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บทที ่1 บทนํา 

 

1.1 ช่ือและทีต่ั้งของสถานทีป่ระกอบการ 

ความเป็นมาของบริษัท   ยอ้นหลงัไปกว่าหน่ึงศตวรรษ บริษทั เทรน ประเทศ

สหรัฐอเมริกาไดเ้ร่ิมก่อตั้งและวางรากฐานข้ึนโดย นาย เจมส์ เทรน เม่ือเขาเปิดร้านขายท่อ

ประปาในเมืองลาครอส รัฐวิสคอนซิล สหรัฐอเมริกาในปี ค.ศ. 1887 ต่อมาในปี ค.ศ. 1913 

เขาและนายรูเบน บุตรชาย ได้ก่อตั้งบริษทัเทรนข้ึน เพื่อผลิต เคร่ืองทาํความร้อนไอนํ้ า

ความดันตํ่ า ให้ ช่ือว่า "Trane Vapor Heating". และได้จดทะเบียนสิทธิบัตรผลงาน 

Convector Radiator (หมอ้นํ้ าเหล็ก) ของเขาในปี ค.ศ. 1926 ทาํให้ผลิตพนัธ์ของเทรนได้

แพร่หลายและเป็นท่ียอมรับ สู่นานาประเทศ ส่ิงประดิษฐ์ท่ีตามมาคือ เคร่ืองทาํความร้อน 

และพดัลมระบายความร้อนต่างๆ  

ในปี ค.ศ. 1931 เทรน ไดผ้ลิตเคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองแรก และหลงัจากนั้นอีก 7 

ปี เทรนไดรั้บการยกย่องให้เป็น ผูผ้ลิตและพฒันาเคร่ืองทาํความเยน็ท่ีมีประสิทธิภาพสูง 

แต่มี ตน้ทุนการผลิตตํ่ากวา่ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ และจากการคิดคน้พฒันาท่ี ไม่หยดุน่ิง เทรน ได้

กลายเป็นผูผ้ลิตเคร่ืองปรับอากาศรายใหญ่ ท่ีสุดรายหน่ึงของโลก และยงัเป็นผูก้าํหนด

มาตรฐานอุตสาหกรรม ต่างๆ อีกดว้ย 

ในปี ค.ศ. 1984 เทรน ไดเ้ขา้ร่วมกิจการกบั บริษทั อเมริกนัสแตนดาร์ด และมีการ

จดัแบ่งแผนกต่างๆ เพิ่มข้ึน เช่น แผนกท่อนํ้ า เคร่ืองทาํความร้อน และเคร่ืองทาํความเยน็ 

ของ อเมริกนัสแตนดาร์ด และไอดีลสแตนดาร์ด รวมถึง แวบ็โก ้ซ่ึงดาํเนินการผลิตระบบ

เบรก และระบบควบคุมรถยนต ์สินคา้ เคร่ืองทาํความร้อน และเคร่ืองปรับอากาศเทรน ลา

ร่า และ โคพาลิส ระบบการตรวจวินิจฉยัทางการแพทย ์

ปัจจุบัน  เทรน เป็นท่ีรู้จักและยอมรับของคนทั่วโลก ในด้านเทคโนโลยีและ

คุณภาพของผลิตภณัฑ์  ดว้ยการดาํเนินธุรกิจ มูลค่าหลายพนัลา้นเหรียญสหรัฐ และดว้ย

ความมุ่งมัน่ท่ีจะเป็นหน่ึง ในดา้นเคร่ืองปรับอากาศ เทรน ไดทุ่้มเทพฒันาอุปกรณ์ ไมโคร
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อีเล็กทรอนิกส์ และคิดคน้ระบบควบคุมการจดัการอาคาร ดว้ยระบบความสะดวกครบ

วงจรของเทรน  ICS (Integrated Comfort System) ซ่ึ งผู ้ใช้จะสามารถควบ คุม  และ

ตรวจสอบ การทาํงานเคร่ืองปรับอากาศทุกชนิดภายในอาคารได ้

ปรัชญา ทางธุรกิจของเทรน คือ ความมุ่งมัน่ท่ีจะบริการ ลูกคา้ทัง่โลก โดยการ

ลงทุนทุ่มเทพฒันาเทคโนโลยี เพื่อยกระดบั มาตรฐาน สร้างนวตักรรมใหม่ท่ีเป่ียมด้วย

คุณภาพในวงการ 

เทรน คือหน่ึงในธุรกิจของกลุ่ม Ingersoll Rand ผูน้ําระดับโลกด้านระบบปรับ

อากาศและพลงังานซ่ึงได้สร้างสรรค์และพฒันาอุปกรณ์สําหรับความปลอดภัยการใช้

พลงังานอยา่งมีประสิทธิภาพรวมถึงความสบายของผูอ้ยูอ่าศยัภายในอาคารและบา้นเรือน

ต่างๆทัว่โลก ผลิตภณัฑแ์ละการบริการของเทรนลว้นยดึมัน่ในการสรรคส์ร้างส่ิงแวดลอ้ม

ภายในห้องให้มีสภาพเหมาะสมท่ีสุดด้วยผลิตภณัฑ์และการบริการเก่ียวกับระบบปรับ

อากาศท่ีครบครันทั้งเคร่ืองปรับอากาศ ระบบปรับอากาศ การบริการแบบครบวงจร อะไหล่

ต่างๆ และอุปกรณ์ควบคุมสาํหรับบา้นพกัอาศยัและอาคารพาณิชย ์  

ช่ือสถานประกอบการ บริษทั แอร์โค จาํกดั 

ทีต่ั้งของสถานประกอบการ 1126/2 อาคารวานิช 2 เพชรบุรีตดัใหม่ แขวงมกักะสนั 

เขตราชเทวี กทม 10400 

เบอร์โทรศัพท์ติดต่อ  โทร : 027049999    แฟกส์ : 027049607 
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ภาพที ่1.2   แผนท่ีท่ีตั้งของ บริษทั แอร์โค จาํกดั 

