
‭โครงงานปฏิบัติสหกิจศึกษา‬

‭การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้าด้วยการตลาดผ่านอีเมล‬

‭นาย จาตุรงค์ หันตุลา‬

‭รหัสประจำตัวนักศึกษา 64101130005‬

‭โครงงานสหกิจศึกษานี้ เป็นส่วนหนึ่งของรายวิชา 019002 สหกิจศึกษา‬

‭ภาคเรียนที่ 2 ปีการศึกษา 2567‬

‭สาขาวิชาการตลาดดิจิทัล คณะบริหารธุรกิจ‬

‭มหาวิทยาลัยราชพฤกษ์‬



‭โครงงานปฏิบัติสหกิจศึกษา‬

‭การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้าด้วยการตลาดผ่านอีเมล‬

‭นาย จาตุรงค์ หันตุลา‬

‭รหัสประจำตัวนักศึกษา 64101130005‬

‭โครงงานสหกิจศึกษานี้ เป็นส่วนหนึ่งของรายวิชา 019002 สหกิจศึกษา‬

‭ภาคเรียนที่ 2 ปีการศึกษา 2567‬

‭สาขาวิชาการตลาดดิจิทัล คณะบริหารธุรกิจ‬

‭มหาวิทยาลัยราชพฤกษ์‬



‭(1)‬

‭วันที่ 28 กุมภาพันธ์ 2568‬

‭เรื่อง ขอส่งโครงงานการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา‬

‭เรียน อาจารย์ที่ปรึกษาสหกิจศึกษาสาขาวิชาการตลาดดิจิทัล‬

‭ตาม‬‭ที่‬‭ข้า‬‭พระเจ้า‬ ‭นาย‬‭จาตุ‬‭รงค์‬ ‭หัน‬‭ตุลา‬ ‭นิสิต‬‭สาขา‬‭วิ‬‭ชกา‬‭ร‬‭ตลาด‬‭ดิจิทัล‬ ‭คณะ‬‭บริหารธุรกิจ‬

‭มหาวิทยาลัย‬‭ราชพฤกษ์‬‭ได้‬‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬‭ระหว่าง‬‭วัน‬‭ที่‬‭1‬‭เดือ‬‭พฤศจิกายน‬‭พ‬‭.‬‭ศ‬‭.‬‭2567‬‭ถึง‬‭วัน‬‭ที่‬

‭28‬ ‭เดือน‬‭กุมภาพันธ์‬ ‭พ‬‭.‬‭ศ‬‭.‬ ‭2568‬ ‭ใน‬‭ตำแหน่ง‬‭ผู้‬‭ช่วย‬‭ผู้‬‭จัดการ‬‭ฝ่าย‬‭ขาย‬ ‭ณ‬‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬‭ชื่อ‬‭บริษัท‬

‭แอ‬‭มเลน‬‭อิเลค‬‭ตริค‬‭จำกัด‬‭และ‬‭ได้‬‭รับ‬‭มอบ‬‭หมาย‬‭จาก‬‭พนักงาน‬‭ที่‬‭ปรึกษา‬‭ให้‬‭ศึกษา‬‭และ‬‭จัด‬‭ทำ‬‭รายงาน‬‭เรื่อง‬

‭การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้าด้วยการตลาดผ่านอีเมล‬

‭บัดนี้‬ ‭การ‬‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬‭ได้‬‭สิ้น‬‭สุด‬‭ลง‬‭แล้ว‬ ‭จึง‬‭ใคร่‬‭ขอ‬‭ส่ง‬‭รายงาน‬‭การ‬‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬‭สห‬‭กิจ‬

‭ศึกษาจำนวน‬ ‭1 ไฟล์โดยแปลงไฟล์เป็นสกุล PDF เพื่อขอรับ‬‭การประเมินผลการปฏิบัติงานต่อไป‬

‭จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจาณา‬

‭ขอแสดงความนับถือ‬

‭(นาย จาตุรงค์ หันตุลา)‬



‭(2)‬

‭อนุมัติโครงงาน‬

‭ชื่อโครงงานปฏิบัติสหกิจศึกษา‬ ‭การบริหารความสัมพันธ์‬‭ลูกค้าด้วยการตลาดผ่านอีเมล‬

‭ผู้รายงาน‬ ‭นาย จาตุรงค์ หันตุลา‬

‭คณะ‬ ‭บริหารธุรกิจ‬

‭สาขาวิชา‬ ‭การตลาดดิจิทัล‬

‭(อ.สุนทรีย์ สองเมือง)‬

‭อาจารยที่ปรึกษาสหกิจศึกษา‬

‭(นาย พงศธร หันตุลา)‬

‭พนักงานที่ปรึกษา‬

‭มหาวิทยาลัยราชพฤกษ์ อนุมัติโครงงานการปฏิบัติงานสหศึกษาฉบับนี้‬

‭เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษา ตามหลักสูตรโครงงานการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา‬

‭คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการตลาดดิจิทัล‬

‭( ผู้ช่วยศาสตรจารย์ ดร.อาภรณีน์ อินฟ้าแสง)‬

‭คณบดี คณะบริหารธุรกิจ‬



‭(3)‬

‭กิตติกรรมประกาศ‬

‭(Acknowledgment)‬

‭ตาม‬‭ที่‬‭ข้าพเจ้า‬‭นาย‬‭จาตุ‬‭รงค์‬‭หัน‬‭ตุลา‬‭ได้‬‭มา‬‭ปฏิบัติ‬‭หน้าที่‬‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬‭ณ‬‭บริษัท‬‭แอ‬‭มเลน‬‭อิเลค‬

‭ตริค‬‭จำกัด‬‭ตั้งแต่‬‭วัน‬‭ที่‬‭1‬‭พฤศจิกายน‬‭2567‬‭ถึง‬‭วัน‬‭ที่‬‭28‬‭กุมภาพันธ์‬‭2568‬‭ทำให้‬‭ข้าพเจ้า‬‭ได้‬‭รับ‬‭รู้‬‭ความ‬‭รู้‬

‭และ‬‭ประสบการณ์‬‭ต่าง‬ ‭ๆ ‬ ‭ที่‬‭มี‬‭คุณค่า‬‭มากมาย‬ ‭สำหรับ‬‭โครง‬‭งาน‬‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬‭ฉบับ‬‭นี้‬‭สำเร็จ‬‭ลง‬‭ได้‬‭ด้วย‬‭ดี‬‭จาก‬

‭ความช่วยเหลือและสนับสนุนหลายฝ่าย ดังนี้‬

‭1.‬ ‭คุณพงศธร หันตุลา Sale Manager‬

‭2.‬ ‭อาจารย์‬‭สุนทรีย์ สองเมือง อาจารย์ที่ปรึกษาโครงงานสห‬‭กิจศึกษา‬

‭3.‬ ‭อาจารย์วิภาดา ศรีเมือง อาจารย์ที่ปรึกษา‬

‭ทั้งนี้‬‭ขอ‬‭ขอบคุณ‬‭อาจารย์‬ ‭สุ‬‭นท‬‭รีย์‬ ‭สอง‬‭เมือง‬ ‭อาจารย์‬‭ที่‬‭ปรึกษา‬‭โครง‬‭งาน‬‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬ ‭ที่‬‭ให้‬‭คำ‬

‭แนะนำ‬‭ติดตาม‬‭และ‬‭ประเมิน‬‭ความ‬‭ก้าวหน้า‬‭ของ‬‭การ‬‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬ ‭และ‬‭ตรวจ‬‭แก้ไข‬‭เล่ม‬‭โครง‬‭งานการ‬‭ปฏิบัติ‬

‭งาน‬‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬‭จน‬‭สำเร็จ‬‭ลุล่วง‬‭ไป‬‭ได้‬‭ด้วย‬‭ดี‬‭นอกจาก‬‭นี้‬‭ยัง‬‭มี‬‭บุคคล‬‭ท่าน‬‭อื่น‬ ‭ๆ ‬ ‭ที่‬‭ไม่‬‭ได้‬‭กล่าว‬‭ไว้‬‭ณ‬‭ที่‬‭นี้‬‭ซึ่ง‬‭ให้‬

‭ความกรุณาแนะนำ ในการจัดทำโครงงานสหกิจศึกษาฉบับนี้‬

‭ข้าพเจ้าขอขอบคุณทุกท่านที่ได้มีส่วนร่วมในการให้ข้อมูลให้ความรู้เกี่ยวกับประสบการณ์การ‬

‭ปฏิบัติงาน รวมถึงให้คำแนะนำและเป็นที่ปรึกษาในการจัดทำโครงงานฉบับนี้จนเสร็จสมบูรณ์‬

‭ผู้จัดทำ‬

‭จาตุรงค์ หันตุลา‬

‭28 กุมภาพันธ์ 2568‬



‭(4)‬

‭ชื่อโครงการปฏิบัติสหกิจศึกษา‬ ‭การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้าด้วยการตลาดผ่านอีเมล‬

‭ผู้รายงาน‬ ‭จาตุรงค์ หันตุลา‬

‭รหัสนิสิต‬ ‭64101130005‬

‭คณะ‬ ‭บริหารธุรกิจ‬

‭สาขาวิชา‬ ‭การตลาดดิจิทัล‬

‭อาจารย์ที่ปรึกษา‬ ‭อาจารย์ สุนทรีย์ สองเมือง‬

‭ปีการศึกษา‬ ‭2567‬

‭บทคัดย่อ‬

‭(Abstract)‬

‭ใน‬‭ปัจจุบัน‬‭การ‬‭ศึกษา‬‭เป็น‬‭สิ่ง‬‭ที่‬‭สำคัญ‬‭และ‬‭สามารถ‬‭เกิด‬‭ขึ้น‬‭ได้‬‭ทุก‬‭ที่‬ ‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬‭จึง‬‭เป็นการ‬‭ศึกษา‬

‭อีก‬‭รูป‬‭แบบ‬‭หนึ่ง‬‭ที่‬‭เน้น‬‭การ‬‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬‭จริง‬‭ใน‬‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬‭อย่าง‬‭เป็น‬‭ระบบ‬ ‭เป็นการ‬‭จัด‬‭ให้‬‭สถาน‬

‭ศึกษา‬‭ร่วม‬‭กับ‬‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬‭โดย‬‭มี‬‭ความ‬‭รู้‬‭เกี่ยวข้อง‬‭กับ‬‭สาขา‬‭วิชา‬‭ที่‬‭เรียน‬‭ของ‬‭นิสิต‬‭นักศึกษา‬ ‭เพื่อ‬‭ส่ง‬

‭เสริมความรู้ความสามารถที่ได้จากสถาบันการศึกษานั้นไปประยุกต์เพื่อให้เกิดประโยชน์ในการปฏิบัติ‬

‭งาน‬‭จริง‬ ‭เป็นการ‬‭เน้น‬‭ให้‬‭ระบบ‬‭เรียน‬‭รู้‬‭ใน‬‭การ‬‭ทำงาน‬‭จริง‬‭เป็น‬‭หลัก‬ ‭จึง‬‭ส่ง‬‭ผล‬‭ให้‬‭นิสิต‬‭มี‬‭คุณภาพ‬‭ตรง‬‭ตาม‬‭ที่‬

‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬‭ต้องการ‬‭มาก‬‭ที่สุด‬ ‭อีก‬‭ทั้ง‬‭ยัง‬‭เป็นการ‬‭ค้น‬‭พบ‬‭ศักยภาพ‬‭ของ‬‭ตนเอง‬‭ทาง‬‭ด้าน‬‭อาชีพ‬‭ที่‬

‭ชัดเจนมากยิ่งขึ้น‬

‭ด้วย‬‭การ‬‭เรียน‬‭รู้‬‭จาก‬‭ใน‬‭ห้องเรียน‬ ‭ทำให้‬‭ผู้‬‭จัด‬‭ทำได้‬‭นำ‬‭ความ‬‭รู้‬‭มา‬‭ปรับ‬‭ใช้‬‭ใน‬‭ประสบการณ์‬‭การ‬

‭ทำงาน‬‭จริง‬‭ซึ่ง‬‭หน้าที่‬‭ที่‬‭ได้‬‭รับ‬‭มอบ‬‭หมาย‬‭จาก‬‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬ ‭คือ‬ ‭การ‬‭สร้าง‬‭ความ‬‭สัมพันธ์‬‭ผ่าน‬‭การ‬

‭ทำการ‬‭ตลาด‬‭ผ่าน‬‭อีเมล‬ ‭เพื่อ‬‭ติดตาม‬‭และ‬‭เพิ่ม‬‭ประสิทธิภาพ‬‭ใน‬‭การ‬‭สื่อสาร‬‭และ‬‭สร้าง‬‭ความ‬‭สัมพันธ์‬‭ระยะ‬

‭ยาวกับลูกค้าของบริษัท‬‭บริษัท แอมเลน อิเลคตริค จำกัด‬‭ร่วมถึงการจัดหาซัพพลายเออร์‬

