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บทคดัยอ่ 

(Abstract) 
ในปัจจุบันการศึกษาเป็นสิ่งที่ส าคัญและสามารถเกิดขึ้นได้ทุกที่ สหกิจศึกษาจึงเป็นการศึกษาอีก 

รูปแบบหนึ่งที่เน้นการปฏิบัติงานจริงในสถานประกอบการอย่างเป็นระบบ เป็นการจัดให้สถานศึกษา ร่วมกัน

สถานประกอบการโดยมีความรู้ความเกี่ยวข้องกับสาขาวิชาที่เรียนของนิสิต เพื่อส่งเสริมให้นิสิตน าความรู้ที่ได้

จากสถานประกอบการนั้นไปประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์ในการปฏิบัติงานจริง เป็นการเน้นให้ระบบเรียนรู้ใน

การท างานจริงเป็นหลัก จึงส่งผลให้นิสิตมีคุณภาพตรงตามท่ีสถานประกอบการต้องการมาก ที่สุด อีกทั้งยังเป็น

การค้นพบศักยภาพของตนเอง ทางด้านอาชีพมากขึ้น 

ด้วยการเรียนรู้จากในห้องเรียน ท าให้ผู้จัดท าได้น าความรู้มาปรับใช้ในประสบการณ์การท างานจริง ซึ่ง

หนา้ที่ที่ได้รับมอบหมายจากสถานประกอบการ คือ การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ และ IMPESSION การเข้าถึง 

FACEBOOK LlNE Official บริษัทเกษตรสู้เพื่อเกษตรจ ากัด อีกทั้งยังเป็นการค้นพบศักยภาพของตนเอง

ทางด้านอาชีพที ่ชัดเจนมากขึ้น ด้วยการเรียนรู ้จากในห้องเรียนท าให้ผู ้จัด ท าได้น าความรู ้มาปรับใช้ใน

ประสบการณ์การท างานจริง ซึ่งหน้าที่ได้รับมอบหมายจากสถานประกอบการ คือ การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ 

และ IMPESSION การเข้าถึง FACEBOOK  INSTAGRAM บริษัทเกษตรสู้เพื่อเกษตรจ ากัด 

ผลที่ได้รับจากการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา ณ บริษัทเกษตรสู้เพื่อเกษตรจ ากัด ซึ่งปฏิบัติงานในลักษณะ

การโฆษณา ผ่านสื่อออนไลน์  IMPESSION การเข้าถึง FACEBOOK LlNE Official ท าให้เห็นถึงความแตกต่าง

ระหว่างการเรียนและการท างานจริง รวมทั้งการน าความรู้ ความสามารถที่ได้ศึกษามาประยุกต์ใช้ในการ

ท างานให้เข้ากับองค์กรที่ปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งส่งผลให้นิสิตเป็นบัณฑิตที่มีคุณภาพสูงและ

เป็นที่ต้องการของตลาดแรงงานมากขึ้น  
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บทที ่1 

บทน า 

1.1 หลกัการและเหตผุล 

สหกิจศึกษา คือ การศึกษาที่เน้นการปฏิบัติงานในหน่วยงาน ซึ่งเรียกว่า สถานประกอบการหรือ

องค์กรผู้ใช้บัณฑิตอย่างเป็นระบบก่อนส าเร็จการศึกษา ณ บริษัทเกษตรสู้เพื่อเกษตรจ ากัด ในต าแหน่งนักการ

ตลาด ซึ่งเปิดโอกาสให้นิสิตสามารถเรียนรู้และได้รับรู้ประสบการณ์จากการปฏิบัติงานในสถานประกอบการ 

อันจะเป็นการฝึกการประยุกต์ใช้ความรู้ แนวคิด ทฤษฎี ให้สามารถน าไปใช้ในการท างานจริง เป็นการเติมเต็ม

การ จัดการสอนในห้องเรียน ซึ่งจะช่วยเสริมสร้างทักษะและประสบการณ์ที่ดีให้แก่นิสิตที่จะส าเร็จการศึกษา

เพ่ือการเป็นบัณฑิตที่มีคุณภาพตามที่ตลาดแรงงานต้องการ 

กระบวนการสหกิจศึกษา ก่อให้เกิดการประสานงานอย่างใกล้ชิด ระหว่างมหาวิทยาลัยกับสถานประกอบการ 

โดยสถานประกอบการได้จัดหาพี่เลี้ยง หรือผู้นิเทศงานในสถานประกอบการท าหน้าที่ก ากับ ดูแลการท างาน

ของนิสิต ทั้งนี้ในการปฏิบัติงานของนิสิตสหกิจศึกษา อาจได้รับเงินเดือน ค่าจ้าง สวัสดิการ ค่าตอบแทน หรือ

อ่ืน ๆ ตามความเหมาะสมจากสถานประกอบการ และช่วยให้มหาวิทยาลัยสามารถพัฒนาหลักสูตรให้เป็นที่มี

คุณภาพตรงตามความต้องการของสถานประกอบการ หรือได้บัณฑิตที่พึ่งประสงค์ไป ร่วมงานขององค์กรใน

อนาคต อีกท้ังเป็นการสร้างเสริมจริยธรรมอันดีในวิชาชีพที่ก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดในสังคม 

1.2 วัตถุประสงค์การปฏิบัติงานสหกิจศึกษา 

1. เพ่ือให้นิสิตสามารถน าความรู้ ความสามารถ และทฤษฎีที่ได้เรียนมาประยุกต์ใช้กับการปฏิบัติงาน 

2. เพ่ือส่งเสริมให้นิสิตได้เกิดการเรียนรู้และเสริมสร้างประสบการณ์ทางวิชาการ และวิชาชีพจากการ

ปฏิบัติงานจริง ณ สถานประกอบการ ท าให้นิสิตสามารถพัฒนาตนเองให้มีความพร้อมในการประกอบ วิชาชีพ 

และก้าวสู่ระบบการท างาน 

3. เพ่ือให้นิสิตได้รู้จักการท างานร่วมกับผู้อ่ืนและสามารถปรับตัวเข้ากับบุคลากรภายในองค์กร 

4. เพื่อเป็นการฝึกให้นิสิตรู้จักความรับผิดชอบ มีความละเอียดรอบกอบ มีระเบียบวินัย รู้จักการ 

เรียงล าดับความส าคัญของความคิดและการท างาน ตรงต่อเวลา และมีความอดทน 

5. เพ่ือให้นิสิตได้เรียนรู้ปัญหาที่เกิดขึ้นจากการท างาน และรู้จักการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 

6.เพ่ือให้มีการพัฒนาหลักสูตรและการจัดการเรียนการสอนในสถาบันการศึกษาที่ทันสมัยได้มาตรฐาน 

และตอบสนองต่อความต้องการของสถานประกอบการและตลาดแรงงานต่อไป 
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1.3 ประวตัแิละรายละเอยีดบรษิทั 

1.3.1 ประวตั ิ

บริษัทเกษตรสู้เพื่อเกษตรจ ากัด จัดตั้งเมื่อวันที่ 24 พฤษภาคม 2562 เป็นธุรกิจด้านการขาย

ปลีก-ส่งออกปุ๋ยเคมีภัณฑ์ทางการเกษตรทุกชนิด โดยเป็นการประกอบธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป 

 

 
ภาพที ่1.1 ออฟฟิศที่ฝึกสหกิจศึกษา 

(ที่มา: W+Medic) 

1.3.2 ทีต่ั้ง  

บริษัทเกษตรสู้เพื่อเกษตรจ ากัด 199/11 ม.1 ถนนรัตนาธิเบศร์ ต.บางใหญ ่อ.บางบัวทอง จังหวัด

นนทบุรี 11130 

 

1.3.3 ประเภทธรุกจิ  

เป็นธุรกิจด้านการขายปลีก-สง่ออกปุ๋ยเคมีภัณฑ์ทางการเกษตรทุกชนิด โดยเป็นการประกอบธุรกิจ

ประเภทซื้อมาขายไป 

 

1.3.4 โทรศัพท์ 099 3541647 

 

1.3.5 เวบ็ไซต ์: https://kasetsugroup.com/ 

 

1.3.6 สัญลกัษณ ์

 

 

 

 

ภาพที ่1.2 บริษัทเกษตรสู้เพ่ือเกษตรจ ากัด 
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1.3.7 สิ่งอ านวยความสะดวก 

- มีท่ีไ่ว้ส าหรับท าอาหารของของเด็กฝึกงาน 

- เครื่องปรับอากาศ 

- Wi Fi ฟรี 

1.4 ชือ่-สกลุและต าแหนง่พนกังานทีป่รึกษา 

 คุณณิชนันทน์ สอาด  ต าแหน่ง  ผู้จัดการบริษัทเกษตรสู้เพ่ือเกษตรจ ากัด 

1.5 ระยะเวลาทีป่ฏบิตัิงานสหกจิศึกษา 

วันที่ 1 พฤศจิกายน 2566 ถึงวันที่ 28 กุมภาพันธ์ 2567 
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บทที ่2 

แนวคดิทฤษฎทีี่เกีย่วขอ้ง 

 

