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บทคัดยอ 
 บริษทั วงศช์ยั จาํกดั ประกอบธุรกิจเกีÉยวกบัอุปกรณ์ก่อสร้าง ทีÉมีชืÉอ V con Group ซึÉงมีวตัถุประสงค์

เพืÉอขายสินคา้ประเภท แผน่พืÊนคอนกรีตสาํเร็จรูปทีÉมีประสบการณ์การก่อสร้างจากสหรัฐอเมริกา ร่วมกนั

ก่อตัÊง บริษทั วงศช์ยั จาํกดั (VCON) ดว้ยความปรารถนาทีÉตอ้งการ หาวสัดุก่อสร้างทีÉคงทนถาวรในประเทศ 

และงานบริการประเภทขายตรงโดยพนกังานขาย ความสนใจทีÉตอ้งการเรียนรู้เกีÉยวกบักระบวนการขาย มี

วตัถุประสงคเ์พืÉอ 1) เพืÉอศึกษากระบวนการขาย ของบริษทั วงศช์ยัจาํกดั 2) สามารถนาํไปประยกุตใ์ช้

ประกอบในอนาคตได ้3) ไดค้วามรู้เรืÉองกระบวนการขายทัÊงภายในประเทศและต่างประเทศโดย

ทาํการศึกษาแนวคิดและกระบวนการขายภายในบริษทั วงศช์ยั จาํกดั จากการศึกษาเอกสารคู่มือของ บริษทั

วงศช์ยั ความประทบัใจทีÉมีคือ การทาํงานทีÉมีเป้าหมายชดัเจน พนกังานบริษทัมีความเป็นมิตรและค่อยให้

คาํแนะนาํในการทาํงานใหส้าํเร็จตามเป้าหมายทีÉตัÊงไว ้ 

คําสําคัญ : กระบวนการขาย  
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บทที ่1 
บทนํา 

ř.ř  ความเปนมาและความสําคญัของ “แผนพ้ืนสําเร็จรูป” 
 บริษทัเริÉมตน้เมืÉอ 40 ปีก่อน เมืÉอกลุ่มวิศวกรไทย ทีÉมีประสบการณ์การก่อสร้างจากสหรัฐอเมริกา 

ร่วมกนัก่อตัÊง บริษทั วงศช์ยั จาํกดั (VCON) ดว้ยความปรารถนาทีÉตอ้งการ หาวสัดุก่อสร้างทีÉคงทนถาวรใน

ประเทศไทย ต่อมา วีคอน กลายเป็นหนึÉ งในบริษทั ก่อสร้างในประเทศให้มีเทคโนโลยีทีÉทนัสมยั ผ่านการ

วิจัยของเรา ผลิตภัณฑ์ V-CON Hollow-Core เป็นแผ่นพืÊนคอนกรีตสําเร็จรูปทีÉไดรั้บการพฒันามาเป็น

ผลิตภัณฑ์ทางเลือกในตลาดการก่อสร้างของไทย คอนกรีตสําเร็จรูป Hollow-Core ในปัจจุบันเป็น

เทคโนโลยใีหม่ล่าสุด ทีÉใชใ้นประเทศสหรัฐอเมริกาและเราเป็นบริษทัผูผ้ลิต Hollow-Core ทีÉใหญ่ทีÉสุดของ

ภูมิภาคในขณะนีÊ  นบัตัÊงแต่การก่อตัÊ งบริษทัของเรา วฒันธรรมในองค์กรของ วีคอน ไดเ้ติบโตบนพืÊนฐาน

ของหลกัการ ทีÉแข็งแกร่ง ซึÉงได้รับการผ่านมือของผูบ้ริหารและพนักงานของเรา จากรุ่นสู่รุ่น การสร้าง

ความสมัพนัธร์ะยะยาวกบัลกูคา้คือกุญแจสาํคญัสู่ความสาํเร็จของบริษทัเราวคีอนเป็นบริษทัทีÉเป็นทีÉรู้จกักนัดี

ในเรืÉองนวตักรรม ความซืÉอตรง และทุ่มเทการทาํงาน บริษทัเราไดรั้บความไวว้างใจมานานกว่า 40 ปีจนเป็น

บริษทัก่อสร้างชัÊนนาํแห่งหนึÉ งในประเทศไทยและไดรั้บการจดัอนัดบัอย่างต่อเนืÉองให้เป็นหนึÉ งในผูจ้ดัหา

ผลิตภณัฑH์ollow-CoreชัÊนนาํในประเทศไทยวีคอนยงัเป็นบริษทัทีÉมีความเชีÉยวชาญหลากหลายดา้น โดยเรา

มี วิศวกร ช่างเทคนิค และทีมผูด้าํเนินงานทีÉมีความสามารถ และเชีÉยวชาญในการสร้างอาคารทีÉมีความ

หลากหลายแตกต่างกนั ไม่ว่าจะเป็นสนามบิน, โรงแรม, คลงัสินคา้, หา้งสรรพสินคา้ ตลอดจนงานแบบอืÉนๆ 

อีกมากมาย 

แผน่พืÊนสาํเร็จรูป เป็นวสัดุก่อสร้างทีÉเป็นทีÉนิยมใชก้นัอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั เนืÉองจากเป็นส่วน

หนึÉงของโครงสร้างอาคารทีÉมีความสาํคญัและเป็นนวตักรรมใหม่ในอุตสาหกรรมก่อสร้างทีÉมีลกัษณะพิเศษ