‭ซึ่ง‬‭ผล‬‭ที่‬‭รับ‬‭จาก‬‭การ‬‭บริหาร‬‭ความ‬‭สัมพันธ์‬‭ผ่าน‬‭อีเมล‬‭ไม่‬‭เพียง‬‭ช่วย‬‭รักษา‬‭ฐาน‬‭ลูกค้า‬ ‭ช่วย‬‭ให้‬‭เกิด‬‭การ‬

‭เสริม‬‭สร้าง‬‭ความ‬‭ร่วม‬‭มือ‬‭กับ‬‭ซัพพลาย‬‭เอ‬‭อร์‬ ‭ทำให้‬‭กระบวนการ‬‭จัด‬‭ซื้อ‬‭จัดหา‬‭มี‬‭ความ‬‭คล่อง‬‭ตัว‬‭มาก‬‭ขึ้น‬‭อีก‬‭ทั้ง‬

‭การ‬‭สื่อสาร‬‭ผ่าน‬‭อีเมล‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭ซัพพลาย‬‭เอ‬‭อร์‬‭ได้‬‭รับ‬‭ข้อมูล‬‭ที่‬‭ถูก‬‭ต้อง‬‭และ‬‭รวดเร็ว‬ ‭ลด‬‭โอกาส‬‭เกิด‬‭ข้อ‬‭ผิด‬‭พลาด‬

‭ในการสั่งซื้อและจัดส่ง‬



‭(5)‬

‭สารบัญ‬

‭หน้า‬

‭จดหมายนำส่ง‬ ‭(1)‬

‭อนุมัติโครงงาน‬ ‭(2)‬

‭กิตติประกาศ‬ ‭(3)‬

‭บทคัดย่อ‬ ‭(4)‬

‭สารบัญ‬ ‭(5)‬

‭สารบัญ (ต่อ)‬ ‭(6)‬

‭สารบัญ ตาราง‬ ‭(7)‬

‭สารบัญภาพ‬ ‭(8)‬

‭บทที่ 1 บทนำ‬

‭1.1 หลักการและเหตุผล‬ ‭1‬

‭1.2 วัตถุประสงค์การปฎิบัติงานสหกิจศึกษา‬ ‭1‬

‭1.3 ประวัติและความเป็นมาขององค์กร‬ ‭2‬

‭1.4 ชื่อ-สกุลและตำแหน่งพนักงานที่ปรึกษา‬ ‭3‬

‭1.5 ระยะเวลาในการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา‬ ‭3‬

‭บทที่ 2 การทบทวนเอกสารและวรรณกรรมที่เกียวข้อง‬ ‭4‬

‭2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing)‬ ‭4‬

‭2.2 กลยุทธ์การตลาดดิจิทัลที่ใช้ในอุตสาหกรรม B2B และ B2C‬ ‭6‬

‭2.3‬‭Artificial Intelligence (AI) ปัญญาประดิษฐ์‬ ‭8‬

‭บทที่ 3 ภาระหน้าที่และปัญหาในการปฏิบัติงาน‬ ‭11‬

‭3.1 ลักษณะงานที่ได้รับมอบหมายระหว่างการฝึกปฏิบัติสหกิจศึกษา‬ ‭11‬

‭3.2 รายละเอียดและขั้นตอนในการปฏิบัติงาน‬ ‭11‬

‭3.3 ปัญหาการปฏิบัติงานระหว่างฝึกสหกิจศึกษา‬ ‭13‬

‭บทที่ 4 รายละเอียดของการปฏิบัติงาน‬ ‭14‬

‭4.1 รายละเอียดสรุปผลของการปฏิบัติงาน‬ ‭14‬

‭4.2 แนวทางในการแก้ไขปัญหาในการปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมาย‬ ‭14‬



‭(6)‬

‭สารบัญ (ต่อ)‬
‭หน้า‬

‭บทที่ 5 สรุปผลการปฏิบัติงาน‬ ‭16‬

‭5.1 สิ่งที่คาดหวัง‬ ‭16‬

‭5.2 ประโยชน์ที่ได้รับ‬ ‭16‬

‭5.3 วิเคาะห์ตนเอง (SWOT Aanlysis)‬ ‭17‬

‭5.4 ประสบการณ์ที่ประทับใจ‬ ‭18‬

‭บรรณานุกรม‬ ‭19‬

‭ภาคผนวก ก รูปภาพการฝึกปฏิบัติงานสหกิจศึกษา ณ สถานประกอบการ‬

‭ภาคผนวก ข ใบรายงานฝึกสหกิจศึกษาประจำสัปดาห์‬

‭ประวัตินิสิต‬



‭(7)‬

‭สารบัญตาราง‬
‭หน้า‬

‭ตารางที่ 3.1‬‭ปัญหาการปฏิบัติงานระหว่างฝึกสหกิจศึกษา‬ ‭13‬



‭(8)‬

‭สารบัญภาพ‬
‭หน้า‬

‭ภาพที่ 1.1‬‭บรรยากาศสถานที่ทำงาน‬ ‭2‬

‭ภาพที่ 1.2‬‭สัญลักษณ์ประจำบริษัท‬ ‭3‬

‭ภาพที่ 3.1‬‭ทำความเข้าใจ Toughened Glass Insulator‬‭และมาตรฐานแรงดันไฟฟ้า‬ ‭11‬

‭ภาพที่ 3.2‬‭ศึกษาจัดเตรียมและจัดเรียนเอกสารตามหมวดหมู่‬ ‭12‬



‭1‬

‭บทที่ 1‬

‭บทนำ‬

‭1.1 หลักการและเหตุผล‬

‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬ ‭(Co-operative‬‭Education)‬‭คือ‬‭ระบบ‬‭การ‬‭ศึกษา‬‭ที่‬‭เน้น‬‭การ‬‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬‭ใน‬‭หน่วย‬

‭งาน‬‭ซึ่ง‬‭เรียก‬‭ว่า‬‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬ ‭หรือ‬‭องค์กร‬‭ผู้‬‭ใช่‬‭บัณฑิต‬‭อย่าง‬‭เป็น‬‭ระบบ‬‭ก่อน‬‭สำเร็จ‬‭การ‬‭ศึกษา‬ ‭โดย‬

‭นักศึกษา‬‭จะ‬‭ต้อง‬‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬‭จริง‬ ‭ณ‬ ‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬ ‭หรือ‬‭องค์กร‬‭ผู้‬‭ใช้‬‭บัณฑิต‬‭ที่‬‭ให้‬‭ความ‬‭ร่วม‬‭มือ‬‭แบบ‬

‭เต็ม‬‭เวลา‬ ‭ไม่‬‭น้อย‬‭กว่า‬ ‭16‬ ‭สัปดาห์‬ ‭(‬‭เรียน‬‭รู้‬‭การ‬‭ปฏิบัติ‬‭จริง‬‭ไม่‬‭น้อย‬‭กว่า‬ ‭4‬ ‭เดือน‬‭เต็ม‬ ‭:‬‭1‬‭ภาค‬‭การ‬‭ศึกษา‬‭)‬

‭ทั้งนี้‬‭นักศึกษา‬‭จะ‬‭ไม่‬‭อยู่‬‭ใน‬‭สถานะ‬‭ของ‬‭นักศึกษา‬ ‭แต่‬‭นักศึกษา‬‭จะ‬‭เป็น‬‭เสมือน‬‭เจ้า‬‭หน้าที่‬‭หรือ‬‭พนักงาน‬

‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬‭ชั่วคราว‬‭ใน‬‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬ ‭หรือ‬ ‭องค์กร‬‭ผู้‬‭ใช้‬‭บัณฑิต‬‭และ‬‭นัก‬‭ศึกษา‬‭อาจ‬‭จ‬‭จะ‬‭ได้‬‭รับ‬‭เงิน‬‭เดือน‬

‭ค่า‬‭จ้าง‬‭สวัสดิการ‬ ‭หรือ‬ ‭ค่า‬‭ตอบแทน‬‭อื่น‬ ‭ๆ ‬ ‭ตาม‬‭ความ‬‭เหมาะ‬‭สม‬‭จาก‬‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬‭หรือ‬‭องค์กร‬‭ผู้‬‭ใช้‬

‭บัณฑิต‬

‭ลักษณะ‬‭งาน‬‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬ ‭คือ‬ ‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬‭มอบ‬‭หมาย‬‭งาน‬‭ให้‬‭นักศึกษา‬‭เปรียบ‬‭เสมือน‬

‭พนักงาน‬‭ของ‬‭องค์กร‬ ‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬‭กำหนด‬‭ภาระ‬‭หน้าที่‬‭และ‬‭ตำแหน่ง‬‭ที่‬‭ต้อง‬‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬‭อย่าง‬‭ชัดเจน‬

‭ระยะ‬‭เวลา‬‭การ‬‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬‭ต่อ‬‭เนื่อง‬ ‭(16‬ ‭สัปดาห์‬‭)‬ ‭หรือ‬ ‭1‬ ‭ภาค‬‭การ‬‭ศึกษา‬ ‭นักศึกษา‬‭ต้อง‬‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬‭เต็ม‬

‭เวลา‬ ‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬‭จัด‬‭ให้‬‭มี‬‭ระบบ‬‭พี่‬‭เลี้ยง‬‭คอย‬‭ให้‬‭คำ‬‭แนะนำ‬‭กับ‬‭นักศึกษา‬‭ใน‬‭ระหว่าง‬‭การ‬‭ฝึก‬‭ปฏิบัติ‬

‭งานสหกิจศึกษาโดยสถานประกอบการพิจารณามอบค่าตอบแทน หรือสวัสดิการตามความเหมาะสม‬

‭1.2 วัตถุประสงค์การปฎิบัติงานสหกิจศึกษา‬

‭1)‬ ‭เพื่อ‬‭เพิ่มพูน‬‭ประสบการณ์‬‭ทาง‬‭ด้าน‬‭สาย‬‭อาชีพ‬ ‭เสริม‬‭สร้าง‬‭ทักษะ‬ ‭และ‬‭พัฒนา‬‭ศักยภาพ‬‭ของ‬

‭นักศึกษาในรูปแบบที่มีคุณค่าเหนือกว่าการฝึกงานทั่วไป‬

‭2)‬ ‭เพื่อเปิดโอกาศให้สถานประกอบการทั้งภาครัฐและเอกชนได้มีส่วนร่วมในการพัฒนาคุณภาพ‬

‭บัณฑิต‬

‭3)‬ ‭เพื่อให้เกิดการพัฒนาหลักสูตรการเรียนการสอนที่ทันสมัยได้มาตรฐานและตรงกับความ‬

‭ต้องการของสถานประกอบการ‬

‭4)‬ ‭เพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างสถานประกอบการและสถาบันอุดมศึกษา‬



‭2‬

‭1.3 ประวัติและความเป็นมาขององค์กร‬

‭1.3.1 ประวัติของ‬‭บริษัท แอมเลน อิเลคตริค จำกัด‬

‭บริษัท‬ ‭แอ‬‭มเลน‬ ‭อิเลค‬‭ตริค‬ ‭จำกัด‬ ‭(AMLEN‬ ‭ELECTRIC‬ ‭COMPANY‬ ‭LIMITED)‬‭จด‬‭ทะเบียน‬

‭บริษัท‬ ‭วัน‬‭ที่‬ ‭1‬ ‭กรกฎาคม‬ ‭2558‬ ‭เลข‬‭ทะเบียน‬ ‭0125558015453‬ ‭ทาง‬‭บริษัท‬ ‭เป็น‬‭ตัวแทน‬‭ใน‬‭การ‬‭จัด‬

‭จำหน่าย‬‭สินค้า‬‭ของ‬ ‭Sediver‬ ‭(France)‬ ‭ใน‬‭ประเทศไทย‬‭ซึ่ง‬‭ทาง‬‭บริษัท‬‭มีหน้า‬‭ที่‬‭ใน‬‭การ‬‭จัดหา‬‭อุปกรณ์‬‭ที่‬

‭ใช้‬‭สำหรับ‬ ‭Transmission‬ ‭Line‬ ‭และ‬‭Substation‬‭ให้‬‭กับ‬‭ผู้รับ‬‭เหมา‬‭ที่‬‭เข้า‬‭ร่วม‬‭ใน‬‭การ‬‭ประกวด‬‭ราคา‬‭ของ‬

‭การ‬‭ไฟฟ้า‬‭ฝ่าย‬‭ผลิต‬ ‭หรือ‬ ‭EGAT‬ ‭รวม‬‭ทั้ง‬‭เป็น‬‭ตัวกลาง‬‭ใน‬‭การ‬‭ติดต่อ‬‭ประสาน‬‭งาน‬‭ระหว่าง‬ ‭Sediver,‬ ‭ผู้รับ‬

‭เหมา‬‭ใน‬‭ประเทศไทย‬‭,‬ ‭และ‬ ‭EGAT‬ ‭โดย‬‭มี‬‭สินค้า‬‭หลัก‬‭คือ‬ ‭Toughened‬ ‭Glass‬ ‭Insulator‬ ‭ที่‬‭ใช้‬‭สำหรับ‬

‭115 kV, 230 kV และ 500 kV ซึ่งมีฐานโรงงานการผลิตอยู่ที่ Nusco, Italy และ Shanghai, China‬