จากการได้ฝึกสหกิจศึกษาตามที่มหาวิทยาลัยได้ก าหนดไว้เป็นระยะ 4 เดือน ในระหว่าง 

วันที่ 1พฤศจิกายน พ.ศ. 2566 จนถึงวันที่ 28 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2567ณ สถานประกอบการเกษตรสู้ ท าให้

ผู ้จัดท าได้รับประสบการณ์และความรู้ใหม่ ๆ ในการปรับตัวให้เข้ากับสังคมของการท างาน และจากการ

ทบทวนวรรณกรรม เรื่อง การ โฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ของธุรกิจ เกษตรสู้ ผู้จัดท าจึงได้รวบรวมแนวคิดและ

ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมาใช้ในการประกอบการศึกษาและใช้เป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหาต่าง  ๆ โดยสามารถ

น ามาประยุกต์กับการท างานด้านบริหารจัดการได้ ดังนี้ 

 2.1 ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ของธุรกิจเกษตรสู้ 

2.3 แนวคิดเก่ียวกับบทบาทและความส าคัญของการตลาดบนสื่อสังคมออนไลน์ 

 

2.1 ทฤษฎลี าดบัขัน้ความตอ้งการของ Maslow 

นักจิตวิทยามนุษย์ระดับโลก ที่ชื่อว่า อับราฮัม มาสโลว์ (Abraham Maslow) ได้คิดค้นทฤษฎีล าดับ

ขั้นความต้องการของมนุษย์ ขึ้นมา ซึ่งเกี่ยวข้องกับพื้นฐานในการด ารงชีวิตของมนุษย์บนความคิดที่ว่า การ

ตอบสนองต่อแรงจูงใจจะเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมเบื้องหลังของมนุษย์  โดยบอกถึงล าดับขั้นความต้องการของ

มนุษย์ที่มีแนวโน้มความต้องการอันใหม่ท่ีสูงขึ้นเมื่อความต้องการพื้นฐานได้รับการตอบสนองแล้วโดยล าดับขั้น

ความต้องการของมนุษย์ในการด ารงชีวิต ตามหลัก แบ่งออกเป็น 5 ระดับ ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.1 ล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ ของมาสโลว์ 

(ทีม่า: https://moneyhub.in.th) 
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2.1.1 ความต้องการขั้นที่ 1 ความต้องการทางร่างกาย (Physiological Necds) 

หมายถึง ความต้องการพื้นฐานของร่างกายซึ่งจ าเป็นในการด ารงชีวิต เป็นความต้องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์

เพ่ือความอยู่รอด เช่น อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย ยารักษาโรค อากาศ น ้าดื่ม การพักผ่อนเป็นต้น 

2.1.2 ความต้องการขั้นที่ 2 ความต้องการความปลอดภัยและมั่นคง (Security and Safety Needs)

หมายถึง ความต้องการมั่นคงปลอดภัยทั้งทางด้านร่างกายและจิตใจ โดยเมื่อมนุษย์สามารถตอบสนองความ

ต้องการทางร่างกายได้แล้ว มนุษย์ก็จะเพิ่มความต้องการในระดับที่สูงขึ ้นต่อไป เช่น ความต้องการความ

ปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน ความต้องการความมั่นคงในชีวิตและหน้าที่การงาน 

2.1.3 ความต้องการขั้นที่ 3 ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ (Belonging and Love 

Needs)หมายถึง ความต้องการที่จะเป็นที่รักของผู้อื่น และต้องการมีสัมพันธภาพที่ดีกับบุคคลอื่น โดยความ 

ต้องการในขั้นนี้จะเป็นที่รักของผู้อื่น และต้องการทางด้านร่างกายและความต้องการความปลอดภัย ได้รับการ

ตอบสนองแล้ว บุคคลต้องการได้รับความรักและความเป็นเจ้าของโดยสร้างความสัมพันธ์กับผู้อื่น เช่นความ

ต้องการได้รับการยอมรับ การต้องการได้รับความชื่นชมจากผู้อ่ืน เป็นต้น 

2.1.4 ความต้องการขั้นที่ 4 ความต้องการยกย่อง (Esteem Needs) 

หมายถึง ความต้องการที่จะมองตนเองว่ามีคุณค่าสูง เป็นบุคคลที่น่าเคารพยกย่องจากทั้งตนเองและ ผู้อื่น หรือ

มีความภาคภูมิใจในตนเอง เป็นความต้องการได้รับการยกย่องนับถือและสถานะจากสังคม เช่น ต้องการที่จะ

ให้ผู้อื่นเห็นตนมีความสามารถมีคุณค่า มีเกียรติ มีต าแหน่งฐานะ มีความต้องการจะเป็นผู้ที่มีความมั่นใจใน

ตนเอง ความต้องการได้รับความเคารพนับถือ ความต้องการมีความรู้ ความสามารถ เป็นต้น 

2.1.5 ความต้องการขั้นที่ 5 ความต้องการความส าเร็จในชีวิต (Seli - Actualiation) 

หมายถึง ความต้องการที่จะรู้จักและเข้าใจตนเองตามสภาพที่ แท้จริง เพื่อพัฒนาชีวิตของตนเองให้สมบูรณ์ 

เป็นความต้องการสูงสุดของแต่ละบุคคล เช่น ความต้องการที่จะท าทุกสิ่งทุกอย่างได้ส าเร็จความ ต้องการท า

ทุกอย่างเพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง เป็นต้น 

แนวความคิดของ Maslow ใช้ในการศึกษาเรื่องการตลาด เพื่อช่วยให้เข้าใจถึงแรงจูงใจของลูกค้า ใน

การเลือกซื้อสินค้า นักการตลาดที่ดีควรจะต้องสามารถวิเคราะห์ความต้องการที่มีของลูกค้าได้ครบถ้วน เพื่อหา

วิธีด าเนินการทางการตลาดให้ประสบผลส าเร็จได้ต่อไป ถ้าผู้ผลิตสามารถคิดและออกแบบผลิตภัณฑ์ได้ตรงกับ

ความต้องการของลูกค้า ลูกค้าก็มักจะเลือกผลิตได้แตกต่างมากกว่าผลิตภัณฑ์แบบเดียวกันจากคู่แข่ง 
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2.2 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกับการโฆษณาผ่านสือ่ออนไลนข์องธุรกิจเกษตรสู ้

การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การเผยแพร่การน าเสนอต่อสาธารณะชนโดยไม่ใช้ตัวบุคคล ระบุ 

ชื่อองค์กรที่เป็นเจ้าขององค์กรอย่างชัดเจน น าเสนอโดยผ่านสื่อต่าง ๆ กระตุ้นให้เกิดการรับรู้ และพฤติกรรม

การซือ้สิ้นค้า การโฆษนามีลักษณะดังต่อไปนี้ 

1. การกระจายได้ขว้างขวาง ข่าวสารผ่านการโฆษณาแทรกซึมเข้าสู่คนจ านวนมากสามารถก าหนด 

ความถี่ของข่าวสารเนื้อหาข่าวสารตามท่ีเจ้าขององค์กรรก าหนด กลุ่มเป้าหมายสามารถรับสื่อได้แบบไม่จ ากัด

ไม่สูญเสียความเป็นส่วนตัว สามารถเปรียบเทียบข้อมูลกับองค์กรอ่ืนๆ ได้ 

2. เน้นจุดมนการ โฆษณาสามารถถ่ายทอดข่าวสาร เน้น 

ความงดงามของภาพ เสียง และงานพิมพ์ เสริมเน้นจุดเด่นขององค์กรได้เป็นอย่างดี 

3. ไม่มีความเป็นส่วนตัว ผู้รับมีอิสระในการรับข่าวสาร ไม่รู้สึกมีข้อผูกพันที่จะต้องให้ความสนใจ 

2.2.1 องคป์ระกอบของการโฆษณาผา่นสื่อออนไลน์ของธรุกิจเกษตรสู ้

การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ของธุรกิจเกษตรสู้ได้งานหรือท าหยน้าที่ในความรับผิดชอบ ดังนี้ 

1. การวางแผน (Planning) 

2. การโฆษณา (Advertising) 

3. เครือข่ายสังคมออนไลน์(Social Network) 

โดยมีรายละเอียดแต่ละข้อตามข้ันตอนดังนี้ 

  1.การวางแผนสื่อโฆษณา  

ในการวางแผนโฆษณา ตอ้งเริ่มตน้ จากการวางแผนกลยุทธ์ทางโฆษณา(Advertising Strategy)ก็

คือ การวิเคราะห์หาจุดเด่นของสินค้า หาสารที่จะสื่อสารกับผู้บริ โภค (Key Message) ซึ่งคล้าย 

ๆ กับค าคมแคปชั่นก็คือประโยคที่ส้ันๆ กระชับบ่งบอกประโยชน์หรือสัญญาลักษ์ของสินค้าที่จะ

น าเสนอให้เกิดน่าสนใจ ซึ่งต้องเหมาะสมกับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายด้วย เช่น คิดถึงปุ๋ยนึกถึงเรา

