รอไกรเพชร 

                                                                                                            นางสาวทศันีย ์   อ่อนตา 

                                                                                                  นกัศึกษาสหกิจศึกษาภาควชิาการตลาด 
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กติติกรรมประกาศ 

(Acknowledgement) 

          การคณะผูท่ี้จดัท าไดม้าปฏิบติังานในโครงการสหกิจศึกษา ณ บริษทัไทยสกายชตัเตอร์ แอนด์  คอน

สตรัคชัน่ จ  ากดั ตั้งแต่วนัท่ี1 มิถุนายน 2561 ถึงวนัท่ี 31 สิงหาคม 2561 ส่งผลให้คณะผูจ้ดัท าไดรั้บความรู้

และประสบการณ์ต่างๆท่ีมีค่ามากมายส าหรับรายงานสหกิจศึกษาฉบบัน้ีส าเร็จลงไดด้ว้ยดีจากความร่วมมือ

และสนบัสนุนจากหลายฝ่ังดงัน้ี 

               1 คุณ มนสั  คงน ้าจืด  ผูจ้ดัการแผนกฝ่ายขาย 

               2 ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เบญจาวรรณ  บวรกุลภา  อาจารยท่ี์ปรึกษาสหกิจ 

และบุคคลท่านอ่ืนๆท่ีไม่ไดก้ล่าวนามทุกท่านท่ีไดใ้หค้ะแนนน าช่วยเหลือในการจดัท ารายงาน 

      คณะผูจ้ดัท าขอขอบพระคุณผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งทุกท่านท่ีมีส่วนร่วมในการให้ขอ้มูลและเป็นท่ีปรึกษาใน

การท ารายงานฉบบัน้ีจนเสร็จสมบูรณ์ตลอดจนใหก้ารดูแลและให้ความเขา้ใจกบัชีวิตของการท าจริงซ่ึงคณะ

ผูจ้ดัท าขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไวณ้ท่ีน้ีดว้ย 

 

                                                                                                   คณะผูจ้ดัท า 

                                                                                         นางสาว นพตัธร รอไกรเพชร  

                                                                                         นางสาว  ทศันีย ์  อ่อนตา 
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บทที ่1 

บทน ำ 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

                     บริษทั  ไทยสกายชตัเตอร์ แอนด์ คอนสตรัคชัน่ จ  ากดั เป็นบริษทัรับผลิตและติดตั้งประตูมว้น 

ในรูปแบบของ ระบบไฟฟ้า ระบบรอกโซ่ และ ระบบดึงมือ เป็นตน้ อีกทั้ง เป็นบริษทัท่ีผลิต รับติดตั้งประตู

มว้น โครงสร้างเหล็กแลว้ยงัมีบริการต่างๆของบริษทั ผลิต และ ติดตั้ง โดยช่างท่ีช านาญและมีมาตรฐานสูง

ประกอบกิจการจ าหน่ายและติดตั้ งประตูม้วนทุกชนิด เช่น  บ้าน  โรงรถ  เชิงพาณิชย์ โรงงาน  

หา้งสรรพสินคา้ ออฟฟิศ ในปัจจุบนับริษทัท่ีรับผลิตและติดตั้งประตูมว้นนั้นเกิดข้ึนมากมายหลากหลายของ

แต่ละบริษทั จะมีการให้บริการลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัออกไป จึงท าให้เกิดการแข่งขนัข้ึนไดแ้ละท าให้การหา

ลูกคา้ใหม่ๆค่อนขา้งเป็นไปไดย้ากและ รวมไปถึงสภาพเศรษฐกิจของประเทศ ท าให้ลูกคา้หรือผูบ้ริโภค

แสวงหาบริษทัท่ีติดตั้งประตูมว้นท่ีถูกกวา่ บริษทัจึงมีนโยบายเก่ียวกบัการรักษาฐานลูกคา้เก่าไวใ้หไ้ดดี้ท่ีสุด

และการเขา้หาลูกคา้รายใหม่การบอกต่อจากลูกคา้เก่าท่ีมาใชบ้ริการจึงท าให้มีลูกคา้ใหม่ไดร้วมไปถึงการรับ

ซ่อมและการบริการหลงัการขายจึงท าให้บริษทัไทยสกายยงัคงมีลูกค้าให้ความสนใจในสินค้าและการ

บริการของบริษทัดงันั้นทางบริษทัไทยสกายจึงมุ่งเน้นการให้บริการทั้งก่อนและหลงัการขายรวมไปถึง

คุณภาพของวสัดุอุปกรณ์ท่ีได้มาตราฐานแข็งแรงทดทานต่ออายุการใช้งานทั้งน้ีการให้บริการและการ

ปฏิบติังานท่ีดีของบริษทัไทยสกายจึงท าใหบ้ริษทัไทยสกายเป็นบริษทัท่ีรับผลิตและติดตั้งประตูมว้นท่ีดีและ

ไดม้าตรฐาน 

                     ดงันั้น  กระบวนการขายจึงมีความส าคญัท าให้เกิดความสนใจท่ีไดม้าปฏิบติังานสหกิจท่ีบริษทั 

ไทยสกายชัตเตอร์ แอนด์ คอสตรัคชั่น จ  ากดั และได้ท างานตามหน้าท่ีท่ีได้รับหมอบหมายประสานงาน

พดูคุยลูกคา้เก่ียวกบักระบวนการขายต่างๆของบริษทั พร้อมน าเสนอการขายเก่ียวกบัประตูมว้นใหก้บัลูกคา้

เพื่อศึกษาการขายท่ีดี และได้น ามาปรับปรุงใช้ในการแกไ้ขในขอ้มูลของการขายและรู้ถึงเร่ืองของการใช้

มารยาทต่างๆการวางตวัท่ีดีและรวมการขายหรือการให้บริการกบัผูบ้ริโภคจะประสบความส าเร็จไดน้ั้น

จ าเป็นท่ีต้องสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้แก่ตวัสินค้าและบริษัทเพื่อให้ผูบ้ริโภคมีความมั่นใจต่อตวัสินค้าท่ี

เก่ียวขอ้งกบัประตูของเราและการขายนั้นสามารถประสบความส าเร็จไปในทางท่ีดีไดแ้ละตามท่ีขาดหวงั
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เพราะบริษทันั้นตอ้งพยายามสร้างจุดขายและพฒันาสินคา้ใหดี้ข้ึนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

หรือลูกคา้ท่ีมีความสนใจเพิ่มมากข้ึน  

 

1.2  วตัถุประสงค์ 

             1.2.1 เพื่อปฏิบัติงานและศึกษากระบวนการขาย ของ บริษัท ไทยสกายชัตเตอร์ แอนด์ คอน

สตรัคชัน่ จ  ากดั 

 

1.3  ขอบเขตของโครงงำน 

              1.3.1 พื้นท่ีของการศึกษาการท าโครงงานสหกิจศึกษาคร้ังน้ีคือ  บริษทั ไทยสกายชตัเตอร์ แอนด ์

คอนสตรัคชัน่ จ  ากดั 

        1.3.2  ต าแหน่งงานท่ีไดรั้บมอบหมาย  ผูช่้วยฝ่ายขาย 

        1.3.3  ระยะเวลาในการศึกษาปฏิบติังาน คือ  วนัท่ี 14 พฤษภาคม ถึง วนัท่ี 31 สิงหาคม พ.ศ.2561 

 

1.4 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

        1.4.1  ไดศึ้กษาปฏิบติังานกระบวนการขายและเสนอแนะการขายท่ีดีต่อการวางแผนการขาย 

 



3 

 

 

บทที ่2 

การทบทวนเอกสาร/วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

           

               ในการจดัท าโครงงานเร่ือง “ กระบวนการขาย”  มีขั้นตอนและการปฏตับติังานและค าศพัท์ท่ี

เก่ียวขอ้งกบัแผนกขาย ทางขณะผูจ้ดัท าไดท้บทวนเอกสาร/วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 รูปแบบแนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบักระบวนการขาย   

               ทฤษฎีการขาย   ตวัท่ีหน่ึง แปลวา่ ความตั้งใจหรือความเอาใจใส ซ่ึงเราตอ้งใส่ใจในการผลิตสินคา้ 

หรือบริการให้ออกมาอย่างมีคุณภาพตามท่ีได้วางใจใส่ใจในการปรับปรุงแก้ไขสินคา้หรือบริการในทุก

ขั้นตอน เพื่อให้ได้สินคา้ท่ีดีตรงตามมาตรฐานให้ได้มากท่ีสุดทั้งน้ีทั้งนั้นเราตอ้งรู้จุดแข็งและจุดอ่อนของ

สินค้า หรือบริการของเรา เช่น ข้อดี คือมีคุณภาพขอ้ด้อยหรือราคาท่ีอาจจะแพงกว่าสินค้าในท้องตลาด

ประเภทเดียวกนัและเราตอ้งตอบลูกคา้ไดอ้ยา่งทะลุปุโปร่งถึงสินคา้หรือบริการของเราว่ามีคุณประโยชน์ท่ี

ลูกคา้ หรือผูใ้ชบ้ริการจะไดรั้บอยา่งไรบา้ง  

               ทฤษฎีการขาย   ตวัท่ีสอง  แปลว่า ความสนใจในปัจจุบนัน้ีเราจะเห็นไดว้า่ธุรกิจตอนน้ีนั้นสินคา้ 

และบริการอยูม่ากมายนบักนัไม่หมดวา่มีทั้งหมดเท่าไหร่ และจะมีพวกแบรนดใ์หม่ๆเกิดข้ึนมาเร่ือยๆแต่คุณ

เคยสงสัยมั้ยวา่ในบรรดาแบรนด์อนัมากมายมหาศาลคุณสามารถจ าไดท้ั้งหมดก่ีแบรนด์ค  าตอบน่าจะอยู่ใน

หลกัร้อยแบรนด์ ซ่ึงค าตอบก็คือวา่เป็นเพราะแบรนด์ท่ีคุณจ าไดแ้บรนด์เหล่านั้นสร้างความสนใจข้ึนมา จน