คือเป็นแผน่คอนกรีตสาํเร็จรูปพร้อมใชจ้ากโรงงานผลิต โดยการนาํมาวางเรียงชิดติดกนัแลว้เทคอนกรีตทบั

หนา้ ซึÉงเป็นกรรมวิธีทีÉช่วยใหล้ดความยุง่ยากในการเทคอนกรีตหล่อกบัทีÉแบบเดิม ทาํให้งานก่อสร้างเสร็จ

รวดเร็วทนัเวลา ลดค่าใชจ่้ายในส่วนของแรงงาน และวสัดุร่วมอืÉนๆ เช่น ไมแ้บบ ดว้ยเหตุนีÊ ผลิตภณัฑ์แผ่น

พืÊนสําเร็จรูปจึงได้รับการตอบรับอย่างดีในอุตสาหกรรมก่อสร้างงานก่อสร้างทุกประเภทนัÊ นมีการใช้

ปูนซีเมนตเ์ป็นโครงสร้างพืÊนฐานตัÊงแต่เสาเข็ม พืÊน ผนงั เรียกว่าคอนกรีตผสมเสร็จเพิÉมขึÊนมาก เนืÉองจากช่วย

ประหยดัระยะเวลาในการก่อสร้าง เพิÉมความคาน และส่วนอืÉนๆ ซึÉงในปัจจุบนัความนิยมใชปู้นซีเมนต์แบบ

ผสมเสร็จจากโรงงานหรือสะดวกสบาย และประหยดัแรงงานลงได้มาก จากนโยบายการเพิÉมอตัรา

ค่าแรงงานขัÊนตํÉาขึÊนสูงถึง300 บาทต่อวนัของรัฐบาลยิ Éงลกัษณ์ ชินวตัร โดยเริÉมทั ÉวประเทศตัÊงแต่ 01 มกราคม 

2556 ส่งผลใหค้วามตอ้งการผลิตภณัฑค์อนกรีตผสมเสร็จ และผลิตภณัฑค์อนกรีตสาํเร็จรูปต่างๆเพิÉมมากขึÊน 

1.2 วัตถุประสงคของโครงงาน 
ř.Ś.ř เพืÉอทาํการศึกษากระบวนการขายแผน่พืÊนคอนกรีตสาํเร็จรูป 
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ř.Ś.Ś เพืÉอศึกษาและลงมือปฏิบติังานจริงของการทาํงานในองคก์ร 

1.3 ขอบเขตของโครงงาน 
ř.ś.ř ขอบเขตดา้นเนืÊอหา  จากการลงปฏิบติังานจริงดา้นกระบวนการขายของแผน่พืÊนคอนกรีต

สาํเร็จรูป สาํนกังานใหญ่ ดา้นเอกสารการทางการตลาดภายในบริษทั 

ř.ś.Ś ขอบเขตดา้นพืÊนทีÉ  บริษทัวงศช์ยั จาํกดัสาํนกังานใหญ่  ถนนพุธมณฑลสายŚ  

  เขตบางไผ ่  

ř.ś.ś ขอบเขตดา้นเวลา เริÉมปฏิบติังาน ตัÊงแต่วนัทีÉ řŝ พฤษภาคม  ŚŝŞŚ  ถึงวนัทีÉ śŘ สิงหาคม ŚŝŞŚ 

ř.Ŝประโยชน์ทีÉไดรั้บ 

ř.Ŝ.řไดค้วามรู้เพิÉมเติมจากการปฏิบติังานดา้นการกระบวนการขายแผน่พืÊนคอนกรีตสาํเร็จรูป 

ř.Ŝ.Ś ไดค้วามรู้เรืÉองกระบวนการขายทัÊงภายในประเทศและต่างประเทศ 

ř.Ŝ.ś ไดเ้รียนรู้สายผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดของบริษทัว่ามีอะไรบา้ง 

ř.Ŝ.Ŝ ไดเ้รียนรู้กฎระเบียบในการปฏิบติังานและการปฏิบติัตนอยา่งไรในการทาํงานจริง 
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บทที ่2 
การทบทวนเอกสาร/วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

การศึกษาวิจยักระบวนการขายของแผน่พืÊนคอนกรีตสําเร็จรูป 

 แนวคิดทฤษฎ ีและผลงานวิจยัท่ีเกี่ยวของ โดยแบ่งออกเป็นส่วนต่าง ๆ ดงันีÊ  

1.กระบวนการขาย 

2.รูปแบบการกระบวนขาย  

3.แนวคิดทฤษฎีเกีÉยวกบักระบวนการขายทีÉเน้นทางดา้นพนกังานขายของทฤษฎีการขายไอดาส 

4. งานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

2.1 กระบวนการขาย 

เพืÉอใหก้ารขายเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ ซึÉงประกอบดว้ย 6 ข ัÊนตอน คอื 

1. แสวงหาลูกคา (Prospect for customers)  
1.ř ติดต่อลูกคา้จากโครงการต่างๆ 

2. วางแผนวิธีการเขาหาลูกคา (Plan the approach) 
Ś.ř ใชพ้นกังานขายในการติดตอ่ลูกคา้ 

2.2 มีเวบ็ไซน์บริษทัทีÉทาํใหลู้กคา้เขา้ถึงบริษทัได ้

3. เสนอการขาย และ/หรอื การสาธิต (Make the presentation and/or demonstration) 
ś.ř มีการเจราจาต่อรองในดา้นผลิตภณัฑห์รือราคา 

ś.Ś มีการจดัการประชุมเพืÉออธิบายระเอียดขอ้มูลสินคา้ 

ś.ś มีรูปแบบสินคา้จริงใหลุ้กไดเ้ห็นและสัมผสัได ้

4. แกไขขอโตแยง (Handle objections) 
4.1 โตแ้ยง้เรืÉองคุณภาพทางบริษทัมกีารบัรองจากมอก. 