ปุ๋ยตราเกษตรสู้ ซึ่งมีอยู่2แนวทางท่ีใช้กันบ่อย ๆ ขึน้อยู่กับประเภทของสินค้าดังนี้ 

1.1 เนน้จดุเดน่ของสนิคา้ (Unique Selling Proposition) 

 เหมาะกับสินค้า ที ่มีจุดเด่นที ่ชัดเจนและคู ่แข่งเทียบไม่ได้ ซึ ่งจะช่วยสร้างต าแหน่งครองใจ 

(Product Positioning)และท าให้ผู้บริโภคนึกถึงสินค้าของเรา เมื่อต้องการสินค้าประเภทนั้น 

ข้อดีก็คือเขา้ใจได้ง่าย ชดั ข้อเสียคือหากคู่แข่งท าได้ดีกว่าต้องเปลี่ยนจุดเด่นนั้น 

1.2 เนน้ภาพลักษณส์นิคา้ (Brand Image)  

                เหมาะกับสินค้าที่ไม่มีความแตกต่างกันมาก หรือสินค้าที่ผู้บริโภคตัดสินใจด้วยอารมณ์มากกว่า

เหตุผล ข้อดีคือ ช่วยสร้างบุคลิก (Character)ของสินค้า ซึ่งน่าสนใจและน่าดึงดูดใจโดยเฉพาะกับกลุ่มวัย

กลางคนที่ท าอาชีพเกษตรกรรม ให้สินค้าที่ดูเหมือน ๆ กันแตกต่างกันได้ และใช้ได้ในระยะยาว สร้างความ

จงรักภักดีในตราสินค้า แต่ข้อเสียคือ ไม่สื่อถึงประโยชน์โดยตรง อาจไม่มีผลกระทบ 
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ในทันที ต้องอาศัยการโปรโมทต่อเนื่องเพื่อให้สิ้นค้าให้เป็นที่จดจ าในแบร์ดเมื่อได้ข้อความหลัก หรือ ค าคม

แคปชั่น แล้ว ขั้นต่อไปก็คือ การเลือกใช้สื่อ ซึ่งหากมีงบประมาณจ ากัด ไม่สามารถใช้สื่อ Above the Line ซึ่ง

ก็คือ สื่อมวลชนต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ วิทยุ และอ่ืน ๆ ผู้ประกอบการก็สามารถใช้สื่อแบบ Below 

the Line ซึ่งก็คือ สื่อที่ไม่ต้องใช้เงินมาก เน้นการเจาะกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งวิธีนี้มีมากมายหลายแบบ เช่น สื่อนอก

สถานที่ ทั้งที่ท่ีพบเห็นกันบ่อย ๆ เช่น ในร้านค้า และ ที่ที่ไม่คาดคิดว่าจะได้เจอ เช่น ในห้องน ้า การใช้เว็บไซด์ 

การออกบูธตามงานแสดงสินค้า การเป็นสปอนเซอร์งานต่าง ๆ การจัดกิจกรรมแปลก ๆ แล้วเรียกสื่อมาท าข่าว 

(วิธีนี้ก าลังมาแรงในต่างประเทศ) การเลือกใช้สื่อภูมิภาค หรือแม้แต่กลยุทธ์เก่าแต่ยังใช้ได้ดีอย่า งเช่น การลด 

แลก แจก แถม รูปแบบเหล่านี้ถือเป็นกลยุทธ์การเลือกใช้สื่อที่จะสามารถช่วยใช้งบประมาณที่มีจ ากัดอย่างมี

ประสิทธิภาพที่สุดในยุค "ข้าวยาก น ้ามันแพง" ที่ยังไม่มีแนวโน้มจะคลี่คลายในเร็ววัน ผู้ประกอบการจึงต้อง

ปรับตัวในแง่ของการท าการ 

ส่งเสริมการขายด้วย 
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2. การโฆษณา (Advertising) 

     ถือได้ว่าเป็นเครื่องมือส่วนหนึ่งที่ใช้ในการสื่อสารการตลาด โดยใช้  สื่อกลางที่ไม่ใช่ตัวบุคคล เป็น

การสื่อสารมวลชนที่เข้าถึงผู้บริโภคด้วยระยะเวลาอันรวดเร็วท าให้บุคคลจ านวนมากได้รับรู้ และเป็นการจูงใจ

กลุ่มผู้บริโภคให้เกิดความต้องการในสินค้าและบริการได้ ขณะเดียวกัน ต้องมีการเลือกใช้สื่อที่เหมาะสมส าหรับ

สินค้าและในการศึกษาการโฆษณาจะต้องให้ความสนใจปัจจัยเหล่านี้ ได้แก่ 

    2.1 การจ าแนกประเภทของการโฆษณา (Type of Advertising)  

                    การแบ่งประเภทของการโฆษณาท าได้หลายวิธีดังต่อไปนี้ 

2.1.1 การโฆษณาที่ตัวผลิตภัณฑ์ (Product Advertsing)  

                   เป็นการโฆษณาที่มุ่งไปสู่ตัวผลิตภัณฑ์โดยตรง เป็นการให้ข้อมูลหรือข่าวสารต่าง ๆ 

เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์ เช่น ประโยชน์และคุณสมบัติพิเศษเพ่ือ ชักจูงใจลูกค้าเกิดความสนใจในตัวสินค้า 

2.1.2 การโฆษณาเน้นที่ตัวสถาบัน (Institution Advertising)  

                             เป็นการโฆษณาเกี่ยวกับตัวสถาบันหรือองค์การธุรกิจที่ท าหน้าที่ในการผลิต

สินค้าเพื่อสร้างภาพพจน์ที่ดีของธุรกิจต่อประชาชนทั่วไป ลักษณะของการโฆษณาจะเน้นทางด้านการขยาย

กิจการขององค์กรธุรกิจ ระยะเวลาในการด าเนินการของ ธุรกิจ ตลอดจนการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่

ประสบความส าเร็จ เพ่ือท าให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นมาเป็นการวางแผนการโฆษณาเพื่อ

จูงใจลูกค้าในระยะยาว 

                                        2.1.3 การโฆษณาเน้นที ่กลุ ่มผู ้บริโภค อุตสาหกรรม และคนกลาง 

(Consumer Industrial and Trade Adverising)เป็นการโฆษณาที่เน้นไปยังกลุ่มผู้บริโภคหรือผู้ซื้อโดยตรง  

                                                 อาจเป็นกลุ่มผู้บริโภคสุดท้ายหรือผู้บริโภคทางอุตสาหกรรมที่ซื ้อ

สินค้านั้นไปใช้ในการผลิต เป็นการโฆษณาที่มุ่งกระตุ้นจูงใจผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก ให้สนใจที่จะซื้อสินค้าของบริษัท

ไปเพื่อขายต่อ 

                                                2.1.4 การโฆษณาที่มุ่งกระตุ้นความต้องการพื้นฐาน และความ

ต้องการขั้นเลือกเฟ้น (Primary and Selective Demand Adverising) 

                                                         ถ้าเป็นการโฆษณาที่มุ่งกระตุ้นความต้องการพื้นฐานจะเป็น

การโฆษณา ที่ให้รายละเอียดเพื่อให้ผู้บริโภครู้จักสินค้าว่าใช้ประโยชน์อะไร อย่างไรบ้าง  แต่ถ้าหากเป็นการ

โฆษณาท่ีมุ่งกระตุ้นความต้องการขั้นเลือกเฟ้นจะเป็นการโฆษณาที่เน้นความแตกต่างของตรายี่ห้อเพื่อให้ลูกค้า

ยอมรับและเลือกผลิตภัณฑ์ของบริษัทแทนของคู่แข่ง 
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2.2 สื่อโฆษณา (Advertising Media)  

                  เมื่อก าหนดประเภทของสื่อ โฆษณาแล้ว จ าเป็นอย่างยิ่งต้องค านึงว่า ควรเลือกโฆษณาผ่านสื่อ

โฆษณาประเภทใดท่ีท าให้ข้อมูลต่าง ๆ ส่งถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายที่ต้องการมากที่สุด โดยค านึงถึงระยะเวลา

และต้นทุน ซึ่งสื่อส าหรับโฆษณาหลัก ๆ มีดังต่อไปนี้ 

                2.2.1 โทรทัศน ์(Television)  

                         เป็นสื่อโฆษณาท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ดีที่สุด เพราะจะต้องใช้ทั้งประสาทตาและ

ประสาทหูไปพร้อม ๆ กัน สื่อโฆษณาสามารถเข้าถึงผู้ชมจ านวนมากทั่วประเทศ เกิดการรับรู้ได้ง่ายเพราะมีทั้ง

เสียงและภาพที่เคลื่อนไหวได้ รวมทั้งลักษณะของการแบ่งเวลาของสถานีโทรทัศน์ก็จัดแบ่งเวลาตามกลุ่มของ

ผู้บริโภค เช่น รายการเด็ก รายการแม่บ้าน รายการพ่อบ้าน และอื่นๆ ท าให้ผู้ผลิตหรือองค์กรธุรกิจสามารถ