1.2 ลกัษณะธุรกจิของสถานประกอบการ 

1.2.1   ลักษณะของธุรกิจ  เทรน (ประเทศไทย) ก่อตั้ งข้ึนโดยการร่วมทุนระหว่าง The 
Trane Company และ บริษทั จาร์ดีน แมธีสัน (ประเทศไทย) จาํกดั ในปี ค.ศ. 1991 ดาํเนินการผลิต 
จดัจาํหน่าย และให้บริการสําหรับเคร่ืองปรับอากาศเทรนในประเทศไทย และเป็นตงัแทนส่งออก
จาํหน่ายทัว่โลก 
เทรน (ประเทศไทย) ไดพ้ฒันาข้ึนอย่างรวดเร็วจนกลายเป็นผูน้าํในดา้นการผลิตและจดัจาํหน่าย

เคร่ืองปรับอากาศแบบแยกส่วนขนาดเล็กตั้งแต่ 6-20 ตนั โดยผลิตข้ึนตามมาตรฐานของเทรน ซ่ึง

เป็นท่ียอมรับทัว่โลก และตรงกบักระแสความตอ้งการของตลาด 

โดยไดจ้ดัตั้งธุรกิจร่วมทุนข้ึนอีก 2 บริษทั เพื่อแบ่งหนา้ท่ีในการผลิต จดัจาํหน่าย และการ

บริการเพื่อใหส้ามารถบริการและอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้อยา่งเตม็ท่ี 
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1) บริษทั แอมแอร์ จาํกดั 

ดูแลการผลิตเคร่ืองปรับอากาศแบบแยกส่วนขนาดเลก็ และแยกท่ีใชใ้นธุรกิจอุตสาหกรรม เพ่ือจดั

จาํหน่ายทั้งภายในและต่างประเทศ 

2) บริษทั แอร์โค จาํกดั 

ดูแลดา้นการจดัจาํหน่ายภายในประเทศ ดูแลการให้บริการต่างๆ และจาํหน่ายอะไหล่ทัว่ไปภายใต้

ช่ือ "Trane Service First"   

ในส่วนของการพฒันาจดัระบบองคก์ร เทรนไดแ้บ่งแผนกต่างๆ ดงัน้ี: 

แผนกพฒันาผลิตภณัฑ ์

1) แผนกรับคาํสัง่ซ้ือพิเศษสาํหรับผลิตภณัฑด์ดัแปลงและงานพิเศษ 
2) แผนกดูแลคาํสัง่ซ้ือทัว่ไป 
3) แผนกบริการหลงัการขาย 
4) แผนกพฒันาบุคลากร 
5) แผนกการเงินและการตรวจสอบ 
6) แผนกระบบขอ้มูล 

เทรน (ประเทศไทย) มีสํานักงานใหญ่  ตั้ งอยู่ท่ีกรุงเทพมหานครฯ มีสํานักงานขายท่ี

ขอนแก่น พทัยา และภูเกต็ สาํหรับโรงงานผลิตของเทรนตั้งอยูท่ี่จงัหวดัสมุทรปราการ ปัจจุบนั  

เทรน (ประเทศไทย) มีพนกังานรวมทั้งส้ินกวา่ 600 คน 
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1.2.2    ผลติภัณฑ์ 

 
ภาพที ่1.3   ผลิตภณัฑข์องบริษทั แอร์โค จาํกดั 

1.3 รูปแบบการจดัองค์กรและการบริหารงานองค์กร 

 

ภาพที ่1.4   แผนผงัองคก์รของ ของบริษทั แอร์โค จาํกดั 
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ภาพที ่1.5   แผนผงัแผนกการตลาดของ ของบริษทั แอร์โค จาํกดั 

 

1.4 ตาํแหน่งงานและหน้าทีง่านทีไ่ด้รับมอบหมาย 

1.4.1 ตําแหน่งงาน 

นกัศึกษาฝึกงานฝ่าย Marketing  

1.4.2 หน้าทีง่านทีไ่ด้รับมอบหมาย 

1. หาขอ้มูล 

2.  จดัทาํ art work เพื่อลงในส่ือออนไลน์(facebook) 

3. ช่วยงาน event ในการจดังานสมัมนาต่างๆ 

4. หาขอ้มูลmediaต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานทางดา้นการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ 

    ของผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้งกบับริษทั 

5. ตรวจสอบภาษาในเอกสาร 
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1.5 พนักงานทีป่รึกษาและตาํแหน่งงานของพนักงานทีป่รึกษา 

คุณ อนงนาฎ  มหาพรหม ตาํแหน่ง Marketing officer 

1.6 ระยะเวลาปฏิบัตงิาน 

เร่ิมปฏิบัติงานตั้ งแต่วนัท่ี 17 มีนาคม ถึงวนัท่ี 16 พฤษภาคม 2554 รวมระยะเวลาการ

ปฏิบติังานทั้งส้ิน 2 เดือน  

1.7 วตัถุประสงค์หรือจุดมุ่งหมายของรายงาน 

เพื่อท่ีจะไดรั้บความรู้เก่ียวกบัการปฏิบติังาน ทางดา้นการตลาด ณ สถานประกอบการจริง 

1.8 ผลทีค่าดว่าจะได้รับจากการศึกษาและการทาํรายงาน 

 1. มีความรู้ความเขา้ใจในดา้นการตลาดของบริษทั  

 2. ทราบกระบวนการดาํเนินงานต่างๆของการสมัมนา 

3. ทราบผลิตภณัฑข์องบริษทั แอร์โค จาํกดั 
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บทที ่2 ทฤษฎแีละเทคโนโลยทีีใ่ช้ในการปฏิบัตงิาน 
ในรายงานของการฝึกงานศึกษาคร้ังน้ีจะกล่าวถึงทฤษฏีต่างๆจาก เอกสาร ตาํรา ท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขาย  การจดังานสมัมนา โดยนาํมาบูรนาการใหเ้หมาะสมกบัรายงานน้ี โดยมีหวัขอ้สาํคญัดงัน้ี 
2.1  ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 4’P 
2.2  แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์�สถานการณ์�ทางกลยทุธ์(SWOT) 
 