Ŝ.Ś โตแ้ยง้ดา้นเอกสารการขายทางบริษทัมีการนาํโปรกแกรมสาํเร็จมาใชเ้พืÉอความรวดเร็วและประหยดัเวลา 

5. ปดการขาย (Close the sale) 
ŝ.ř มีการเก็บเอกสารการซืÊอขายทัÊงหมดเขา้แฟ้มเพราะอาจมีการสั ÉงซืÊอเพิ Éมภายหลงั 

6. ติดตามผลการขาย (Follow-up) 
6.1 มีบริการหลงัการขายเมืÉอใชผ้ลิตภณัฑค์รบ ř ปี ทางบริษทัจะตดิต่อกลบัสอบถามคุณภาพของผลิตภัณฑ์

มีความเสียหายดา้นไหนบา้งและตรวจสอบใหท้นั 

ญาณเดช ทองสิมา และ จีระภา เอมะสิทธิÍ  การบริหารงานขาย พิมพค์รัÊ งทีÉ 4 กรุงเทพมหานคร  

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์  2524 
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2.2 รูปแบบกระบวนการขาย 
เป็นรูปแบบการขายตรง โดยใชเ้ซลลใ์นการติดตอ่ลูกคา้ เพืÉอใชใ้นการคาํนวณปริมารการสัÉงซืÊอของผลิตภณัฑ์

และตอบขอ้สงสัยหรือปัญหาต่างของลูกคา้ไดต้รงจุด บริษทัไม่มีนโยบายขายผลิตภณัฑผ์า่นเอเยน่ได ้เนืÉองจาก

เป็นผลิตภณัฑเ์ฉพาะทางจึงตอ้งการผูเ้ชีÉยวชาญทีÉมีความรูค้วามสามารถทางดา้นวิศวกรในการขาย เพราะตอ้งการ

แบบของทางวิศวกร  

การขาย คอื กระบวนการเสนอสินคา้และบริการ เพืÉอใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูชื้Êอ และผู ้

2.3 กระบวนการขายกบักระบวนการตัดสินใจซื้อ 

จุดเริÉมตน้ของกระบวนการขายคือ การสรรหาผูมุ่้งหวงั ซึÉงอาจเป็นบคุคลหรือองคก์รธุรกิจก็ได ้โดยมี

วตัถุประสงคเ์พืÉอให้เกิดรายไดจ้ากการขายสินคา้หรือบริการดงันัÊนนกัขายจาํเป็นตอ้งการศึกษาดว้ยว่า ความ

ตอ้งการของผูมุ่้งหวงัคืออะไร นั Éนคอื การศึกษาพฤติกรรมของผูมุ่้งหวงั เมืÉอจะซืÉอสินคา้หรือบริการจะตอ้งผ่าน 

ขัÊนตอน 5 ขัÊนตอน คอื 

1. การกระตุน้ความตอ้งการและการรับรู้ความตอ้งการ 

2. การแสวงหาขอ้มูล 

3. การประเมินพฤติกรรม 

4. การตดัสินใจ 

5. ความรู้สึกหลงัการซืÊอ 

 

ลักษณะและคุณสมบัติของนักขาย 
นกัขายเป็นผูที้Éจะตอ้งทาํการเสนอขายสินคา้หรือบริการใหก้บัผูมุ่้งหวงั ซึÉงความสาํเร็จหรือความลม้เหลวในการ

ขายขึÊนอยูก่บัความพึÉงพอใจและการตกลงในการซืÊอของผูมุ้่งหวงัเพราะบางครัÊ งการตดัสินใจซืÊอของผูมุ่้งหวงัไม่

ไดม้าจากคุณภาพของสินคา้หรือบริการแต่อาจเกิดจากความพอใจเพืÉอความสาํเร็จในการขายนกัขายควรปฎิบติั 

ดงันีÊ  

 

1. ตอ้งมีความพร้อมสาํหรับการเป็นนกัขาย ในการเตรียมตวัเป็นนกัขายทีÉประสบความสาํเร็จในการขาย 

2. ตอ้งมีความเขา้ใจลูกคา้เป็นอยา่งดีและความเป็นผูมี้มนุษยส์ัมพนัธ์ ทัÊงนีÊ เพราะการขายสินคา้หรือบริการของ

นกัขายนัÊนตอ้งขายให้ลูกคา้ 

3. ตอ้งเป็นผูที้Éสามารถสร้างบรรยากาศแบบมิตรภาพในการขายสินคา้หรือบริการ เช่น การแต่งการสุภาพ ยิ Êม

แยม้แจ่มใส เพืÉอสร้างความประทบัใจ 

4.  ตอ้งมีความสามารถการใชค้าํพูด เพราะอาชีพของนกัขายจาํเป็นตอ้งมีศิลปะในการพูด และตอ้งระมดัระวงั

ไม่ใหเ้กิดคาํพูดในเชิงลบหรือดูถูกลูกคา้ 
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5.  ตอ้งมีความสามารถในการพูดใหลู้กคา้เขา้ใจอยา่งถูกตอ้งเกีÉยวกบัผลประโยชน์ทีÉลูกคา้จาํไดรั้บและพูดใหต้รง