เลือกช่วงเวลาที่จะส่งเสริมการขายได้อย่างเหมาะสม และมีข้อส าคัญ คือ สามารถกระตุ้นความสนใจจาก

เนื้อหา เรื่องราวของโฆษณาผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอและชักงใจให้ซื้อ สินค้า ทั้งให้อารมณ์และความรู้สึกรับรู้ต่อ

ชื่อเสียงของสินค้ามากกว่าที่พบได้จากสื่ออื่นและ โทรทัศน์ยังเป็น สื่อความบันเทิง ผู้ชมจะสามารถพบเห็น 

โฆษณาเพ่ือการค้าได้ทุกครั้งที่เปิดรับชมรายการที่สนใจ 

 

                2.2.2 หนงัสือพมิพ ์(Newspaper)  

                         เป็นสื่อโฆษณาที่มีผู้นิยมใช้กันมากเพราะสามารถครอบคลุม พื้นที่ และจ านวนผู้รับได้

กว้างขวาง โดยเฉพาะถ้าหนังสือพิมพ์นั้นมีปริมาณการพิมพ์จ าหน่ายสูงและถ้า ต้องการส่งสื่อข้อความในเขต

ท้องถิ่นก็อาจเลือกหนังสือพิมพ์ระดับท้องถิ่นเป็นสื่อการสนับสนุนการโฆษณาได้ นอกจากนั้ นสื่อโฆษณาทาง

หนังสือพิมพ์ยังแบ่งออกเป็นกลุ่มตามระดับอายุ การศึกษา เพศ ท าให้ผลิตภัณฑ์ของบริษัทสามารถเข้าสู่กลุ่ม

ผู้บริโภคได้ และการตีพิมพ์โฆษณาสินค้า ค าขวัญ การพาดหัวที่สะดุดตาน่าสนใจก็จะสามารถชักจูงให้ผู้บริโภค

สนใจและอ่านในรายละเอียดของสินค้า 

 

2.2.3 นิตยสาร (Magazine)  

                          เป็นสื่อโฆษณาท่ีมีช่วงชีวิตยาวนานกว่าสื่อหนังสือพิมพ์และเป็น สื่อที่สามารถใช้ภาพเพื่อ

ชักจูงความสนใจจากผู้อ่านได้ และนิตยสารนี้จะเข้าสู่กลุ่มผู้บริโภคเป็นกลุ่ม เช่น นิตยสารรถยนต์ นิตยสารกีฬา 

นิตยสารผู ้หญิง นิตยสารท่องเที ่ยว เป็นต้น ผู ้ผลิตสามารถใช้สื ่อโฆษณานี้เข้าสู ่กลุ ่มลูกค้าที ่ต้องการได้ 

นอกจากนั้นรูปแบบของนิตยสารมีรูปเล่มและสีสันสวยงาม ผู้อ่านสนใจที่จะเก็บ รักษาเอาไว้เมื่อน ามาอ่านใหม่

ก็จะเห็นภาพโฆษณานั้นไปด้วย ในด้านการให้ข้อมูลและจูงใจผู้บริโภคที่ก าลังแสวงหาข้อมูลผลิตภัณฑ์ที่

ต้องการซื้อจะค้นหาหรือค้นคว้าอ่านรายละเอียดจากนิตยสารที่มีเนื้อหาดังกล่าวเพิ่มเติม เช่น ผู้ที่ก าลังซื้อ

รถยนต์จะอ่านข้อมูลที่ตนสนใจจากนิตยสารที่เกี ่ยวกับรถยนด์ซึ ่งมีหน้าโฆษณารถยนต์ที่ตีพิมพ์อยู่ผู ้อ่าน 

สามารถพบเห็นรายละเอียดได้ และโดยมากแล้วกลุ่มผู้ชอบอ่านนิตยสาร โฆษณาประเภทนี้จะต้องเลือกท าเล
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ในการติดตั้ง และการใช้ข้อความต้องสั้น กะทัดรัด ชัดเจน และได้ใจความ สีสันจะต้องสะดุดตาสามารถดึงดูด

ความสนใจของบุคคลทั่วไปให้เกิดกับตัวผลิตภัณฑ์ได้ 
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2.2.4 วทิย ุ(Radio) 

                             เป็นสื ่อโฆษณาที่ครอบคลุมผู้บริโภคในวงกว้าง ต้นทุนของการโฆษณาโดยใช้สื ่อ

ประเภทนี้มีค่าใช้จ่ายไม่สูงมากนัก กลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้น้อยสามารถชื้อวิทยุใช้ได้ในราคาไม่แพง ทั้งผู้ไม่รู้

หนังสือก็สามารถได้รับประโยชน์จากสื่อโฆษณานี้ได้และมีจุดดี คือ สามารถเลือกกลุ่มผู้ฟังที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย

ได้ การโฆษณาสินค้าทางสื่อวิทยุสามารถชักจูงให้กลุ่มเป้าหมายได้รับรู้เรื่องราวของสินค้า 

 

2.2.5 สื่อโฆษณากลางแจ้ง (Outdoor Adverising)  

                             เป็นป้ายโฆษณาที่ท าด้วยไม้หรือป้ายโฆษณา ที่ใช้ไฟฟ้าการใช้สื่อโฆษณาประเภทนี้

ไม่ได้เจาะจงไปกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง แต่มุ่งเพ่ือเตือนความทรงจ าของผู้บริโภคที่ผ่านสัญจรไปมา ดังนั้น

การใช้สื่อโฆษณาประเภทนี้จะต้องเลือกท าเลในการติดตั้งและการใช้ข้อความต้องสั้น กะทัดรัด ชัดเจน และได้

ใจความ สีสันจะต้องสะดุดตา สามารถดึงดูดความสนใจของ บุคคลทั่วไปให้เกิดกับตัวผลิตภัณฑ์ 
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2.3 สื่อโฆษณา ณ แหล่งที่ลูกค้าซื้อ (Point of Purchasc Adverising)  

เป็นการน าเอาวัสดุอุปกรณ์ตกแต่ง ณ จุดขายมาตกแต่งโชว์รูมหน้าร้าน เช่น แผ่นป้ายผ้า โปสเตอร์ ธงราว 

สติ๊กเกอร์ และอื่น ๆรวมถึงการจัดตกแต่งภายในร้านเพื่อชักจงให้ลูกค้าสนใจและกระคุ้นให้ลูกค้าเกิดความ

ต้องการสินค้า ทั้งยังเป็นการแจ้งข่าวสารของผลิตภัณฑ์กระคุ้นการรับรู้และสร้างความน่าเชื่อถือต่อผู้บริโภค

จากสื่อโฆษณาแต่ละประเภทดังกล่าวจะเห็นได้ว่าการใช้ช่องทางในการน าข่าวสารจากผู้ผลิต หรือผู้ขายไป ยัง

ผู้บริโภค สามารถท าได้โดยผ่านสื่อโฆษณาหลาย ๆ รูปแบบในการเลือก สื่อต่างๆ เหล่านั้นสามารถเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายของตนได้มากน้อยเพียงใด และค านึงถึงค่าใช้จ่ายของการใช้สื่อโฆษณาให้มีความเหมาะสม  

      3.3 วัตถุประสงค์ในการโฆษณา  

             วัตถุประสงค์ในการโฆษณาของแต่ละสินค้าและสถานการณ์ทางการตลาดย่อมแตกต่างกัน

ออกไป อย่างไรก็ตามจุดประสงค์หลักในการใช้มีดังต่อไปนี้ 

3.3.1 เพื่อต้องการให้เกิดพฤติกรรมในทันที  

                   หน้าที่ของโฆษณาจึงเพื่อก่อให้เกิดความสนใจให้ผู ้บริโภคหยุดดูได้หรือกระตุ้นให้

ผู้บริโภคซื้อสินค้าในทันที 

3.3.2 เพื่อแนะน าสินค้าใหม่  

                  ให้แก่ผู ้บริโภคต้องการทราบข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าให้มากขึ้น โดยต้องการกระตุ ้น

ผู้บริโภคค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าให้มากขึ้น 

3.3.3 เพื่อแนะน าสินค้าใหม่ให้แก่ผู้บริโภค                        

                  เช่น สินค้าใหม่ที่ไม่เคยมีในตลาดมาก่อนหรือได้เปลี่ยนแปลงมาแล้วหรืออาจไม่ใช่

สินค้าใหม่ แต่ผู้บริโภคกลุ่มใหม่ขึ้น เช่น ไปดูสินค้า ตามร้านหรือห้างแสดงสินค้าเพ่ือจะได้รู้จักสินค้ามากขึ้น                     

3.3.4 เพื่อกระดุ้นให้ผู้บริโภคเจอสินค้ายี่ห้อนั้น ๆ                                

          ใช้สินค้าให้บ่อยขึ้น โดยมีวัตถุประสงค์ย ้าเดือนให้ใช้สินค้ายี่ห้อเดิมหรือใช้สินค้าบ่อย

