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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 หลักการและเหตุผล 
 
        สหกิจศึกษา หรือ Cooperative Education เป็นรูปแบบการศึกษาที่ผสมผสานการเรียนรู้ใน
ห้องเรียนเข้ากับการฝึกประสบการณ์การท างานจริงในสถานประกอบการ โดยที่นักศึกษาจะได้เข้าไปฝึก
ปฏิบัติงานในสถานประกอบการที่มีความเกี่ยวข้องกับสาขาวิชาที่ตนศึกษาอยู่ โดยมีทั้งผู้เชี่ยวชาญในสถาน
ประกอบการและอาจารย์ที่ปรึกษาคอยดูแลและให้ค าแนะน า สหกิจศึกษามีเป้าหมายหลักเพ่ือพัฒนา
ทักษะในการท างานของนักศึกษา โดยให้นักศึกษาได้เรียนรู้และท างานในสภาพแวดล้อมจริง ท าให้
นักศึกษาสามารถน าความรู้ที่ได้เรียนมาไปปรับใช้กับงานจริง ฝึกการแก้ไขปัญหา การท างานร่วมกับผู้อ่ืน 
รวมถึงการรับผิดชอบในหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย 

ลักษณะงานสหกิจศึกษา คือ สถานประกอบการมอบหมายงานให้นักศึกษาเปรียบเหมือนเป็น
พนักงาน ขององค์กร สถานประกอบการก าหนดภาระหน้าที่และต าแหน่งที่ต้องปฏิบัติงานอย่างชัดเจน 
ระยะเวลาปฏิบัติงาน ต่อเนื่อง (16 สัปดาห์) หรือ 1 ภาคการศึกษา นักศึกษาต้องปฏิบัติงานเต็มเวลา 
สถานประกอบการจัดให้มีระบบพ่ีเลี้ยงคอยให้ค าแนะน ากับนักศึกษาในระหว่างการฝึกปฏิบัติงานสหกิจ
ศึกษาสถานประกอบการพิจารณามอบ ค่าตอบแทน หรือสวัสดิการตามความเหมาะสม 
  
1.2 วัตถุประสงค์ของการฝึกสหกิจ 
 

1. เพ่ือให้นักศึกษาได้ฝึกทักษะและความรู้ในสภาพแวดล้อมจริง ตรงตามสายงานที่ศึกษา เพ่ือให้
เกิดทักษะที่พร้อมใช้ได้จริง 

2. ช่วยให้นักศึกษาได้เรียนรู้จากสถานการณ์จริง ฝึกแก้ไขปัญหาและเพ่ิมความเข้าใจในขั้นตอน
การท างานในองค์กร 

3. เพ่ือให้นักศึกษาได้ เรียนรู้การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพและการท างานร่วมกับผู้ อ่ืนใน
สภาพแวดล้อม 
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1.3 ประวัติความเป็นมาขององค์กรบริษัท 
 

1.3.1  ประวัติของบริษัท 
บริษัท YCK (ประเทศไทย) จ ากัด  ได้ท าการก่อตั้งบริษัทขึ้น เมื่อวันที่ 22 พฤษภาคม ปี 1989 และ

เริ่มด าเนินงาน ในวันที่ 1 สิงหาคม ปี 1991 เป็นบริษัทในเครือของไอชิน แต่ก่อนบริษัทได้ร่วมทุนระหว่าง
บริษัท ไอซิน คอร์ปอเรชั่น บริษัท ยามากาตะ คลัตช์ ประเทศญี่ปุ่น และบริษัทอัตถบุญ จ ากัด แต่ปัจจุบัน
บริษัท ไอชินถือหุ้นบริษัท 100 %  ปัจจุบันมีพนักงานรวมทั้งหมดประมาณ 62 คน บริษัทด าเนินธุรกิจ
เกี่ยวกับการผลิตและจ าหน่ายแผ่นคลัตช์และฝาครอบคลัตช์ โดยมุ่งมั่นผลิตสินค้าท่ีมีคุณภาพสูง และได้รับ
ความไว้วางใจจากลูกค้า ท าให้ธุรกิจขยายตัวอย่างต่อเนื่องเพ่ือตอบสนองต่อการเติบโตของอุตสาหกรรม
ยานยนต์ทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