ประเด็นทีÉลูกคา้ตอ้งการ 

 ธงชยั สันติวงษ ์พนกังานขาย พิมพค์รัÊ งทีÉ 1 กรุงเทพมหานคร บริษทั ไทยวฒันา  
แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกบัการขายท่ีเนนทางดานพนกังานขายของทฤษฎีการขายไอดาส 

ทฤษฎีไอดาสเป็นทฤษฎีการขายทีÉถูกพฒันาโดย Sheldon (1911) ซึÉงพฒันามาจากทฤษฎีตน้แบบอยา่ง 

ทฤษฎีไอดาส (AIDA) ของ E. St. Elmo Lewis.โดย E. St. Elmo Lewis เป็นทฤษฎีทีÉบ่งบอกถึงขัÊนตอนต่างๆ เพืÉอ

เป็นแนวทางหรือโอกาสใหก้บัผูข้ายทีÉจากกา้วผ่านขัÊนตอนทัÊง 4ไปไดอ้ยา่งไรกอ่นทีÉความพึงพอใจของผูบ้ริโภค

จะเกิดขึÊน ซึÉงถือเป็นการตอบสนองขัÊนสุดทา้ยของผูบ้ริโภค ซึÉงแตล่ะขัÊนตอนตามทฤษฎี AIDA มีดังนีÊ  (ธีรพล 

สิริวนัต,์ 2557) 

A = Attention (Awareness) การดึงดูดความสนใจของลูกคา๎ 

I = Interest ความสนใจของลูกคา้ 

D = Desire การโนม้นา้วใจลูกคา้ว่าพวกเขาตอ้งการและความปรารถนาผลิตภณัฑ ์หรือ 

บริการ แบบไหน และผลิตภณัฑห์รือบริการเหล่านัÊน ตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

ได ้

A = Action ลูกคา้เกิดการตดัสินใจซืÊอ 

สาํนวนทฤษฎีไอดาส (AIDAS) คือ ซึÉงถูกพฒันาขึÊนโดย Sheldon (1911) โดยการเพิÉมขัÊนตอนทีÉ 5 

S = Satisfaction ความพึงพอใจของลูกคา้ ซึÉงจะส่งผลใหลู้กคา้มีความจงรักภกัดีต่อ 

ผลิตภณัฑห์รือบริการ ซืÊอซํÊ า และการบอกต่อ นอกจากนัÊนเขายงั กล่าวว่า ความพึงพอใจ ถือเป็น 
 
 
 
 
 

 
 
2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

สุทธิพงศ ์จนัทรกลุกิจ (2547) ไดศึ้กษาเรืÉอง ปัจจยัทีÉมี

ความสาคญัต่อการเลือกใชบ้ริการ 

ธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างของลูกคา้ ในเขตอาเภอเมือง จงัหวดั อุดรธานี ผูศึ้กษาไดเ้ห็นความสาคญัของ 
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พฤติกรรมการซืÊอสินคา้ของลูกคา้เปรียบเทียบปัจจยัการตลาดดา้นต่าง ๆ ทีÉมีความสาคญัต่อ 

การเลือกใชบ้ริการธุรกิจคา้วสัดุก่อสรา้ง 3 รูปแบบ คอื ธุรกิจจาหน่ายวสัดุก่อสร้างแบบสมยัใหม่ 

ธุรกิจจาหน่ายวสัดุก่อสรา้งท ั Éวไป ธุรกิจทีÉจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างเฉพาะอยา่งของลูกคา้ทีÉมีอาชีพ 

แตกต่างกนั เพืÉอเป็นขอ้มูลสาหรับผูป้ระกอบการธุรกิจคา้วสัดุก่อสรา้งจะทราบถึงขอ้มูลของลูกคา้ 

ทีÉใชบ้ริการธุรกิจการคา้วสัดุก่อสร้างในแต่ละรูปแบบเป็นอย่างไร โดยมีกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 300 รายเครืÉองมือทีÉ

ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลูการตลาดดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ และดา้นจิตวิทยา สถิติทีÉใชใ้นการ

วิเคราะห์ขอ้มูล การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจคา้วสัดุก่อสร้างแบบสมยัใหม่ มากกว่าลูกคา้ทีÉเป็นช่างก่อสร้าง 

 

สรุปว่า กระบวนการขายแบ่งออกไดเ้ป็นหลายประเภท ขึÊนอยู่กบัจะใชสิ้Éงใดเป็นเกณฑใ์นการแบ่ง เมืÉอ

งานขายแบ่งออกเป็นประเภทตา่งๆ ประเภทและหนา้ทีÉของพนกังานขายตอ้งนึกแตกต่างกนัไปดว้ย ไดแ้ก่ 

พนกังานขายในงานอุตสาหกรรม มีหนา้ทีÉในการขายสินคา้อุตสาหกรรม ตอ้งมีความรู้เกีÉยวกบัสินคา้ทีÉขาย 

พนกังานขายส่ง คอื พนกังานขายทีÉขายสินคา้แก่ผูจ้าํหน่ายต่อ ตอ้งขายสินคา้จาํนวนมาก และหลายชัÊน 
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บทที่ 3  
รายละเอียดถานทีป่ฏิบัตงิาน 

 

3.1 ชื่อและที่ตัง้ของสถานประกอบการ  
3.1.1 ชืÉอสถานประกอบการ :                 บริษทั วงศช์ยั จาํกดั 

        3.1.2 ทีÉตัÊงสถานประกอบการ :   ที่อยู: 253 พุทธมณฑลสาย 2 ถนน พุทธมณฑล สาย 2 
แขวง บางไผ เขตบางแค กรุงเทพมหานคร 10160 