คุณไดจ้ดจ าแบรนดเ์หล่านั้นไวบ้างแบรนดคุ์ณก็อาจจะไม่เคยไดซ้ื้อสินคา้หรือบริการของเคา้แต่เห็นจนจ าได ้

เพราะเคา้ใชก้ารโปรโมทสร้างความสนใจดึงคนเขา้มานัน่เอง 

                ทฤษฎีการขาย ตวัท่ีสาม   แปลวา่ ความปรารถนาความปรารถนานั้นเป้นส่ิงท่ีมนัมากกวา่ตอ้งการ 

มนัคือความหลงใหลท่ีดึงลูกคา้เขา้มาซ้ือสินคา้ หรือบริการของคุณซ่ึงวิธีการสร้างหรือความปรารถนาให้

บงัคบัในตวัลูกคา้จะเหมาะส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม ท่ีลูกคา้มีก าลงัซ้ือในระดบัสูงและตอ้งการความแตกต่าง 

หลกัการตลาดแบบน้ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความปรารถนาจะไดสิ้นคา้น้ีไปครอบครองท าให้สินคา้เราดูมีระดบั

จะท าใหว้นัต่อๆไปลูกคา้ตอ้งมาจองคิวซ้ือสินคา้กนั 
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                ทฤษฎีการขาย  ตวัท่ีส่ี  แปลว่า การกระท า การกระท าในท่ีน้ี คือ การตกลงท่ีจะซ้ือสินคา้ หรือ 

บริการน้ีกบัคุณ ส าหรับวิธีการท าให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ หรือบริการของเรานั้น ก็สามารถกระท าได้ด้วยการ

ประชาสัมพนัธ์ถึงแบรนด์ของคุณให้ลูกคา้ทราบ ผา่นส่ือการโปรโมทต่างๆเพื่อให้ลูกคา้เขา้มาดูรายละเอียด

ของสินคา้ไดง่้ายข้ึน หรือสามารถซ้ือสินคา้ผา่นเวบ้ไซตไ์ดเ้ลย ยิ่งดีใหญ่ เป็นการเพิ่มช่องทางในการขายได้

มากข้ึน 

               ทฤษฎีการขาย  ตวัท่ีห้า  แปลวา่ ความพึงพอใจ ซ้ึงก็เป็นการสร้างคุณสมบติัพิเศษของสินคา้ หรือ

บริการให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจเม่ือมาซ้ือ หรือมาใชบ้ริการซ่ึงก็มีหลกัการง่ายคือสินคา้ หรือ บริการของ

คุณจะตอ้งออกสู่ตลาดให้เร็วกว่าคู่แข่ง ตอ้งมีคุณสมบติัเหนือกวา่สินคา้คู่แข่ง และสุดทา้ยราคาของสินคา้

ตอ้งสมเหตุสมผลไม่แพงลิบล่ิวจนเอ้ือมไม่ถึง (กรรณิการ์ เนาว แสงศรี.2553) 

2.2   ส่ิงแวดล้อมทีม่ีอทิธิพลต่อความสําเร็จในการขาย (พทันนัทร์ ต่ายจนัทร์.2545) 

          องคป์ระกอบท่ีมีอิทธิพลต่อการจดัการการขาย คือ ส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงมีขอ้ควรพิจารณาอยู ่4ประการ 
ไดแ้ก่ 

• ส่ิงแวดลอ้มของบริษทัท่ีมีแผนกลยทุธ์การตลาดหรือกิจกรรมทางการตลาด 
• ส่ิงแวดลอ้มมีการเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลาและยคุสมยัในสังคม  
• ส่ิงแวดลอ้มเปล่ียนไปเม่ือมีการใชเ้ทคโนโลยสีมยัใหม่  
• ส่ิงแวดลอ้มท่ีเปล่ียนไปมีผลกระทบต่อกิจกรรมทางการตลาด  
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ยกตัวอย่างทฤษฎกีารขายทีเ่กีย่วข้อง ของกระบวนการขาย 

              เพื่อให้การขายเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ  พนักงานขายต้องเข้าใจในกระบวนการขาย ซ่ึง

ประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน คือ 

 

                  

                 

 

 

   

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

แสวงหาลูกคา้ 

 วางแผนวธีิการเขา้หาลูกคา้ 

 เสนอการขาย/การสาธิต 

 แกไ้ขขอ้โตแ้ยง้ 

 ปิดการขาย 

 ติดตามผลการขาย 
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1.แสวงหาลูกคา้ 

       ขั้นตอนการแสวงหาลูกคา้เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการขาย  เป็นขั้นตอนในการพิจารณาโอกาส

หรือช่องทางส าหรับการขายสินคา้ มีวิธีการหลายวิธีในการท่ีพนกังานขายจะสามารถตรวจสอบหาช่องทาง

หรือโอกาส เช่น 

       • หาขอ้มูลลูกคา้ใหม่จากลูกคา้ปัจจุบนัของบริษทั โดยการท่ีพนกังานขายอาจถามจากลูกคา้เก่าหรือลูกคา้

ปัจจุบนัให้แนะน าช่ือและท่ีอยู่ของลูกคา้รายอ่ืนท่ีมีความสนใจหรืออาจเหมาะสมกบัการใช้งานผลิตภณัฑ์

ของบริษทั 

       • ข้อมูลจากวารสารในอุตสาหกรรมต่างๆ ส่ิงพิมพ์ทางการค้า การอ้างอิงต่างๆ เช่น สมุดโทรศัพท ์

หนงัสือพิมพท์างธุรกิจ เป็นตน้ 

       • รายช่ือของสมาชิกสมาคมวิชาชีพต่างๆ หรือสมาคมทางธุรกิจต่างๆ เช่น สมาคมการตลาดแห่งประเทศ

ไทย วศิวกรรมสถานแห่งประเทศไทย สภาหอการคา้ เป็นตน้ 

       • ขอ้มูลของลูกคา้ท่ีส่งมาเพื่อขอขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการของบริษทั หรือลูกคา้ท่ีโทรศพัทเ์ขา้

มาเพื่อขอขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ 

         ไม่ใช่ลูกคา้ทุกรายท่ีแสวงหาจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ขา้งตน้ท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมท่ีจะเป็นลูกคา้ของ

บริษทัดงันั้นพนกังานขายจะตอ้งคดัเลือกลูกคา้ท่ีคาดหวงัวา่จะเป็นลูกคา้ในอนาคตก่อนท่ีจะด าเนินการใน

ขั้นตอนต่อไปโดยลูกคา้ท่ีคาดหวงัควรมีความสามารถและมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือ โดยอาจพิจารณาจาก

ความมัน่คงทางการเงิน ปริมาณการใช้สินคา้ของธุรกิจ สถานท่ีตั้ง เป็นตน้ ดงันั้นพนักงานขายไม่ควรจะ

เสียเวลาท่ีจะใชค้วามพยายามในการขายแก่ลูกคา้ท่ีมีความเส่ียงหรือไม่มีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือ โดย 

สรุปขั้นตอนในการแสวงหาลูกคา้ท่ีคาดหวงัดงัน้ี 

1.  จ  ากดัความลูกคา้คาดหวงั ตอ้งก าหนดคุณสมบติัของลูกคา้คาดหวงัหรือลูกคา้ท่ีเป็นไปได ้เช่น มีอ านาจ

ซ้ือ เป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ มีความตอ้งการสินคา้ เป็นตน้ 
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        2.  ค้นหาลูกคา้คาดหวงั เม่ือก าหนดคุณสมบติัของลูกคา้คาดหวงัแล้วก็ท  าการคน้หาลูกคา้คาดหวงัจาก

แหล่งขอ้มูลต่างๆ 

         3.  หารายละเอียดและก าหนดคุณสมบติัเฉพาะ พนกังานขายตอ้งท าการคน้หาขอ้มูลของลูกคา้คาดหวงัแต่ 

ละรายใหล้ะเอียดและมากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้เพื่อเป็นการกลัน่กรองลูกคา้ 

4.  เปรียบเทียบคุณสมบติัของลูกคา้คาดหวงักบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะเสนอขาย เป็นการวางแผนกลยุทธ์ในการเขา้

หาลูกคา้แต่ละรายเพื่อจะเลือกวธีิเสนอขายท่ีเหมาะสมและเป็นไปไดม้ากท่ีสุด 

2.  วางแผนวธีิการเขา้หาลูกคา้  

          ขั้นตอนต่อไปคือการเขา้หาลูกคา้ท่ีคาดหวงั ซ่ึงปัญหาส าคญัส าหรับขั้นตอนน้ีคือการหาผูท่ี้มีอ านาจ

ในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นไปไดย้ากท่ีจะรู้ พนกังานขายอาจหาขอ้มูลของลูกคา้ในเบ้ืองตน้ก่อน ศึกษาว่า

ลูกคา้ท่ีคาดหวงัมีความตอ้งการอะไรบา้ง โดยท่ีจะตอ้งท าการศึกษาทั้งตวับริษทัและตวัลูกคา้ท่ีจะติดต่อ 

และตั้งวตัถุประสงคท่ี์ชดัเจนในการเขา้หาลูกคา้ จากนั้นตอ้งท าการนดัหมายกบัลูกคา้โดยตอ้งก าหนดเวลา

และสถานท่ีท่ีชัดเจนในการเตรียมตวัก่อนเขา้หาลูกคา้พนักงานขายควรแต่งกายให้สุภาพเหมาะสมกับ

สถานท่ีท่ีเขา้พบและเตรียมเอกสารและขอ้มูลให้ครบถว้น   ในขั้นตอนการเขา้พบลูกคา้ พนกังานขายควร

เร่ิมจากการแนะน าตวัให้ลูกคา้ทราบว่าเป็นใคร มาจากไหนโดยอาจให้นามบตัรหรือของท่ีระลึกท่ีมีช่ือ

บริษทัของผูข้ายเช่น ดินสอ ปากกา ปฏิทิน หรือตวัอยา่งสินคา้ เป็นตน้พนกังานขายอาจอา้งอิงช่ือของลูกคา้

เก่าหรือลูกคา้ปัจจุบนัท่ีแนะน ามาและแจง้วตัถุประสงค์ในการเขา้หาท่ีชดัเจนทั้งน้ีตอ้งไม่ลืมว่าเวลาของ