 
ภาพที่ 1.1 บริษัท YCK THAILAND จ ากัด 

 
1.3.2 ที่ตั้งของโรงแรม 
74/4 หมู่ที่ 7 ถนน บางบัวทอง สุพรรณบุรี ต าบล ละหาร อ าเภอ บางบัวทอง จังหวัด นนทบุรี  

11110  
 
1.3.3 ประเภทของธุรกิจ  
การขายส่งชิ้นส่วนและอุปกรณ์เสริมของยานยนต์ สินค้าหลัก คือแผ่นคลัทช์ ฝาครอบคลัทช์ 
 
1.3.4 โทรศัพท ์029255164 
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1.3.5 สัญลักษณ ์

 
ภาพที่ 1.2 ตราบริษัท 

 
1.3.6  สิ่งอ านวยความสะดวก 
- โรงอาหาร 
- สวนหย่อม  
- เครื่องปรับอากาศ 
- ตู้เย็น  
- ลานจอดรถ 
- ที่ชาร์จไฟ 
-อุปกรณ์ safety ส าหรับลงไลน์ผลิต 
 
1.3.7 รายการสินค้า 
แผ่นคลัทช์, ฝาครอบคลัทช์ 

 
1.4 ชื่อ-สกุล และต าแหน่งพนักงานที่ปรึกษา 
 

นางสาว ศิวพร อักษรพินิจ ต าแหน่ง การตลาดภายในประเทศ 
นางสาว นภาพร นามสมบูรณ์ ต าแหน่ง การตลาดต่างประเทศ 

 
1.5 ระยะเวลาที่ปฏิบัติงานสหกิจศึกษา 
 

1 พฤศจิกายน 2567 ถึงวันที่ 28 กุมภาพันธ์ 2568 
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บทท่ี 2 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 

 
จากการได้ฝึกสหกิจศึึกษาตามที่มหาวิทยาลัยได้ก าหนดไว้เป็นระยะเวลา 4 เดือน ในระหว่างวันที่ 1 

พฤศจิกายน พ.ศ 2567 จนถึงวันที่ 28 กุมภาพันธ์ พ.ศ 2568 ณ สถานประกอบการ YCK THAILAND  ท า
ให้ผู้จัดท าได้รับประสบการณ์และความรู้ใหม่ ๆ เกี่ยวกับการตลาดมากขึ้น ในการปรับตัวให้เข้ากับสังคม
ของการท างาน และ จากการทบทวนวรรณกรรม เรื่อง เพ่ิมประสิทธิภาพทางการตลาดด้วยเครื่องมือ
ดิจิทัล ผู้จัดท าจึงได้ รวบรวมแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมาใช้ในการประกอบการศึกษาและใช้เป็น
แนวทางในการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ โดยสามารถน ามาประยุกต์ใช้กับการท างานด้านการตลาดได้ การศึกษา
เรื่อง เพ่ิมประสิทธิภาพทางการตลาดด้วยเครื่องมือดิจิทัล ของบริษัท YCK  มีการทบทวนเอกสารและ
วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง ดังนี้  

2.1. แนวคิดทางการตลาดของ ฟิลิปคอตเลอร์  
2.2. กลยุทธ์การท าการตลาดด้วยสื่อออนไลน์ 
2.3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 

2.1    แนวคิดทางการตลาดของ ฟิลลิป คอตเลอร์ 
 
 

 