 

2.1 ส่วนประสมการตลาด ( Marketing Mix ) 4’P 
(ท่ีมา : เวบ็ไซต ์http://publicandprivategolfcourses.blogspot.com/) 
ความหมายและองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 

                   ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ีสําคญัในการดาํเนินงานการตลาด 

เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวาง

กลยทุธ์ทางการตลาด ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 35-36, 337 ) 

                   ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์  (Product) การจดัจาํหน่าย (Place) การกาํหนด

ราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดไดอี้กอยา่งหน่ึง

ว่า 4’Ps  ส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั P แต่ละตวัมีความสําคญัเท่าเทียมกนั แต่ข้ึนอยู่

กบัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยทุธ์ โดยเนน้นํ้ าหนกัท่ี P ใดมากกว่ากนั เพื่อใหส้ามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค 

                   2.1.1. ผลิตภัณฑ์  (Product)  ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงว่ากิจการพร้อมจะทาํธุรกิจได้  กิจการนั้ น

จะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย  อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด  (Idea)  ท่ีจะตอบสนองความตอ้ง การ

ได้  การศึกษาเก่ียวกับผลิตภณัฑ์นั้ น นักการตลาด มกัจะศึกษาผลิตภณัฑ์ในรูปของผลิต ภณัฑ์เบ็ดเสร็จ 

(Total Product) ซ่ึงหมายถึง ตวัสินคา้ บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือ

สินคา้นั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ีผลิตข้ึนมาให้สอดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู ้บริโภคและสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคเป็นสําคญั ในการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ จะตอ้งศึกษาปัญหาต่างๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตวั

ผลิตภณัฑ ์หรือ สายผลิตภณัฑ ์การเพิ่มหรือลดชนิดของสินคา้ในสายผลิตภณัฑ ์ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ใน

เร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการประกอบการขาย การรับประกนั ฯลฯ ผลิตภณัฑ์
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ท่ีผลิตออกมาจาํหน่ายตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภัณฑ์ของสินคา้มีระยะ

เวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วง เวลาของวงจรผลิตภัณฑ์นั้ น นักบริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทาง

การตลาดอย่างไร และเม่ือตอ้งการท่ีจะสร้างความเจริญกา้วหน้าให้แก่กิจการ ธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผน

พฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ใหส้อด คลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไร 

 

              ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซ้ือสินค้ามากกว่าแต่

ก่อน บทบาทของการบรรจุภณัฑ์จึงมีความสําคญัต่อตวัผลิตภณัฑ์อย่างยิ่ง การบรรจุภณัฑ์จะก่อให้ เกิด

ประโยชน์หลกัอยู่ 2 ประการดว้ยกนั คือ เป็นการป้องกนัคุณภาพของสินคาและช่วยส่งเสริมการจาํหน่าย 

ดงันั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุท่ีใชท้าํหีบห่อแปลกใหม่

กว่าเดิม บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยคาํนึงถึงตวับรรจุภณัฑม์ากกว่าตวัสินคา้ ผลิตภณัฑท่ี์ผลิต

ข้ึนมาจาํหน่ายในตลาดจะตอ้งมีการกาํหนดตราสินคา้และเคร่ืองหมายการคา้ เพื่อเป็นการแสดงให้เห็นว่า

ผลิตภณัฑ์นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงอย่างชดัเจน ตราสินคา้เป็นส่ิงมีประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค  ทาํให้

ผูบ้ริโภคทราบว่าสินคา้ชนิดนั้น  เป็นของผูผ้ลิตรายใด  ผูบ้ริโภคจะสามารถใชป้ระสบการในอดีตมาช่วยใน

การตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน โดยมิตอ้งสอบถามขอ้มูลอยู่ตลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้นั้น 

                   2.1.2. การจดัจาํหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑ์ท่ีผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาไดน้ั้น ถึงแมว้่าจะมี

คุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือเกิดความตอ้งการ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น นกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้ง

พิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร แบะโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ การจดัจาํหน่ายเป็นเร่ืองท่ีซับซ้อน แต่ก็เป็น

ส่ิงจาํเป็นท่ีตอ้งศึกษา 

                   การจัดจําห น่ ายแบ่ งกิจกรรมออกเป็น  2  ส่วน  คือ  ช่องทางจําห น่ ายสินค้า  (Channel 

of Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจาํหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินคา้ให้กับผูบ้ริโภค

โดยตรง หรือการขายสินคา้ผ่านสถาบันคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบันคนกลางต่างๆ เช่น พ่อค้า

ส่ง (Wholesalers ) พ่อคา้ปลีก (Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent  Middleman) ท่ีมีต่อตลาด  อีกส่วน

หน่ึงของกิจกรรมการจัดจาํหน่ายสินคา้ คือ การแจกจ่ายตวัสินคา้ (Physical  Distribution)  การกระจาย

สินคา้เขา้สู่ตวัผูบ้ริโภค การเลือกใชว้ิธีการขนส่ง Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือ

การขนส่งไดแ้ก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ  ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้ง

คาํนึงว่าจะเลือกใชส่ื้ออยา่งใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสียค่าใชจ่้ายตํ่าและสินคา้นั้นไปถึงลูกคา้ทนัเวลา ขั้นตอนท่ี
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สาํคญัอีกประการหน่ึงในการแจกจ่ายตวัสินคา้ คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการ

จาํหน่ายใหท้นัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

                  2.1.3. การกาํหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑข้ึ์นมา รวมทั้งหาช่องทางการ

จดัจาํหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงสําคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งดาํเนินการต่อไป คือ การกาํหนด

ราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์จะนาํไปเสนอขายก่อนท่ีจะกาํหนดราคาสินคา้ ธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายว่าจะ

ตั้งราคาเพ่ือตอ้งการกาํไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market  Share) หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน  อีก

ทั้งตอ้งมีการใชก้ลยทุธ์ในการตั้งราคาท่ีจะทาํให้เกิดการยอมรับจากตลาดเป้า หมายและสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้น

การแข่งขนัในตลาด กลยทุธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนันาํมาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกว่าปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลด

ราคา หรืออาจตั้งราคาสินคา้ให้สูงสําหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพ่ือแสดงภาพพจน์ท่ีดี 

อาจใชผ้ลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบาย

การให้ส่วนลดเงินสดส่วนลดการคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้ นธุรกิจจะต้องคาํนึงถึงกฎ

ขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ

ลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา เขา

จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึงประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 

2.1.3.1 คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า 

   ของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคานั้น ผลิตภณัฑน์ั้น 

2.1.3.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1.3.3 การแข่งขนั  

2.1.3.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 

                  2.1. 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อส่ือสารไป

ยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกใหลู้กคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย 

                   วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด เพ่ือบอกให้ลูกคา้ทราบว่ามีผลิตภณัฑ์ออกจาํหน่ายใน

ตลาดพยายามชกัชวนใหลู้กคา้ซ้ือและเพ่ือเตือนความทรงจาํกบัตวัผูบ้ริโภค            

                   การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร (CommunicationProcess) 

เพื่อเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือสําคญัท่ีจะใชอ้ยู่ 4 ชนิด

ดว้ยกนั ท่ีเรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 
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                                2.1.4.1 การขายโดยใช้พนักงาน  (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ

เผชิญหน้ากนั (Face-to-Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพ่ือเสนอขายสินคา้ การส่งเสริม

การตลาดโดยวิธีน้ีเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 

                                2.1.4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริม

การตลาด โดยมิไดอ้าศยัตวับุคคลในการนาํเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใชส่ื้อโฆษณาประเภทต่างๆ 

เช่น โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เนท (Internet) ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถ

เขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะสาํหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาดกวา้ง 

                                2.1.4.3 การส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีทําหน้าท่ี ช่วย

พนักงานขายและการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความ

ตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัทาํในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอย่าง แจกคูปอง 

ของแถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวลัต่างๆ ฯลฯ 

                                2.1.4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์  (Publicity  and  Public  Relation) ในปัจจุบนั

ธุรกิจมักสนใจภาพพจน์ของกิจการ  ธุรกิจได้ใช้เงินจาํนวนมากเพ่ือสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของ

กิจการ  ปัจจุบันองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นท่ีการแสวงหากําไร  (Maximize  Profit)  เพียงอย่าง

เดียว  ตอ้งเนน้ท่ีวตัถุประสงคข์องการให้บริการแก่สังคมดว้ย  (Social  Objective)  เพราะความอยู่รอดของ

องค์การธุรกิจจะข้ึนอยู่กับการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม  ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อ ต้านหรือมี

ความคิดว่าองคก์ารธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กบัตนมากจนไม่คาํนึงถึงสังคม หรือผูบ้ริโภค เช่น การ

ผลิตสินคา้ แลว้ปล่อยนํ้ าเสียลงแม่นํ้ า หรือทาํให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิดผลเสียแก่ส่วนรวม โดยมิไดห้า

วิธีแกไ้ข จะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดีขององคก์ารธุรกิจ บริษทับุญรอดบริเวอร่ี จาํกดั เป็นกิจการขายเบียร์ ซ่ึงมี

ส่วนในการเสนอส่ิงท่ีเป็นพิษภยัต่อประชาชน จึงพยายามทาํป้ายโฆษณาเพ่ือเสริมสร้างภาพพจน์ ดว้ยการ

เสนอเร่ืองการอนุรักษ์ธรรมชาติอนุรักษ์วฒันธรรมไทย  เป็นการชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกต่อตา้นของ

สังคม หากกลุ่มผูบ้ริโภคไม่พอใจและไม่ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการของผูผ้ลิต ยอ่มเป็นสาเหตุท่ีจะจาํกดั

การเจริญเติบโตของธุรกิจได ้

                           2.1.4.5. กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบของ

ผลิตภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ท่ีสําคญัสําหรับการบริการ คือ เวลาและ

ประสิทธิภาพในการบริการ ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในกาส่ง

มอบ รวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบติัการ เพื่อท่ีพนกังานจะไดไ้ม่เกิดความสับสน ทาํงานไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมี

แบบแผนเดียวกนัและงานท่ีไดต้อ้งดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพ 
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2.2 แนวคดิทฤษฎกีารวเิคราะห์�สถานการณ์�ทางกลยุทธ์ SWOT  

(Strengths, Weaknesses , Opportunities and Threats) 

(ท่ีมา : เวบ็ไซต ์http://www.gotoknow.org//) 
 

SWOT Analysis  เป็นการวิเคราะห์สภาพองคก์าร หรือหน่วยงานในปัจจุบนั เพ่ือคน้หาจุดแข็ง จุดเด่น จุด

ดอ้ย หรือส่ิงท่ีอาจเป็นปัญหาสาํคญัในการดาํเนินงานสู่สภาพท่ีตอ้งการในอนาคต   

SWOT  เป็นตวัยอ่ท่ีมีความหมายดงัน้ี 

 

2.2.1.  Strengths  - จุดแขง็หรือขอ้ไดเ้ปรียบ 

2.2.2.  Weaknesses  - จุดอ่อนหรือขอ้เสียเปรียบ 

2.2.3.  Opportunities  - โอกาสท่ีจะดาํเนินการได ้

2.2.4.  Threats  - อุปสรรค ขอ้จาํกดั หรือปัจจยัท่ีคุกคามการดาํเนินงานขององคก์าร 

  