                                          ชั่วโมง: ปด 17.00 เปิด 08:00-17.00 จนัทร์ - 

ศุกร์ 
        โทรศัพท: 02 455 0151 

 

รูปทีÉ 3.1  ตราสญัลกัษณ์ (Logo) บริษทั วงศช์ยั จาํกดั 

รูปทีÉ ś.Ś แผนทีÉตัÊง บริษทั วงศช์ยั จาํกดั 
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3.2 ลักษณะการประกอบการผลิตภัณฑการใหบริการหลักขององคกร 

บริษทั วงศช์ยั จาํกดั เป็นบริษทัทีÉประกอบธุรกิจผลิตและจาํหน่ายอุปกรณ์วสัดุก่อสร้าง ในนามV-

con “วงศช์ยั”  ก่อตัÊงมานานกว่า 40 ปี  เป็นบริษทัทีÉอยูใ่นธุรกิจวสัดุก่อสร้างเป็นเวลา 40 ปี                                                                   

 3.3 รูปแบบการจัดองคกรและการบริหารงานขององคกร 
 

โครงสรางการบริหารงานของบริษัทฯ 
                                                                     

       

                                                                                              

  

 

                                                                                                                                                          

                                                                                                                                             

                                                                                                          

 

รูปทีÉ ś.ř แผนภาพการจดัองคก์รและการบริหารงาน 

 
เพืÉอศึกษาขบวนการขายใหส้อดคลอ้งกบัขบวนการขายแผน่พืÊนคอนกรีตสาํเร็จรูป โดยตามตาํแหน่ง

กระบวนการขาย ใหข้อ้มลูการขายผลิตภณัฑ“์แผน่พืÊนคอนกรีตสาํเร็จรูป”  มีดงันีÊผงัตําแหนงกระบวนการ
ขายทั้งหมดของบริษัท วงศชัย จํากัด 

 

    ตาํแหน่งกระบวนการขายทัÊงหมด 

    ฝายขาย      ฝายเสนอขาย       ผูจัดการฝาย   ฝายเอกสาร
    ทําใบเสนอ   ติดตอส่ือสารกับลูกคา     ตรวจเอกสารการ     เปดใบรับแจงจาก

      เปดการขายเม่ือลูกคาออกPO 

   ใบรายระเอียดผลิตภัณฑ     รับรองเอกสารการ

กรรมการผูจัดการ 

ผูจ้ดัการแผนกจดัซืÊอและ

การตลาด 
ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต 

ผูจ้ดัการฝ่ายการเงิน

และบญัชี 

แผนก 

จดัซืÊอ 

แผนก 

การตลาด 

แผนก 

การผลิต 

แผนก 

 ฝ่ายขาย 

แผนก 

บญัชี 

แผนก 

การเงิน 
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3.4 ตําแหนงและลกัษณะงานที่นกัศึกษาไดรับมอบหมาย 
 ś.Ŝ.ř ตาํแหน่งทีÉนกัศึกษาไดรั้บมอบหมาย  ผูช่้วยพนกังานฝ่ายขายจดัทาํเอกสารการขาย  

 - ใบรับคาํสั ÉงซืÊอจากลุกคา้ และ ประเมินสถานทีÉ 

 - ใบเสนอราคา 

 - ใบรายละเอียดผลิตภณัฑ ์

 - ติดต่อลกูคา้ 

3.4.2 ลกัษณะงานทีÉนกัศึกษาไดรั้บมอบหมายดาํเนินโครงงานไดรั้บมอบหมายงานนอก 

เหนือจากโครงงาน คือ 

 - จดัพิมพเ์อกสาร 

 - ปริÊนเอกสาร 

 - ถ่ายเอกสาร 

 - เดินเอกสาร 

 
3.5 ชื่อและตําแหนงงานของพนักงานทีป่รึกษา 
 3.5.1 ชืÉอ-สกุลพนกังานทีÉปรึกษา    พชัรา กลีบสตับุตร 

3.5.2 ตาํแหน่งงานของพนกังานทีÉปรึกษา   ผูจ้ดัการแผนกธุรการและการตลาด 

 
3.6 ระยะเวลาที่ปฏิบัติงาน 
 3.6.1 ระยะเวลาในการดาํเนินงาน วนัทีÉ ř5 พฤษภาคม พ.ศ. ŚŝŞ2  

ถึงวนัทีÉ ś0 สิงหาคม พ.ศ. ŚŝŞ2 

 3.6.2 วนัเวลาในการปฏิบติังานสหกิจศึกษา วนัจนัทร์-ศุกร์  เวลา Š.ŘŘ – řş.ŘŘ  

ขั้นตอนการดําเนนิงาน 

 

 

 

 

 

 

ตารางทีÉ ś.Ś ตารางขัÊนตอนการดาํเนินงาน 
 
 

ขั้นตอนการดําเนนิงาน พ.ค.62 มิ.ย.62 ก.ค.62 ส.ค.62 
1. เรียนรู้ผลิตภณัฑแ์ละระบบบริหารงาน     

2. เรียนรู้แบบฟรอมเ์อกสารฝ่ายการตลาด     

ś. จดัทาํเอกสารฝ่ายการตลาด     

Ŝ. จดัเก็บเอกสารของฝ่ายตลาดเขา้แฟ้ม     
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3.7.1 เก็บรวบรวมขอมูล 
ศึกษาคน้ควา้ขอ้มลูต่างๆ คิดหวัขอ้โครงงานโดยการปรึกษาร่วมกนัระหว่างนกัศึกษากบัพนักงานทีÉ