‭ภาพที่ 1.1‬‭บรรยากาศสถานที่ทำงาน‬

‭ที่มา : ภาพถ่ายสถานที่จริงภายในบริษัท ณ วันที่ 1 พฤศจิกายน 2567‬

‭1.3.2 ที่ตั้งของบริษัท‬

‭25/2‬ ‭หมู่‬‭ที่‬ ‭4‬ ‭ถนน‬‭บางกรวย‬‭-‬‭ไทรน้อย‬ ‭ตำบล‬‭บางบัวทอง‬‭อำเภอ‬‭บางบัวทอง‬‭จังหวัด‬‭นนทบุรี‬

‭11110‬

‭1.3.3 ประเภทของธุรกิจ‬

‭บริษัท‬ ‭แอ‬‭มเลน‬ ‭อิเลค‬‭ตริค‬ ‭จำกัด‬‭จัด‬‭อยู่‬‭ใน‬‭กลุ่ม‬‭ธุรกิจ‬‭พาณิช‬‭ยกร‬‭รม‬‭ที่‬‭มี‬‭ลักษณะ‬‭เป็น‬‭ธุรกิจ‬‭แบบ‬ ‭B2B‬

‭และ‬ ‭B2C‬ ‭ร่วม‬‭ถึง‬ ‭B2B2C‬ ‭ซึ่ง‬‭เกี่ยวข้อง‬‭กับ‬‭การ‬‭จัด‬‭จำหน่าย‬ ‭อุปกรณ์‬‭ไฟฟ้า‬ ‭หม้อแปลงไฟ‬‭ฟ้า‬ ‭และ‬

‭ฉนวนไฟฟ้า‬

‭1.3.4 ข้อมูลการติดต่อ‬

‭Tel : 021901748‬

‭Email : info@amlene.com‬

https://www.google.co.th/maps/search/25%2F2+%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88+4+%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%A2-%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A2+%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87+%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87+%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5+%7C+%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97+%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%99+%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%84%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%84+%E0%B8%88%E0%B8%B3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94
https://www.google.co.th/maps/search/25%2F2+%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88+4+%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%A2-%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A2+%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87+%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87+%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5+%7C+%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97+%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%99+%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%84%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%84+%E0%B8%88%E0%B8%B3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94


‭3‬

‭1.3.5 สัญลักษณ์‬

‭ภาพที่ 1.2‬‭สัญลักษณ์ประจำบริษัท‬

‭1.4 ชื่อ-สกุลและตำแหน่งพนักงานที่ปรึกษา‬

‭คุณ พงศธร หันตุลา  ผู้จัดการฝ่ายขาย (Sales Manager)‬

‭1.5 ระยะเวลาในการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา‬

‭วันที่ 1 พฤศจิกายน 2567 ถึงวันที่ 28 กุมภาพันธ์ 2568‬



‭4‬

‭บทที่ 2‬

‭การทบทวนเอกสารและวรรณกรรมที่เกียวข้อง‬

‭การศึกษาเรื่อง “‬‭การบริหารความสัมพันธ์ของลูกค้าด้วย‬‭การตลาดผ่านอีเมล‬‭” มีการทบทวน‬

‭เอกสารและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ดังนี้‬

‭2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing)‬

‭2.2 กลยุทธ์การตลาดดิจิทัลที่ใช้ในอุตสาหกรรม B2B และ B2C‬

‭2.3‬‭ปัญญาประดิษฐ์ Artificial Intelligence (AI)‬

‭2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing)‬

‭จาก‬‭ข้อมูล‬‭ของ‬‭สำนักงาน‬‭สถิติ‬‭แห่ง‬‭ชาติ‬ ‭เผย‬ ‭ผล‬‭สำรวจ‬‭การ‬‭มี‬‭การ‬‭ใช้‬‭เทคโนโลยี‬‭สารสนเทศ‬‭และ‬

‭การ‬‭สื่อสาร‬ ‭ไตรมาส‬ ‭3‬ ‭ปี‬‭2567‬‭มี‬‭การ‬‭เปลี่ยนแปลง‬‭เล็ก‬‭น้อย‬‭ระบุ‬‭ว่า‬‭มี‬‭ผู้‬‭ใช้‬‭อินเทอร์เน็ต‬‭59.2‬‭ล้าน‬‭คน‬

‭มี‬‭ผู้‬‭ใช้‬‭โทรศัพท์‬‭มือ‬‭ถือ‬ ‭62.9‬ ‭ล้าน‬‭คน‬ ‭(Thaipbs,2567)‬ ‭จึง‬‭ทำให้‬‭การ‬‭ตลาด‬‭ดิจิทัล‬‭มี‬‭ความ‬‭สำคัญ‬‭อย่าง‬‭ยิ่ง‬

‭ต่อ‬‭ธุรกิจ‬‭ใน‬‭ปัจจุบัน‬ ‭เนื่องจาก‬‭โลก‬‭ดิจิทัล‬‭มี‬‭การ‬‭เปลี่ยนแปลง‬‭อย่าง‬‭รวดเร็ว‬ ‭ผู้‬‭บริโภค‬‭ใช้‬‭เวลา‬‭ส่วน‬‭ใหญ่‬‭อยู่‬

‭บน‬‭โลก‬‭ออนไลน์‬ ‭ธุรกิจ‬‭จึง‬‭จำเป็น‬‭ต้อง‬‭ปรับ‬‭ตัว‬‭ให้‬‭เข้า‬‭กับ‬‭พฤติกรรม‬‭ผู้‬‭บริโภค‬‭ที่‬‭เปลี่ยน‬‭ไป‬ ‭โดย‬‭การ‬‭ตลาด‬

‭ดิจิทัลจะเป็นกลยุทธ์ที่ช่วยให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและมีประสิทธิภาพมากขึ้น‬

‭กลยุทธ์‬‭การ‬‭ตลาด‬‭ดิจิทัล‬ ‭หรือ‬ ‭Digital‬ ‭Marketing‬ ‭Strategy‬ ‭คือ‬ ‭แผนการ‬‭ดำเนิน‬‭งาน‬‭ที่‬

‭ครอบคลุม‬‭ถึง‬‭เป้า‬‭หมาย‬ ‭กลยุทธ์‬ ‭งบ‬‭ประมาณ‬ ‭และ‬‭วิธี‬‭การ‬‭วัดผล‬ ‭ฯลฯ‬ ‭สำหรับ‬‭การ‬‭ส่ง‬‭เสริม‬‭การ‬‭ตลาด‬

‭ผลิตภัณฑ์‬‭บริการ‬‭หรือ‬‭แบรนด์‬‭ของ‬‭ธุรกิจ‬‭ผ่าน‬‭ช่อง‬‭ทาง‬‭ดิจิทัล‬‭ต่าง‬‭ๆ ‬‭โดย‬‭กลยุทธ์‬‭การ‬‭ตลาด‬‭ดิจิทัล‬‭ที่‬‭ดี‬‭ควร‬

‭สอดคล้อง‬‭กับ‬‭เป้า‬‭หมาย‬‭ทาง‬‭ธุรกิจ‬‭โดย‬‭เริ่ม‬‭จาก‬‭การ‬‭กำหนด‬‭เป้า‬‭หมาย‬‭ทาง‬‭ธุรกิจ‬ ‭จาก‬‭นั้น‬‭จึง‬‭กำหนด‬‭กลยุทธ์‬

‭การ‬‭ตลาด‬‭ดิจิทัล‬‭เพื่อ‬‭ดึงดูด‬‭กลุ่ม‬‭เป้า‬‭หมาย‬ ‭และ‬‭กำหนด‬‭งบ‬‭ประมาณ‬‭การ‬‭ตลาด‬‭พร้อม‬‭กับ‬‭วาง‬‭วิธี‬‭การ‬‭วัดผล‬

‭ซึ่ง‬‭ขั้น‬‭ตอน‬‭เหล่า‬‭นี้‬‭ล้วน‬‭เป็นการ‬‭วาง‬‭กลยุทธ์‬‭การ‬‭ตลาด‬‭ดิจิทัล‬‭ซึ่ง‬‭ก็‬‭จะ‬‭มี‬‭ความ‬‭คล้ายคลึง‬‭กับ‬‭การ‬‭วางแผน‬‭การ‬

‭ตลาด‬‭แบบ‬‭ดั้งเดิม‬ ‭(Traditional‬ ‭Marketing)‬ ‭แต่‬‭จะ‬‭มี‬‭ความ‬‭ต่าง‬‭ใน‬‭เรื่อง‬‭ของ‬‭ช่อง‬‭ทางการ‬‭สื่อสาร‬‭ไป‬‭ยัง‬

‭กลุ่มเป้าหมาย‬
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‭2.1.1กลยุทธ์ Digital Marketing Strategy ประกอบด้วย‬

‭1)‬ ‭การ‬‭กำหนด‬‭วัตถุประสงค์‬‭ที่‬‭ชัดเจน‬ ‭การ‬‭กำหนด‬‭วัตถุประสงค์‬‭เป็น‬‭หนึ่ง‬‭ใน‬‭กลยุทธ์‬‭สำคัญ‬‭ของ‬

‭Digital‬ ‭Marketing‬ ‭Strategy‬ ‭ซึ่ง‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭ทีม‬‭งาน‬‭สามารถ‬‭ติดตาม‬‭ความ‬‭คืบ‬‭หน้า‬‭และ‬‭ประเมิน‬‭ผลลัพธ์‬‭ได้‬

‭อย่าง‬‭เป็น‬‭ระบบ‬ ‭อีก‬‭ทั้ง‬‭ยัง‬‭เป็น‬‭แนวทาง‬‭ใน‬‭การ‬‭ดำเนิน‬‭งาน‬‭ด้าน‬‭การ‬‭ตลาด‬‭ดิจิทัล‬‭ให้‬‭มี‬‭ทิศทาง‬‭ที่‬‭ชัดเจน‬ ‭โดย‬

‭ทั่วไป‬‭การ‬‭กำหนด‬‭วัตถุประสงค์‬‭สามารถ‬‭อ้างอิง‬‭แนวคิด‬‭"SMART‬‭Goals"‬‭ซึ่ง‬‭ประกอบ‬‭ด้วย‬‭องค์‬‭ประกอบ‬

‭ดังต่อไปนี้‬

‭-‬‭Specific‬ ‭(‬‭เฉพาะ‬‭เจาะจง‬‭)‬ ‭เป้า‬‭หมาย‬‭ที่‬‭ตั้ง‬‭ขึ้น‬‭ควร‬‭มี‬‭ความ‬‭ชัดเจน‬‭และ‬‭เจาะจง‬ ‭เพื่อ‬‭ให้‬‭ทุก‬‭คนใน‬

‭ทีม‬‭เข้าใจ‬‭ตรง‬‭กัน‬‭และ‬‭สามารถ‬‭ดำเนิน‬‭งาน‬‭ไป‬‭ใน‬‭ทิศทาง‬‭เดียวกัน‬ ‭ตัวอย่าง‬‭เช่น‬ ‭หาก‬‭ต้องการ‬‭เพิ่ม‬‭ยอด‬‭ขาย‬

‭ควร‬‭กำหนด‬‭ราย‬‭ละเอียด‬‭เพิ่ม‬‭เติม‬ ‭เช่น‬ ‭อัตรา‬‭การ‬‭เติบโต‬‭ที่‬‭คาด‬‭หวัง‬‭และ‬‭ระยะ‬‭เวลา‬‭ใน‬‭การ‬‭ดำเนิน‬‭งาน‬‭เพื่อ‬

‭ให้สามารถติดตามผลได้‬

‭-‬‭Measurable‬ ‭(‬‭สามารถ‬‭วัดผล‬‭ได้‬‭)‬‭เป้า‬‭หมาย‬‭ควร‬‭มี‬‭เกณฑ์‬‭การ‬‭วัดผล‬‭ที่‬‭ชัดเจน‬‭ซึ่ง‬‭จะ‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭ธุรกิจ‬

‭สามารถติดตามความคืบหน้าและประเมินผลสำเร็จได้อย่างเป็นรูปธรรม‬

‭-‬‭Achievable‬ ‭(‬‭สามารถ‬‭ทำได้‬‭จริง‬‭)‬ ‭วัตถุประสงค์‬‭ที่‬‭กำหนด‬‭ควร‬‭คำนึง‬‭ถึง‬‭ขีด‬‭ความ‬‭สามารถ‬‭ของ‬

‭องค์กร‬ ‭เช่น‬ ‭งบ‬‭ประมาณ‬ ‭ทรัพยากร‬‭บุคคล‬ ‭และ‬‭ข้อ‬‭จำกัด‬‭อื่น‬ ‭ๆ ‬ ‭ทั้งนี้‬ ‭แม้‬‭เป้า‬‭หมาย‬‭ควร‬‭มี‬‭ความ‬‭ท้าทาย‬