                หลักการสําคัญของ SWOT  ก็คือการวิเคราะห์โดยการสํารวจจากสภาพการณ์  2 ด้าน  คือ 

สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดงันั้นการวิเคราะห์ SWOT  จึงเรียกไดว้่าเป็นการวิเคราะห์

สภาพการณ์  (Situation Analysis) ซ่ึงเป็นการวิ เคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน  เพื่ อให้ รู้ตนเอง ( รู้ เรา) รู้จัก

สภาพแวดลอ้ม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ทั้งภายนอกและ

ภายในองคก์ร ซ่ึงจะช่วยใหผู้บ้ริหารขององคก์รทราบถึงการเปล่ียนแปลงต่าง ๆท่ีเกิดข้ึนภายนอกองคก์ร ทั้ง

ส่ิงท่ีไดเ้กิดข้ึนแลว้และแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีท่ี

มีต่อองคก์รธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถดา้นต่าง ๆ ท่ีองคก์รมีอยู่ ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีจะเป็น

ประโยชน์อยา่งมากต่อการกาํหนดวิสยัทศัน์ การกาํหนดกลยทุธ์และการดาํเนินตามกลยทุธ์ขององคก์รระดบั

องคก์รท่ีเหมาะสมต่อไป 
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ประโยชน์ของการวเิคราะห์ SWOT 

วิเคราะห์ SWOT  เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคก์ร ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีแต่

ละอย่างจะช่วยให้เขา้ใจไดว้่ามีอิทธิพลต่อผลการดาํเนินงานขององคก์รอย่างไร จุดแข็งขององคก์รจะเป็น

ความสามารถภายในท่ีถูกใช้ประโยชน์เพื่อการบรรลุเป้าหมาย ในขณะท่ีจุดอ่อนขององค์กรจะเป็น

คุณลกัษณะภายใน ท่ีอาจจะทาํลายผลการดาํเนินงาน โอกาสทางสภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ีให้

โอกาสเพ่ือการบรรลุเป้าหมายองค์กรในทางกลบักันอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ี

ขดัขวางการบรรลุเป้าหมายขององคก์ร  ผลจากการวิเคราะห์  SWOT  น้ีจะใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนด

วิสยัทศัน์ การกาํหนดกลยทุธ์ เพื่อใหอ้งคก์รเกิดการพฒันาไปในทางท่ีเหมาะสม 
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บทที ่3 
แผนงานการปฎบัิตงิานและขั้นตอนการปฎบัิตงิาน 

3.1   แผนงานการฝึกงาน 
 
ตารางที ่3.1 ตารางแสดงแผนจดัทาํรายงานฝึกงาน 

หัวข้องาน เดือนที ่1 เดือนที ่2 

1 2 3 4 1 2 3 4 
1. ศึกษาขอ้มูลต่างๆของในองคก์ร         
2.  กาํหนดหวัขอ้และวางแผนร่างโครงงาน         
3. รวบรวมขอ้มูล         
4.  เขียนวิธีการดาํเนินงาน         
5. จดัทาํรูปเล่มรายงาน         
6. จดัทาํ Power Point เพื่อไวน้าํเสนอ         

  

3.2 ขั้นตอนการดาํเนินงานทีนั่กศึกษาปฏิบัต ิ

              3.2.1 ศึกษาข้อมูลต่างๆของในองค์กร 

            สังเกตในองค์กรเพื่อหาจุดแข็งจุดอ่อนขององค์กรโดยวิธีสอบถามจากพนักงาน

โดยตรงและหา ขอ้มูลภายในองคก์ร  

3.2.2 กาํหนดหัวข้อและวางแผนร่างโครงงาน 

ศึกษาขอ้มูลการทาํงานต่างๆและร่างแผนโครงงานตามกระบวนการทฤษฏีเลือกใช ้

พร้อมกาํหนดขอบเขต  

3.2.3 รวบรวมข้อมูล 

                   รวบรวมเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัการทาํสมัมนา  
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3.2.4 เขียนวธีิการดําเนินงาน 

ศึกษาวิธีการจดังานสัมมนาของในองคก์ร เขียนแผนการดาํเนินงาน ระกว่างน้ีก็มี

การคน้ควา้หาขอ้มูลต่างๆเพ่ิมเติม  

3.2.5 จัดทาํรูปเล่มรายงาน  

 รวบรวมขอ้มูลทาํรูปเล่มรายงาน 

3.2.6 จัดทาํ Power Point เพือ่ไว้นําเสนอ 

 จดัทาํ Power Point เพื่อไวน้าํเสนอต่อผูบ้งัคบับญัชา อาจารย ์และเพื่อนๆ 

 

3.3 ขั้นตอนการดาํเนินงาน 

ตารางที3่.2 ตารางแสดงแผนการขั้นตอนการดาํเนินการในการจดังานสมัมนา 
 

หัวข้องาน เดือนที1่ เดือนที2่ 

1 2 3 4 1 2 3 4 

1. หัวข้อในการจัดสัมมนา         
- หวัขอ้จะไดรั้บมาจากการประชุมร่วมกนัภายใน
องคก์ร 

        

2. จํานวนคนทีจ่ะเข้าร่วมสัมมนา         
-กลุ่มเป้าหมายท่ีจะเขา้ร่วมสมัมนา กลุ่มไหน ยงัไง?         