กว่าเดิม                                          

          3.3.5 เพื่อเปลี่ยนทัศนกติเกี่ยวกับสินค้า  

                  เพ่ือต้องการเปลี่ยนแปลงหรือสร้างความเชื่อและ ทัศนคติใหม่ ๆ เกี่ยวกับสินค้าให้กับ

ผู้บริโภค ผู้บริโภคแต่ละคนมีทัศนคติต่อสินค้าแต่ละข่ีห้อต่างกันออกไปและในการสร้างหรือเปลี่ยนทัศนคติของ

สินค้าให้กับผู้บริโภคนั้นเป็นสิ่งที่ต้องใช้เวลานานมาก 

          3.3.6 เพื่อตอกย ้าความเชื่อและภาพพจน์ในสินค้าแบร์น  

                  ในปัจจุบันโดยต้องการเน้นถึงทัศนคติ และความเชื่อที่ผู้บริโภคมีอยู่แล้วในสินค้าจาก

การศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาด พบว่า นักการตลาดได้ท าการสื่อสารเพื่อโน้มน้าวใจ

ให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจและเกิดพฤติกรรมในการซื้อสินค้าและบริการ ซึ่งในปัจจุบันความเจริญก้าวหน้า

ทางด้านเทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ตได้พัฒนาขึ้น จึงท าให้สื่อถูกส่งถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างกว้างขวางและ
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รวดเร็ว จึงท าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการรับรู้สื่อมากขึ้น ดังนั้นการวางแผนกล ยุทธการสื่อสารการตลาดที่ดีก็

จะส่งผลต่อกระบวนการตอบสนองของผู้บริโภคต่อการเลือกซื้อสินค้า 
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3. เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) 

   3.1 ข้อมลูเกีย่วกับเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ 

                    ในยุคที่อินเทอร์เน็ตก าลังเป็นที่นิยมและได้รับการพัฒนาอย่างไม่หยุดนิ่งจากการพัฒนาของ

โลก -เวิลด์ไวด์เว็บ (World Wide Web) จากยุคแรกหรือเรียกว่า Web 1.0 ซึ่งมีลักษณะเป็น Static Web คือ 

มีการน าเสนอข้อมูลทางเดียว ต่อมาเข้าสู่เว็บ ยุคท่ี 2 หรือ Web 2.0 เป็นยุคที่เน้นให้อินเทอร์เน็ตมีศักยภาพใน

การใช้งานมากขึ้น เน้นให้ผู้ใช้มีส่วนร่วมในการสร้างสรรค์สิ่งต่าง ๆ ลงบนเว็บไซต์ร่วมกัน และสามารถโด้ตอบ

กับข้อมูลที่อยู่บนเว็บไซต์ได้ และผู้ใช้สามารถสร้างเนื้อหา (Content) แลกเปลี่ยนและกระจายข้อมูล กันได้ทั้ง

ในระดับบุคคลหรือกลุ่ม จนกลายเป็นสังคมในโลกอินเทอร์เน็ต หรือเรียกว่า สังคมออนไลน์ (Online Social 

Network) นั่นเอง 

-สังคมออนไลน์ (Online Social Network) คือ สังคมที่ผู้คนสามารถท าความรู้จัก ร่วมแบ่งปันสิ่งที่

สนใจ และสามารถเชื่อมโยงกันได้ในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง ในโลกอินเทอร์เน็ต โดยอาศัยรูปแบบการบริการ 

เรียกว่า "บริการเครือข่ายสังคม หรือ Social Network Service (SNS)" โดยเป็นรูปแบบของเว็บไซต์ในการ

สร้างเครือข่ายสังคมส าหรับผู้ใช้งานในอินเทอร์เน็ตที่ใช้เขียนและอธิบายความสนใจและกิจกรรมที่ได้ท า และ

เชื่อมโยงกับความสนใจและกิจกรรมของผู้อื่น รวมทั้งข้อมูลส่วนตัว บทความ รูปภาพ ผลงานพบปะ แสดง

ความคิดเห็น แลกเปลี่ยนประสบการณ์หรือความสนใจร่วมกัน และกิจกรรมอื่น ๆ รวมไปถึงเป็นแหล่งข้อมูล

จ านวนมหาศาลที่ผู้ใช้สามารถช่วยกันสร้างเนื้อหาขึ้นได้ตามความสนใจของแต่ละบุคคลหรือกลุ่มบุคคล 

ประเภทเครือข่ายสังคมออนไลน์ 

ปัจจุบันมีเว็บไซด์ที่ให้บริการ Social Network Service (SNS) มากมาย ซึ่งแต่ละเว็บต่างคิดค้น พัฒนา

ฟังก์ชั่นต่าง ๆ มากมาย ซึ่งเราสามารถน ามาประยุกต์ใช้กับงานด้านต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นด้านธุรกิจหรือการเรียน

การสอนในลักษณะของการแลกเปลี่ยนความรู้ (Knowledge Sharing) ร่วมกัน การน าเสนอผลงานหรือแม้แต่

กระทั่งการท างานกลุ่มร่วมกัน โดยกลุ่มหลัก ๆ ของ SNS เพื่อการแลกเปลี่ยนการเรียนรู้แบ่งออกได้ดังนี้ (ธน

ภัทร ยีขะเค, 2552: ออนไลน์) 

3.2.1 กลุ่มเว็บไซต์เผยแพร่ "ตัวตน"  

                  เว ็บไซต์เหล่านี ้ใช ้ส  าหรับน าเสนอตัวตนและเผยแพร่เร ื ่องราวของตนเองทาง

อินเทอร์เน็ตหรือผู้ใช้สามารถเขียนบล็อก สร้างอัลบั้มรูปของตัวเอง สร้างกลุ่มเพื่อนในห้องเรียน และสร้าง

เครือข่ายเพื ่อการเรียนรู ้ข ึ ้นมาได้ ตัวอย่างเว็บไซต์ประเภทนี ้คือ Myspace.com, His.com และ 

Facebook.com เป็นต้น ผลงานของกลุ่มได้ในรูปแบบต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นวีดีโอ รูปภาพ หรือเสียงอาจารย์สอน

ที่ได้จากการ บันทึกในชั้นเรียน เป็นต้น ตัวอย่างเว็บไซต์ประเภทนี้ เช่น YouTube.com, Yahoo VDO, 

Google VDO Flickr.com Multiply.com เป็นต้น 
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3.2.2 กลุ่มเวบ็ไซต์ทีม่ีความสนใจตรงกนั  

                          มีลักษณะเป็น Online Bookmarking หรือ Social Bookmarking โดยมี

แนวคิดว่า จากที่ท าการ Bookmark เว็บที่ชอบ หรือบทความรายงานที่เกี่ยวข้องกับการเรียน เก็บไว้ในเครื่อง

ของเราเพียงคนเดียว แต่เปลี่ยนเป็น Bookmark เก็บไว้บนเว็บเพื่อเกิดการแบ่งปันคนอ่ืน ด้วย และเราก็จะได้รู้

ด้วยว่าเว็บไซต์ใดที่ได้รับความนิยมมากเป็นที่น่าสนใจ โดยดูได้จากจ านวนตัวเลขที่เว็บไซต์นั้นถูก Bookmark 

เอาไว้จากสมาชิกคนอ่ืน ๆ ตัวอย่างเว็บไซต์นี้ ได้แก่ delicious, Digs, Zickr,duocore.tv เป็นต้น 

            3.2.4 กลุ่มเวบ็ไซตท์ี่ใชท้ างานรว่มกนัเปน็กลุ่ม 

                                    ที่เปิดให้สมาชิกทุกคนในกลุ่มเข้ามาน าเสนอ ข้อมูล ความคิดหรือต่อ

ยอดเรื่องราวต่าง ๆ ได้ ตัวอย่างเว็บไซต์นี้ ได้แก่ WikiPedia ซึ่งเป็นสารานุกรมต่อยอดที่อนุญาตให้ใครก็ได้เข้า

มาช่วยกันเขียน และแก้ไขบทความต่าง ๆ ได้ตลอดเวลา ท าให้เกิดเป็นสารานุกรมออนไลน์ขนาดใหญ่ที่

รวบรวมความรู้ ข่าวสาร และเหตุการณ์ต่าง ๆ ไว้มากมาย เครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นรูปแบบของเว็บไซต์ใน

การสร้างเครือข่ายสังคมส าหรับผู้ใช้งานในอินเทอร์เน็ตการเขียนและอธิบายความสนใจ และกิจการที่ได้ท า 

และเชื่อมโยงกับความสนใจ และ กิจกรรมของผู้อ่ืนมักจะประกอบด้วย การสนทนา ส่งข้อความ ส่งอีเมล 

บล็อก แบ่งปันรูป วีดีโอ เพลง โดยเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่เป็นที่นิยมได้แก่ เฟสบุค (Faccbook) อินสตาแก

รม (Instagram) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. เฟสบุ๊ค (Facebook) เป็นเว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ส าหรับติดต่อแลกข้อมูลข่าวสาร 

และเปิดใช้งาน วันที่ 4 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2547 โดย มาร์ก ซักเคอร์เบิร์ก นักศึกษาจากมหาวิทยาลัยฮาร์เวิร์ด