ลูกคา้และเวลาของพนกังานขายเป็นส่ิงท่ีมีค่าจึงไม่ควรยดืเยื้อ 

ประโยชน์ของการท่ีพนกังานขายไดว้างแผนการก่อนเขา้หาลูกคา้ ไดแ้ก่ 

➢ ได้ข้อมูลเก่ียวกับลูกค้าท่ีคาดหวงัเพื่อเป็นการตรวจสอบความเป็นไปได้ของการเป็นลูกค้าท่ี

แทจ้ริง เพื่อประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย 

➢ ลูกคา้คาดหวงัเกิดความประทบัใจต่อพนกังานขายท่ีรู้ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัและความส าเร็จในอดีต
ของลูกคา้คาดหวงั 

➢ พนกังานขายสามารถเตรียมการแกไ้ขปัญหาท่ีอาจตอ้งเผชิญไวไ้ดล่้วงหนา้ 
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3.   เสนอการขาย และ/หรือ การสาธิต  

           หลงัจากพนกังานขายสามารถเขา้ถึงผูซ้ื้อไดแ้ลว้ ขั้นตอนต่อไปของกระบวนการขายคือการเสนอการ

ขาย และ/หรือ การสาธิต วตัถุประสงค์ของขั้นตอนน้ีคือการบอกหรือแสดงให้ลูกค้าคาดหวงัทราบว่า

ผลิตภณัฑ์ของผูข้ายสามารถสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งไร นัน่คือพนกังานขายตอ้งแสดงให้เห็น

ประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากการใช้ผลิตภณัฑ์ของผูข้าย เช่น ตน้ทุนท่ีลดลง การท างานท่ีง่ายข้ึน หรือผล

ก าไรท่ีจะเพิ่มข้ึน เป็นตน้ แลว้พนกังานขายจะบอกลูกคา้ให้ทราบถึงคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ท่ีจะท าให้

ลูกคา้ไดรั้บประโยชน์เหล่านั้น ดงันั้นเพื่อให้สามารถประสบความส าเร็จในการเสนอการขาย พนกังานขาย

ตอ้งรู้ 

➢ ความตอ้งการของลูกคา้ 

➢ วธีิการน าเสนอท่ีท าใหลู้กคา้มีความสนใจ ตั้งใจ และจูงใจพอท่ีจะชกัจูงใหลู้กคา้ตกลงใจซ้ือ 

การเสนอขายอาจเป็นได ้3  รูปแบบ คือ 

1.  การเสนอขายท่ีมีลกัษณะแน่นอน  

2.  การเสนอขายอยา่งมีแบบแผน  

3.  การเสนอขายแบบอิสระ  

          การเสนอขายท่ีมีลกัษณะแน่นอน คือ การท่ีพนักงานขายจะพูดหรือแสดงภาพประกอบตามล าดบัท่ี

ตระเตรียมมาเพื่อใหม้ัน่ใจวา่จะครอบคลุมทุกประเด็นท่ีตอ้งการน าเสนอใหลู้กคา้ทราบ รูปแบบการน าเสนอ

แบบน้ีเหมาะส าหรับพนกังานขายมือใหม่หรือไม่มีประสบการณ์ และมกัจะใช้รูปแบบการน าเสนอแบบน้ี

ส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาไม่สูงหรือสินคา้ท่ีขายตามบา้นหรือสินคา้ท่ีขายทางโทรศพัท์รูปแบบการเสนอ

ขายแบบน้ีมีขอ้เสียคือไม่สามารถปรับเปล่ียนตามความตอ้งการของลูกคา้ไดแ้ละเป็นการเสนอขายท่ีน่าเบ่ือ

และไม่น่าสนใจการเสนอขายอยา่งมีแบบแผนเป็นรูปแบบท่ีลูกคา้จะไดรั้บการกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจใน

การน าเสนอโดยมีรูปแบบท่ีมีแบบแผน รูปแบบน้ีเป็นรูปแบบท่ีพนกังานขายมีความยดืหยุน่ในการน าเสนอ

การขายแต่ยงัคงหลกัการท่ีตั้งไว ้พนักงานขายตอ้งมีความต่ืนตวัอยู่ตลอดเวลาและมีการตอบสนองลูกคา้

ดงันั้นพนกังานขายตอ้งรู้ว่าเม่ือใดท่ีจะน าเสนอขั้นต่อไปหรือยอ้นกลบัขั้นตอนก่อนหน้าโดยพิจารณาจาก



9 

 

 

การตอบสนองของลูกคา้ ดงันั้นพนกังานขายท่ีเสนอขายรูปแบบน้ีจึงจ าเป็นตอ้งไดรั้บการฝึกอบรมและมี

ประสบการณ์พอสมควรการเสนอขายแบบอิสระ รูปแบบน้ีจะไม่มีการก าหนดขั้นตอนหรือวิธีการไวช้ดัเจน 

พนกังานขายจะปรับเปล่ียนรูปแบบและวิธีการตามความเหมาะสมกบัลูกคา้ โดยพนกังานขายจะพยายาม

คน้หาใหท้ราบถึงความชอบในตวัผลิตภณัฑข์องลูกคา้ และตอ้งหาใหไ้ดว้า่คุณลกัษณะอะไรของผลิตภณัฑ์ท่ี

มีความส าคญักบัลูกคา้ จะเห็นว่าการเสนอขายรูปแบบน้ีตอ้งอาศยัพนักงานขายท่ีมีประสบการณ์สูงท่ีจะ

สามารถควบคุมการเสนอขายรูปแบบน้ีได ้การฝึกอบรมพนกังานขายให้สามารถน าเสนอขายรูปแบบน้ีจึงท า

ใหย้าก ตอ้งอาศยัศิลปะการขายมากกวา่ศาสตร์ในการขายเพราะไม่มีรูปแบบท่ีตายตวัส าหรับรูปแบบน้ี  

4.  แกไ้ขขอ้โตแ้ยง้ 

           โดยปกติเป็นไปไดย้ากท่ีลูกคา้จะตกลงใจซ้ือทนัทีท่ีการน าเสนอการขายเสร็จส้ิน ซ่ึงมกัจะมีปัญหาขอ้

สงสัยหรือโตแ้ยง้เก่ียวกบัการน าเสนอและผลิตภณัฑ์ท่ีขาย ดงันั้นพนกังานขายตอ้งเตรียมการอยา่งดีในการ

ตอบสนองขอ้โตแ้ยง้ต่างๆ ท่ีอาจจะเกิดข้ึน ขอ้โตแ้ยง้อาจเกิดข้ึนไดจ้ากเหตุผลต่างๆ ดงัน้ี 

➢ ไม่เห็นความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอ 

➢ ขาดขอ้มูลข่าวสารท่ีเพียงพอ 

➢ มีลกัษณะชอบโตแ้ยง้ตามธรรมชาติ 

➢ ไม่ใช่ลูกคา้คาดหวงัท่ีแทจ้ริง 

➢ มีสัญชาติญาณในการต่อรอง 

➢ มีความเป็นปรปักษโ์ดยส่วนตวั 

➢ มีความผกูพนักบัคู่แข่งของบริษทัอยู ่
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ลกัษณะของขอ้โตแ้ยง้เป็นไดห้ลายลกัษณะเช่น 

1.  ขอ้โตแ้ยง้เก่ียวกบัผูข้าย  คือ ลูกคา้มีความเป็นปรปักษก์บัผูข้ายหรือพนกังานขาย 

2.  ขอ้โตแ้ยง้เก่ียวกบัความจ าเป็น  เม่ือลูกคา้คาดหวงัปฏิเสธวา่ผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอไม่มีความจ าเป็นส าหรับ

ลูกคา้ นัน่อาจหมายความวา่ลูกคา้ไม่รู้จกัผลิตภณัฑดี์พอ 

3.  ขอ้โตแ้ยง้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ คือ  การท่ีลูกคา้มีขอ้โตแ้ยง้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์ดงันั้นพนกังานขายควรรับ

ฟังขอ้โตแ้ยง้ของลูกคา้และท าการอธิบายวา่ผลิตภณัฑข์องบริษทัสามารถท่ีจะแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้อยา่งไร 

4.  ขอ้โตแ้ยง้เก่ียวกบัเวลา   ลูกคา้อาจโตแ้ยง้ว่ายงัไม่มีความจ าเป็นตอ้งใช้ผลิตภณัฑ์ของบริษทัในตอนน้ี 

พนกังานขายท่ีดีตอ้งสามารถสร้างความรู้สึกถึงความจ าเป็นท่ีลูกคา้ตอ้งใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัทนัที 

5.  ขอ้โตแ้ยง้เก่ียวกบัราคา  ลูกคา้อาจโตแ้ยง้วา่ราคาสูงเกินไปพนกังานขายควรเนน้ให้ลูกคา้เห็นถึงคุณภาพ

และคุณค่าของผลิตภณัฑ์หรือน าเสนอส่วนลดเม่ือซ้ือปริมาณมากพนักงานขายควรจดัการขอ้โตแ้ยง้อย่าง

สุภาพและอยา่งมืออาชีพ ไม่ควรแสดงการโตต้อบท่ีรุนแรงหรือมีอารมณ์หงุดหงิดต่อการโตแ้ยง้ของลูกคา้ 

ควรถือเป็นหนา้ท่ีท่ีตอ้งตอบขอ้โตแ้ยง้ทุกขอ้ของลูกคา้และเตม็ใจท่ีจะอธิบายเพิ่มเติมใหลู้กคา้หายสงสัย 

5.   ปิดการขาย 

        หลงัจากท่ีพนกังานขายไดต้อบขอ้โตแ้ยง้ต่างๆ ของลูกคา้จนครบถว้นแลว้ ขั้นตอนต่อไปคือการปิดการ

ขายซ่ึงเป็นขั้นตอนท่ีลูกคา้คาดหวงัไดต้กลงใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการของบริษทัแลว้ ลูกคา้คาดหวงับาง

รายอาจไม่ได้บอกโดยตรงว่าตกลงใจซ้ือ ดงันั้นจึงเป็นหน้าท่ีของพนักงานขายท่ีจะถามลูกคา้เม่ือเห็นว่า