ภาพที่ 2.1 ฟิลิป  คอตเลอร์ 
 

คุณเกียรติพงษ์ อุดมธนะธีระ ได้กล่าวว่า Philip Kotler เกิดเมื่อ ค.ศ.1931 จบการศึกษาระดับ
ปริญญาโทจากมหาวิทยาแห่งชิคาโก (University of Chicago) และปริญญาเอกจาก สถาบันเทคโนโลยี
แห่งรัฐแมทซาจูเซทท์ (MIT) ทางด้านเศรษฐศาสตร์และการศึกษาขั้นสูงกว่าปริญญาเอกทางด้าน
คณิตศาสตร์ที่มหาวิทยาลัยฮาวาร์ด และทางด้านวิทยาศาสตร์ทางพฤติกรรม (Behavioural Science) ที่
มหาวิทยาลัยแห่งรัฐชิคาโก  
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ชีวรรณเจริญสุข ได้กล่าวว่า ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เป็นนักการตลาดระดับต านาน 
เจ้าของฉายาบิดาแห่งการตลาด เป็นผู้คิดค้นทฤษฎีการตลาด ที่นักการตลาดทุกคน น าไปใช้กัน  โดย 
Philip Kotler ให้ความหมายของค าว่า “การตลาด” ไว้ว่า เป็นศาสตร์และศิลป์ แห่งการสร้างคุณค่า เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย อย่างมีก าไร โดยที่การตลาดนั้น จะต้องหาความต้องการที่ยัง
ไม่ได้รับการเติมเต็ม รวมถึงต้องมีการค านวณขนาดของตลาด และความสามารถในการท าก าไรของบริษัท 
โดยต้องค านึงถึงส่วนแบ่งของตลาด ที่บริษัทมีความสามารถในการให้บริการ ออกแบบ หรือโปรโมทสินค้า
ได้อย่างเหมาะสม ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) ได้น าเสนอการน าหลักการตลาดทั้งหลายไปประยุกต์ใช้
ในโลกปัจจุบัน ทั้งทางด้านธุรกิจทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Business) รูปแบบทางการตลาดขององค์กร
และคุณค่าต่อลูกค้าและเป็นที่ปรึกษาในด้านของการวางแผนและกลยุทธ์ทางการตลาด การวางผังองค์กร
ทางด้านการตลาดและการตลาดระหว่างประเทศ  

นอกจากนี้ ฟิลิป คอตเลอร์ ได้น าเสนอผลงานวิจัยโดยส่วนใหญ่นั้น เน้นทางด้านการนผลิตภัณฑ์
ใหม่ๆ สู่ตลาด และสามารถวางกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือให้ธุรกิจสามารถแข่งขันได้ในระยะหลักการทาง
การตลาดไปประยุกต์ใช้ และวิเคราะห์สิ่งที่เกิดขึ้นในชีวิตประจ าวัน อันน าไปสู่การพัฒนายาว ในฐานะ
อาจารย์และผู้น าเสนอแนวคิดหลักทางการตลาดสู่สังคม ฟิลลิป คอตเลอร์ จึงได้รับเชิญไปแนะน าและ
บรรยายแก่หลาย ๆบริษัททั่วโลกเช่น ยุโรป เอเชียและอเมริกาใต้ เกี่ยวกับการน าหลักการทาง
เศรษฐศาสตร์และการตลาดไปปฏิบัติเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันให้กับองค์กรเหล่านั้น และยัง
ได้ให้ค าปรึกษากับรัฐบาลต่าง ๆ ในด้านการพัฒนาและการน าความสามารถที่มีอยู่ของชาติ หรือคนในชาติ
นั้น ๆ หรือในองค์กรนั้น ๆ มาท าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันทั้งในประเทศและในระดับนานาชาติ  

 
2.1.1 สาเหตุที่ ฟิลลิป คอตเลอร์ ได้รับการยกย่องอย่างมากในสาขาทางด้านการตลาด  
 

1. Philip Kotler เป็นผู้ที่เปลี่ยนการอธิบายทางด้านการตลาดจากกิจกรรมไปสู่การให้ความส าคัญที่การ
สร้างความเข้าใจว่าการตลาดคืองานทางด้านการผลิต (work of production) 
2.  Philip Kotler ได้ต่อยอดความคิดของ Peter F. Drucker ในการเปลี่ยนความคิดทางการตลาดจาก
เดิมมุ่งเน้นที่ราคา และการกระจายสินค้าไปสู่การเน้นที่พบความต้องการของลูกค้า และประโยชน์ที่จะ
ได้รับจากผลิตภัณฑ์และบริการ  
3. Philip Kotler เป็นผู้ขยายขอบเขตของการตลาดให้กว้างขึ้น จากการรับรู้เดิมในมิติของการตลาดว่า 
เกี่ยวข้องสัมพันธ์ขบวนการสื่อสารและแลกเปลี่ยน หากแต่ Philip Kotler ได้ขยายกรอบความคิดเหล่านี้
ให้ได้เห็นว่าการตลาดนั้น สามารถเกี่ยวข้องสัมพันธ์กับเรื่องอ่ืนใดที่ไม่เกี่ยวข้องกับธุรกิจได้เช่นกัน 
(เกียรติพงษ์ อุดมธนะธีระ,2561) 
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2.1.2  5 ทฤษฎีการตลาด ของ Philip Kotler 
 