3. จัดหาสถานทีท่ีจ่ะใช้ในการจัดสัมมนา         
-หา location ท่ีเหมาะสมในการเดินทาง         
-เปรียบเทียบเร่ืองค่าใชจ่้าย         
-เปรียบเทียบเร่ืองความจุและความเหมาะสมกบั
จาํนวนผูเ้ขา้ร่วมสมัมนา 

        

-สถานท่ีรับประทานอาหาร         
-การบริการของเจา้หนา้ท่ีอาคาร         
-อุปกรณ์เคร่ืองเสียง ท่ีจาํเป็นตอ้งใชใ้นงาน         
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ตารางที3่.2 (ต่อ) 

หัวข้องาน เดือนที1่ เดือนที2่ 

1 2 3 4 1 2 3 4 

4. รายละเอยีดสําหรับลงใน Agenda         
- หวัขอ้ในการบรรยาย และผูท่ี้จะบรรยาย         
- ลาํดบัของการจดั agenda         
- ช่ืองาน, ช่ือสถานท่ีจดังาน, วนัท่ีและเวลา         

5. การแบ่งหน้าทีง่านรับผดิชอบแต่ละคน         
-แบ่งงานใหเ้จา้หนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งรับทราบ         
- วางแผนในการทาํงานใหต้รงกบั agenda ท่ีได้
กาํหนดไว ้

        

6. หลงัจบงานสัมมนา         
- สรุปค่าใชจ่้ายในการจดังาน         
- สรุปจาํนวนคนท่ีเขา้ร่วมสมัมนา         
- สรุปแบบสอบถามท่ีใหผู้เ้ขา้ร่วมสมัมนาตอบ         

 
3.3.1. หัวข้อในการจัดสัมมนา 

มีการคิดหวัขอ้ในการจดัสัมมนาเพ่ือใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์เทคโนโลยใีหม่ๆ รวมถึง

บอกโครงการต่างๆให้แก้ลูกคา้ แลว้มีการประชาสัมพนัธ์โปรโมชั่นให้กับลูกคา้ เพื่อเป็นการ

ส่งเสริมการขาย เช่น หวัขอ้การจดัสมัมนาเร่ือง “ Trane Premier Leed  ”  

3.3.2 จํานวนคนทีจ่ะเข้าร่วมสัมมนา   

คิดรายช่ือของลูกคา้ว่าจะเชิญใครมาในงานสัมมนา ควรคาํนึงถึงความสะดวกในเดินทาง

ของลูกคา้ เช่นงาน  “ Trane Premier Leed  ” มีลูกคา้มาจาํนวนประมาณ 90 คน 

3.3.3 จัดหาสถานทีท่ีจ่ะใช้ในการจัดสัมมนา 

 มีการหา location ท่ีเหมาะสมในการเดินทางของลูกคา้และเปรียบเทียบเร่ืองค่าใชจ่้าย 

เปรียบเทียบเร่ืองความจุและให้เหมาะสมกบัจาํนวนผูเ้ขา้ร่วมสัมมนา เช่นงาน  “ Trane Premier 

Leed  ” จดัข้ึนท่ี อาคาร Park Ventures Ecoplex  หอ้ง Victor club ชั้น 8 ( อยูติ่ด BTS เพลินจิต) 
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3.3.4 รายละเอยีดสําหรับลงใน Agenda 

กาํหนดรายระเอียดและระยะเวลาให้สอดคลอ้งกบัการดาํเดินงาน และให้เหมาะสม เช่น

งาน  “ Trane Premier Leed  ”  

 

ภาพที3่.1   ภาพ Agenda 

3.3.5 การแบ่งหน้าทีง่านรับผดิชอบแต่ละคน 

กาํหนดหวัหนา้หลกัในการรับผดิชอบงาน และ แบ่งหนา้ท่ี ความรับผดิชอบ ของแต่ละคน 

3.3.6 หลงัจบงานสัมมนา 

มีการประชุม เพื่อ สรุปค่าใชจ่้ายในการจดังาน  สรุปจาํนวนคนท่ีเขา้ร่วมสัมมนาและ สรุป

แบบสอบถามท่ีให้ผูเ้ขา้ร่วมสัมมนาตอบเพื่อสาํรวจความเพิ่งพอใจของผูม้าร่วมงานสัมมนาท่ีมีต่อ

การจดังานสมัมนาคร้ังน้ี 
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ตัวอย่างแบบสอบถาม 

แบบสอบถามงาน “เพ่ิมช่องทางความสาํเรจ็ เติมเตม็กลเมด็พร้อมก้าวไกล” 

กรุณาทําเครื่องหมาย    ในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพื่อใช้พฒันาการจดังานครัง้ต่อไป 

ขอบคุณคะ่ 

1.  ส่วนการจดัแสดงผลิตภณัฑเ์ทรน บริเวณหน้าห้องสมัมนา 

การจดัแสดงผลิตภณัฑเ์ทรน 
ดี

มาก 
ดี ปานกลาง พอใช้ 

ควร

ปรบัปรงุ 

สนิคา้ทีนํ่ามาจดัแสดง           

การใหข้อ้มลูและตอบคาํถามเกีย่วกบัสนิคา้ของพนกังานเทรน           

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิสาํหรบัการจดัแสดงผลติภณัฑเ์ทรน         

       

      

 

2.  ส่วนของการประชมุสมัมนา “เพ่ิมช่องทางความสาํเรจ็ เติมเตม็กลเมด็พร้อมก้าวไกล” 

การประชมุสมัมนา 
ดี

มาก 
ดี 

ปาน

กลาง 
พอใช้ 

ควร

ปรบัปรงุ 

ชว่งเวลาของการจดังาน 08.30-16.00 น.           