‭แต่ก็ต้องสามารถดำเนินการให้สำเร็จได้‬

‭-‬‭Relevant‬ ‭(‬‭สอดคล้อง‬‭กับ‬‭กลยุทธ์‬‭ของ‬‭องค์กร‬‭)‬ ‭วัตถุประสงค์‬‭ที่‬‭กำหนด‬‭ควร‬‭เกี่ยวข้อง‬‭กับ‬‭เป้า‬

‭หมาย‬‭หลัก‬‭ของ‬‭องค์กร‬‭และ‬‭คำนึง‬‭ถึง‬‭ปัจจัย‬‭แวดล้อม‬‭ที่‬‭เกี่ยวข้อง‬ ‭เพื่อ‬‭ให้‬‭มั่นใจ‬‭ว่า‬‭กลยุทธ์‬‭ที่‬‭วาง‬‭ไว้‬‭จะ‬‭ช่วย‬‭ให้‬

‭องค์กรบรรลุเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ‬

‭-‬‭Time-bound‬‭(‬‭มี‬‭กรอบ‬‭ระยะ‬‭เวลา‬‭ที่‬‭ชัดเจน‬‭)‬‭ธุรกิจ‬‭ควร‬‭กำหนด‬‭ระยะ‬‭เวลา‬‭ที่‬‭แน่นอน‬‭สำหรับ‬‭การ‬

‭บรรลุเป้าหมาย เพื่อให้สามารถติดตามผลและปรับกลยุทธ์ได้อย่างเหมาะสม‬

‭2)‬ ‭การ‬‭ทำความ‬‭เข้าใจ‬‭เส้น‬‭ทาง‬‭ของ‬‭กลุ่ม‬‭เป้า‬‭หมาย‬ ‭(Customer‬ ‭Journey)‬ ‭อีก‬‭หนึ่ง‬‭องค์‬‭ประกอบ‬

‭สำคัญ‬‭ของ‬ ‭Digital‬ ‭Marketing‬ ‭Strategy‬ ‭คือ‬‭การ‬‭เข้าใจ‬ ‭"‬‭เส้น‬‭ทาง‬‭ของ‬‭กลุ่ม‬‭เป้า‬‭หมาย‬‭"‬ ‭ซึ่ง‬‭หมาย‬‭ถึง‬

‭กระบวนการ‬‭ที่‬‭ลูกค้า‬‭เข้า‬‭มา‬‭มี‬‭ปฏิสัมพันธ์‬‭กับ‬‭แบรนด์‬ ‭ตั้งแต่‬‭การ‬‭รับ‬‭รู้‬ ‭(Awareness)‬ ‭การ‬‭พิจารณา‬

‭(Consideration)‬ ‭ไป‬‭จนถึง‬‭การ‬‭ตัดสิน‬‭ใจ‬‭ซื้อ‬ ‭(Decision)‬ ‭และ‬‭การก‬‭ลับ‬‭มา‬‭ซื้อ‬‭ซ้ำ‬ ‭(Retention)‬ ‭การ‬

‭ทำความเข้าใจเส้นทางของลูกค้าจะช่วยให้ธุรกิจสามารถวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างเหมาะ‬

‭สม‬ ‭และ‬‭สามารถ‬‭นำ‬‭เสนอ‬‭เนื้อหา‬‭หรือ‬‭ข้อความ‬‭ที่‬‭สอดคล้อง‬‭กับ‬‭ความ‬‭ต้องการ‬‭ของ‬‭ลูกค้า‬‭ใน‬‭แต่ละ‬‭ขั้น‬‭ตอน‬

‭ได้อย่างมีประสิทธิภาพ‬

‭3)‬ ‭การ‬‭สร้าง‬‭คอน‬‭เทนต์‬‭ที่‬‭มี‬‭ประสิทธิภาพ‬‭(Content‬‭Strategy)‬‭ปัจจุบัน‬‭คอน‬‭เทนต์‬‭(Content)‬‭ถือ‬

‭เป็น‬‭เครื่อง‬‭มือ‬‭สำคัญ‬‭ใน‬‭การ‬‭สร้าง‬‭การ‬‭รับ‬‭รู้‬‭เกี่ยว‬‭กับ‬‭ธุรกิจ‬ ‭รวม‬‭ถึง‬‭กระตุ้น‬‭ยอด‬‭ขาย‬ ‭ดัง‬‭นั้น‬ ‭ธุรกิจ‬‭จึง‬‭จำเป็น‬
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‭ต้องมีกลยุทธ์ด้านคอนเทนต์ที่มีประสิทธิภาพโดยการวางแผนการสร้างคอนเทนต์ควรพิจารณาในด้าน‬

‭ต่าง‬ ‭ๆ ‬ ‭เช่น‬ ‭ช่อง‬‭ทางการ‬‭สื่อสาร‬‭ที่‬‭เหมาะ‬‭สม‬ ‭(‬‭เช่น‬ ‭โซ‬‭เชีย‬‭ลมี‬‭เดีย‬ ‭เว็บไซต์‬ ‭อีเมล‬‭)‬ ‭เป้า‬‭หมาย‬‭ของ‬‭เนื้อหา‬

‭เช่น‬ ‭การ‬‭สร้าง‬‭การ‬‭รับ‬‭รู้‬‭ของ‬‭แบรนด์‬ ‭(Brand‬ ‭Awareness)‬ ‭การก‬‭ระ‬‭ตุ้น‬‭ให้‬‭เกิด‬‭การ‬‭ซื้อ‬ ‭(Conversion)‬

‭หรือ‬‭การ‬‭รักษา‬‭ความ‬‭สัมพันธ์‬‭กับ‬‭ลูกค้า‬ ‭(Customer‬ ‭Engagement)‬ ‭การ‬‭ออกแบบ‬‭คอน‬‭เทนต์‬‭ให้‬

‭สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ดังกล่าวจะช่วยให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ‬

‭และเพิ่มโอกาสในการประสบความสำเร็จ‬

‭4)‬ ‭การ‬‭วิเคราะห์‬‭และ‬‭ปรับปรุง‬‭กลยุทธ์‬ ‭(Analysis‬ ‭&‬ ‭Optimization)‬ ‭เมื่อ‬‭ธุรกิจ‬‭มี‬‭กลยุทธ์‬ ‭Digital‬

‭Marketing‬ ‭Strategy‬ ‭ที่‬‭ชัดเจน‬‭แล้ว‬ ‭สิ่ง‬‭สำคัญ‬‭คือ‬‭การ‬‭ติดตาม‬‭และ‬‭วิเคราะห์‬‭ผลลัพธ์‬‭เป็น‬‭ประจำ‬ ‭การ‬

‭วิเคราะห์‬‭ข้อมูล‬‭จะ‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭ธุรกิจ‬‭สามารถ‬‭ระบุ‬‭จุด‬‭แข็ง‬‭และ‬‭จุด‬‭อ่อนข‬‭อง‬‭กลยุทธ์‬ ‭รวม‬‭ถึง‬‭สามารถ‬‭ปรับปรุง‬

‭ประสิทธิภาพได้อย่างต่อเนื่อง‬

‭ปัจจุบัน‬‭มี‬‭เครื่อง‬‭มือ‬‭วิเคราะห์‬‭มากมาย‬‭ที่‬‭ช่วย‬‭ให้การ‬‭ติดตาม‬‭ผลลัพธ์‬‭เป็น‬‭เรื่อง‬‭ง่าย‬‭ขึ้น‬ ‭เช่น‬ ‭Google‬

‭Analytics,‬ ‭Facebook‬ ‭Insights,‬ ‭SEMrush‬ ‭และ‬‭เครื่อง‬‭มือ‬‭อื่น‬ ‭ๆ ‬ ‭ซึ่ง‬‭สามารถ‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭ธุรกิจ‬‭วัดผล‬‭การ‬

‭ดำเนินงานและปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับสถานการณ์ได้อย่างทันทวงที‬

‭2.2 กลยุทธ์การตลาดดิจิทัลที่ใช้ในอุตสาหกรรม B2B และ B2C‬

‭นอก‬‭เหนือ‬‭จาก‬‭กลยุทธ์‬‭การ‬‭ตลาด‬‭แบบ‬‭ดั้งเดิม‬ ‭เช่น‬ ‭การ‬‭แจก‬‭จ่าย‬‭โบ‬‭ร‬‭ชัวร์‬ ‭การ‬‭ส่ง‬‭อีเมล‬ ‭การ‬‭ให้‬

‭พนักงาน‬‭ขาย‬‭เข้า‬‭พบ‬‭นำ‬‭เสนอ‬‭สินค้า‬‭โดยตรง‬ ‭หรือ‬‭การ‬‭เข้า‬‭ร่วม‬‭งาน‬‭แสดง‬‭สินค้า‬‭สำหรับ‬‭ผู้‬‭ประกอบ‬‭การ‬‭แล้ว‬

‭ใน‬‭ปัจจุบัน‬ ‭ธุรกิจ‬‭แบบ‬ ‭B2B‬ ‭จำเป็น‬‭ต้อง‬‭พึ่งพา‬‭การ‬‭ตลาด‬‭ดิจิทัล‬ ‭(Digital‬‭Marketing)‬‭เพื่อ‬‭เพิ่ม‬‭ขีด‬‭ความ‬

‭สามารถ‬‭ใน‬‭การ‬‭แข่งขัน‬ ‭สร้าง‬‭การ‬‭รับ‬‭รู้‬‭แบรนด์‬ ‭(Brand‬ ‭Awareness)‬ ‭และ‬‭เสริม‬‭สร้าง‬‭ความ‬‭น่า‬‭เชื่อ‬‭ถือ‬‭ให้‬

‭กับองค์กร‬

‭กลยุทธ์‬‭การ‬‭ตลาด‬‭ดิจิทัล‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭บริษัท‬‭สามารถ‬‭แสดง‬‭ถึง‬‭ความ‬‭เชี่ยวชาญ‬‭ใน‬‭อุตสาหกรรม‬ ‭ผ่าน‬

‭ช่อง‬‭ทางการ‬‭สื่อสาร‬‭ต่าง‬ ‭ๆ ‬‭ไม่‬‭ว่า‬‭จะ‬‭เป็น‬‭อีเมล‬‭(Email‬‭Marketing)‬‭หรือ‬‭แพลตฟอร์ม‬‭ออนไลน์‬‭อื่น‬‭ๆ ‬‭ซึ่ง‬

‭ช่วย‬‭ให้‬‭ลูกค้า‬‭รู้สึก‬‭เชื่อ‬‭มั่น‬‭ใน‬‭ศักยภาพ‬‭ของ‬‭องค์กร‬ ‭และ‬‭มั่นใจ‬‭ว่า‬ ‭หาก‬‭เลือก‬‭ใช้‬‭ผลิตภัณฑ์‬‭หรือ‬‭บริการ‬‭ของ‬

‭บริษัท‬ ‭ก็‬‭จะ‬‭สามารถ‬‭บรรลุ‬‭เป้า‬‭หมาย‬‭ทาง‬‭ธุรกิจ‬‭ได้‬‭อย่าง‬‭มี‬‭ประสิทธิภาพ‬ ‭นอกจาก‬‭นี้‬ ‭การ‬‭อ้างอิง‬‭ถึง‬‭ลูกค้า‬

‭ราย‬‭เดิม‬‭ที่‬‭มีชื่อ‬‭เสียง‬‭และ‬‭ได้‬‭รับ‬‭ประสบการณ์‬‭ที่‬‭ดี‬‭จาก‬‭บริษัท‬ ‭จะ‬‭ยิ่ง‬‭ช่วย‬‭สร้าง‬‭แรง‬‭จูงใจ‬‭ให้‬‭ลูกค้า‬‭ราย‬‭ใหม่‬

‭ตัดสินใจใช้บริการ‬

‭ใน‬‭ยุค‬‭ปัจจุบัน‬ ‭การ‬‭ค้นหา‬‭ข้อมูล‬‭เกี่ยว‬‭กับ‬‭สินค้า‬‭และ‬‭บริการ‬‭มัก‬‭เริ่ม‬‭ต้น‬‭จาก‬‭อินเทอร์เน็ต‬ ‭มากกว่า‬

‭การ‬‭โทรศัพท์‬‭สอบถาม‬‭โดยตรง‬ ‭แพลตฟอร์ม‬‭อย่าง‬‭Google‬‭จึง‬‭กลาย‬‭เป็น‬‭เครื่อง‬‭มือ‬‭สำคัญ‬‭สำหรับ‬‭ฝ่าย‬‭จัด‬

‭ซื้อ‬‭ของ‬‭องค์กร‬‭ใน‬‭การ‬‭สืบค้น‬‭ข้อมูล‬ ‭เปรียบ‬‭เทียบ‬‭ราคา‬ ‭และ‬‭ศึกษา‬‭ข้อมูล‬‭เชิง‬‭ลึก‬‭ก่อน‬‭ตัดสิน‬‭ใจ‬‭ซื้อ‬ ‭ซึ่ง‬‭การ‬
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‭ตลาด‬‭ผ่าน‬‭เครื่อง‬‭มือ‬‭ค้นหา‬ ‭(SEM)‬ ‭สามารถ‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭ธุรกิจ‬‭เข้า‬‭ถึง‬‭กลุ่ม‬‭เป้า‬‭หมาย‬‭ได้‬‭ตรง‬‭จุด‬‭และ‬‭เพิ่ม‬‭โอกาส‬