ปรึกษาและอาจารยที์Éปรึกษาสหกิจศึกษา   เรืÉองของการทาํโครงงานในส่วนของหัวขอ้เรืÉ อง เนืÊอหาและเก็บ

รวบรวมข้อมูลของโครงงานในขบวนการขาย เช่น ค้นหาขอ้มูลต่างๆ ขอข้อมูลเพิÉมเติมจากพนักงานทีÉ

ปรึกษา ขัÊนตอนการดาํเนินงาน และการทาํเอกสารตามลาํดบั 

 
3.7.2 การวิเคราะหขอมูล 

หลงัจากเก็บรวบรวมขอ้มลูทีÉจาํเป็นไดแ้ลว้  ผูจ้ดัทาํนาํขอ้มลูทีÉไดม้าวิเคราะห์ปรึกษาภายใน บริษทั 

วงศช์ยั จาํกดั  โดยใชก้ารติดต่อกบัพนกังานขาย จาํนวน 4 คน ให้ขอ้มูลขบวนการขายผลิตภณัฑ์“แผ่นพืÊน

คอกรีตสาํเร็จรูป” ซึÉงไดด้าํเนินการดงันีÊ  

รูปทีÉ ś.ś ตารางการวิเคราะห์ขอ้มลูผูมี้อาํนาจตดัสินใจ 

 

 
3.8 อุปกรณและเคร่ืองมือ 
ř) เครืÉองคอมพิวเตอร์ 

Ś) เครืÉอง Printer 

3) เครืÉองถ่ายเอกสาร 

4) พิมพดี์ดไฟฟ้า 

ซอฟตแวร 
-โปรแกรม Microsoft Word 

-โปรแกรม Power Point 

- โปรแกรม Excel  

- โปรแกรม DocuSing 

- โปรกแรมหางาน BCI แหล่งรวมหางานทัÊงในและต่างประเทศประเทศ 

 
 

 

ขอมูลขบวนการขาย ผูมีอํานาจตดัสินใจ 
การรับรองการเสนอขาย ผูจ้ดัการฝ่ายขาย / ผูจ้ดัการปฏิบติัการ 

รายละเอียดผลิตภณัฑ ์ ผูจ้ดัการฝ่ายขาโรงงาน / ผูจ้ดัลิตภณัฑก์ารผลิตภณัฑ ์/ ผูจ้ดัการฝ่ายปฏิบติัการ  

การส่งมอบ ผูจ้ดัการฝ่ายปฏิบติัการสนาม / ผูจ้ดัการปฏิบติัการ 
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บทที่ 4 
ผลการปฏิบัติงานตามโครงงาน 

การศึกษาโครงงานเรืÉอง ขบวนการขายใหม่ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายในตลาดของบริษทั วงศช์ยั จาํกดั 

ซึÉงมีวตัถุประสงค ์ คือ เพืÉอศึกษาขบวนการขายของพนกังานขายของบริษทั วงศช์ยั จาํกดั   

4.1 ผลกระบวนการขายผลติภัณฑและเอกสารการขายทัง้หมดของบริษัท วงศชัย จํากดั 
 จากการศึกษาพบว่า ขบวนการขายทัÊงหมดจะเป็นไปตามขัÊนตอนเพืÉอทาํรายการเขา้โรงงานตามออ

เดอร์ตามความตอ้งการของลกูคา้พร้อมการขนส่งติดตัÊงดงันีÊ  

1. การติดต่อสืÉอสารกบัลกูคา้ 

 

รูปทีÉ 4.1 การติดต่อสืÉอสารกบัลกูคา้ 

กระบวนการขายทีÉ ř การติดต่อสืÉอสารกบัลกูคา้มี  Ś  ช่องทางช่องทางแรกคือลกูคา้ติดต่อเขา้มา หรือ

ลกูคา้เดินเขา้มาติดต่อช่องทางทีÉ  Ś  คือลกูคา้ติดต่อทางโทรศพัทโ์ทรศพัท ์

2.  เซลลผ์ูแ้ทนขายไปดหูนา้งานเพืÉอเก็บรายละเอียดเพืÉอเสนอราคา 

 

รูปทีÉ 4.2 รายการเซลลผ์ูแ้ทนขายไปดหูนา้งานเพืÉอเก็บรายละเอียดเพืÉอเสนอราคา 

กระบวนการขายทีÉ  Ś  เซลลผ์ูแ้ทนขายจะตรวจสบหนา้งานก่อนทุกเพืÉอเก็บรายละเอียดแลว้จึง

ดาํเนินการทาํเอกสารใบเสนอราคา 
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ś. เปิดรับแจง้จากลกูคา้โดยพนกังานขาย 

                                                                                                                        

รูปทีÉ 4.3  เปิดรับแจง้จากลกูคา้หรือเซลล ์

กระบวนการขายทีÉ ś จดัทาํเอกสารเปิดใบรับแจง้จากลกูคา้โดยพนกังานขายและจดัการทาํเอกสาร

ใบรายละเอียดผลิตภณัฑ ์

4. ผูจ้ดัการฝ่ายขายมอบหมายงานเพืÉอทาํใบเสนอราคา 

รูปทีÉ 4.4  ผูจ้ดัการขายมอบหมายงาน 

กระบวนการขายทีÉ Ŝ ผูจ้ดัการฝ่ายขายมอบหมายงานใหแ้ผนกการขายแต่ละคนดาํเนินการจดัทาํ

เอกสารการขายตามโครงการทีÉรับจากลกูคา้ 

5. ทาํใบเสนอราคา 

          รูปทีÉ 4.5  ทาํใบเสนอราคา 

กระบวนการขายทีÉ ŝ จดัทาํใบเสนอราคาเพืÉอแสนอต่อลกูคา้และละรายระเอียดราคาของค่าแผน่พืÊน 