ระยะเวลาของงาน 7.30 ชัว่โมง  )โดยประมาณ (            

เน้ือหาของการบรรยาย           

- Sharing of LEED Experience      

- Refresh EarthWise & Low Flow High Condenser TEMP Application      

- Alternative Refrigerants      

- Trane Intelligent Service      
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การประชมุสมัมนา 
ดี

มาก 
ดี 

ปาน

กลาง 
พอใช้ 

ควร

ปรบัปรงุ 

การบรรยายเน้ือหาและตอบคาํถามของผูบ้รรยายจากเทรน      

การบรรยายเน้ือหาของวทิยากรพเิศษ โดย ‘ดร.จตวุฒัน์ วโรดมพนัธ’์      

 ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิสาํหรบัเน้ือหาและงานประชุมสมัมนา “เพิม่ชอ่งทางความสาํเรจ็ เตมิเตม็กลเมด็พรอ้มกา้วไกล” 

 

 

 

 

3. กิจกรรมการเดินชมห้องเคร่ือง Chiller ของอาคาร PARK VENTURES ECOPLEX 

กิจกรรมการเดินชมห้องเคร่ือง  

อาคาร Park Ventures Ecoplex 
ดีมาก ดี 

ปาน

กลาง 
พอใช้ 

ควร

ปรบัปรงุ 

ระยะเวลาของกจิกรรมการเดนิชม ( 1 ชัว่โมงโดยประมาณ)           

-หอ้งเครือ่งระบบปรบัอากาศ ( Chiller)           

-หอ้งควบคุมการทาํงาน (Control)            

-อาคาร Park Ventures Ecoplex ชัน้ 1,8           

เจา้หน้าทีใ่หค้วามรูแ้ต่ละสว่น           

ความน่าสนใจของแต่ละสว่น           

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิสาํหรบักจิกรรมการเดนิชมหอ้งเครือ่ง Chiller อาคาร Park Ventures Ecoplex 
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4. สถานท่ีจดังาน 

อ่ืนๆ ดีมาก ดี 
ปาน

กลาง 
พอใช้ 

ควร

ปรบัปรงุ 

สถานทีจ่ดังาน VICTOR CLUB ชัน้ 8 อาคาร Park Ventures Ecoplex           

หอ้งจดัสมัมนา “หอ้ง Victor Club II+III”          

อาหารเทีย่ง ณ หอ้ง Victor Club I      

Coffee Break      

 

5. ภาพรวมของงาน “เพ่ิมช่องทางความสาํเรจ็ เติมเตม็กลเมด็พร้อมก้าวไกล” ในครัง้น้ี 

ความพึงพอใจ 
พึงพอใจ 

มากท่ีสดุ 

พึงพอใจ 

มาก 
พึงพอใจ 

ค่อนข้าง 

พอใจ 

ควร

ปรบัปรงุ 

โดยรวมแลว้ ขา้พเจา้รูส้กึ           

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิสาํหรบัปรบัปรงุการจดังานในครัง้ต่อไป 
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6. ส่ิงท่ีอยากจะให้ทาง เทรน ช่วยเหลือ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………… 

7.โครงการท่ีดแูลอยู่ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………. 

8. ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………. 

 

 

      

…..ขอบคุณทุกทา่นสาํหรบัความคดิเหน็คะ่…. 
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บทที่ 4 
ผลการดาํเนินงาน  การวเิคราะห์และสรุปผลต่างๆ 

4.1 การประเมินผลหลังการจัดสัมมนา 
 หลงัจากการจัดสมัมนาเสร็จสิน้ ได้มีการประเมินผลความพึงพอใจของผู้ ท่ีเข้าร่วมสมัมนาใน 5 
หวัข้อ คือ 

1. สว่นการจดัแสดงผลติภณัฑ์เทรน บริเวณหน้าห้องสมัมนา 

2.   ส่วนของการประชุมสมัมนา “เพิ่มช่องทางความสาํเร็จ เติมเตม็กลเมด็พร้อมกา้วไกล” 

3.   กิจกรรมการเดนิชมห้องเคร่ือง Chiller ของอาคาร PARK VENTURES ECOPLEX 

        4.   สถานท่ีจดังาน 

       5.   ภาพรวมของงาน “เพิ่มช่องทางความสาํเร็จ เติมเตม็กลเมด็พร้อมกา้วไกล”  

 

4.1.1ส่วนการจัดแสดงผลติภัณฑ์เทรน บริเวณหน้าห้องสัมมนา 

 

กราฟที4่.1  กราฟแสดงการประเมินผลหลงัการจดัสมัมนา ส่วนการจดัแสดงผลิตภณัฑเ์ทรน 

 บริเวณหนา้หอ้งสมัมนา 

36%

50%

11%

2% 1%

ดีมาก 

ดี

ปานกลาง

พอใช้

ควรปรับปรุง
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4.1.2 ส่วนของการประชุมสัมมนา “เพิม่ช่องทางความสําเร็จ เติมเต็มกลเม็ดพร้อมก้าวไกล” 

 

กราฟที4่.2  กราฟแสดงการประเมินผลหลงัการจดัสมัมนาส่วนของการประชุมสมัมนา 

 “เพิ่มช่องทางความสาํเร็จ เติมเตม็กลเมด็พร้อมกา้วไกล” 

4.1.3.   กจิกรรมการเดินชมห้องเคร่ือง Chiller ของอาคาร PARK VENTURES ECOPLEX 

 

กราฟที4่.3  กราฟแสดงการประเมินผลหลงัการจดัสมัมนา ส่วนดา้นกิจกรรมการเดินชมหอ้งเคร่ือง Chiller 

ของอาคาร PARK VENTURES ECOPLEX 

27%

57%

13%

3% 0%

ดีมาก 

ดี

ปานกลาง

พอใช้

ควรปรับปรุง

13%

43%
26%

4% 14%
ดีมาก 

ดี

ปานกลาง

พอใช้

ควรปรับปรุง
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       4.1.4   สถานทีจั่ดงาน 

 

กราฟที4่.4  กราฟแสดงการประเมินผลหลงัการจดัสมัมนา ส่วนดา้นสถานท่ีจดังาน 

4.1.5 ภาพรวมของงาน “เพิม่ช่องทางความสําเร็จ เติมเต็มกลเม็ดพร้อมก้าวไกล”  

 

กราฟที4่.5 กราฟแสดงการประเมินผลหลงัการจดัสมัมนา ส่วนดา้นภาพรวมของงาน 

 