โดยในช่วงแรกนั้น เฟสบุคเปิดให้ใช้งานเฉพาะนักศึกษามหาวิทยาลัยฮาร์เวิร์ด ซึ่งต่อมาได้ขยายตัวออกไป

ส าหรับมหาวิทยาลัยทั่วสหรัฐอเมริกา และวันที่ 11 กันยายน พ.ศ. 2549 ได้ขยายมาส าหรับผู้ใช้ทั่วไปทุกคน

เหมือนในปัจจุบัน โดยแนวคิดเริ่มแรกในการตั้งชื่อ เฟสบุ๊ค (Facebook) นั้นมาจากโรงเรียนเก่าในระดับ มัธยม

ปลายของมาร์ก ที่ชื่อฟิลิปส์ เอ็กเซเตอร์อะคาเดม่ี โดยที่โรงเรียนนี้จะมีหนังสืออยู่หนึ่งเล่มที่ ชื่อว่า The 

Exeter Face Book ซึ่งมีภาพและชื่อของเพ่ือนที่เรียนด้วยกันเพ่ือไว้ส าหรับจดจ าชื่อคนอื่น และจะส่งต่อ ๆ กัน

ไปให้นักเรียนคนอ่ืนๆ ได้รู้จักเพ่ือน ๆ ในชั้นเรียนเว็บไซด์เฟสบุคก่อตั้งที่เมือง เคมบริดจ์ รัฐแมสซาชูเซตส์

ปัจจุบันมีส านักงานใหญ่อยู่ที่ แฟโลแอลโท รัฐแคลิฟอร์เนีย มีผู้ลงทะเบียนกว่า 350 ล้านชื่อ และเป็นเว็บไซต์ที่

มีการเติบโตอย่างสูงและได้รับความนิยมเป็นอันดับ 2 รองจาก Google 
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2.LlNE Official เป็นบัญชีทางธุรกิจที่เป็นการยืนยันและรับรองโดย LINE ให้กับธุรกิจหรือองค์กรต่าง 

ๆ เพื่อให้สามารถสร้างและจัดการการสื่อสารกับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพผ่านแอปพลิเคชัน LINE โดยมี

ความสามารถพิเศษเช่นการตั้งเมนูอัตโนมัติ การส่งข้อความแบบยืนยันตนเอง  และอื่น ๆ ที่ช่วยให้ธุรกิจ

สามารถบริการลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น การใช้งาน LlNE Official จะช่วยให้ธุรกิจสามารถ

ตอบสนองต่อลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและสะดวกสบายมากขึ้น ไลน์ออฟฟิเชียลช่วยในการโฆษณาโดยการเสนอ

เนื้อหาโฆษณาผ่านโพสต์ที่มีภาพและวิดีโอที่น่าสนใจ โดยมีการใช้โพสต์ที่เป็นกิจกรรมของผู้ใช้ และการรวมกับ

การโฆษณาแบบแชร์ของบริษัทและบุคคลทั ่วไป เพื ่อเพิ ่มการแชร์และการกระจายของโฆษณาไปยัง

กลุ่มเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพ. การใช้เสียงของบุคคลมักเป็นเครื่องมือส าคัญในการสร้างความสนใจและ

ความน่าเชื่อถือในโฆษณาในไลน์ออฟฟิเชียลด้วย 
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2.3 แนวคิดเกี่ยวกบับทบาทและความส าคัญของการตลาดบนสื่อสงัคมออนไลน์ 

การตลาดบนสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing หรือ SMM) เป็นการท าการตลาดผ่าน

เครือข่ายอินเทอร์เน็ตซึ่งท างานร่วมกับเครือข่ายสื่อสังคมออนไลน์หลากหลายช่องทาง เพื่อให้เกิดการ สื่อสาร

ทางการตลาดน าไปสู่การบรรลุเป้าหมายให้เกิดการเข้าใจและเห็นคุณค่าในแบรนด์สินค้า/บริการ (Kietamann 

& Canhoto, 2013) โดยเครื่องมือสื่อสังคมออนไลน์ส่งผลต่อการปฏิวัติรูปแบบการด าเนินธุรกิจในการติดต่อ

สัมพันธ์กับลูกค้า (Joo, Kim and Yang, 2011) เป็นการท าการตลาดที่มุ่งสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า

แทนการรุ่งเน้นการขายสินค้าเพียงอย่างเดียว (Gordhamer, 2009) โดยเน้นกลยุทธ์การสื่อสารบนสื่อ สังคม

ออนไลน์ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด (Kialova & Pavliccka, 2014) เพื่อสนับสนุนการมีส่วนร่วมกระตุ้นให้เกิด

การสื่อสารกันอย่างเปิดเผย และสร้างการปฏิสัมพันธ์เพื ่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นระหว่างผู้คนในสังคม 

(Saravanakumar & SuganthaLakshmi, 2012) เกิดการพูดคุยระหว่างลูกค้า (Customer-to-Customer) 

ต่อเนื่องกันไป ส่งผลให้ขนาดของตลาดและโอกาสทางการตลาดขยายเพ่ิมมากขึ้น (Mangold and Faulds, 

2009) ดังนั้นการตลาดบนสื่อสังคมออนไลน์จึงให้ความส าคัญกับการสร้างสรรค์เนื้อหาและรูปแบบการน าเสนอ

ที่ดึงดูดความสนใจและกระตุ้นให้ผู้อ่านหรือลูกค้าเกิดความต้องการและมีการแบ่งปันข้อมูลต่าง ๆเช่น ความรู้ 

ข้อมูล ภาพนิ่ง และ ภาพเคลื่อนไหว ไปสู่เครือข่ายทางสังคมออนไลน์ของตนเอง เพื่อท าให้เกิดการพูดถึงแบบ

ปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ต (Electronic word of mouth) (Kietamann and Canhoto, 2013) 

โดยองค์กรธุรกิจสามารถ ประชาสัมพันธ์สินค้าและบริการของตนเองแก่ลูกค้าได้โดยตรงและในเวลาเดียวกัน

สามารถสื่อสารกับลูกค้าจ านวนมากพร้อมกัน (Saravanakumar & SuganthaLakshi, 2012) 

นอกจากนี้การท าการตลาดบนสื่อสังคมออนไลน์ถือเป็นศิลปะการผสมผสานการสื่อสารทางการตลาดเข้าไว้

ด้วยกัน (Integrated Markcting Communication) โดยจุดประสงค์ส าคัญ คือ เพื่อสื่อสารกับกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย (Target Markets) โดยประสมประสานส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด(Promotion Mix) โดยมี 

เครือข่ายสื่อสังคมออนไลน์เป็นส่วนส าคัญในการแสดงบทบาทร่วม ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การ

ประชาสัมพันธ์ (Public Relations) เพื่อสร้างภาพลักษณ์ที่ดีแก่บริษัทต่อสาธารณะ การขายโดยบุคคล 

(Personal Selling) และการจัดท าโปรแกรมการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เพื่อกระตุ้นความ

ต้องการและสร้างแรงจูงใจในการซื้อแก่ลูกค้า (Mangold & Faulds, 2009) โดยส่วนประสมทางการส่งเสริม

การตลาดในการตลาดบนสื่อสังมออนไลน์สามารถจ าแนกได้เป็น 3 รูปแบบ (Machin, 2016) ดังนี้ 

1) ช่องทางการสื่อสารที่ทางบริษัทเป็นเจ้าของและสามารถควบคุมข้อมูลเนื้อหาและการใช้งานได้ด้วย

ตนเอง (Owned Media) ซึ่งในที่นี้ หมายถึง สื่อสังคมออนไลน์ทุกช่องทางเช่น เฟซบุ๊ก ยูทูป รวมถึงเว็บไซต์

ของแบรนด์ สินค้า 

2) ช่องทางการสื่อสารที่มีเนื้อหาข้อมูลที่เกิดจากบุคคลภายนอกมีการบอกเล่าประสบการณ์ในการใช้

สินค้า/บริการของบริษัท (Eamned Media) และเกิดการแชร์ (Share) กดไลค์ (Like) การส่งต่อข้อมูล จนเป็น

ที่ พูดถึงอย่างกว้างขวางซึ่งช่วยสร้างชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือให้บริษัท 
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3) ช่องทางการสื่อสารประชาสัมพันธ์ เนื้อความเกี่ยวกับสินค้าและบริการ โดยต้องช าระเงิน (Paid 

Media) เช่น การซื้อโฆษณาบน เฟซบุ๊ก (Line) เป็นต้น กลยุทธ์การท าการตลาดบนสื่อ สังคมออนไลน์ (Social 

Media Markting Strategy) มีส่วนช่วยส่งเสริมและเพ่ิมความจงรักภักดีในแบรนด์สินค้าและบริการก่อให้เกิด

ความประทับใจและความรู้สึกซาบซึ้งจดจ าคุณค่า (Brand Equity) ให้เกิดขึ้นภายในใจของลูกค้า จาก

การศึกษา พบว่ากลยุทธ์ดังกล่าวช่วยสร้างความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satistaction) ซึ่งมิได้จบลง