1. Marketing 1.0 - Marketing 6.0  เป็นแนวคิดที่แบ่งการตลาดออกเป็นยุค ได้แก่ 

1.1 Marketing 1.0  ใช้แนวคดิ สินค้าเป็นศูนย์กลาง (Product Centric) ถ้าผลิตสินค้าให้มี
คุณภาพดีเหนือคู่แข่ง อย่างไรก็ขายได้ 

1.2 Marketing 2.0   ใช้แนวคิด ลูกค้าเป็นศูนย์กลาง (Customer Centric) เน้นท า
การตลาดไปยังลูกค้าที่มีความแตกต่างกัน 

1.3 Marketing 3.0   ให้ความส าคัญกับความเป็นมนุษย์ (Human Centric) ไม่ได้พยายาม
ขายสินค้าเพียงอย่างเดียว แต่การตลาดต้องท าให้สังคม และสิ่งแวดล้อม ดีขึ้นด้วย 

1.4 Marketing 4.0   เน้นไปที่การใช้ Marketing Technology และการท าการตลาดที่
เชื่อมโยงช่องทางออนไลน์ และออฟไลน์เข้าด้วยกัน (Omni-Channel) 

1.5 Marketing 5.0   น าแนวคิดของ Marketing 3.0 และ Marketing 4.0 มารวมกัน คือ 
ใช้เทคโนโลยีในการท าการตลาด แต่ในขณะเดียวกันสังคม และสิ่งแวดล้อม ก็ต้องดีขึ้นด้วย 

1.6 Marketing 6.0   เป็นการตลาดในยุคล่าสุด ใช้เทคโนโลยีในการเชื่อมโยงโลกออฟไลน์ 
และออนไลน์เข้าด้วยกันอย่างแนบเนียน 

 
2. ส่วนผสมทางการตลาด (4P Marketing Mix) 
 

เป็นทฤษฎีที่ว่าด้วยองค์ประกอบที่มีความจ าเป็นต่อการท าการตลาด ประกอบไปด้วย 4 
องค์ประกอบส าคัญ ได้แก่ 

2.1 Product (ผลิตภัณฑ์) 
การพัฒนาสินค้าที่มีคุณค่า ตอบสนองความต้องการให้กับผู้บริโภค 

2.2 Price (ราคา) 
การตั้งราคาสินค้าให้มีความเหมาะสม โดยค านึงถึงผู้บริโภค ต้นทุน ก าไร และการตั้งราคาของคู่แข่ง 

2.3 Place (ช่องทางการจัดจ าหน่าย) 
สถานที่ในการจัดจ าหน่ายสินค้าต้องมีความเหมาะสม ทั้งกับตัวสินค้า และง่ายในการหาซื้อของผู้บริโภค 

2.4 Promotion (การส่งเสริมการขาย) 
เป็นการสื่อสารระหว่างแบรนด์ไปยังลูกค้า เช่น การโฆษณาตามสื่อต่าง ๆ รวมถึงการจัดกิจกรรมส่งเสริม
การขาย เช่น การลดราคา การจัดโปรโมชัน เพื่อกระตุ้นตลาด 
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3. STP Marketing 
องค์ประกอบของ STP Marketing ได้แก่ 
3.1 S: Segmentation (การแบ่งกลุ่มผู้บริโภค) 

น าประชากรที่มีอยู่ทั้งหมดมาแบ่งออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามลักษณะร่วมที่เหมือนกัน เช่น การแบ่งตามลักษณะ
ประชากร แบ่งตามพ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ แบ่งตามพฤติกรรม แบ่งตามหลักจิตวิทยา 

3.2 T: Targeting (การเลือกกลุ่มเป้าหมาย) 
เป็นการเลือกกลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสมกับแบรนด์ จากการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคที่ได้ท าไปก่อนหน้า โดย
จะต้องพิจารณาจาก ขนาดของกลุ่มผู้บริโภค โอกาสในการท าก าไร และความง่ายในการเข้าถึงผู้บริโภคใน
แต่ละกลุ่ม 

3.3 P: Positioning (การก าหนดต าแหน่งของแบรนด์) 
เป็นการก าหนดต าแหน่ง ของแบรนด์ในตลาด ว่าต้องการให้ผู้บริโภคมองแบรนด์เป็นอย่างไร โดยเฉพาะ
เมื่อเทียบกับคู่แข่งในตลาดเดียวกัน และต้องมีความสัมพันธ์กับกลุ่มเป้าหมาย  