‭ในการขาย‬

‭อีเมล‬‭ยัง‬‭คง‬‭เป็น‬‭เครื่อง‬‭มือ‬‭สำคัญ‬‭สำหรับ‬‭การ‬‭สื่อสาร‬‭ทาง‬‭ธุรกิจ‬ ‭แม้‬‭จะ‬‭เป็น‬‭เทคโนโลยี‬‭ที่‬‭เกิด‬‭ขึ้น‬‭มา‬

‭น้อย‬‭กว่า‬ ‭50‬ ‭ปี‬ ‭แต่‬‭ด้วย‬‭ศักยภาพ‬‭ใน‬‭การ‬‭สื่อสาร‬‭ที่‬‭รวดเร็ว‬‭และ‬‭มี‬‭ประสิทธิภาพ‬ ‭ทำให้‬‭ยัง‬‭คง‬‭เป็น‬‭ช่อง‬‭ทาง‬

‭หลัก‬‭ที่‬‭องค์กร‬‭นิยม‬‭ใช้‬ ‭โดย‬‭เฉพาะ‬‭อย่าง‬‭ยิ่ง‬‭ใน‬‭บริบท‬‭ของ‬‭ธุรกิจ‬ ‭B2B‬ ‭อีเมล‬‭สามารถ‬‭แบ่ง‬‭ออก‬‭เป็น‬‭สอง‬

‭ประเภทหลัก ได้แก่‬

‭1.‬ ‭Marketing‬ ‭Email‬ ‭เป็น‬‭อีเมล‬‭ที่‬‭ส่ง‬‭ใน‬‭เชิง‬‭การ‬‭ตลาด‬ ‭โดย‬‭มัก‬‭มี‬‭จุด‬‭ประสงค์‬‭เพื่อ‬‭ประชาสัมพันธ์‬

‭สินค้า‬ ‭บริการ‬ ‭หรือ‬‭โปร‬‭โม‬‭ชั่น‬ ‭รวม‬‭ถึง‬‭กระตุ้น‬‭ให้‬‭ลูกค้า‬‭ดำเนิน‬‭การ‬‭บาง‬‭อย่าง‬ ‭เช่น‬ ‭การ‬‭ขอ‬‭ใบ‬‭เสนอ‬‭ราคา‬

‭หรือ‬‭การ‬‭ขอ‬‭ข้อมูล‬‭เพิ่ม‬‭เติม‬‭เกี่ยว‬‭กับ‬‭ผลิตภัณฑ์‬ ‭อีเมล‬‭ประเภท‬‭นี้‬‭ยัง‬‭อาจ‬‭ใช้‬‭ใน‬‭การ‬‭ติดตาม‬‭เอกสาร‬‭สำคัญ‬

‭เช่น‬ ‭ใบสั่ง‬‭ซื้อ‬ ‭(Purchasing‬ ‭Order),‬ ‭ใบ‬‭แจ้ง‬‭หนี้‬ ‭(Invoice),‬ ‭รายการ‬‭บรรจุ‬‭ภัณฑ์‬ ‭(Packing‬ ‭List),‬

‭ใบตราส่ง‬‭สินค้า‬ ‭(Bill‬ ‭of‬ ‭Lading),‬‭ใบ‬‭ส่ง‬‭ของ‬‭(Delivery‬‭Order),‬‭เอกสาร‬‭นำ‬‭เข้า‬‭/‬‭ส่ง‬‭ออก‬‭และ‬‭ประกัน‬

‭ภัยสินค้า‬

‭2.‬ ‭Transactional Email เป็นอีเมลที่ส่งโดยอัตโนมัติหรือกึ่งอัตโนมัติ เพื่อยืนยันหรือแจ้งเตือน‬

‭เกี่ยวกับสถานะการดำเนินงาน เช่น การยืนยันคำสั่งซื้อ การแจ้งสถานะการจัดส่งสินค้า หรือการ‬

‭ติดตามเอกสารสำคัญที่เกี่ยวข้องกับแต่ละโครงการ อีเมลประเภทนี้มีบทบาทสำคัญในการสร้างความ‬

‭สัมพันธ์อันดีระหว่างธุรกิจและลูกค้า อีกทั้งช่วยเสริมสร้างความน่าเชื่อถือและความไว้วางใจในระยะ‬

‭ยาว‬

‭2.2.3 ประโยชน์และความสำคัญของอีเมล‬

‭อีเมลเป็นรูปแบบการสื่อสารที่ทันสมัยรูปแบบหนึ่งที่มีความสำคัญ ดังนี้‬

‭1.‬ ‭ทำให้‬‭การ‬‭ให้การ‬‭ติดต่อ‬‭สื่อสาร‬‭ทั่ว‬‭โลก‬‭เป็น‬‭ไป‬‭อย่าง‬‭รวดเร็ว‬‭ทันที‬ ‭โดย‬‭ระยะ‬‭ทาง‬‭ไม่‬‭เป็น‬‭อุปสรรค‬

‭สำหรับ‬‭อีเมล‬ ‭ซึ่ง‬‭ใน‬‭ทุก‬‭แห่ง‬‭ทั่ว‬‭โลก‬‭ที่‬‭มี‬‭เครือ‬‭ข่าย‬‭คอมพิวเตอร์‬‭เชื่อม‬‭ต่อ‬‭ถึงกัน‬ ‭จะ‬‭สามารถ‬‭เข้าไป‬‭สถาน‬‭ที่‬

‭เหล่า‬‭นั้น‬‭ได้‬‭ทุก‬‭ที่‬ ‭ทำให้‬‭ผู้คน‬‭ทั่ว‬‭โลก‬‭ติดต่อ‬‭ถึงกัน‬‭ได้‬‭ทันที‬ ‭ผู้รับ‬‭สามารถ‬‭ที่‬‭จะ‬‭รับ‬‭ข่าวสาร‬‭จาก‬‭อีเมล‬‭ได้‬‭แทบ‬

‭จะทันทีที่ผู้ส่งจดหมายส่งข้อมูลผ่านทางคอมพิวเตอร์เสร็จสิ้น‬

‭2.‬ ‭สามารถ‬‭ส่ง‬‭จดหมาย‬‭ถึง‬‭ผู้รับ‬‭ที่‬‭ต้องการ‬‭ได้‬‭ทุก‬‭เวลา‬‭แม้‬‭ผู้รับ‬‭จะ‬‭ไม่‬‭ได้‬‭อยู่‬‭ที่‬‭หน้า‬‭จอ‬‭หรือ‬‭คอมพิวเตอร์‬

‭ก็ตาม‬ ‭จดหมาย‬‭จะ‬‭ถูก‬‭เก็บ‬‭ไว้‬‭ใน‬‭ตู้จดหมาย‬‭ของ‬‭คอมพิวเตอร์‬‭และ‬‭เป็น‬‭ส่วน‬‭ตัว‬‭จนกว่า‬‭เจ้าของ‬‭จดหมาย‬‭ที่‬‭มี‬

‭รหัสผ่านจะเปิดตู้จดหมายของตนเอง‬

‭3.‬ ‭สามารถ‬‭ส่ง‬‭จดหมาย‬‭ถึง‬‭ผู้รับ‬‭หลาย‬ ‭ๆ ‬ ‭คน‬‭ได้‬‭ใน‬‭เวลา‬‭เดียวกัน‬ ‭โดย‬‭ไม่‬‭ต้อง‬‭เสีย‬‭เวลา‬‭ส่ง‬‭ให้‬ ‭ที‬‭ละคน‬

‭กรณี‬‭นี้‬‭จะ‬‭ใช้‬‭กับ‬‭จดหมาย‬‭ที่‬‭เป็น‬‭ข้อความ‬‭เดียวกัน‬ ‭เช่น‬‭หนังสือ‬‭เวียน‬‭แจ้ง‬‭ข่าว‬‭ให้‬‭สมาชิก‬‭ใน‬‭กลุ่ม‬‭ทราบ‬‭หรือ‬

‭เป็นการนัดหมายระหว่างสมาชิกในกลุ่ม เป็นต้น‬
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‭4.‬ ‭ช่วย‬‭ประหยัด‬‭เวลา‬‭และ‬‭ลด‬‭เวลา‬‭ใน‬‭การ‬‭เดิน‬‭ทาง‬‭ไป‬‭ส่ง‬‭จดหมาย‬‭ถึง‬‭ตู้‬‭ไปรษณีย์‬‭หรืิิอ‬ ‭ที่ทำการ‬

‭ไปรษณีย์‬ ‭ประหยัด‬‭ค่า‬‭ใช้‬‭จ่าย‬‭ใน‬‭การ‬‭ส่ง‬ ‭เนื่องจาก‬‭ไม่‬‭ต้อง‬‭คำนึง‬‭ถึง‬‭ปริมาณ‬‭น้ำ‬‭หนัก‬ ‭และ‬‭ระยะ‬‭ทาง‬‭ของ‬

‭จดหมายเหมือนกับไปรษณีย์ธรรมดา‬

‭5.‬ ‭ผู้รับ‬‭จดหมาย‬‭สามารถ‬‭เรียก‬‭อ่าน‬‭จดหมาย‬‭ได้‬‭ทุก‬‭เวลา‬‭ตาม‬‭สะดวก‬ ‭ซึ่ง‬‭จะ‬‭ทำให้‬‭ทราบ‬‭ว่า‬‭ใน‬

‭ตู้จดหมาย‬‭ของ‬‭ผู้รับ‬‭มี‬‭จดหมาย‬‭กี่‬‭ฉบับ‬ ‭มี‬‭จดหมาย‬‭ที่‬‭อ่าน‬‭แล้ว‬ ‭และ‬‭ยัง‬‭ไม่‬‭ได้‬‭เรียก‬‭อ่าน‬‭กี่‬‭ฉบับ‬ ‭เมื่อ‬‭อ่าน‬

‭จดหมายฉบับใดแล้ว หากต้องการลบทิ้งก็สามารถเก็บข้อความไว้‬

‭ในรูปของแฟ้มข้อมูลได้ หรือจะพิมพ์ออกมาลงกระดาษก็ได้เช่นกัน‬

‭6.‬ ‭สามารถ‬‭ถ่าย‬‭โอน‬‭แฟ้ม‬‭ข้อมูล‬ ‭(Transferring‬ ‭Files)‬ ‭แนบ‬‭ไป‬‭กับ‬‭จดหมาย‬‭ถึง‬‭ผู้รับ‬‭ได้‬ ‭ทำให้‬‭การ‬

‭แลก‬‭เปลี่ยน‬‭ข่าวสาร‬‭เป็น‬‭ไป‬‭ได้‬‭โดย‬‭สะดวก‬ ‭รวดเร็ว‬ ‭ทัน‬‭เวลา‬ ‭และ‬‭ทัน‬‭เหตุการณ์‬ ‭จาก‬‭ความ‬‭สำคัญ‬‭ของ‬

‭อีเมลที่สามารถอำนวยประโยชน์ให้กับผู้ใช้อย่างคุ้มค่า‬

‭จาก‬‭ปัจจัย‬‭ทั้งหมด‬‭ที่‬‭กล่าว‬‭มา‬ ‭ส่ง‬‭ผล‬‭ให้‬‭อีเมล‬‭กลาย‬‭เป็น‬‭องค์‬‭ประกอบ‬‭ที่‬‭มี‬‭ความ‬‭สำคัญ‬‭อย่าง‬‭ยิ่ง‬‭ใน‬

‭สำนักงาน‬‭แทบ‬‭ทุก‬‭แห่ง‬‭ทั่ว‬‭โลก‬ ‭โดย‬‭ทำ‬‭หน้าที่‬‭เป็น‬‭ช่อง‬‭ทางการ‬‭สื่อสาร‬‭ที่‬‭เอื้อ‬‭ให้การ‬‭ติดต่อ‬‭ระหว่าง‬‭บุคคล‬

‭และ‬‭องค์กร‬‭เป็น‬‭ไป‬‭อย่าง‬‭สะดวก‬ ‭รวดเร็ว‬ ‭และ‬‭มี‬‭ประสิทธิภาพ‬‭มาก‬‭ยิ่ง‬‭ขึ้น‬ ‭นอกจาก‬‭นี้‬ ‭อีเมล‬‭ยัง‬‭เป็น‬‭เครื่อง‬

‭มือสำคัญในการเชื่อมโยงสมาชิกในชุมชนโลกให้สามารถติดต่อสื่อสารผ่านระบบคอมพิวเตอร์ได้ทุกที่‬

‭ทุก‬‭เวลา‬ ‭อัน‬‭เป็นการ‬‭เสริม‬‭สร้าง‬‭ความ‬‭คล่อง‬‭ตัว‬‭ใน‬‭การ‬‭ดำเนิน‬‭งาน‬‭ทั้ง‬‭ใน‬‭ระดับ‬‭บุคคล‬‭และ‬‭ระดับ‬‭องค์กร‬