ค่าขนส่ง และค่าติดตัÊง 



13 
 

6. เสนอขายอาจมีการตอรองราคา 

รูปทีÉ 4.6  เสนอขายอาจมีการเจรจาต่อรอง 
กระบวนการทีÉ Ş มีกาเจรจาต่อรองกบัลกูคา้ในดา้นราคาหรือดา้นการเสนอขายผลิตภณัฑแ์ผน่พืÊน

คอนกรีตสาํเร็จรูปเพืÉอสร้างความหนา้เชืÉอถือใหล้กูคา้ 

7. สรุปเปดการขายเม่ือลูกคาออกPO  

รูปทีÉ 4.7  สรุปเปิดการขายเมืÉอลกูคา้ออกPO 

กระบวนการขายทีÉ ş ทาํการเปิดการขายเมืÉอลกูคา้เปิดออกPOทางบริษทัจะเดินเอกสาร

ทัÊงหมดเพืÉอแจง้ไปยงัโรงงงานเอกสารจะมีŚฉบบัคือในเสนอราคาของทางบริษทัและใบPO

ของลกูคา้  

 
8. สงเอกสารดําเนินงานเขาสูโรงงาน 

รูปทีÉ 4.8 ส่งเอกสารดาํเนินงานเขา้สู่โรงงาน 

กระบวนการขายทีÉ Š จดัทาํเอกสารรายเอียดผลิตภณัฑท์ัÊงหมดเพืÉอนาํส่งโรงงานทาํการผลิต

ผลิตภณัฑต์ามทีÉลกูคา้สั ÉงซืÊอ 
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9.เขาสูขบวนการผลิตจากโรงงาน 

รูปทีÉ 4.9 เขา้สู่ขบวนการผลิตจากโรงงาน 

กระบวนการขายทีÉ š เขา้สู่ขบวนการผลิตจากโรงงานใชร้ะยะเวลาřอาทิตย ์และ ตรวจสอบ

ความสบบูรณ์ของผลิตภณัฑก่์อนนาํไปขนส่ง 

10. เขาสูขบวนการขนสงโดยรถบรรทุกของบริษัท 

     รูปทีÉ 4.10 การขนส่งโดยรถบรรทุก 

กระบวนการขายทีÉ řŘ เขา้สู่การขนส่งโดยรถบรรทุกของบริษทัระยะเวลาคนส่ง ครึÉ งชั Éวโมงต่อ ř วนั 

11. เขาสูขบวนการติดตัง้โดยใชรถเคนและแรงงานคน 

รูปทีÉ 4.11 เขา้สูข้บวนการติดตัÊงโดยใชร้ถเคนและแรงงานคน 

กระบวนการขายทีÉ řř เขา้สูห้นา้งานเพืÉอทาํงานติดตัÊงโดยใชร้ถเคนในการยกแผน่พืÊนลงตามตาํแน่ง

ของพืÊนจากนัÊนใชแ้รงงานคนในการเก็บรายละเอียด 
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12. .มีการตรวจสอบเรียบรอยแลวทําการวางบิล 

    

  รูปทีÉ 4.12.มีการตรวจสอบเรียบร้อยแลว้ทาํการวางบิล 
กระบวนการทีÉ ř2 มีการตรวจสอบเรียบร้อยแลว้ก่อนทาํการวางบิลและมีบริการหลงัการเมืÉอใช้

ผลิตภณัฑค์รบřปี 

13. ปดการขายรูปทีÉ 

4.13 ปิดการขาย 
กระบวนการขายทีÉ ř3 ทาํการปิดการขายเมืÉอเสร็จการติดตั Éงผลิตภณัฑท์างบริษทัจะจดัเอกสารเขา้

แฟ้มอาจเกิดการสั ÉงซืÊอผลิตภณัฑเ์พิÉมในภายหลงั 
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บทที่ 5 
สรุปผลและขอเสนอแนะ 

  

5.1 สรุปผลโครงงานหรืองานวิจัย 
ŝ.ř.ř สรุปผลโครงงาน 

                  การศึกษาโครงงานเรืÉอง กระบวนการขายผลิตภณัฑแ์ผน่พืÊนคอนกรีตสาํเร็จรูปใหส้อดคลอ้ง

กบัการขายในของบริษทั วงศช์ยั จาํกดั ผูจ้ดัทาํไดมี้แนวคิดในการทาํโครงงานโดยมีวตัถุประสงคอ์ยู ่Ś 

ประการ คือ 

1. เพืÉอทาํการศึกษากระบวนการขายของ  

2. เพืÉอศึกษาและลงมือปฏิบติังานจริงของการทาํงานในองคก์ร 

 5.2 สรุปผลการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา 
        สรุปผลการศึกษาเพืÉอกระบวนการขายผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑแ์ผน่พืÊนคอนกรีตสาํเร็จรูป  คือ การ

ขายตามขัÊนตอนภายในบริษทัและลงปฏิบติัขายจริงเพืÉอใหรู้้ทกัษะการขายของบริษทัรวมถึงระเบียบแบบการ