ลูกคา้พร้อมท่ีจะซ้ือแลว้ในการปิดการขายอาจท าไดห้ลายวธีิ ไดแ้ก่ 

• ใหลู้กคา้กล่าววา่จะซ้ือสินคา้เอง 

• ถามโดยตรง โดยการสอบถามความตอ้งการจากลูกคา้คาดหวงัวา่ตกลงใจจะซ้ือหรือไม่ โดยใช้

ค  าพดูท่ีเหมาะสม 

• ถามทางออ้ม โดยไม่ถามโดยตรงว่าลูกค้าจะซ้ือหรือไม่ เช่น ถามลูกค้าว่าตอ้งการจะให้ส่ง

สินคา้เม่ือไร 
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6.   ติดตามผล 

           หลงัจากปิดการขายลงก็มิใช่วา่ความรับผิดชอบของพนกังานขายจะส้ินสุดส่ิงส าคญัอีกอยา่งหน่ึงคือ

การติดตามผล พนักงานขายตอ้งตรวจสอบให้แน่ใจว่าลูกคา้ได้รับสินคา้ตามก าหนดหรือไม่ และลูกคา้มี

ความพึงพอใจในการใช้ตามท่ีตอ้งการหรือไม่ ธุรกิจไม่ไดค้าดหวงัจะขายสินคา้เพียงคร้ังเดียว ดงันั้นการ

ติดตามผลจึงเป็นส่ิงส าคญัเพื่อใหเ้กิดการซ้ือซ ้ า ดงันั้นหากลูกคา้มีความพอใจในการบริการของพนกังานขาย

ก็จะเตม็ใจท่ีจะซ้ือสินคา้และบริการจากบริษทัอีกต่อไป 

กจิกรรมการขาย 

กิจกรรมของพนักงานขายมีหลากหลาย กิจกรรมการขายข้ึนอยู่กับต าแหน่งงานด้านการขาย โดยปกติ

กิจกรรมการขายประกอบดว้ย 

1.  หนา้ท่ีการขาย  เช่น วางแผนการน าเสนอการขาย น าเสนอการขาย ท ายอดขายให้ไดต้ามเป้า ปิดการขาย 

เป็นตน้ 

2.  งานดา้นค าสั่งซ้ือ  ไดแ้ก่ การออกค าสั่งซ้ือ จดัการค าสั่งซ้ือท่ีสูญหาย แกไ้ขปัญหาการจดัส่งล่าชา้ เป็นตน้ 

3.   ให้บริการด้านผลิตภัณฑ์   โดยเฉพาะพนักงานขายสินค้าทางเทคนิค เช่น เคร่ืองจกัรอุตสาหกรรม 

กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องคือการทดสอบผลิตภณัฑ์ใหม่เพื่อให้มั่นใจว่าใช้งานได้ดีฝึกอบรมลูกค้าในการใช้

ผลิตภณัฑ ์และสอนขั้นตอนการใชอ้ยา่งปลอดภยั 

4.  จดัการด้านขอ้มูลกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง คือ การรับขอ้มูลยอ้นกลบัจากลูกคา้วิเคราะห์ขอ้มูลแล้วรายงาน

ผูบ้ริหารท่ีเก่ียวขอ้ง 

5.  ให้บริการลูกคา้  กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งไดแ้ก่ การควบคุมสินคา้คงคลงั การจดัวางสินคา้บนชั้นวาง จดัการ

ดา้นการแสดงสินคา้ ณ จุดขาย เป็นตน้ หนา้ท่ีเหล่าน้ีมกัจะท าโดยพนกังานขายท่ีมีลูกคา้เป็นร้านคา้ปลีก เช่น 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือร้านขายยา 

6  เขา้ร่วมอภิปรายและประชุม  กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งคือการเขา้ร่วมประชุม สัมมนา นิทรรศการงานแสดง

สินคา้ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
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7.  การฝึกอบรมและการสรรหา  พนกังานขายท่ีมีความกา้วหนา้ในระดบัท่ีสูงข้ึนในสายอาชีพการขาย อาจ

ตอ้งเก่ียวขอ้งกบัการฝึกอบรมพนกังานขายใหม่ อาจจ าเป็นตอ้งเดินทางไปกบัพนกังานใหม่เพื่อสอนงานขาย 

8.  การให้ความบนัเทิงในงานการขาย  พนกังานขายอาจจ าเป็นตอ้งพาลูกคา้ไปเล้ียงอาหารหรือท า กิจกรรม

บนัเทิงดา้นต่างๆ ซ่ึงถือเป็นส่วนหน่ึงของงานการขาย 

9.  การเดินทาง   ระยะทางและความถ่ีในการเดินทางของพนกังานขายข้ึนอยูก่บัลกัษณะงานขาย แต่มกัจะไม่

สามารถหลีกเล่ียงการเดินทางได ้(ชนนิกานต ์ จุลมกร.2559) 

2.2    การสร้างความประทบัใจแก่ลูกค้าด้วยคุณภาพและคุณค่าในการบริการ 

                  ปัจจยัท่ีส าคญัและจ าเป็นอยา่งยิ่งต่อธุรกิจในมุมของของลูกคา้ในปัจจุบนัคือ คุณภาพการบริการ

ท่ีผูใ้ห้บริการหยิบยื่นและส่งมอบความประทบัใจของการบริการท่ีเป็นเลิศแก่ลูกคา้ เพื่อสร้างผลลพัธ์จาก

การส่งมอบบริการท่ีดีให้ลูกคา้ให้ไดรั้บความพึงพอใจ และก่อใหเ้กิดความสัมพนัธภาพท่ีดีแก่ลูกคา้ รวมทั้ง

เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เหล่าน้ีกลบัมาซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการกนัอยา่งต่อเน่ือง ตลอดจนการสร้างฐานให้ลูกคา้

มีความสัมพนัธ์ในระยะยาวและก่อใหเ้กิดความจงรักภกัดีกบัสินคา้หรือบริการของเราตลอดไป 

2.4  คุณลกัษณะของคุณภาพบริการในกระบวนการขาย ( พิสิทธ์  พิพฒัน์โภคากุล.2559) 

- มีความถูกตอ้งและแม่นย  า   คือ การให้บริการท่ีถูกตอ้งในตั้งแต่คร้ังแรกเม่ือให้บริการเป็นพื้นฐานส าคญั

ท่ีสุดของธุรกิจ 

- ความสุภาพและมีมารยาท คือ การพดูจาไพเราะ เอ้ืออาทรต่อผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ และเป็นพนกังานท่ีดีตอ้ง

แต่งกายสุขภาพ 

- ความสอดคลอ้งคงเส้นคาวา คือ   การมีรูปแบบการใหบ้ริการท่ีเหมือนๆกนั ทุกท่ี ทุกเวลา ท าใหลู้กคา้รู้สึก

ไดถึ้งมาตรฐานท่ีเราสร้างข้ึนมาอยา่งมีระบบ 

- การเขา้ถึงไดง้านและสะดวก คือ การเปิดช่องทางการติดต่อให้ลูกคา้สามารถติดต่อกบัทางบริษทัไดห้ลาย

ช่องทาง และมีความสะดวกและง่ายในการติดต่อพดูคุยและใหบ้ริการ 
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- การตอบสนอง คือ การแจง้ขอ้มูลลูกคา้ให้ลูกคา้ทราบ ท าให้ลูกคา้รู้สึกไม่ทอดทิ้ง ไม่สนใจ และลูกคา้ไม่

รู้สึกวา่แจง้อะไรไปแลว้บริษทัไม่เงียบหายไป 

- ความครบถว้นและสมบูรณ์ คือ   การให้บริการกบัลูกคา้แบบเบ็ดเสร็จ ครบถว้น เป็บการบริการเบ็ดเสร็จ

คร้ังเดียว มิใช่ใหลู้กคา้ตอ้งแจง้ขอ้มูลหลายๆคร้ัง และพดูกบัหลายๆคน  

- เวลา   คือ   ในยุคของปัจจุบนั   เร่ืองของเวลาเป็นเร่ืองท่ีถือวา่เป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีสุดมากเพราะเป็นยุคของ

การแข่งขนัสูง  ลูกคา้อยากใชเ้วลาท่ีสมเหตุสมผลในการไดรั้บบริการท่ีตอ้งการเพราะลูกคา้เองก็ตอ้งการใช้

เวลาใหน้อ้ยท่ีสุดในการรอคอยไม่อยากรอนานไม่อยากถูกรัดคิวหรือเอาเปรียบในขณะท่ีรอ 
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 บทที ่3 

รายละเอยีดการปฏบิัติงาน 

3.1 ช่ือและทีต่ั้งของสถานประกอบการ 

บริษทั ไทยสกายชตัเตอร์ แอนด ์คอนสตรัคชัน่  จ  ากดั 

สถานที่ตั้ง  53/116-117  ซอยเอกชยั 89/5  ถนนเอกชยั  แขวงบางบอน  เขตบางบอน  กรุงเทพมหานคร  

10150 

หมายเลขโทรศัพท์ 0-2894-5098 

อเีมล์  vsp_tsc@hotmail.com 

วนัและเวลาเปิดบริการ  จนัทร์-เสาร์  08.00-17.00 น.   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่3.1 แผนท่ีบริษทั ไทบสกายชตัเตอร์ แอนด ์คอนสตรัคชัน่ จ  ากดั 
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           บริษทัไทยสกาย เป็นบริษทัรับติดตั้งประตูม้วนย่านถนนเอกชัย-บางบอน ตั้งอยู่เอกชัย 89/5 

บริษทัเป็นอาคารพาณิช 2 คูหา เร่ิมก่อตั้งเป็นบริษทัเม่ือ พ.ศ. 2547 โดยมี นาย มานัส คงน ้ าจืด เป็น

ผูบ้ริหาร  บริษทัไทยสกายเป็นบริษทัท่ีรับติดตั้งและซ่อมประตูมว้นประตูมว้นจะมีอยู ่3 ระบบ ดงัน้ี 