 
4.  แนวคิด 5 ประเภทความต้องการของลูกค้า 

Philip Kotler แบ่งความต้องการของลูกค้า ออกเป็น 5 ประเภทด้วยกัน ได้แก่ 
4.1 Negative Demand 

เป็นความต้องการในเชิงลบ ลูกค้ารู้สึกต่อต้าน ไม่ได้อยากได้สินค้าหรือบริการของแบรนด์ 
กลยุทธ์ที่ต้องท า: ให้ข้อมูลที่ถูกต้อง เพ่ือสร้างความเข้าใจ และเรียกความเชื่อม่ันจากลูกค้า 

4.2 Non-Existing Demand 
ไม่มีความต้องการใด ๆ  เพราะลูกค้ารู้สึกว่าสินค้าหรือบริการ ไม่ได้จ าเป็น หรือมีประโยชน์ต่อ
ตนเอง 
กลยุทธ์ที่ต้องท า: เปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายใหม่ให้เหมาะสมกับสินค้าหรือบริการ หรือหาทาง
เชื่อมโยงความจ าเป็นของสินค้าหรือบริการ ด้วยเรื่องท่ีใกล้ตัวลูกค้า 

4.3 Declining Demand 
ลูกค้ามีความต้องการน้อยลงเรื่อย ๆ จนสุดท้ายจะไม่เหลือความต้องการใด ๆ เลย 
กลยุทธ์ที่ต้องท า: เพ่ิมคุณสมบัติ หรือคุณประโยชน์ใหม่ ๆ ให้กับสินค้าหรือบริการ หรือคิดค้น

นวัตกรรมใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
4.4 Irregular Demand 

ความต้องการสินค้าหรือบริการของลูกค้ามีความผันผวน บางครั้งมีความต้องการมาก แต่
บางครั้งไม่ตอ้งการเลย 

กลยุทธ์ที่ต้องท า: กระตุ้นความต้องการของลูกค้าในบางช่วง ด้วยการจัดโปรโมชัน หรือให้
ส่วนลด 
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4.5 Full Demand 
ลูกค้ามีความต้องการสินค้าหรือบริการในระดับสูง 
กลยุทธ์ที่ต้องท า: พยายามรักษาคุณภาพของสินค้าหรือบริการนั้นไว้ รวมถึงพัฒนานวัตกรรม

ใหม่ ๆ เพื่อรักษาระดับความต้องการของลูกค้าให้สูงเช่นเดิม 
 

5. 5A Marketing 
เป็นแนวคิดด้านการตลาดของ Philip Kotler ที่พูดถึงใน Marketing 5.0 เป็นขั้นตอนการ

สื่อสาร เพ่ือเปลี่ยนคนแปลกหน้า ให้กลายเป็นลูกค้าของแบรนด์ ซึ่งประกอบไปด้วย 
5.1 Aware 

เป็นขั้นตอนการสื่อสาร ที่ท าให้ลูกค้ารู้จักแบรนด์ รับรู้การมีตัวตนอยู่ของแบรนด์ โดยใช้การสื่อสารผ่าน
ช่องทางต่าง ๆ ที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย เช่น การท าคอนเทนต์บนแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย การแจก
สินค้าตัวอย่างให้ทดลองใช้ฟรี 

5.2 Appeal 
เป็นขั้นตอนการสื่อสาร ที่ท าให้ลูกค้ารู้จักแบรนด์ในมุมที่ลึกขึ้น เพ่ือดึงดูดลูกค้า มากกว่าการรู้จักเพียงผิว
เผิน เช่น การท าคอนเทนต์บอกข้อมูลของสินค้า รีวิวสินค้าอย่างละเอียด การบอกช่องทางการสั่งซื้อสินค้า 

5.3 Ask 
ในขั้นตอนนี้ลูกค้าจะเริ่มมีความสนใจในสินค้าของเราแล้ว โดยลูกค้าอาจหาข้อมูลเพ่ิมเติมด้วยตัวเอง หรือ
สอบถามจากคนอ่ืน ๆ หน้าที่ของแบรนด์คือ การท าคอนเทนต์แบบ Seeding เพ่ือสร้าง “หน้าม้า” 
กระจายข้อมูลให้กับแบรนด์ หรือจะใช้ Influencer Marketing ท าหน้าที่กระจายข้อมูลต่าง ๆ ที่มีความ
น่าสนใจ ก็ได้เช่นกัน 