‭รวมถึงสนับสนุนการขับเคลื่อนธุรกิจให้สามารถปรับตัวและแข่งขันได้อย่างมีประสิทธิภาพในยุคดิจิทัล‬

‭2.3 ปัญญาประดิษฐ์ (Artificial Intelligence: AI)‬

‭ปัญญา‬‭ประดิษฐ์‬ ‭(AI)‬ ‭เป็น‬‭เทคโนโลยี‬‭ที่‬‭มี‬‭บทบาท‬‭สำคัญ‬‭และ‬‭ได้‬‭รับ‬‭ความ‬‭นิยม‬‭อย่าง‬‭แพร่‬‭หลาย‬‭ใน‬

‭ปัจจุบัน‬ ‭โดย‬ ‭AI‬ ‭คือ‬‭ระบบ‬‭คอมพิวเตอร์‬‭ที่‬‭ถูก‬‭พัฒนา‬‭ให้‬‭สามารถ‬‭เรียน‬‭รู้‬‭และ‬‭ประมวล‬‭ผล‬‭ข้อมูล‬‭โดย‬

‭อัตโนมัติ‬ ‭ซึ่ง‬‭มี‬‭ความ‬‭สามารถ‬‭ใน‬‭การ‬‭วิเคราะห์‬‭ข้อมูล‬ ‭สร้าง‬‭แบบ‬‭จำลอง‬ ‭และ‬‭อำนวย‬‭ความ‬‭สะดวก‬‭ให้‬‭กับ‬‭ผู้‬

‭ใช้งาน อีกทั้งยังสามารถคำนวณและตัดสินใจได้อย่างแม่นยำ คล้ายคลึงกับกระบวนการคิดของมนุษย์‬

‭2.3.1 จุดประสงค์ของการใช้ AI‬

‭AI‬ ‭ถูก‬‭นำ‬‭มา‬‭ใช้‬‭เพื่อ‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭มนุษย์‬‭สามารถ‬‭ตัดสิน‬‭ใจ‬‭ใน‬‭เรื่อง‬‭ที่‬‭ซับ‬‭ซ้อน‬‭ได้‬‭ง่าย‬‭ขึ้น‬ ‭โดย‬‭การ‬‭สกัด‬

‭ข้อมูล‬‭และ‬‭นำ‬‭เสนอ‬‭ข้อมูล‬‭ใน‬‭รูป‬‭แบบ‬‭ที่‬‭เข้าใจ‬‭ได้‬‭ง่าย‬‭อีก‬‭ทั้ง‬‭ยัง‬‭ช่วย‬‭ลด‬‭ภาระ‬‭งาน‬‭ของ‬‭มนุษย์‬‭รวม‬‭ถึง‬‭สามารถ‬

‭ทำงาน‬‭ที่‬‭มี‬‭ความ‬‭เสี่ยง‬‭สูง‬‭แทน‬‭มนุษย์‬‭ได้‬ ‭เช่น‬ ‭งาน‬‭ก่อสร้าง‬‭อาคาร‬ ‭การ‬‭ทดลอง‬‭ทาง‬‭วิทยาศาสตร์‬ ‭หรือ‬

‭แม้แต่การทำการตลาดเชิงลึก‬
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‭ในปี‬ ‭2023‬ ‭การนำ‬ ‭AI‬ ‭มา‬‭ใช้‬‭ใน‬‭ภาค‬‭ธุรกิจ‬‭เพิ่ม‬‭ขึ้น‬‭อย่าง‬‭มี‬‭นัย‬‭สำคัญ‬ ‭โดย‬‭เฉพาะ‬‭ใน‬‭อุตสาหกรรม‬

‭การ‬‭ตลาด‬ ‭เนื่องจาก‬ ‭AI‬‭มี‬‭ศักยภาพ‬‭ใน‬‭การ‬‭ลด‬‭ความ‬‭เหลื่อม‬‭ล้ำ‬‭ใน‬‭การ‬‭เข้า‬‭ถึง‬‭ข้อมูล‬‭และ‬‭ช่วย‬‭ประหยัด‬‭เวลา‬

‭ใน‬‭การ‬‭ดำเนิน‬‭งาน‬ ‭ทำให้‬‭มนุษย์‬‭สามารถ‬‭มุ่ง‬‭เน้น‬‭ไป‬‭ที่‬‭งาน‬‭ที่‬‭ต้อง‬‭ใช้‬‭ความ‬‭คิด‬‭สร้างสรรค์‬‭และ‬‭การ‬‭วาง‬‭กลยุทธ์‬

‭มาก‬‭ขึ้น‬ ‭อย่างไร‬‭ก็ตาม‬ ‭การนำ‬ ‭AI‬ ‭มา‬‭ใช้‬‭ใน‬‭เชิง‬‭พาณิชย์‬‭จำเป็น‬‭ต้อง‬‭มี‬‭การ‬‭พัฒนา‬‭และ‬‭วิจัย‬‭อย่าง‬‭ต่อ‬‭เนื่อง‬

‭เพื่อให้ AI สามารถทำงานได้อย่างสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ขององค์กร‬

‭2.3.2 ประโยชน์ของ AI‬

‭1.‬ ‭ลดความผิดพลาดของมนุษย์‬

‭-‬ ‭หากระบบ AI ได้รับการตั้งโปรแกรมอย่างถูกต้อง จะสามารถทำงานได้โดยปราศจาก‬

‭ข้อผิดพลาด‬

‭-‬ ‭โมเดล AI ถูกพัฒนาจากกระบวนการวิเคราะห์และคาดการณ์ ทำให้สามารถดำเนิน‬

‭งานได้อย่างแม่นยำ‬

‭2.‬ ‭เพิ่มประสิทธิภาพการทำงาน‬

‭-‬ ‭AI ช่วยลดระยะเวลาและทรัพยากรในการดำเนินงาน พร้อมทั้งช่วยให้ได้ผลลัพธ์ที่ถูก‬

‭ต้องและมีประสิทธิภาพ‬

‭-‬ ‭สามารถประมวลผลข้อมูลขนาดใหญ่ (Big Data) ได้อย่างรวดเร็วและแม่นยำ‬

‭-‬ ‭AI มีอัลกอริทึมขั้นสูงที่สามารถวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึกและสรุปผลได้อย่างมี‬

‭ประสิทธิภาพ‬

‭3.‬ ‭ช่วยปรับปรุงกระบวนการทำงาน‬

‭-‬ ‭AI ช่วยให้ธุรกิจสามารถเพิ่มผลผลิตและรายได้ผ่านการเพิ่มประสิทธิภาพการดำเนิน‬

‭งาน‬

‭-‬ ‭ช่วยลดขั้นตอนที่ซับซ้อน และทำให้กระบวนการดำเนินงานเป็นระบบมากขึ้น‬

‭4.‬ ‭สามารถทำงานได้ตลอด 24 ชั่วโมง‬

‭-‬ ‭ระบบ AI สามารถปฏิบัติงานได้อย่างต่อเนื่องโดยไม่จำเป็นต้องหยุดพัก แตกต่างจาก‬

‭มนุษย์ที่มีข้อจำกัดด้านเวลา‬

‭-‬ ‭AI ได้รับการออกแบบให้สามารถทำงานในระยะเวลานานและรองรับงานที่มีลักษณะ‬

‭ซ้ำซ้อน‬



‭10‬

‭AI‬ ‭เป็น‬‭เทคโนโลยี‬‭ที่‬‭มี‬‭ศักยภาพ‬‭ใน‬‭การ‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭ชีวิต‬‭ของ‬‭มนุษย์‬‭สะดวก‬‭สบาย‬‭มาก‬‭ยิ่ง‬‭ขึ้น‬ ‭อีก‬‭ทั้ง‬‭ยัง‬

‭ช่วย‬‭ลด‬‭ต้นทุน‬‭ใน‬‭การ‬‭ดำเนิน‬‭งาน‬ ‭และ‬‭เพิ่ม‬‭ประสิทธิภาพ‬‭ใน‬‭การ‬‭บริหาร‬‭จัดการ‬ ‭แม้ว่า‬‭การ‬‭พัฒนา‬ ‭AI‬ ‭อาจ‬

‭สร้าง‬‭ความ‬‭เปลี่ยนแปลง‬‭ให้‬‭กับ‬‭วิถี‬‭ชีวิต‬‭และ‬‭การ‬‭ทำงาน‬‭ของ‬‭มนุษย์‬ ‭แต่‬‭การ‬‭ปรับ‬‭ตัว‬‭และ‬‭เรียน‬‭รู้‬‭เทคโนโลยี‬

‭ใหม่‬‭อย่าง‬‭เหมาะ‬‭สม‬‭จะ‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭เรา‬‭สามารถ‬‭ใช้‬‭ประโยชน์‬‭จาก‬ ‭AI‬ ‭ได้‬‭อย่าง‬‭สูงสุด‬‭แทนที่‬‭จะ‬‭ต่อ‬‭ต้าน‬‭การ‬

‭เปลี่ยนแปลง‬ ‭การ‬‭ทำความ‬‭เข้าใจ‬‭และ‬‭ปรับ‬‭ตัว‬‭ให้‬‭เข้า‬‭กับ‬ ‭AI‬ ‭จะ‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭มนุษย์‬‭อยู่‬‭ใน‬‭ตำแหน่ง‬‭ที่‬‭ได้‬‭เปรียบ‬

‭และสามารถใช้เทคโนโลยีนี้เพื่อยกระดับการดำเนินงานให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น‬
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‭บทที่ 3‬

‭ภาระหน้าที่และปัญหาในการปฏิบัติงาน‬

‭3.1 ลักษณะงานที่ได้รับมอบหมายระหว่างการฝึกปฏิบัติสหกิจศึกษา‬

‭3.1.1 งานหลัก‬

‭3.1.1.1 เป็นผู้ช่วยจัดการฝ่ายขายในการจัดหาสินค้า‬

‭3.1.1.2 ช่วยเหลือทีมงานในการจัดการและเตรียมเอกสารสำหรับลูกค้าของบริษัท‬

‭3.1.1.3 ช่วยเหลือและประสานงานในการติดต่อผ่านช่องทางต่าง ๆ‬

‭3.2 รายละเอียดและขั้นตอนในการปฏิบัติงาน‬

‭ขั้นที่ 1 ศึกษาข้อมูลพื้นฐานของธุรกิจและผลิตภัณฑ์‬

‭1)‬ ‭ทำความเข้าใจ Toughened Glass Insulator และมาตรฐานแรงดันไฟฟ้า‬

‭(115 kV, 230 kV, 500 kV)‬

‭2)‬ ‭วิเคราะห์ กระบวนการจัดหาและการทำสัญญาสั่งซื้อ‬

‭ภาพที่ 3.1‬‭ทำความเข้าใจ Toughened Glass Insulator‬‭และมาตรฐานแรงดันไฟฟ้า‬
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‭ขั้นที่ 2 วิเคราะห์กระบวนการประสานงาน‬

‭1)‬ ‭สำรวจ Pain Points ของผู้รับเหมาและ Sediver‬

‭ขั้นที่ 3 ศึกษาขั้นตอนการจัดเตรียมเอกสารการสั่งของและส่งของรวมถึงการนำส่งเอกสาร‬

‭ภาพที่ 3.2‬‭ศึกษาจัดเตรียมและจัดเรียนเอกสารตามหมวดหมู่‬

‭1)‬ ‭เอกสารที่เกี่ยวข้องกับการสั่งของ (Purchasing Process) ประกอบไปด้วย‬

‭-‬ ‭Purchase Order (PO) ใบสั่งซื้อสินค้าจากลูกค้า‬

‭-‬ ‭Quotation (ใบเสนอราคา) ข้อมูลราคาสินค้าจากบริษัท‬

‭-‬ ‭Invoice (ใบแจ้งหนี้) เอกสารเรียกเก็บเงินจากลูกค้า‬

‭-‬ ‭Proforma Invoice ใบแจ้งราคาล่วงหน้าก่อนออกใบแจ้งหนี้จริง‬

‭-‬ ‭Letter of Credit (L/C) หรือ Payment Terms วิธีการชำระเงิน‬

‭ที่กำหนดไว้‬

‭2)‬ ‭เอกสารที่เกี่ยวข้องกับการส่งของ (Logistics & Shipping Process)‬

‭-‬ ‭Packing List (ใบกำกับสินค้า) รายการสินค้าที่จัดส่ง‬

‭-‬ ‭Bill of Lading (B/L) เอกสารขนส่งสินค้าทางเรือ‬

‭-‬ ‭Certificate of Origin (C/O) เอกสารรับรองแหล่งกำเนิดสินค้า (‬

‭กรณีต้องใช้สิทธิพิเศษทางภาษี)‬

‭-‬ ‭Customs Clearance (พิธีการศุลกากร) เอกสารสำหรับนำเข้าส่ง‬

‭ออก‬
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‭3.3 ปัญหาการปฏิบัติงานระหว่างฝึกสหกิจศึกษา‬

‭3.3.1 ปัญหาในการปฏิบัติงานและขั้นตอนการแก้ปัญหา‬

‭จากการปฏิบัติงานในบริษัท แอมเลน อิเลคทริค จำกัด ทำให้ได้รับความรู้และประสบการณ์ที่‬