-ระบบมอเตอร์ คือ ประตูท่ีสั่งเปิดดว้ยมอเตอร์สั่งการเปิดแบบการกดรีโมทคอนโทล 

-ระบบมือดึง  คือ  ประตูท่ีเปิดเล่ือนข้ึนและลงโดยการใช้มือ ส่วนมากจะเห็นได้ตามบา้นเรือน หรือ

ประตูโกดงัท่ีมีขนาดเล็ก ไม่สูงมากจนเกินไป 

-ระบบลอกโซ่  คือ  ประตูท่ีเปิดและปิดโดยการดึงโซ่ ระบบลอกโซ่ส่วนมากใชก้บัประตูโกดงัท่ีมีขนาด

กวา้งและสูง เพื่อการรับน ้าหนกัของใบประตู 

3.1 ประโยชน์ของประตูม้วนไฟฟ้า   

             มีมากมาย อาทิ เป็นประตูท่ีเหมาะกบัสถานท่ีท่ีมี ขนาดของพื้นท่ีประตู กวา้งขวาง และใหญ่โต 

อาทิ ประตูโรงรถประตูโรงงานต่างๆมว้นประตูไฟฟ้าใชง้านง่ายสะดวกสบายเพียงแค่กดสวิทช์ ปิด-เปิด 

ก็สามารถใชง้านประตูไดแ้ลว้ และยงัสามารถควบคุมการท างานของประตูไดด้ว้ย รีโมทคอนโทรล ซ่ึง

ท าให้การปิด-เปิด ประตูเป็นอยา่งง่ายดาย และสะดวกมากยิ่งข้ึนแต่อยา่งไรก็ตาม เน่ืองจาก เป็นการใช ้

พลงังานไฟฟ้าเพื่อขบัเคล่ือนการท างานของระบบมอเตอร์ มีกินไฟฟ้าเฉพาะ ตอนกด เปิด-ปิด เท่านั้น

ในกรณีท่ีกระแสไฟฟ้าเกิดขดัขอ้งยงัคงใช้งานไดโ้ดยใช้ โซ่ฉุกเกฉินในการดึงประตูเปิด-ปิดได้ ตอ้ง

อาศยัพลงัในดึงมากกน่อยข้ึนอยูก่บัน ้าหนกั ของประตูประตูมว้นไฟฟ้า  

-ประตูมว้น  ท่ีเป็นระบบรอกโซ่ เป็น ประตู ท่ีควบคุมการเปิด-ปิดของประตูมว้นด้วยก าลงัคนคลา้ย

ระบบ สปริงแต่มีขอ้แตกต่างตรงท่ีระบบรอกโซ่น้ีสามารถรองรับประตูมว้นท่ีมีขนาดใหญ่กว่าระบบ

สปริง นัน่คือ ประตูมว้นระบบรอกโซ่สามารถรับประตูมว้นท่ีมีขนาดความกวา้งไม่เกิน 7 เมตร และสูง

ไม่เกิน 5 เมตร  

-ประตูมว้นท่ีเป็นระบบมอเตอร์ไฟฟ้า เป็น ประตูท่ีควบคุม การเปิด-ปิด ของประตูมว้นไฟฟ้าดว้ยระบบ 

มอเตอร์ไฟฟ้า ท าให้ ประตูม้วนไฟฟ้าแบบน้ีสามารถรองรับประตูท่ีมีขนาดใหญ่ได้โดยสามารถรับ
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น ้ าหนกั ไดสู้งสุดถึง 2,000 กิโลกรัมและสามารถรับประตูมว้นท่ีมีขนาดความกวา้งของประตูตั้งแต่ 3-

15 เมตร 

3.2  ลกัษณะการประกอบการให้บริการของบริษัท 

           บริษทั ไทยสกายชตัเตอร์ แอนด์ คอนสตรัคชัน่ จ  ากดั ตั้งอยูบ่า้นเลขท่ี 53/116-117 ซอยเอกชัย 

89/5  ถนนเอกชัย  แขวงบางบอน  เขตบางบอน  กรุงเทพมหานคร เป็นอาคารพาณิชสูง 4 ชั้น 2 คูหา 

โดยมีนาย มานัส  คงน ้ าจืด เป็นผูบ้ริหาร การก่อตั้งบริษทัในคร้ังนั้นสืบเน่ืองมาจาคุณมานัส มีพี่สาว

ประกอบกิจการรับผลิตใบประตูและรับติดตั้งประตูมว้นอยูบ่ริเวรวดัโพธ์ิแจ ้คุณมานสัในสมยันั้นเป็น

พนักงานอยู่ใน บริษทัของพี่สาวต่อมาจึงมีทุนทรัพยเ์พื่อมาเปิดเป็นบริษทัของตนเองในปี พ.ศ. 2547 

จนถึงปัจจุบนั บริษทัไทยสกาย เป็นบริษทัท่ีรับซ่อมและรับติดตั้งประตูมว้นทุกระบบ   

 ประตูมว้นมีทั้งหมด 3 ประเภท ดงัน้ี  

            1.ระบบมอเตอร์ไฟฟ้า คือ ระบบท่ีควบคุมการเปิด – ปิดของประตูดว้ยการกดสวติซ์ หรือรีโมท

คอลโทรล หากเกิดกรณีไฟฟ้าดบัก็สามารถสาวโซ่ฉุกเฉินเพื่อควบคุมการเปิด-ปิดประตู วสัดุท่ีใชท้  ามา

จากเหล็กหรืออลูมิเนียม มีความแข็งแรงและทนทานต่อสภาพอากาศ การใชง้านจึงสะดวกและเหมาะ

ส าหรับประตูออฟฟิต โรงงาน ตึกแถว และโรงจอดรถ 

            

รูปที ่3.2.1 ประตูระบบมอเตอร์ 
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  2.  ระบบมือดึง คือ ระบบท่ีอาศยัสปริงในการเปิด-ปิดประตู มีกุญแจประตูมว้นติดอยูบ่นเส้นหนา้ของ

ปะตูเพื่อช่วยในการเปิด-ปิด และยงัมีล็อกพื้น ซ่ึงติดไวท่ี้พื้นเพื่อช่วยปิดประตูอีกชั้นเป็นการเพิ่มความ

ปลอดภยัระบบมือดึงเหมาะส าหรับประตูตามอาคารพานิชยห์รือประตูอาคารท่ีมีขนาดความกวา้งไม่เกิน 

4 เมตร และไม่ควรสูงเกิน 3.50 เมตรแต่หากตอ้งการประตูท่ีกวา้งกวา่ 4 เมตรก็ควรแบ่งประตูเป็นช่วงๆ 

ช่วงละไม่เกิน 4 เมตร โดยใชเ้สากลางแบบถอดออกไดเ้ป็นตวัขั้นประตูในแต่ละช่วง 

 

 

 

                           

 

รูปที ่3.2.2 ประตูระบบมือดึง 
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 3.  ระบบรอกโซ่ คือ ประตูท่ีใช้รอกโซ่และอาศยัการใชก้ าลงัคนในการชกัรอกหรือสาวโซ่เพื่อท าการ

เปิด-ปิดประตู เหมาะส าหรับประตูโรงงาน โกดงัเก็บของท่ีมีขนาดกวา้งไม่เกิน 7 เมตร และสูงไม่เกิน 

5.50 เมตรน ้ าหนกัเฉล่ียของบานประตูไม่เกิน 500 กิโลกรัมเพราะระบบรอกโซ่จะสามารถรับน ้ าหนัก

ของใบประตูไดม้ากกวา่ระบบมือดึงและระบบมอเตอร์ไฟฟ้า 

 

 

 

 

 

รูปที ่3.2.3 ประตูระบบลอกโซ่ 
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3.3 รูปแบบการจัดการองค์กรและการบริหารงานของอค์กร 

           การท างานของบริษทั คือการเข้าพบลูกค้าโดยตรงตามไซร้งานท่ีก าลงัมีการก่อสร้าง เข้าไป

สอบถามขอ้มูลจากหวัหนา้ไซร้งานหรือผูรั้บเหมา วา่ไดมี้การสั่งซ้ือประตูมว้นจากท่ีไหนหรือยงั ถา้ยงั

ทางบริษทัเราก็จะขอท าเร่ืองเสนอราคาไปให้ลูกคา้พิจารณา แต่ถา้มีแลว้ก็ข้ึนอยูก่บัลูกคา้วา่ตอ้งการให้

เรายื่นใบเสนอราคาไปให้พิจารณาหรือไม่ การโทรสอบถามลูกคา้เก่าเราจะเนน้ถามเร่ืองอายุการใชง้าน

ของประตูมว้นว่ามีการช ารุดหรือไม่ ถ้าอยู่ในระยะการรับประกนัทางบริษทัก็จะให้ทีมช่างเขา้ไปดู

อาการของประตู แลว้น ามาพิจารณาการซ่อมวา่สามารถซ่อมหรือควรเปล่ียนวสัดุในส่วนใดบา้ง 

3.4  ต าแหน่งและลกัษณะงานทีนั่กศึกษาได้รับมอบหมาย 

      3.4.1  พนกังานผูช่้วยฝ่ายขาย 

      3.4.2  การดูแลลูกคา้จากหนา้งานและการโทรหาลูกคา้ทั้งเก่าและใหม่ 

      3.4.3  พิมพเ์อกสารใบเสนอราคาเพื่อส่งไปใหลู้กคา้พิจารณา 

      3.4.4  สั่งซ้ือและตรวจเช็ควสัดุอุปกรณ์การผลิตประตูมว้น 

      3.4.5  พิมพเ์อกสารใบวางบิลเพื่อน าเป็นเก็บเงินจากลูกคา้หลงัจากติดตั้งประตูมว้นเสร็จ 

3.5 ขั้นตอนและกระบวนการขายของบริษัททั้งหมด 

           ทางบริษทัเราไดมี้การเตรียมตวัในการหาลูกคา้ไม่วา่จะเป็นลูกคา้เก่าหรือลูกคา้ใหม่ เป็นส่ิงหน่ึง

ท่ีจะท าให้สินคา้หรือการบริการโดยมีวตัถุประสงคใ์นการด าเนินงานเป็นขั้นตอนของกระบวนการขาย

เพื่อให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุดและให้เกิดรายไดใ้นการขายสินคา้หรือการบริการดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้ง