วางแผนการดาํเนินขบวนการขายอยา่งถกูตอ้ง 

 สรุปผลการศึกษากระบวนการขายของบริษัทวงศช์ยัจาํกัดในด้านจัดทาํเอกสารการขายทัÊ งหมด

เป็นไปตามขัÊนตอนภายในบริษทัทัÊงřśกระบวนการขาย 

กระบวนการขายที่ ř การติดต่อสืÉอสารกบัลกูคา้ มี  Ś  ช่องทางช่องทางแรกคือลกูคา้ติดต่อเขา้มา 

หรือลกูคา้เดินเขา้มาติดต่อช่องทางทีÉ  Ś  คือลกูคา้ติดต่อทางโทรศพัทโ์ทรศพัท ์

กระบวนการขายที่ 2 เซลลผ์ูแ้ทนขายจะตรวจสอบหนา้งานก่อนทุกครัÊ ง เพืÉอเก็บรายละเอียดแลว้จึง

ดาํเนินการทาํเอกสารใบเสนอราคา 

กระบวนการขายที่ 3 จดัทาํเอกสารเปิดใบรับแจง้จากลกูคา้โดยพนกังานขายและจดัการทาํเอกสาร

ใบรายละเอียดผลิตภณัฑ ์

กระบวนการขายที่ 4 ผูจ้ดัการฝ่ายขายมอบหมายงานใหแ้ผนกการขายแต่ละคนดาํเนินการจดัทาํ

เอกสารการขายตามโครงการทีÉรับจากลกูคา้ 

กระบวนการขายที่ 5 จดัทาํใบเสนอราคาเพืÉอแสนอต่อลกูคา้และละรายระเอียดราคาของค่าแผน่พืÊน 

ค่าขนส่ง และค่าติดตัÊง 

กระบวนการขายที่ 6 มีกาเจรจาต่อรองกบัลกูคา้ในดา้นราคาหรือดา้นการเสนอขายผลิตภณัฑแ์ผน่

พืÊนคอนกรีตสาํเร็จรูปเพืÉอสร้างความหนา้เชืÉอถือใหล้กูคา้ 

กระบวนการขายที่ 7 ทาํการเปิดการขายเมืÉอลกูคา้เปิดออกPOทางบริษทัจะเดินเอกสารทัÊงหมดเพืÉอ

แจง้ไปยงัโรงงงานเอกสารจะมีŚฉบบัคือในเสนอราคาของทางบริษทัและใบPOของลกูคา้  
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กระบวนการขายที่ 8 จดัทาํเอกสารรายเอียดผลิตภณัฑท์ัÊงหมดเพืÉอนาํส่งโรงงานทาํการผลิต

ผลิตภณัฑต์ามทีÉลกูคา้สั ÉงซืÊอ 

กระบวนการขายที่ 9 เขา้สู่ขบวนการผลิตจากโรงงานใชร้ะยะเวลาřอาทิตย ์และ ตรวจสอบความสบ

บูรณ์ของผลิตภณัฑก่์อนนาํไปขนส่ง 

กระบวนการขายที่ 10 เขา้สูห้นา้งานเพืÉอทาํงานติดตัÊงโดยใชร้ถเคนในการยกแผน่พืÊนลงตามตาํแน่ง

ของพืÊนจากนัÊนใชแ้รงงานคนในการเก็บรายละเอียด 

กระบวนการขายที่ 11 ทาํการปิดการขายเมืÉอเสร็จการติดตั Éงผลิตภณัฑท์างบริจะจดัเอกสารเขา้แฟ้ม

อาจเกิดการสั ÉงซืÊอผลิตภณัฑเ์พิÉมในภายหลงั 

กระบวนการขายที่ 12 มีการตรวจสอบเรียบร้อยแลว้จึงทาํการวางบิลและมีบริการหลงัการเมืÉอใช้

ผลิตภณัฑค์รบřปี 

 

ปญหาในขบวนการขาย 

เนืÉองจากการสั ÉงซืÊอของลกูคา้จะผา่นพนกังานขายก่อนการดาํเนินเอกสารการขายตามขัÊนตอนเพืÉอส่ง

รายการผลิตภณัฑเ์ขา้โรงงานปัญหามาจากบริษทัไดน้าํโปรแกรมสาํเร็จเขา้มาใชเ้ป็นครัÊ งแรกจึงทาํใหก้าร

ผลิตตวัผลิตภณัฑล่์าชา้จึงเกิดลกูคา้ดงักล่าว 

ŝ.ř ขอ้มลูหรือเอกสารบางอย่างทีÉเป็นความลบัของบริษทัไม่สามารถทีÉจะเขา้ถึงไดแ้ละ

ศึกษาขอ้มลูรายละเอียดต่างๆ ไดอ้ยา่งเต็มทีÉ 

ŝ.2 นักศึกษาไม่สามรถเขา้หน้างานจริงไดเ้พราะเนืÉองมีเรืÉ องจกัรทีÉอนัตารายก่อให้เกิด

อุบติัเหตุได ้

ŝ.3  เนืÉองจากมีโปรแกรมสาํเร็จรูปทีÉใชก้บักระบวนการขายภายในบริษทัไดอ้ยา่งไม่

เชีÉยวชาญมากพอ 

 

ŝ.ř.3 ขอเสนอแนะในการทําโครงงาน 
ŝ.ř.ś.ř นกัศึกควรไดเ้ขา้หนา้งานจริงเพืÉอจะไดเ้รียนรู้กระบวนการภายนอกไดม้ากยิ ÉงขึÊน 

ŝ.ř.ś.2 อยากใหมี้โปรแกรมทีÉช่วยในเรืÉองการติดต่อลกูคา้ในเรืÉองภาษาการสืÉอสารการติดต่อ

ซืÊอขายระหว่างประเทศ 
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