‭มีคุณค่า ซึ่งสามารถนำไปประยุกต์ใช้ในการทำงานในอนาคตได้อย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ ยัง‬

‭เป็นโอกาสในการนำความรู้ที่ได้รับจากมหาวิทยาลัยมาปรับใช้ให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมของ‬

‭องค์กรได้เป็นอย่างดี ทั้งนี้ ตลอดระยะเวลาของการปฏิบัติงาน พบว่ามีปัญหาเกิดขึ้นเพียงบางประการ‬

‭เท่านั้น ซึ่งสามารถแก้ไขและปรับปรุงได้อย่างเหมาะสม ส่งผลให้การทำงานเป็นไปอย่างราบรื่นและ‬

‭เกิดประสิทธิภาพ ดังตารางที่ 3.1‬

‭ปัญหาในการปฏิบัติงาน‬ ‭ขั้นตอนในการแก้ไขปัญหา‬

‭-‬ ‭การติดต่อประสานงาน ที่ค่อนข้างล้าช้า‬

‭เนื่องจากทางบริษัทผู้รับเหมา บาง‬

‭บริษัท มีการติดต่อประสานงานที่ยาก‬

‭โดยใช้เวลาในการตอบกลับค่อนข้างนาน‬

‭และการนัดหมายในการจัดส่งเอกสารมี‬

‭ความล่าช้า คลาดเคลื่อนบ่อยส่งผล‬

‭ให้การจัดเตรียมเอกสารล่าช้าอีกทั้ง‬

‭-‬ ‭จำนวน e-mail ของบริษัทมีจำนวนมาก‬

‭เนื่องจาก โครงการในการก่อสร้างใช้‬

‭ระยะเวลานาน จึงมีโอกาส ทำให้สับสน‬

‭-‬ ‭การใช้ภาษาอังกฤษแบบทางการในการ‬

‭ติดต่อ‬

‭-‬ ‭กำหนด Deadline ให้ชัดเจนทุก ๆ การ‬

‭ติดต่อผ่่านการระบุวันที่ต้องการคำตอบใน‬

‭เอกสารที่ต้องการส่งใช้ สี หรือทำ‬

‭Reminder ให้กับผู้เกี่ยวข้อง‬

‭-‬ ‭สร้าง Email Template ที่สั้น กระชับ‬

‭เข้าใจง่าย ลดเวลาในการร่างข้อความใหม่‬

‭เพิ่ม หัวข้อสำคัญเป็น Bullet Points เพื่อ‬

‭ลดความซับซ้อน‬

‭-‬ ‭Digital Workflow ใช้ Google Drive‬

‭หรือ dropbox ให้ผู้เกี่ยวข้องเข้าถึง‬

‭เอกสารได้ตลอด เราไม่จำเป็นต้องจัดการ‬

‭อีเมลทั้งหมดเอง‬

‭-‬ ‭ปรับปรุงการใช้ภาษาอังกฤษทางการใน‬

‭การติดต่ออย่าง grammaly ในการตรวจ‬

‭สอบไวยากรณ์ก่อนส่งอีเมล‬

‭ตารางที่ 3.1‬‭ปัญหาการปฏิบัติงานระหว่างฝึกสหกิจศึกษา‬
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‭บทที่ 4‬

‭รายละเอียดของการปฏิบัติงาน‬

‭จากการปฏิบัติงาน ณ บริษัท แอมเลน อิเลคตริค จำกัด ตำแหน่งผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายขาย ซึ่ง‬

‭ในการปฏิบัติงานในแต่ละเดือนจะมีความคล้ายคลึงกัน โดยได้รับมอบหมายจากพนักงานที่ปรึกษา‬

‭และได้รับคำแนะนำปรึกษาปัญหาต่าง ๆ ที่ เกิดขึ้นระหว่างกาปฏิบัติงาน ซึ่งสามรถสรุปการปฏิบัติได้‬

‭ดั้งนี้‬

‭4.1 รายละเอียดสรุปผลของการปฏิบัติงาน‬

‭ขั้นตอนที่ 1 ศึกษาข้อมูลพื้นฐานของธุรกิจและผลิตภัณฑ์ทำความเข้าใจ Toughened Glass‬

‭Insulator และมาตรฐานแรงดันไฟฟ้า (115 kV, 230 kV, 500 kV)‬

‭ขั้นตอนที่ 2 วิเคราะห์กระบวนการประสานงานสำรวจ Pain Points ของผู้รับเหมาและ‬

‭Sediver‬

‭ขั้นตอนที่ 3 ศึกษาขั้นตอนการจัดเตรียมเอกสารการสั่งของและส่งของเอกสารที่เกี่ยวข้องกับ‬

‭การสั่งของ (Purchasing Process) ร่วมถึงเอกสารที่เกี่ยวข้องกับการส่งของ (Logistics & Shipping‬

‭Process)ในการนำส่ง‬

‭4.2 แนวทางในการแก้ไขปัญหาในการปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมาย‬

‭จากการปฏิบัติงานพบปัญหาต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการ‬‭ปฏิบัติงานในระหว่างออกสหกิจศึกษา‬

‭จึงเกิดความคิดที่จะปรับปรุงและแก้ไขปัญหาที่พบระหว่างการปฏิบัติสหกิจศึกษาโดยมีข้อเสนอแนะ‬

‭เพื่อปรับปรุงแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นดังต่อไปนี้‬

‭4.2.1‬ ‭ด้าน‬‭ปัญหา‬‭การ‬‭สื่อสาร‬‭ภายใน‬ ‭และ‬ ‭ภายนอก‬‭องค์กร‬ ‭ได้‬‭ศึกษา‬‭รับ‬‭จาก‬‭คำ‬‭แนะนำ‬‭ของ‬‭ที่‬

‭ปรึกษาสหกิจศึกษาและพนักงานที่ปรึกษาจึงมีการนำมาปรับปรุงให้มีการสื่อสารที่ดีขึ้นให้มีความเข้าใจ‬

‭ง่ายและเพิ่มทักษะการสื่อสารกับการประสานงานงานที่มีคุณภาพยิ่งขึ้นรวมถึงการสื่อสารผ่านอีเมล‬

‭4.2.2‬ ‭ด้าน‬‭ปัญหา‬‭ของ‬‭การ‬‭ขาด‬‭การ‬‭วางแผน‬ ‭ที่‬‭ไม่‬‭การ‬‭ว่าง‬‭แผน‬‭สำรอง‬‭สำหรับ‬‭การ‬‭รองรับ‬‭สำหรับ‬

‭การรับมือกับความล้าช้าและปัญหาองการติดต่อประสานงานในครั้งนั้นเกิดผลคลาดเคลื่อนในการนัด‬

‭หมาย‬‭จึง‬‭ทำให้‬‭ส่ง‬‭ผลก‬‭ระ‬‭ทบ‬‭ต่อ‬‭หลาย‬‭ฝ่าย‬ ‭ได้‬‭นำ‬‭แนวทาง‬‭การ‬‭แก้ไข‬‭ปัญหา‬‭จา‬‭กำ‬‭แนะนำ‬‭ของ‬‭พนักงาน‬‭ที่‬
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‭ปรึกษา‬‭ให้‬‭วางแผน‬‭อย่าง‬‭เป็น‬‭ระบบ‬‭และ‬‭เป็น‬‭ขั้น‬‭ตอน‬‭เพื่อ‬‭ลด‬‭ปัญหา‬‭การก‬‭ระ‬‭ทบ‬‭ต่อ‬‭แผนก‬‭อื่น‬ ‭ๆ ‬‭อีก‬‭ทั้ง‬‭ยัง‬

‭สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้และมีการบริหารจัดการได้อย่างรวดเร็ว‬

‭4.2.3‬ ‭ด้าน‬‭ความ‬‭รู้‬‭รอบ‬‭ตัว‬‭ใน‬‭การ‬‭เข้า‬‭ทำงาน‬‭เนื่องจาก‬‭แผนก‬‭ที่‬‭ได้‬‭มา‬‭ฝึก‬‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬‭บ้าง‬‭เรื่อง‬‭ไม่‬

‭สามารถ‬‭สอบถาม‬‭ที่‬ ‭ปรึกษา‬‭เนื่องจาก‬‭แต่ละ‬‭คน‬‭มี‬‭งาน‬‭ที่‬‭ต้อง‬‭รับ‬‭ผิด‬‭ชอบ‬‭ใน‬‭ส่วน‬‭ของ‬‭ตน‬ ‭บาง‬‭ส‬‭ถาณ‬‭การณ์‬

‭ไม่‬‭สามารถ‬‭หรือ‬‭ไม่‬‭เหมาะ‬‭สม‬‭ที่‬‭ะ‬‭สอบถาม‬ ‭จึง‬‭ควร‬‭ศึกษา‬ ‭จาก‬‭การ‬‭สังเกต‬‭โดย‬‭รอบ‬ ‭เช่น‬‭การ‬‭ศึกษา‬‭จาก‬

‭คอมพิวเตอร์‬ ‭อินเตอร์เน็ต‬‭และ‬‭แหล่ง‬‭ความ‬‭รู้‬‭ต่างๆ‬ ‭หรือ‬ ‭ขอ‬‭คำ‬‭แนะนำ‬‭กับ‬‭คนนอก‬‭สาย‬‭งาน‬‭และ‬‭คอย‬

‭ศึกษาและจดจำจากที่เห็นผ้ที่เคยทำมาก่อน ผ่านการจดบันทึกเพื่อนำมาเรียนรู้ย้อนหลัง‬

‭4.2.4‬ ‭ด้าน‬‭ความ‬‭ชำนาญ‬‭ใน‬‭การ‬‭ใช้‬‭คอมพิวเตอร์‬ ‭จาก‬‭การ‬‭ที่‬‭ได้‬‭รับ‬‭มอบ‬‭หมาย‬‭งาน‬‭จำเป็น‬‭ต้อง‬‭มี‬

‭การ‬‭ใช้‬‭คอมพิวเตอร์‬‭ใน‬‭การ‬‭ทำงาน‬‭รวม‬‭ถึง‬‭การ‬‭ใช้‬‭ปัญญา‬‭ประดิษฐ์‬‭(AI)‬‭เช่น‬‭การ‬‭ตรวจ‬‭สอบ‬‭ไวยากรณ์‬‭การ‬

‭จัด‬‭เก็บ‬‭ข้อมูล‬‭อย่าง‬‭เป็น‬‭ระเบียบ‬ ‭การ‬‭พิมพ์‬‭เอกสาร‬‭ตาม‬‭คำ‬‭สั่ง‬ ‭และ‬‭การ‬‭ใช่‬‭อีเมล‬ ‭ซึ่ง‬‭ขาด‬‭ความ‬‭ชำนาญ‬‭ใน‬

‭การ‬‭ใช้‬ ‭จาก‬‭ปัญหา‬‭ดัง‬‭กล่าง‬‭จึง‬‭ขอ‬‭ความ‬‭ช่วย‬‭เหลือ‬‭จาก‬‭ที่‬‭ปรึกษา‬‭ช่วย‬‭สอน‬ ‭และ‬‭พยายาม‬‭ฝึกฝน‬‭ตัว‬‭เอง‬‭ให้‬

‭เกิดความชำนญในการใช้เครื่องมือต่างๆรวมถึงคอมพิวเตอร์‬
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‭บทที่ 5‬

‭สรุปผลการปฏิบัติงาน‬

‭จาก‬‭การ‬‭เข้า‬‭ปฏิบัติ‬‭งาน‬‭โครงการ‬‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬ ‭ณ‬ ‭บริษัท‬ ‭แอ‬‭มเลน‬ ‭อิเลค‬‭ตริค‬‭จำกัด‬‭ตั้งแต่‬‭วัน‬‭ที่‬

‭1‬‭พฤศจิกายน‬‭2567‬‭ถึง‬‭28‬‭กุมภาพันธ์‬‭2568‬‭โดย‬‭ข้าพเจ้า‬‭ได้‬‭รับ‬‭มอบ‬‭หมาย‬‭ให้‬‭ปฏิบัติ‬‭หน้าที่‬‭ใน‬‭ตำแหน่ง‬

‭ผู้‬‭ช่วย‬‭ผู้‬‭จัดการ‬‭ฝ่าย‬‭ขาย‬‭ใน‬‭การ‬‭บริการ‬‭ลูกค้า‬‭และ‬‭การ‬‭ส่ง‬‭เสริม‬‭การ‬‭ขาย‬ ‭ทำให้‬‭ข้าพเจ้า‬‭ได้‬‭เรียน‬‭รู้‬‭สิ่ง‬‭ต่าง‬ ‭ๆ ‬

‭จาก‬‭สถาน‬‭ประกอบ‬‭การ‬‭จำนวน‬‭มาก‬ ‭เช่น‬‭การ‬‭สื่อสาร‬ ‭การ‬‭ทำงาน‬‭เป็น‬‭ทีม‬‭การ‬‭แก้‬‭ปัญหา‬‭เฉพาะ‬‭หน้า‬‭และ‬