ศึกษาดว้ยวา่ความตอ้งการของลูกคา้ตอ้งการอยา่งไรเราจึงไดมี้การส ารวจทั้งก่อนและหลงัการขายของ

บริษทัและการปฏิบติังานท่ีศึกษาจากแผนกผูช่้วยฝ่ายขายเราไดพ้บปะพูดคุยกบัลูกคา้ เสนอแผนงานเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ซ่ึงช่วยให้เราไดป้ระหยดัเวลาวา่ ลูกคา้รายน้ีมีอ านาจในการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้  มากนอ้ยเพียงใด และเป็นการหาค าตอบวา่ลูกคา้ตอ้งการอะไรสินคา้ประเภทไหนและเราจึงมี

การเตรียมตวัและมีขอ้มูลท่ีดีก่อนเขา้พบลูกคา้ และตวัเราเองตอ้งมีจิตใจมุ่งมัน่พร้อมรับสถานการณ์ได้
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ทุกรูปแบบอีกทั้งยงัตอ้งแต่งกายให้สุภาพเรียบร้อย  ซ่ึงจะช่วยให้ลดขอ้ผิดพลาดให้น้อยท่ีสุดและเป็น

การสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ลูกคา้ การเขา้พบลูกคา้เป็นขั้นตอนท่ีส าคญัเป็นอยา่งมากดงันั้นการกระตุน้

หรือแรงจูงใจเพื่อใหลู้กคา้สนใจในสินคา้ของเราโดยมีทางเลือกในการเขา้พบลูกคา้ ดงัน้ี 

▪ การเขา้พบดว้ยการแนะน าตวัเองก่อน 

▪ การเขา้พบโดยอา้งถึงบุคคล(อาจเป็นคนท่ีลูกคา้รู้จกั) 

▪ การเขา้พบโดยการยกยอ่ง 

▪ การเขา้พบโดยการใหใ้ชสิ้นคา้น าเสนอ 

▪ การเขา้พบโดยใหข้องตอบแทนท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ท่ีขาย 

ทั้งน้ี  การเขา้พบลูกคา้แต่ละส่วนนั้นก็ข้ึนอยูก่บัสถานการณ์หรือความเหมาะสมแต่โดยวฒันธรรมไทย

แลว้การเขา้พบโดยการอา้งถึงบุคคลมกัจะไดรั้บการตอ้นรับจากลูกคา้และเป็นการสร้างความเช่ือถืออีก

ดว้ย 

 

3.5 ตวัอยา่งของการแต่งกายของบริษทัท่ีสุขภาพของการเขา้พบลูกคา้ 

3.5.1   :   ช่วยท างานในขบวนการเหล่านี ้  

▪ รวบรวม รายช่ือ ลูกเก่า และรายช่ือลูกคา้ใหม่  

▪ ท่ีอยู ่เป้าหมายผูท่ี้สนใจซ้ือสินคา้ทางบริษทัของเรา 
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▪ ติดต่อนดัหมายการพบปะเจรจาของเซลล ์

▪ ท ารายละเอียดสินคา้ คุณสมบติัราคาการซ้ือขายและช าระเงิน 

▪ จดัหา/จดัเตรียม  เอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขาย เช่น  ใบรับรองคุณภาพ ใบรับรองการคืนภาษี 

ฯลฯ 

▪ บนัทึกค าสั่งซ้ือเขา้ระบบ ขอ้มูลการขาย   

▪ ตรวจสตอ๊กและแผนการผลิตเพื่อยนืยนัรับค าสั่งซ้ือและวางแผนการส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

▪ ติดตาม/ทวงถาม  การช าระเงิน  ตามค าสั่งซ้ือ  เพื่อส่งไปเป็นรายไดจ้ากการขาย 

3.5.2  การน าเสนอ สินค้า หรือขายสินค้าเพือ่ให้บริษัทประสบผลส าเร็จ 

▪ ทางบริษทัของเราไดส้ร้างความมัน่ใจ คือการรับประกนัคุณภาพสินคา้หรือการเยี่ยมชมบริษัท

หรือโรงงาน 

▪ เราไดส้ร้างความชดัเจนและเขา้ใจง่ายโดยการสาธิต หรือให้ลูกคา้ทดสอบการใชง้านกบัประตู

ท่ีเราไดติ้ดตั้ง 

▪ สร้างความสมบูรณ์โดยการใหข้อ้มูลสินคา้มาสร้างเป็นค าพดูในลกัษณะจ าง่าย 

▪ เราไดส้ร้างความเปรียบเทียบโดยเสนอจุดเด่นท่ีคู่แข่งเราไม่มี เปรียบเทียบให้เห็นส่ิงท่ีแตกต่าง

กนั ไม่วา่จะเป็นราคาหรือตวัสินคา้เป็นตน้ 

3.5.3   ส่วนของหลงัการพบปะพูดคุยกบัลูกค้าหรือปิดการขาย 

             เป็นส่วนนึงท่ีช่วยใหลู้กคา้ของเรามีการตอบสนอง วา่ลูกคา้ตกลงใจอยา่งไร และสนใจต่อสินคา้

ของทางบริษทัเรามากน้อยเพียงใด ไปในทิศทางท่ีดีมากพอสมควรหรือเปล่า ดงันั้น  น้ีก็เป็นส่วนท่ีท า

ใหบ้ริษทัของเราไดรู้้ถึงยอดขายท่ีลูกคา้หรือผูโ้ภคไดม้าใชบ้ริการ 

▪ การใหข้องแถมตามท่ีระบุในขอ้ตกลง   

▪ การเสนอทางเลือกใหต้ดัสินใจโดยใหค้วามแตกต่างของสินคา้ 

▪ การใหโ้อกาสสุดทา้ยเพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้ตดัสินใจเร็วข้ึน 

▪ เปิดโอกาสให้ลูกคา้เป็นคนเลือกลกัษณะของสินค้าตามความตอ้งการ เช่น การเลือกสีการเลือก

วนั ลงสินคา้ เป็นตน้ 
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       นอกจากน้ีทางบริษทัของเรายงัสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ท่ีมีใชบ้ริการเพราะทางบริษทัของ

เราสามารถเปล่ียนคืนหรือมีส่วนลดในการติดตั้ งประตูในกรณีหากสินค้ามีการช ารุดหรือไม่ได้

มาตรฐานเพื่อแสดงความรับผิดชอบในตวัสินคา้เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บส่ิงท่ีดีท่ีสุดแต่ยงัไงก็ตามเราก็ตอ้งมี

การเจรจาและรายละเอียดข้ึนมาใหช้ดัเจนดว้ยป้องกนัการแอบอา้งท่ีส่งผลเสียต่อทางบริษทัของเรา 

 

3.6 ช่ือและต าแหน่งของพนักงานทีเ่ป็นพีเ่ลีย้ง 
          คุณ มานสั  คงน ้าจืด     ต าแหน่ง ผูบ้ริหารและหวัหนา้ฝ่ายขาย 
บริษทั ไทยสกายชตัเตอร์ แอนด ์คอนสตรัคชัน่ จ  ากดั 
 
3.7  ลกัษณะงาน และ ต าแหน่งทีไ่ด้รับมอบหมาย 
         3.7.1 ต าแหน่งงานท่ีไดรั้บมอบหมาย  
                  นางสาว   นพตัธร  รอไกรเพชร 
                  ต  าแหน่ง  นกัศึกษาสหกิจ ผูช่้วยฝ่ายขาย 
                  นางสาว   ทศันีย ์ อ่อนตา 
                  ต  าแหน่ง  นกัศึกษาสหกิจ  ผูช่้วยฝ่ายขาย 
 
3.8 ระยะเวลาการปฏิบัติงาน 
          เร่ิมปฏิบติังานสหกิจศึกษาท่ี บริษทั  ไทยสกาย ชดัเตอร์ แอนด ์คอนสตรัคชัน่ จ  ากดั  
ตั้งแต่วนัท่ี 1 มิถุนายน  2561 ถึง 31 สิงหาคม 2561 
        3.8.1  ขั้นตอนการด าเนินงาน 
        3.8.2  ศึกษาขั้นตอนการปฏิบติังาน 
        3.8.3  ก าหนดหวัขอ้โครงงาน  
        3.8.4  คน้ควา้ขอ้มูล 
        3.8.5  วเิคราะห์ขอ้มูล 
        3.8.6  จดัท าโครงงาน 
        3.8.7  น าเสนอ 
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 บทที ่4 

ผลการปฏบิัติงาน 

4.1  กระบวนการขายของบริษัท ไทยสกาย ชัดเตอร์ แอนด์ คอนสตรัคช่ัน จ ากดั 

           บริษทั ชดัเตอร์ แอนด์ คอนสตรัคชัน่ จ  ำกดั เรำยงัมีนโยบำยท่ียงัคงรักษำลูกคำ้เก่ำอยูเ่สมอถึงแมลู้กคำ้บำง

รำยไดท้  ำกำรติดตั้งประตูกบัทำงบริษทัหลำยเดือน หรือ อำจจะหลำยๆปี แต่เรำยงัคงโทรสอบถำมหรือพูดคุยกบั

ลูกคำ้เก่ียวกบัประตูมว้นหรืออำจจะติดต่อในทำงอ่ืนๆ เช่น  Call   Center   เปิด   Website   ส่ง   Email  กำร Chat 

ตอบค ำถำม Real-time ทำง Internet และกำรให้ลูกค้ำส่งจดหมำยร้องเรียนหรือแนะน ำบริกำรได้  แต่ในละ

ช่องทำงท่ีเรำเปิดไวใ้ห้ลูกคำ้ติดต่อ โดย 80% เรำจะไดจ้ำกลูกคำ้เก่ำค่อนขำ้งเป็นไปในทำงท่ีดี เพรำะส่วนใหญ่ 

เป็นลูกคำ้ในกลุ่มเจำ้เดิม ท่ียงัคงใชบ้ริกำรกำรติดตั้งประตูมว้น กบัทำงบริษทัเรำ เนืองจำก อำจจะเป็นเพรำะเรำมี

โปรโมชัน่ท่ีดีต่อส ำหรับลูกคำ้เก่ำและผลดีก็จะเกิดกบับริษทั คือ ลูกคำ้เก่ำยงัเกิดควำมประทบัใจต่อบริษทัของเรำ