เพียงแค่การขายเท่านั้น แต่การสื่อสาร ปฏิสัมพันธ์น ามาซึ่งความสัมพันธ์อันดีแก่ลูกค้าและเปิดโอกาสในการรับ

ฟังความคิดเห็นของลูกค้า ท าให้ธุรกิจเกิดการเรียนรู้เกี่ยวกับลูกค้า ข้อมูลจาก สื่อออนไลน์ยังเป็นเครื่องมือที่

ช่วยระบุกลุ่มลูกค้า ดังนั้นการท าการตลาดบนสื่อสังคมออนไลน์จึงเป็นกล ยุทธ์การตลาดส าหรับคนเฉพาะกลุ่ม 

เนื่องจากข้อมูลที่ได้จากสื่อสังคมออนไลน์ท าให้บริษัทสามารถระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ชัดเจนมากข้ึน ท าให้

ทราบข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของลูกค้าและพฤติกรรมการใช้บริการจากการแสดงความคิดเห็น ความพึง

พอใจ และ ไม่พึงพอใจในสินค้าและบริการอย่างตรงไปตรงมาและสามารถน าข้อมูลของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมา

ใช้ในการวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภคน าไปสู่การพัฒนาปรับปรุงสินค้าและบริการให้มีความแตกต่าง และสามารถ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีกว่าเดิมนอกจากนี้การท าการตลาดบนสื่อสังคมออนไลน์ยังช่วยให้เกิด

บุคคลหรือกลุ่มลูกค้าที่สร้างอิทธิพลต่อกลุ่มผู้ซื้อด้วยกันเองในการคัดสินใจซื้อ การยอมรับและสนับสนุนในแบ

รนด์สินค้า กลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์ยังเป็นเครื่องมือที่ช่วยขจัดความเห็นในเชิงลบที่อาจ

เกิดข้ึนในสื่อสาธารณะ เป็นช่องทางส าหรับภาคธุรกิจในการให้ความกระจ่างถึงข้อเท็จจริงและตอบค าถามหรือ

ข้อสงสัยต่าง ๆ รวมทั้งการแถลง ข่าวหักล้างกับข้อมูลอันเป็นเท็จ การท าการตลาดบนสื่อสังคมออนไลน์ให้ป 

ระสบความส าเร็จนั้นจ าเป็นจะต้องพัฒนาวัตกรรมการโฆษณารูปแบบใหม่ ๆ เชิงสร้างสรรค์เพ่ือดึงดูดความ

สนใจลูกค้าให้ได้นาน ที่สุด 
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บทที3่ 

ภาระหนา้ทีแ่ละปญัหาในการปฏบิัตงิาน 

 

3.1 ลกัษณะงานที่ไดร้บัมอบหมายระหวา่งฝึกปฏบิตัิงานสหกจิ  

3.1.1 งานหลัก  

 3.1.1.1 การโพสต์โฆษณาผ่านสื่ออออนไลน์ของบริษัทเกษตรสู้และพีดีกรุ๊ป 

3.2 รายละเอยีดและขัน้ตอนในการปฏบิัตงิาน  

3.2.1 การโพสโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ของบริษัทเกษตรสู้และพีดีกรุ๊ป 

 

  

    

   

  

  

 

ภาพที ่3.1การโพสต์โฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ของบริษัทเกษตรสู้และพีดีกรุ๊ป 

3.2.2 ท าแพลนโพส Facebook ของเพจเกษตรสู้และพีดีกรุ๊ป 

 

  

 

 

 

 

    ภาพที ่3.2ท าแพลนโพสFacebook ของเพจเกษตรสู้และพีดีกรุ๊ป 
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3.2.3 แพลนโพสFacebook เพจเกษตรสู้และพีดีกรุ๊ป 

  

 

 

 

 

 

 

ภาพที.่3.3 แพลนโพส Facebook เพจเกษตรสู้และพีดีกรุ๊ป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.4 โฆษณาเนื้อหาข้อมูลสินค้าโฆษาแบบแชร์กลุ่มลูกค้า 
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3.3 ปญัหาการปฏิบตังิานระหวา่งฝึกสหกจิ 

3.3.1 ปัญหาในการปฏิบัติงานและขั้นตอนในการแก้ไขปัญหา จากการปฏิบัติงานในบริษัทเกษตรสู้

ได้รับความรู้ต่าง ๆ ที่เป็นประสบการณ์ต่อไปในอนาคต ถือว่าได้มีการประยุกต์์ในสิ ่งที ่เคยเรียนรู้มาจาก

มหาวิทยาลัยน ามาปรับใช้กับการท างานในองค์กรได้มาก ซึ่งในการปฏิบัติงานจะมีปัญหาเกิดขึ้นเพียงบาง

ประการเท่านั้น ดงัตารางที่ 3.1 

 

ล าดับ 

 

ปัญหาในการปฏิบัติงาน ขั้นตอนการแก้ไขปัญหา 

 

 

 

1 

 

 

การประสานงานท างานไม่ค่อยเข้าใจกันในส่วน

ของงานที่เราวางแพลนไว้ 

 

เกิดความลงที่ล้าช้าเพราะบางเพจมันลงแพลน

ล่วงหน้าไม่ได้ต้องโพสตรงเวลา 

เราต้องตรวจสอบสอบงานก่อนลงโพส 

และต้องออกแบบงานให้ทีมท าลงแพลน 

 

ตั้งเวลาโพสแพลนเผื่อเวลาไว้ก่อนถึงเวลาโพส 

เผื่อมีเวลาในการโพสงาน 

 

ตารางที ่3.1 ปัญหาในการปฏิบัติงานขั้นตอนในการปฏิบัติงาน 
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บทที ่4 

รายละเอยีดของการปฏบิัตงิาน 

จากการปฏิบัติงาน ณ บริษัทเกษตรสู้เพื่อเกษตรจ ากัด ในต าแหน่ง การตลาด ซึ่งการปฏิบัติงานในแต่

ละเดือนจะ มีความคล้ายคลึงกัน โดยได้รับมอบหมายงานจากพนักงานที่ปรึกษาและได้รับค าแนะน าปรึกษา

ปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนระหว่างการปฏิบัติงาน ซึ่งสามารถสรุปการปฏิบัติได้ดังนี้ 

4.1 รายละเอียดสรุปผลของการปฏิบัติงาน 

4.1.1 งานหลัก 

        4.1.1.1 การโพสโฆษณาโปรโมชั่นผ่านสื่อออนไลน์ของบริษัทเกษตรสู้เพ่ือเกษตร 

      4.2 แนวทางการแก้ไขปัญหาในการปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมาย 

    จากการปฏิบัติงานท าให้พบปัญหาต่าง ๆ ที่   เกี ่ยวข้องกับการปฏิบัติงานในระหว่างการ

ออกสหกิจ ศึกษา จึงเกิดความคิดที่จะหาวิธีปรับปรุงและแก้ไขปัญหาที่พบระหว่างการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา 

โดยมีข้อเสนอแนะเพ่ือปรับปรุงและแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น ดังต่อไปนี้ 

   4.2.1 ปัญหาการสื่อสารทั้งภายในและภายนอกองค์กร ได้ศึกษาและน าแนวคิดทฤษฎีการ

สื ่อสารมาปรับใช้ในการสื ่อสาร ท าให้สามารถสื ่อสารกับบุคลากรในองค์การได้ดีขึ ้นและติดต่อ

ประสานงานกับ บุคคลภายนอกองค์กรได้รวดเร็วเนื่องจากเข้าใจภาษาในการสื่อสาร 

   4.2.2 การวางแผน ไม่มีการวางแผนก่อนที่จะปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายให้เกิดความ

ล่าช้าในการปฏิบัติงาน ได้หาแนวทางแก้ปัญหาโดยการศึกษาและน าแนวคิดทฤษฎีการวางแผนมา

ปรับใช้ และน าเอาประสบการณ์จากการท างานที่ได้รับมอบหมายมาเป็นบทเรียน จากการน าเอา

แนวคิดทฤษฎีและประสบการณ์จากการท างานท าให้มีการวางแผนก่อนการท างาน สามารถแก้ไข

ปัญหาเฉพาะหน้าได้ดีและมีการบริหารจัดการได้รวดเร็ว ท าให้ไม่มีผลกระทบของงานส่วนต่าง ๆ 

ตามมา 

    4.2.3 ความรู้รอบตัว เนื่องจากงานที่ได้รับมอบหมายต้องอาศัยทักษะการสื่อสารและ

ความรู้รอบตัวมาใช้กับเนื้องาน จึงได้ท าการศึกษาข้ออมูลและติดตามข่าวสาร เช่น นิตยาสารความรู้ 

ความบันเทิง สถานการณ์การเมืองทั้งในประเทศและต่างประเทศ เป็นต้นเป็นต้น 

    4.2.4 ความช านาญในการใช้คอมพิวเตอร์ จากงานที่ได้รับมอบหมายหลักต้องใช้

คอมพิวเตอร์ในการท างาน เช่น การจัดท ากราฟิกโฆษณา การเข้าถึง Facebook ขาดการช านาญใน