33%

48%

16%

3% 0%

ดีมาก 

ดี

ปานกลาง

พอใช้

ควรปรับปรุง

8%

69%

19%
4%

0% พึงพอใจมากท่ีสุด

พึงพอใจมาก

พึงพอใจ

ค่อนขา้งพอใจ
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4.2 วเิคราะห์ SWOT 

4.2.1.  Strengths  - จุดแขง็ 

 เน้ือหาและตวัวิทยากรท่ีมาให้ความรู้ในจดัสัมมนาเป็นท่ีน่าพอใจ เพราะมีทั้งการใหค้วามรู้

ทางดา้นวิชาการเตม็ท่ี และยงัมีการใหร่้วมสนุกในการตอบคาํถามชิงรางวลัทาํใหก้ารสมัมนาไม่ค่อยน่าเบ่ือ 

4.2.2. Weaknesses  - จุดอ่อน 

 เวลาจดัสมัมนามีการล่าชา้จากท่ีไดก้าํหนดไวใ้น Aagenda  

4.2.3.  Opportunities  - โอกาส  

 ในการจดัสัมมนาทาํให้ทางบริษทัเทรนไดมี้การบอกกลุ่มลูกคา้ท่ีมางานถึงโปรโมชัน่ของ

บริษทั และเป็นโปรโมชั่นพิเศษสําหรับลูกคา้ท่ีมางานเท่านั้น เป็นการเพิ่มส่งเสริมการขายและเพ่ิมช่อง

ทางการขายอีกทางหน่ึงของบริษทั 

4.2.4.  Threats  - อุปสรรค  

 ในการสัมมนาท่ี อาคาร Park Ventures นั้น มีห้องควบคุมเคร่ืองชิลเลอร์ ท่ีไดบ้อกกบักลุ่ม

ลูกคา้ไวว้า่จะพาไปเยีย่มชม แต่ทางอาคารเกิดขดัขอ้งกะทนัหนั ทาํใหเ้ขา้ชมไม่ไดต้ามท่ีบอกไว ้กบัลูกคา้ใน

ตอนแรก 
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บทที ่5 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 
5.1   สรุปผลการดาํเนินงาน 
          5.1.1   วตัถุประสงค์ในการดําเนินงาน 
                     -    เพื่อศึกษาขั้นตอนการดาํเนินงานในส่วนของการจดัสมัมนาวา่มีขั้นตอนยงัไงบา้ง 
          5.1.2   ผลทีค่าดว่าจะได้รับจากการปฏิบตัิงาน 
                     -    ทราบขั้นตอนการดาํเนินงานต่างๆเก่ียวกบัการจดัสมัมนา 
                     -    ทราบรายละเอียดต่างๆของกิจกรรม 
          5.1.3   วธีิการดําเนินงาน 

1.รับมอบหมายงานจากหวัหนา้งาน 
2.ศึกษาเก่ียวกบัการจดัสมัมนา 
3.จดัเตรียมของรางวลัในการสมัมนาและเตรียมของในการจดัซุม้ภายในงาน 
4.โทรยนืยนัจากลูกคา้ในการมาเขา้ร่วมสมัมนา 
5.กรอกขอ้มูลจากลูกคา้ลงใน Excel  
6.สรุปผลต่างๆ 

          5.1.4   ขอบเขตในการทาํรายงาน 
                     -    ศึกษาขอ้มูลการจดัสมัมนา 
                     -    ศึกษาวตัถุประสงคใ์นการจดัสมัมนา 
                     -    ศึกษาขอ้มูลกลยทุธ์ในการจดัสมัมนา 
         5.1.5    สรุปผลทีไ่ด้จากการศึกษาการดําเนินงาน 

จากการท่ีไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของการตลาดและไดจ้ดังานสัมมนาในคร้ังน้ี  ส่ิงท่ีขา้พเจา้ไดเ้รียนรู้คือ 
ไดท้ราบถึงขั้นตอนการเตรียมสัมมนาก่อนและหลงั จดัสัมมนา รวมถึง รายละเอียดในการจดัสัมมนาว่ามี
ขั้นตอนเป็นอยา่งไร  
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5.2   ปัญหาและอุปสรรค์ในการทาํงาน 
         อุปสรรคในการทาํงานนั้นคือเร่ืองของระยะเวลาท่ีศึกษารายละเอียดใหลึ้กนั้นค่อยขา้งนอ้ยเกินไป และ
เน่ืองจากพี่ๆท่ีคอยให้ขอ้มูล และคาํปรึกษานั้นมีภาระหนา้ท่ีท่ีตอ้งรับผิดชอบของแต่ละคน จึงทาํให้ซกัถาม
รายละเอียดไดไ้ม่เตม็ท่ีเท่าท่ีควร 

5.3   ข้อเสนอแนะจากการฝึกงาน 
         เม่ือไดศึ้กษาปัญหาท่ีเคยเกิดข้ึนในระหว่างขั้นตอนการจดัสัมมนา ก็พบปัญหาเร่ืองการจดังานล่าชา้ไม่
ตรงตามตารางเวลาท่ีกาํหนด จึงควรมีการจดัสรรเร่ืองเวลาและบอกกบัตวัวิทยากรใหท้ราบถึงกาํหนดการจดั
งานใหม้ากกวา่น้ีจะไดไ้ม่ทาํใหเ้กิดปัญหา 
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ภาคผนวก ก 
ภาพกจิกรรมของการจดัสัมมนา 
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ภาพที ่1.1 ภาพการแจกรางวลั 

 

ภาพที ่1.2 ภาพบรรยากาศผูเ้ขา้ร่วมสมัมนา 
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ภาพที ่1.3 ผูบ้รรยายในงานสมัมนา 

 

 

 

ภาพที ่1.4 ภาพบรรยากาศการเดินชมโรงงาน 
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ภาพที ่1.5 ภาพพี่พนกังานฝ่ายการตลาด 

 

 

ภาพที ่1.6 ภาพรางวลัท่ีแจกในงานสมัมนา 
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ภาคผนวก ข 
เอกสารประกอบฝึกงาน 
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