อยู ่และยงัมีบริกำรหลงักำรขำย ตรวจเช็ค ซ่อมแซ่ม เป็นตน้ และในอีก 20% เรำจะไดลู้กคำ้ใหม่ ตำมไซร์งำน

ต่ำงๆท่ีเรำไดไ้ปติดตั้งประตูมว้น เม่ือลูกคำ้เกิดควำมสนใจจึงมีกำรพูดคุยและให้ลำยละเอียดกบัลูกคำ้ บำงกลุ่ม

ลูกคำ้ก็อำจจะมำจำก ลูกคำ้เก่ำท่ีเคยมำใชบ้ริกำรติดตั้งประตูมว้นกบัทำงบริษทัและจึงมีกำรแนะน ำให้กบัลูกคำ้

ใหม่ เพื่อมำ ใชบ้ริกำรติดตั้งประตูมว้นกบัทำงบริษทัเรำ จำกนั้นหำกมีกำรตอบรับจำกลูกคำ้กลบัมำ ทำงบริษทัก็

จะรับงำนตำมท่ีลูกคำ้ตอ้งกำร หำกได้มีกำรรับรู้ถึงปัญหำหรือลำยละเอียด ครบถ้วนสมบูรณ์แลว้ ก็จะพร้อม

ปฏิบติังำนตำมท่ีสั่ง  
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      4.2  ขั้นตอนกระบวนการขายของบริษัท 

               1.  หำลูกคำ้  ทำงบริษทัไดอ้อกไปดูงำนและไปตรวจตำมไซล์งำนต่ำงๆ หำลูกคำ้เก่ำ และลูกคำ้ใหม่ 

โดยแจกโบ    ชวัร์ 

               2.  ติดต่อลูกค้ำ เรำได้ติดต่อกลับไปหำลูกค้ำท่ีสนใจท่ีจะติดตั้งประตูจึงมีกำรพูดคุยในรำยละเอียด

ใหก้บัลูกคำ้และรับออเดอร์งำนท่ีลูกคำ้ไดส้ั่งซ้ือ 

               3.  น ำเสนอสินคำ้  ไดส่้งรูปแบบกำรน ำเสนองำนออเดอร์รูปแบบประตูท่ีลูกคำ้ไดส้ั่งซ้ือ 

               4.  ตกลงรำคำ  พดูคุยกบัลูกคำ้อีกคร้ังและส่งรำยละเอียดออเดอร์งำนใหลู้กคำ้พร้อมรำคำสินคำ้ 

              5.  รับค ำสั่งซ้ือ  ไดรั้บกำรสั่งซ้ือจำกลูกคำ้ 

              6.  ยนืยนัค ำสั่งซ้ือ  ตรวจเช็คออเดอร์ให้เรียบร้อยก่อนยืนยนัค ำสั่งซ้ือจำกลูกคำ้ 

              7.  ปฎิบติังำนตำมท่ีลูกคำ้สั่ง  เรำไดเ้ร่ิมกำรติดตั้งประตูให้กบัลูกคำ้เม่ือเรำได้ท ำกำรติดตั้งประตูมว้น 

เสร็จเรียบร้อยเรำจึงท ำกำรเช็คควำมเรียบร้อยควำมแขง็แรงของประตูก่อนส่งมอบงำนใหก้บัลูกคำ้ 

 

          4.2.1  โดยสรุปตามข้ันตอนการปฏิบัติกระบวนการขายดังนี ้          

                        

➢      หำลูกค้ำและติดต่อลูกค้ำ      เม่ือเรำได้ท ำ

กำรหำลูกคำ้จำกท่ีได้ออกไปดูงำนตำมท่ีไซ้ร์งำนต่ำงๆ 

หำกได้ลูกคำ้ใหม่ พนักงำนขำยจะเสนอกำรขำยให้กบั

ลูกคำ้ท่ีมำติดต่อหรือใชบ้ริกำรในกำรติดตั้งประตูมว้นมี

กำรพูดคุยถึงรำยละเอียดต่ำงๆให้กับลูกค้ำอธิบำยถึง

รำยละเอียดต่ำงๆเก่ียวกบัสินคำ้ประตูมว้นของบริษทั 
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➢  น ำเสนอสินคำ้และตกลงรำคำ                                                                           

         เม่ือลูกคำ้เกิดควำมตอ้งกำรหรือสนใจในกำรติดตั้ง

ประตูม้วนกับทำงบริษัท เป็นอย่ำงมำก เรำจึงได้น ำ

รำยละเอียดต่ำงๆท่ีได้คุยไว้ น ำมำให้ ลูกค้ำเช็คหรือ

ตรวจสอบควำมถูกตอ้งอีกคร้ัง หำกลูกคำ้มีควำมประสงค์

ต้องกำรเปล่ียนแปลงจุดไหนเรำถึงแก้ไขตำมควำม

ตอ้งกำรของลูกคำ้นั้นๆ และไดล้ง พื้นท่ี 

 

เม่ือมีกำรตกลงเป็นท่ีเรียบร้อย ไม่ว่ำจะเป็นทำงดำ้นของ

รำยละเอียดของงำน หรือ รำยละเอียดของรำคำ ในกำร

ติดตั้งประตูมว้นเป็นท่ีเรียบร้อยรวมถึงกำรวดัดูขนำดของ

กำรติดตั้ ง ทำงบริษัทจึงนัดวนัเวลำเพื่อเข้ำติดตั้ งประตู

มว้นใหก้บัลูกคำ้ทนัที 

 

 

➢ รับค ำสั่งซ้ือและยนืยนักำรสั่ง 

         เม่ือเรำได้พูดคุยตกลงเก่ียวกับรำคำในกำรติดตั้ง

ประตูจำกลูกค้ำเรียบร้อยแล้ว เรำจึงได้วำงบิลให้กับ

ลูกคำ้เพื่อยนืยนัในกำรสั่งซ้ือท่ีไดส้ั่งท ำสั่งซ้ือประตู และ

ได้บันทึกแต่ละรำยกำรลงไปเพื่อให้ลูกค้ำได้รับรู้ใน

รำยกำร 
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  4.2.1 โดยสรุปตามข้ันตอนการปฏิบัติกระบวนการขายดังนี ้( ต่อ )            

 

➢ ปฏิบติังำนตำมท่ีลูกคำ้สั่ง 

         เม่ื อได้ท ำกำรตรวจเช็ค จึงได้ส่ งงำนต่อให้

หวัหนำ้ช่ำงดูรำยละเอียดของออเดอร์งำนอีกคร้ังเสร็จ

เรียบร้อยทั้งขนำดของประตูและแบบประตูท่ีลูกคำ้สั่ง

จึงไดท้  ำกำรเร่ิมติดตั้งประตู 

 

 

 เร่ิมท ำกำรติดตั้ งประตู ประตูท่ีลูกค้ำสั่ งนั้ นเป็น

ประตูแบบมือดึงเป็นโซ่ดึงประตูเพรำะส่วนใหญ่ใน

โรงงำนหรือโกดงัใหญ่ๆจะใช้ในรูปแบบของประตู

ท่ีเป็นมือดึง  ทำงบริษทัได้ท ำกำรติดตั้งประตู เม่ือ

ติดตั้ งเสร็จจะท ำกำรเช็คระบบของประตูทุกคร้ัง 

ก่อนท่ีจะน ำงำนส่งมอบใหก้บัลูกคำ้ 

 

 

 

 เม่ือมีควำมเรียบร้อยในกำรติดตั้งของประตูมว้นได้

ท ำกำรเช็คควำมแข็งแรงของประตูให้กบัลูกคำ้ก่อน

ส่งหมอบงำนใหก้บัลูกคำ้ 
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      4.3  รูปแบบของประตูม้วนที่ได้ท าการติดตั้ ง เช่น  เชิงพาณิชย์  บ้าน   โรงรถ  ออฟฟิศ  โรงงาน และ

ห้างสรรพสินค้า 
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บทที ่5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลโครงงาน 

        5.1.1 สรุปผลโครงงาน 

          เน่ืองจากการท่ีผูจ้ดัท าใด้เข้ารับการปฏิบติังานสหกิจศึกษา ณ บริษทั ไทยสกาย ชัดเตอร์ แอนค์ คอน 

สตรัคชั่น จ  ากัด ได้เล็งเห้นถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนในองค์กร อนัเน่ืองจากการจดัเก็บและค้นหาข้อมูลเก่ียวกับ

เหตุการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนเพิ่อการเตรียมความพร้อมในการอ านวยความสะดวกให้แก่บุคคลท่ีจะศึกษาคน้ควา้หา

ขอ้มูลเก่ียวกบั กระบวนการขายและไดมี้การลงส ารวจพื้นท่ีจากสถานท่ีจริง ตามไซร้งานท่ีก าลงัก่อสร้าง หรือจะ

เป็นตามบริษทัชัน่น าหลายๆบริษทัท่ีเป็นลูกคา้ของเรา 

            การท าโครงงานในขอ้หวั “ กระบวนการขายของ บริษทั ไทยสกายชตัเตอร์ แอนด์ คอนสตรัคชัน่ จ  ากดั 

”  สมารถสรุปผลไดด้งัน้ี 

        ท  าให้ไดรู้้ถึงการให้บริการลูกคา้ การพูดคุยกบัลูกคา้ในเวลาและสถานท่ีจริง สามารถปรับปรุงและรักษา

ฐานลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่สามารถน ามาปรับปรุงและพฒันาการให้บริการแก่ลูกคา้เพื่อให้ลูกคา้เกิดความพึง

พอใจสูงสุดและก่อให้เกิดรายไดแ้ก่บริษทัให้รู้ถึงวิธีการรักษาผลก าไรของบริษทัไดดี้จากการด าเนินโครงงานท่ี

เสร็จส้ินลงแลว้นั้น เห็นไดว้า่โครงงานน้ีเป็นประโยชน์ต่อองคก์รและสามารถน าไปใชง้านจริงไดโ้ดยโครงงาน

