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ในการวินิจฉัยสถานประกอบการ 

(shindan) นั้น สิ่งที่นักวินิจฉัยมัก

จะให้ความสำคัญมาก ก็

คือ การวินิจฉัยทางการ

ผลิต การวินิจฉัยทางด้าน 

บริหารบุคลากร หรือทาง

ด้านบัญชีการเงิน แต่มีอีกด้านหนึ่งที่อาจจะ

ทำกันไม่มากนัก คือ การวินิจฉัยด้านการตลาด

และการขาย เพราะมักจะเป็นด้านที่มองไม่

เห็นเป็นรูปธรรม แต่ก็เป็นอีกด้านหนึ่งที่มี

ความสำคัญไม่แพ้กัน ระบบการขายที่ดีเป็น

ตัวที่จะทำให้สถานประกอบการอยู่รอดได้ ใน

ที่นี้ จึงอยากจะขอแนะนำการวินิจฉัยระบบ

การขายในสถานประกอบการให้ทราบคร่าวๆ 




ชื่อหัวข้อเรื่อง “ระบบการขาย” 


(Sales system)


ภาพรวม


ระบบการขาย อาจจะแตกต่างกันมาก

ตามขนาดของบริษัท หรือประเภทของธุรกิจ 

ในการวินิจฉัยนั้นจะต้องพิจารณาเสนอระบบ

การขายที่เหมาะสมให้สอดคล้องกับสภาพ-

การณ์ของบริษัท


รังสรรค์ เลิศในสัตย์

คณะบริหารธุรกิจ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น


Sales shindan

Marketing
&


สำหรับธุรกิจการผลิตนั้น ความสามารถในการผลิตกับความสามารถในการขายเป็น

กลไกที่มีความสำคัญไม่ต่างกัน บริษัทที่มีความสามารถทางการขายที่อ่อนแอ หรือว่าโรงงานมี

ความสามารถในการรับ Order ต่ำ ก็คงจะไม่สามารถเติบโตได้


หัวข้อตรวจเช็ค


1. องค์กรทางด้านการขาย


1.1 ให้ตรวจดูว่า ใครเป็นผู้บริหารระดับสูงสุดในการบริหารการขาย ในบริษัทขนาด

เล็กนั้น ประธานบริษัทมักจะเป็นผู้รับผิดชอบในการบริหารการขายซึ่งใช่ว่าจะเป็นเรื่องที่ไม่ดี 

เพราะว่ามักจะมีผลลัพธ์ที่ดี ในทางตรงกันข้ามหากประธานบริษัทไม่ได้รับผิดชอบในเรื่องการ

ขายก็จำเป็นต้องมีกรรมการบริหารที่เก่งมารับผิดชอบทางด้านการขาย


1.2 ให้ตรวจดูว่า มีการแบ่งแยกองค์กรตามโครงสร้างการขายหรือไม่ องค์กรการขาย

สามารถแบ่งได้ตามกลุ่มลูกค้า แบ่งตามประเภทธุรกิจ แบ่งตามพื้นที่ หรือแบ่งตามผลิตภัณฑ์

ต่างๆ ถึงแม้ว่าแต่ละบริษัทจะมีรูปแบบที่แตกต่างกันออกไป แต่ก็จะต้องมีฝ่ายงานที่ทำหน้าที่

รับผิดชอบ เมื่อมีผลิตภัณฑ์ใหม่ก็จะต้องมีการจัดทำเป็น Project team เป็นการพิเศษ


1.3 ให้ตรวจดูว่า มีการแบ่งแยกภาระหน้าที่ งานสนับสนุนการขาย เช่น การขนส่ง การ

เก็บเงินต่างๆ หรือไม่ในกลไกเกี่ยวกับการขายนั้นจะต้องมีกลไกอื่นๆ ที่สำคัญที่เป็นงานจัดการ

ด้านธุรการ เช่น การเตรียมการจัดส่งสินค้า หรือการเก็บเงิน   
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2. การบริหารงานของพนักงานฝ่าย-

ขาย (รับผิดชอบการรับ Order)


2.1 ให้ตรวจดูว่า พนักงานฝ่ายขาย

รับรู ้เนื ้อหารายละเอียดของผลิตภัณฑ์ของ

บริษัทตนเองหรือไม่ พนักงานฝ่ายขาย มี

แนวโน้มที่จะขายเฉพาะผลิตภัณฑ์ที่ตนเองมี

ความรู้มากเป็นหลัก ทั้งนี้ เพราะว่าพนักงาน

ฝ่ายขายที่รู้จักผลิตภัณฑ์ทุกอย่างของบริษัท

เป็นอย่างดีนั้นมีน้อย    


2.2 ให้ตรวจดูว่า การทำงานประจำ

วันของพนักงานฝ่ายขายได้ดำเนินไปตามแผน

หรือไม่ อย่างไร ไม่ว่าจะเป็นการเยี่ยมเยียน

ลูกค้าตามกำหนดเวลา หรือกิจกรรมการ

ขยายตลาดใหม่ๆ ควรจะให้มีการจัดทำเป็น

แผนกำหนดการ (Schedule plan) โดยมี

การระบุกิจกรรมที่จำเป็นลงไปด้วย  


2.3 ให้ตรวจดูว่า กิจกรรมแต่ละวัน

มีการทำรายงานแต่ละวันหรือไม่ กิจกรรม

การขายนั้นมักจะเป็นการดำเนินการภายนอก

บริษัทจึงควรสนับสนุนให้มีการจัดทำรายงาน

การขายรายวันด้วย


3. การให้การศึกษาแก่พนักงาน

ฝ่ายขาย


3.1 ให้ตรวจดูว่า มีการให้การศึกษา

เกี ่ยวกับความรู ้พื ้นฐานทางธุรกิจหรือไม่ 

พนักงานฝ่ายขายจะต้องพบปะกับลูกค้าใน

ฐานะตัวแทนของบริษัท ดังนั ้น จึงควรมี

ความรู้พื้นฐาน เช่น ด้านเศรษฐกิจ การเงิน 

หรือสถานการณ์ทางธุรกิจอุตสาหกรรมต่างๆ 

ด้วย


3.2 ให้ตรวจดูว่า พนักงานฝ่ายขาย 

มีความรู้เกี่ยวกับฝ่ายงานอื่นๆ ของบริษัท

หรือไม่ พนักงานฝ่ายขายนอกจากจะต้องมี

ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของบริษัทตนเอง

แล้ว ยังต้องรู ้เรื ่องสภาพการณ์อื ่นๆ ของ

บริษัทตั ้งแต่การจัดซื ้อวัตถุดิบ การผลิต 

จนถึงการจัดส่ง    


เครื่องมือและตัวอย่าง


1. ต ัวอย ่างของรายงานการขาย

ประจำวัน





(อ้างอิงจาก: คู่มือการวินิจฉัยโดย Takashi 

Kanazawa สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น 2552)