‭ทักษะ‬‭กร‬‭ใช่‬‭โปรแกรม‬‭ต่างๆ‬ ‭ร่วม‬‭ถึง‬‭งาน‬‭เอกสาร‬‭ต่างๆ‬‭ที่‬‭มี‬‭ความ‬‭จำเป็น‬‭ต่อ‬‭การ‬‭ขาย‬‭และ‬‭การ‬‭ขนส่ง‬ ‭เป็นต้น‬

‭ซึ่ง‬‭การ‬‭ได้‬‭รับ‬‭มอบ‬‭หมาย‬‭งาน‬‭ตาม‬‭ลักษณะ‬‭งาน‬‭นั้น‬ ‭สามารถ‬‭นำ‬‭ทฤษฎี‬‭ที่‬‭เรียน‬‭ใน‬‭หา‬‭วิ‬‭ยา‬‭ลัย‬‭นำ‬‭มา‬‭ใช้‬‭เป็น‬

‭แนวทางสู่การปฏิบัติงานในโครงงานสหกิจศึกษา ก่อให้เกิดประโยชน์ต่าง ๆ ดังนี้‬

‭5.1 สิ่งที่คาดหวัง‬

‭5.2 ประโยชน์ที่ได้รับต่อตนเอง ต่อสถานประกอบการ และต่อมหาวิทยาลัย‬

‭5.3 วิเคาะห์ตนเอง (SWOT Analysis)‬

‭5.4 ประสบการณ์ที่ประทับใจ‬

‭5.1 สิ่งที่คาดหวัง‬

‭ก่อน‬‭เข้า‬‭ร่วม‬‭โครงการ‬‭สห‬‭กิจ‬‭ศึกษา‬ ‭โดย‬‭สิ่ง‬‭ที่‬‭ข้าพเจ้า‬‭คาด‬‭หวัง‬‭ว่า‬‭จะ‬‭ได้‬‭รับ‬‭ประสบการณ์‬‭ทำงาน‬

‭จริง‬‭ที่‬‭เกี่ยวข้อง‬‭กับ‬‭การ‬‭บริหาร‬‭งาน‬‭ขาย‬ ‭โดย‬‭เฉพาะ‬‭ใน‬‭ด้าน‬‭การ‬‭จัดหา‬‭สินค้า‬ ‭การ‬‭ติดต่อ‬‭ประสาน‬‭งาน‬ ‭และ‬

‭การ‬‭บริหาร‬‭จัดการ‬‭เอกสาร‬‭ทาง‬‭ธุรกิจ‬ ‭นักศึกษา‬‭คาด‬‭หวัง‬‭ว่า‬‭จะ‬‭สามารถ‬‭นำ‬‭ความ‬‭รู้‬‭จาก‬‭มหาวิทยาลัย‬‭มา‬

‭ปรับ‬‭ใช้‬‭กับ‬‭สถานการณ์‬‭จริง‬ ‭เรียน‬‭รู้‬‭ขั้น‬‭ตอน‬‭ทาง‬‭ธุรกิจ‬‭ที่‬‭เกี่ยวข้อง‬‭กับ‬‭กระบวนการ‬‭จัด‬‭ซื้อ‬‭และ‬‭โล‬‭จิ‬‭สติ‬‭กส์‬

‭และพัฒนาทักษะด้านการสื่อสาร การใช้ภาษาอังกฤษในเชิงธุรกิจ รวมถึงการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า‬

‭5.2 ประโยชน์ที่ได้รับ‬
‭ต่อตนเอง‬

‭-‬ ‭พัฒนาทักษะการทำงานจริงในองค์กร‬

‭-‬ ‭ได้เรียนรู้กระบวนการทำงานของธุรกิจการค้าและโลจิสติกส์‬

‭-‬ ‭มีโอกาสพัฒนาทักษะการใช้เครื่องมือดิจิทัล เช่น AI และซอฟต์แวร์สำนักงาน‬

‭-‬ ‭พัฒนาความสามารถด้านการสื่อสาร ทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษ‬

‭ต่อสถานประกอบการ‬

‭-‬ ‭ได้รับแรงงานที่ช่วยลดภาระงานในส่วนของการจัดเตรียมเอกสารและการประสาน‬
‭งาน‬
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‭-‬ ‭มีแนวทางในการปรับปรุงการสื่อสารภายในและภายนอกองค์กร‬

‭-‬ ‭ได้นำแนวคิดและเทคนิคการทำงานที่ทันสมัย เช่น Digital Workflow มาใช้‬

‭ต่อมหาวิทยาลัย‬

‭-‬ ‭ช่วย‬‭ให้‬‭นักศึกษา‬‭ได้‬‭นำ‬‭ทฤษฎี‬‭ไป‬‭ใช้‬‭จริง‬ ‭และ‬‭สามารถ‬‭สะท้อน‬‭กลับ‬‭มา‬‭ปรับปรุง‬‭หลักสูตร‬
‭ให้ตรงกับความต้องการของตลาดแรงงาน‬

‭-‬ ‭ส่งเสริมความร่วมมือระหว่างมหาวิทยาลัยและภาคธุรกิจ‬

‭5.3‬‭วิเคราะห์ตนเอง (SWOT Analysis)‬

‭จุดแข็ง (Strengths)‬

‭-‬ ‭มีความกระตือรือร้นและสามารถเรียนรู้ได้เร็ว‬

‭-‬ ‭สามารถนำความรู้ที่เรียนมาใช้ในสถานการณ์จริง‬

‭-‬ ‭มีทักษะในการจัดการเอกสารและการประสานงานที่ดี‬

‭จุดอ่อน (Weaknesses)‬

‭-‬ ‭มีความไม่คล่องตัวในการใช้ภาษาอังกฤษแบบทางการ‬

‭-‬ ‭ขาดความชำนาญในการใช้ซอฟต์แวร์เฉพาะทางในงานธุรกิจ‬

‭-‬ ‭ขาดแผนสำรองในบางสถานการณ์ ทำให้ต้องใช้เวลามากขึ้นในการแก้ไขปัญหา‬

‭โอกาส (Opportunities)‬

‭-‬ ‭ได้รับคำแนะนำจากพนักงานที่มีประสบการณ์‬

‭-‬ ‭ได้ใช้เครื่องมือดิจิทัลเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการทำงาน‬

‭-‬ ‭มีโอกาสฝึกฝนการทำงานเป็นทีมและการพัฒนาทักษะการแก้ปัญหา‬

‭อุปสรรค (Threats)‬

‭-‬ ‭ปริมาณงานที่มากและต้องจัดการข้อมูลจำนวนมาก‬

‭-‬ ‭ปัญหาการสื่อสารกับคู่ค้าและทีมงานที่อาจทำให้เกิดความล่าช้า‬

‭-‬ ‭ต้องปรับตัวให้ทันกับเทคโนโลยีและกระบวนการทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงเร็ว‬
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‭5.4 ประสบการณ์ที่ประทับใจ‬

‭ประสบการณ์‬‭ที่‬‭ประทับ‬‭ใจ‬‭มาก‬‭ที่สุด‬ ‭คือ‬ ‭การ‬‭ได้‬‭เรียน‬‭รู้‬‭และ‬‭สัมผัส‬‭กับ‬‭การ‬‭ทำงาน‬‭จริง‬‭ภายใน‬

‭องค์กร‬‭ระดับ‬‭มือ‬‭อาชีพ‬ ‭โดย‬‭เฉพาะ‬‭การ‬‭มี‬‭ส่วน‬‭ร่วม‬‭ใน‬‭การ‬‭บริหาร‬‭จัดการ‬‭ด้าน‬‭การ‬‭ขาย‬‭และ‬‭โล‬‭จิ‬‭สติ‬‭กส์‬ ‭ซึ่ง‬

‭เป็นก‬‭ระ‬‭บวน‬‭การ‬‭ที่‬‭มี‬‭ความ‬‭ซับ‬‭ซ้อน‬‭และ‬‭ต้อง‬‭อาศัย‬‭ความ‬‭ละเอียด‬‭รอบคอบ‬ ‭ตลอด‬‭ระยะ‬‭เวลา‬‭การ‬‭ปฏิบัติ‬

‭งาน‬ ‭ได้‬‭รับ‬‭โอกาส‬‭เรียน‬‭รู้‬‭จาก‬‭บุคลากร‬‭ที่‬‭มี‬‭ความ‬‭เชี่ยวชาญ‬‭ใน‬‭สาย‬‭งาน‬ ‭รวม‬‭ถึง‬‭พัฒนา‬‭ทักษะ‬‭ด้าน‬‭การ‬‭ติดต่อ‬

‭ประสาน‬‭งาน‬‭และ‬‭การ‬‭ใช้‬‭ซอฟต์แวร์‬‭เพื่อ‬‭เพิ่ม‬‭ประสิทธิภาพ‬‭ใน‬‭การ‬‭ทำงาน‬ ‭นอกจาก‬‭นี้‬ ‭การ‬‭ได้‬‭รับคำ‬‭แนะนำ‬

‭จาก‬‭ที่‬‭ปรึกษา‬‭และ‬‭เพื่อน‬‭ร่วม‬‭งาน‬ ‭ยัง‬‭เป็น‬‭ปัจจัย‬‭สำคัญ‬‭ที่‬‭ช่วย‬‭ให้‬‭สามารถ‬‭แก้ไข‬‭ปัญหา‬‭และ‬‭ปรับ‬‭ตัว‬‭ให้‬‭เข้า‬‭กับ‬

‭สภาพแวดล้อมการทำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น‬
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‭กุมภาพันธ์ 2568 จาก‬

‭https://www.primal.co.th/th/marketing/b2b-marketing-strategy/‬

‭เว็ปไซต์ contentshifu (2562) E-mail Marketing 101 สืบค้นวันที่ 20 กุมภาพันธ์ 2568. จาก‬

‭https://contentshifu.com/blog/email-marketing-101/‬

‭เว็ปไซต์ มหาวิทยาลัย ทักษิณ‬ ‭กลุ่มภารกิจบริการและพัฒนา‬‭สื่อการเรียนการสอน สำนักคอมพิวเตอร์‬

‭วิทยาเขตสงขลา สืบค้นวันที่ 20 กุมภาพันธ์ 2568.จาก‬

‭https://cst.tsu.ac.th/courseonline/course/basic_computer/email2.html‬

‭เว็ปไซต์ Mandala AI (2567) Artificial intelligence (AI) คืออะไร สืบค้นวันที่ 21‬‭กุมภาพันธ์‬

‭2568. จาก‬

‭https://www.mandalasystem.com/blog/th/297/What-is-artificial-intelligence-A‬

‭I‬

https://www.thaipbs.or.th/news/content/346031
https://www.timeconsulting.co.th/what-is-digital-marketing-strategy
https://www.primal.co.th/th/marketing/b2b-marketing-strategy/
https://contentshifu.com/blog/email-marketing-101/
https://cst.tsu.ac.th/courseonline/course/basic_computer/email2.html
https://www.mandalasystem.com/blog/th/297/What-is-artificial-intelligence-AI
https://www.mandalasystem.com/blog/th/297/What-is-artificial-intelligence-AI


‭ภาคผนวก ก‬

‭ใบรายงานฝึกปฏิบัติงานสหกิจศึกษาประจำสัปดาห์‬



































‭ภาคผนวก ข‬

‭รูปภาคการฝึกปฏิบัติงานสหกิจศึกษา ณ สถานประกอบการ‬



‭ภาพ ข.2‬‭เริ่มใช้งานอีเมลบริษัทสำหรับติดต่อและประสาน‬‭งาน‬

‭ภาพ ข.1‬‭ช่วยเหลือในการตรวจสอบและตอบกลับลูกค้าผ่านอีเมล‬



‭ภาพ ข.3‬‭ช่วยเหลือตรวจเช็กสภาพสินค้าและรายละเอียดการจัดส่ง‬

‭ภาพ ข.4‬‭ช่วยเหลือในการตรวจสอบความเรียบร้อยของสินค้าก่อนดำเนินการต่อ‬



‭ภาพ ข.5‬‭การนำเสนอโครงานสหกิจศึกษา‬

‭ภาพ ข.6‬‭การนำเสนอโครงานสหกิจศึกษา‬



‭ประวัตินิสิตสหกิจศึกษา‬

‭ชื่อ - สกุล‬ ‭:‬ ‭นายจาตุรงค์ หันตุลา (JARTURONG HUNTULA)‬

‭ชื่อเล่น‬ ‭:‬ ‭แทททู‬

‭รหัสนิสิต‬ ‭:‬ ‭64101130005‬

‭วันเกิด‬ ‭:‬ ‭วันที่ 16 เมษายน 2538‬

‭อายุ‬ ‭:‬ ‭30‬

‭สัญชาติ‬ ‭:‬ ‭ไทย‬

‭เชื่อชาติ‬ ‭:‬ ‭ไทย‬

‭โทรศัพท์‬ ‭:‬ ‭0982499943‬

‭E-mail‬ ‭:‬ ‭Jarturong.h@gmail.com‬

mailto:Jarturong.h@gmail.com