น้ีจะช่วยอ านวยความสะดวกสบายในการช่วยเหลือใหก้บัการคน้ควา้หาขอ้มูลไดง่้ายข้ึนและมีความเป็นปัจจุบนั

เช่ือถือไดม้ากข้ึนอีกดว้ย 

           5.1.1.1  สรุปผล การปฏิบัติงานของกระบวนการขาย มีทั้งหมด 7 ขั้นตอน 

                 1. หาลูกคา้   ทางบริษทัได้ออกไปดูงานและไปตรวจตามไซล์งานต่างๆ หาลูกคา้เก่าและลูกคา้

ใหม่โดยแจกโบชวัร์ 

                 2. ติดต่อลูกคา้ เราไดติ้ดต่อกลบัไปหาลูกคา้ท่ีสนใจท่ีจะติดตั้งประตูจึงมีการพูดคุยในรายละเอียด

ใหก้บัลูกคา้และรับออเดอร์งานท่ีลูกคา้ไดส้ั่งซ้ือ 
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                 3. น าเสนอสินคา้  ไดส่้งรูปแบบการน าเสนองานออเดอร์รูปแบบประตูท่ีลูกคา้ไดส้ั่งซ้ือ 

                4. ตกลงราคา  พดูคุยกบัลูกคา้อีกคร้ังและส่งรายละเอียดออเดอร์งานใหลู้กคา้พร้อมราคาสินคา้ 

                5. รับค าสั่งซ้ือ   ไดรั้บการสั่งซ้ือจากลูกคา้ 

                6. ยนืยนัค าสั่งซ้ือ   ตรวจเช็คออเดอร์ใหเ้รียบร้อยก่อนยนืยนัค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ 

                7. ปฎิบติังานตามท่ีลูกคา้สั่ง  เราไดเ้ร่ิมการติดตั้งประตูให้กบัลูกคา้เม่ือเราไดท้  าการติดตั้งประตู

มว้น เสร็จเรียบร้อยเราจึงท าการเช็คความเรียบร้อยความแขง็แรงของประตูก่อนส่งหมอบงานใหลู้กคา้  

              

        5.1.2  ข้อจ ากดัหรือปัญหาของโครงงาน 

                 5.1.2.1   ขอ้มูลของบริษทับางส่วนไม่สามารถเปิดเผยได ้เน่ืองจากเป็นความลบัขององคก์ร 

                 5.1.2.2   ซอฟแวร์และอุปกรณ์ส่ือสารอิเล็กทรอนิกอยู่ในระหว่างพฒันาและปรับปรุงใหม่เพื่อให้

ทนัสมยั และรวดเร็วต่อการปฏิบติังาน 

                 5.1.2.3   มีข้อมูลบางขอ้มูลอาจจะซ ้ ากันในบางตอน จึงท าให้เกิดความสับสนในการได้รับขอ้มูล

ผดิพลาด อาจท าใหก้ารตดัสินใจในการคน้หาผดิพลาดได ้

 

        5.1.3  ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการหรือฝ่ายบุคคล   

              1. การเสนอการขาย ทางบริษทั เป็นความพยายามของพนักงานขายท่ีอธิบายรายละเอียดต่างๆ

เก่ียวกบัสินคา้ประตูมว้นของบริษทัเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการและผลประโยชน์รวมถึงประโยชน์ต่างๆท่ีลูกคา้

จะไดรั้บโดยใชก้ารโนว้นา้วให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการและตดัสินใจสั่งซ้ือประตูมว้น  2. ส่วนของการเดินทางไม่

ค่อยอ านวนความสะดวกในการมาติดต่อ เช่น ท่ีจอดรถ ป้ายบอกทางหน้าทางเขา้ซอยไม่ชดัเจนบางคร้ังท าให้

ลูกคา้ตอ้งโทรมาสอบถามเส้นทางอยูบ่่อยคร้ัง  
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5.2   สรุปผลการปฏิบัติงานสหกจิศึกษา 

       5.2.1  ขอ้ดีของการปฏิบติัสหกิจศึกษา 

            5.2.1.1  ได้รับประสบการณ์การท างานในสถานท่ีจริง ทั้ งด้านการแก้ปัญหาและการปรับตัวเข้ากับ

ผูร่้วมงาน 

            5.2.1.2  ไดรั้บความรู้เก่ียวกบักระบวนการขาย ทั้งดา้น เหตุการณ์ต่างๆท่ีเกิดข้ึนกบัส่ิงท่ีส่งผลให้มีการ

เปล่ียนแปลงต่อ กระบวนการของบริษทัแต่ละส่วนท่ีแตกต่างกนัไป 

            5.2.1.3  ไดรู้้จกัวฒันธรรมขององคก์รวา่ส่ิงไหนควรท าหรือไม่ควรท า 

            5.2.1.4  ไดรั้บประสบการณ์วชิาชีพตามสาขาท่ีเรียนมานอกเหนือจากในห้องเรียน 

       5.2.2   ปัญหาทีพ่บของการปฏิบัติสหกจิศึกษา 

            5.2.2.1   การแจง้ขอ้มูลข่าวสารของทางส านกัสหกิจศึกษาไม่ชดัเจนและไม่เป็นทางการ 

            5.2.2.2   การใชร้ะบบการบนัทึกการปฏิบติังานโดยใช้ช่องทางอินเตอร์เน็ต เกิดความล่าช้า เช่น การเขา้

ไปตรวจงานของพี่ท่ีปรึกษามีความยุง่ยาก 

            5.2.2.3   จากการท่ีผูจ้ดัท าเขา้ปฏิบติัสหกิจ  ขอ้มูลบางประเภทตอ้งใชค้วามรู้เฉพาะดา้นซ่ึงผูจ้ดัท าไม่ได้

ศึกษามาทางดา้นน้ีโดยตรง ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งใชเ้วลาในการศึกษา 

            5.2.2.4   ด้านการหาเส้นทาง เน่ืองจากผูจ้ดัท ายงัขาดความรู้ ความช านาญในเร่ืองของเส้นทางซ่ึงมีอยู่

มากมาย  ท าใหต้อ้งใชเ้วลาท าความรู้จกัเส้นทาง    

            5.2.2.5   ผูจ้ดัท าตอ้งใชเ้วลาในการปรับตวัใหเ้ขา้กบัการท างาน 

            5.2.2.6    ในระยะแรกผูจ้ดัท าตอ้งเปล่ียนงานหลากหลายหนา้ท่ี  ท าให้เรียนรู้งานในแต่ละหน่วยงานหรือ

แผนกไดย้งัไม่เตม็ท่ีจึงตอ้งใชเ้วลาพอสมครวในการคิดหวัขอ้โครงงาน 
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5.2.3 ข้อเสนอแนะ 

             5.2.3.1   ในการแจง้ขอ้มูลข่าวสารควรจะมีการแจง้ท่ีเป็นทางการและรับรู้อยา่งทัว่ถึง 

ควรท าเอกสารส าหรับสถานประกอบการเพื่อช้ีแจงใหเ้ขา้ใจในระบบในการประเมินนกัศึกษาระหวา่งปฏิบติัสห

กิจศึกษาใหช้ดัเจน 

             5.2.3.2    ควรศึกษาหาความรู้เก่ียวกบัลกัษณะงานท่ีไดรั้บมอบหมายก่อนไปปฏิบติังาน 

             5.2.3.3    ควรเรียนรู้เก่ียวกบักฎระเบียบและวฒัธรรมองคก์รก่อนไปปฏิบติังานสหกิจ 

             5.2.3.4    ควรเร่ิมท าโครงงานในระหว่างท่ีฝึกงานเพื่อสะดวกในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจะช่วยท าให้

โครงงานเสร็จสมบูรณ์ตามเวลาท่ีก าหนด 

 ประโยชน์จากการทีไ่ด้ฝึกงานในคร้ังนี้ 

            เราไดรั้บรู้ถึงทุกๆปัญหาของงานไม่วา่จะเป็นงานภายในบริษทัหรือนอกสถานท่ีท่ีเราไดล้งพื้นท่ีไปศึกษา

ดูงาน ไดรู้้ถึงปะโยชน์ในการวางแผนการท างานท่ีดีในอนาคตรู้จกัพูดคุยกบัลูกคา้และมารยาทท่ีดีต่อลูกคา้รู้ถึง

วิธีการแกไ้ขปั้ญหาต่างๆรอบขา้งไดดี้ไม่วา่จะเป็นงานท่ีเราไดรั้บมอบหมายหรือเร่ืองการวางตวัให้เขา้กบัเพื่อน

ร่วมงานไดดี้อีกทั้งยงัไดรู้้ประโยชน์ของ ประตูมว้นไฟฟ้า มีมากมาย 
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ภาคผนวก ก. 

(ภาพขณะปฏิบัติงาน) 

 

 

 

 

 

 

 

➢ สถานท่ีไดไ้ปดูหน้างาน อยู่แถวปทุมธานี ลูกคา้ให้วดัดูหน้างานเพื่อติดตั้งประตูมว้น เป็นประตูมว้น

แบบ มอเตอร์ไฟฟ้า จ านวน 6 บาน 

 

 

 

 

 

➢ พี่เล้ียงไดพ้าไปพบกบัลูกคา้ ทดลองศึกษาดูงาน พูดคุย

กบัลูกคา้ใหไ้ดรู้้วธีิการเจรจางาน และการแกไ้ขหนา้งานเพิ่มเติม 
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ภาคผนวก ก. ( ต่อ ) 

(ภาพขณะปฏิบติังาน) 

 

 

 

 

 

 

 

 

➢ ตรวจเช็คดูความเรียบร้อยของวนัท่ีไปติดตั้งประตูม้วน ลูกค้าได้สั่งท าเป็นประตูม้วน แบบ รอกโซ่ 

โกดงัหรือโรงงานใหญ่ๆส่วนมาจะใชเ้ป็นแบบ รอกโซ่ หรือ มอเตอร์ สถานท่ีไปดูงานแถว บางบอน5 

 

 

 

➢ รอตอบ อีเมลล ์ลูกคา้ท่ีเคา้มาสอบถาม หรือติดต่องาน 

ผา่นทาง อีเมลล ์
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ภาคผนวก ข. 

(ภาพสถานท่ีปฏิบติังาน) 
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