การใช้คอมพิวเตอร์ ท าให้งานที่ได้รับมอบหมายเกิดความล่าช้า จากปัญหาดังกล่าว ได้แก้ปัญหาโดย

การให้เพ่ือน ร่วมงานช่วยสอน และพยายามฝึกฝนตัวเองให้เกิดความช านาญในการใช้คอมพิวเตอร์ 
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บทที ่5 

สรปุผลการปฏิบตังิาน 

 
จากการเข้าปฏิบัติงานโครงการสหกิจศึกษา ณ บริษัทเกษตรสู ้เพื ่อเกษตรจ ากัด ตั ้งแต่วันที ่ 1 

พฤศจิกายน 2566 สิ้นสุดวันที่ 28 กุมภาพันธ์ 2567 โดยข้าพเจ้าได้รับมอบหมาย ให้ปฏิบัติหน้าที่ในต าแหน่ง

นักการตลาดในการท าแพลนโฆษณา ท าให้ข้าพเจ้าได้เรียนรู้สิ่งต่าง ๆ มากมาย เช่น ทักษะการใช้ค าพูดในการ

สื่อสาร การแก้ปัญหาเฉพาะหน้า เป็นต้น ตามลักษณะงานที่ได้รับมอบหมาย จากการน าทฤษฎีที่ได้เรียนใน

มหาวิทยาลัยมาใช้เป็นแนวทางสู่การปฏิบัติงานในโครงการสหกิจศึกษา ก่อให้เกิดประโยชน์ต่าง ๆ ดังนี้ 

5.1 สิ่งที่คาดหวัง 

5.2 ประโยชน์ที่ได้รับต่อตนเอง ต่อสถานประกอบการและต่อมหาวิทยาลัย 

5.3 วิเคราะห์ตนเอง (Swot Analysis) 

5.4 ประสบการณ์ท่ีประทับใจ 

5.1 สิ่งที่คาดหวัง 

5.1.1 สามารถท างานท่ีได้รับมอบหมายได้ส าเร็จลุล่วงไปตามที่ก าหนด 

5.1.2 สามารถท างานร่วมกันเป็นทีมและผู้อื่น ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

5.1.3 ได้รับรู้ถึงวิธีของการท างานว่ามีกระบวนการอย่างไร 

5.1.4 ได้ทราบถึงข้อบกพร่องของตนเองและวิธีปรับปรุงแก้ไข เพ่ือให้ได้ประสิทธิภาพในการท างาน 

5.1.5 สามารถน าความรู้ไปต่อยอดในการท างานได้จริง 

5.1.6 ได้ความรู้เพิ่มเติมจากประสบการณท างานจริงที่แตกต่างจากบทเรียนรู้ในบทเรียน 

5.1.7 สามารถเป็นคนที่มีความพร้อมในการท างาน มีระเบียบวินัย มีความรับผิดชอบ และรอบคอบใน

การท างานมากขึ้น 

5.2 ประโยชน์ที่ได้รับ 

5.2.1 ประโยชน์ต่อตนเอง 

5.2.1.1 ได้ประสบการณ์วิชาชีพเพ่ิมเติม นอกเหนือจากการเรียนในห้องเรียน และสามารถน า

ความรู้จากทฤษฎีไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงาน 

5.2.1.2 มีโอกาสเรียนรู ้ลักษณะงานและเลือกงานในสายวิชาชีพ ได้ถูกต้องตรงกับความ

ต้องการของตนเอง 

5.2.1.3 เกิดการพัฒนาตนเอง มีความมั่นใจตนเองมากขึ ้น และมีความพร้อมในการ

รับผิดชอบ ต่อหน้าที่การงานที่ได้รับมอบหมาย 

5.2.1.4 ได้เสริมทักษะด้านการน าเสนอ การสื่อสารข้อมูล การมีมนุษย์สัมพันธ์ การท างาน 

ร่วมกับผู้อ่ืน และเรียนรู้วัฒนธรรมองค์กรของสถานประกอบการ 

5.2.1.5 มีโอกาสได้รับการเสนองานก่อนส าเร็จการศึกษาท่ีไม่มีประสบการณ์ในการท างาน 
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5.2.2 ประโยชนต์อ่สถานประกอบการ 

5.2.2.1 ลดการจ้างพนักงานประจ า เพราะมีแรงงานนักศึกษาท างานเสริมตลอดปี ซึ่งเป็นผู้มีความ

กระตือรือร้นและมีคสามรู้ในระดับหนึ่ง 

5.2.2.2 เจ้าหน้าที ่หรือพนักงานประจ าในสถานประกอบการผู ้ใช้บัณฑิตจะมีเวลามากขึ ้นที ่จะ

ปฏิบัติงานในหน้าที่อื่นที่ส าคัญมากกว่า และสามารถถ่ายทอดทักษะ ประสบการให้นักศึกษาด้วย  

5.2.2.3 เป็นอีกวิธีหนึ่งจะช่วยคัดเลือกบัณฑิตเข้าเป็นเจ้าหน้าที่หรือพนักงานประจ าในอนาคตโดยไม่

จ าเป็นต้องมีการทดลองปฏิบัติงานก่อน ส่งผลท าให้สถานประกอบการหรือองค์กรผู้ใช้บัณฑิตมีต้นทุนในการกัด

เลือกเจ้าหน้าที่หรือพนักงานประจ าที่ลดลง 

5.2.3 ประโยชนต์อ่มหาวิทยาลยั 

5.2.3.1 เผยแพร่ชื่อเสียงของมหาวิทยาลัยให้เป็นที่รู้จักแก่สถานประกอบการ 

5.2.3.2 สร้างภาพลักษณ์ที่ดีแก่สถานประกอบการ เพ่ือเป็นจุดเริ่มต้นของการรับนักศึกษาเข้าโครงการ

สหกิจศึกษาในสถานประกอบการรุ่นต่อไป 

5.2.3.3 ช่วยให้มหาวิทยาลัยน าข้อเสนอแนะไปแก้ไขได้ตรงตามความต้องการของสถานประกอบการ 

5.2.3.4 ท าให้นักศึกษาที่จบออกไปมีศักยภาพในการท างานจริง 

5.2.3.5 ช่วยให้มหาวิทยาลัยได้รับการยอมรับจากตลาดแรงงานมากขึ้น 
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5.3 วเิคราะหต์นเอง (SWOT Analysis) 

5.3.1 จดุแขง็ (Strengths) 

1. มีความรับผิดชอบต่องานที่ได้รับมอบหมาย 

2. มีน ้าใจต่อเพ่ือนร่วมงาน 

3. ตรงต่อเวลาในการท างาน 

 

         5.3.2 จดุอ่อน (Weaknesses) 

1. ไม่กล้าแสดงออก 

2. มีมนุษย์สัมพันธ์กับเพ่ือนร่วมงานน้อย 

3. ขาดความช านาญในการใช้ภาษาต่างประเทศ 

 

5.3.3 โอกาส (Opportunities) 

1. ได้เรียนรู้การท างานในบริษัทที่เป็นมืออาชีพ ซึ่งมีความแตกต่างจากการเรียนหนังสือ 

2. ได้รับประสบการณ์จริงในการท างาน 

3. มีโอกาสได้เข้าท างานกับสถานประกอบการ 

 

5.3.4 อุปสรรค ( Threats ) 

1. การติดต่อประสานงานกับบุคคลภายนอกองค์กรเกิดความล่าช้า 

2. การแข่งขันตลาดแรงงานนักศึกษาจบใหม่มีจ านวนมาก 

 

5.4 ประสบการณ์ทีป่ระทบัใจ 

ประสบการณ์ที่ประทับใจจากการฝึกปฏิบัติงานสหกิจศึกษา ณ บริษัทเกษตรสู้สู้เพื่อเกษตรจ ากัด มี

การจัดกิจกรรมด้านความสัมพันธ์ คือ การอยู่กันแบบครอบครัว เวลาพักกลางวันเพ่ือนร่วมงาน ก็จะชวนทาน

ข้าวพร้อมหน้าพร้อมกัน ระหว่างการท ากิจกรรมท าให้รู้สึกผูกพันเห็นมุมผ่อนคลายของทุกคน 

   ประสบการณ์ที่ประทับใจด้านการท างาน คือ เพื่อนร่วมงานเปิดโอกาสให้แลกเปลี่ยนความคิดเห็นใน 

ด้านการท างาน ให้ค าปรึกษาและสอนงาน เช่น การใช้อุปกรณ์ในบริษัท การใช้เครื่องคอมพิวเตอร์ (โปรแกรม 

Excel, Word Canva) จากใช้อุปกรณ์ที่ไม่ค่อยเป็นก็ท าให้เกิดความช านาญขึ้นเพื่อนร่วมงานจะพยายามให้ได้

เจอกับสถานการณ์จริง เพื่อที่จะรับมือกับสถานการณ์นั้น ๆ ได้ ในการมอบหมายงานนอกบริษัทก็จะเป็นการ

ติดต่อประสานงาน การพบปะพูดคุย ตลอดจนการมีมนุษย์สัมพันธ์กัน 

ที่ดีข้ึน 
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