5.4 Act 
เมื่อถึงขั้นตอนนี้ ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อสินค้าในที่สุด หน้าที่ของแบรนด์ไม่ใช่แค่การขายสินค้าให้ลูกค้าเพียง
อย่างเดียว แต่ยังต้องหาทางท าให้ลูกค้าเกิดการซื้อซ้ าให้ได้ 

5.5 Advocate 
ในขั้นตอนนี้ ลูกค้าที่ซื้อสินค้าไปแล้ว จะเริ่มซื้อสินค้าซ้ า ๆ จนกลายเป็นลูกค้าประจ า และที่ส าคัญคือยัง
ช่วยสร้าง Awareness ให้กับแบรนด์ ด้วยการบอกต่อ หรือแนะน าแบรนด์ให้กับคนรอบตัวได้รู้จัก 
(MARKET THINK,2024) 
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2.2    กลยุทธ์การท าการตลาดด้วยสื่อออนไลน์ 
ในการท าการตลาดยุคใหม่ที่หลาย ๆองค์กรต้องการที่จะ Transformation เข้าสู่โลกแห่งดิจิทัลกัน

มากขึ้น ดังนั้นองค์กรควรให้ความส าคัญในเรื่องของการท า การตลาดออนไลน์ บนโลกของโซเชียลมีเดีย
มากกว่าในอดีต ไมว่าจะเป็น การลงสื่อใน Facebook, Instagram หรือแม้แต่ YouTube และหลายๆสื่อ
ที่หลายคนมองข้ามว่าสามารถน ามาใช้เป็นสื่อการตลาดในยุคนี้ได้ 

การท าสื่อการตลาดออนไลน์ หมายถึง การท าสื่อการตลาดออนไลน์บนช่องทางต่าง  ๆ บนโลก 
social media โดยออกแบบการใช้ทั้งกลุยทธ์และเทคนิคต่าง ๆ ให้สอดคล้องและเหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมายของเรา เครื่องมือการตลาดออนไลน์ที่เรารู้จักและคุ้นเคยกันดี เช่น Line, Facebook, 
Twitter, Instagram และ YouTube ข้อดีของ online Marketing คือ ช่วยให้เราสามารถสร้างเนื้อหา 
หรือ ท าการโปรโมท ไปยังกลุ่มเป้าหมายได้กว้างมากยิ่งขึ้น เนื่องจากไม่มีข้อจ ากัดในการสื่อ แล้วอีกข้อที่
หลายคนอาจจะคาดไม่ถึง การใช้ social media เป็นสื่อกลางในการสื่อหาลูกค้านั้นเราสามารถเก็บข้อมูล
การเข้าถึงสิ่งที่เราสื่อออกไปและน ากลับมาวิเคราะห์เพ่ือน าไปพัฒนา และปรับใช้ในแคมแปญต่อไปให้มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น (มหาวิทยาลัยรังสิต,2024) 

การท าตลาดบนสื่อสังคมออนไลน์ เป็น การใช้ประโยชน์จาก สื่อสังคมออนไลน์ ในรูปแบบต่าง ๆ 
(เช่น Facebook พร้อมทั้ง likes ของ LinkedIn และ Instagram) เพ่ือเชื่อมต่อกับกลุ่มเป้าหมายที่กว้าง
ขึ้นและเป็นการสร้างชื่อเสียงให้กับแบรนด์ ช่วยดึงดูดปริมาณการเข้าชมเว็บไซต์ ตลอดจนการเพ่ิม
ยอดขายในที่สุด รวมถึงการแชร์คอนเทนต์ที่มีคุณภาพ และมีประโยชน์ต่อผู้ติดตามสื่อสังคมออนไลน์ของ
เรา ในรูปแบบต่าง ๆ การรับฟังและการมีส่วนร่วมกับผู้ติดตาม การวิเคราะห์ผลลัพธ์ แล้วเลือกใช้การ
โฆษณาบนสังคมออนไลน์ เพ่ือให้ตอบสนองต่อสิ่งที่ค้นหาแม้ว่าจะมีเครื่องมือการจัดการ  สื่อสังคม
ออนไลน์ มากมาย แต่การใช้เวลาเพ่ือทุ่มเทให้กับการเติบโตทางโซเชียลนั้นกลับกลายเป็นเรื่องยาก ดังนั้น
แล้ว การสรรหาผู้ให้บริการด้านการท าธุรกิจบนสื่อสังคมออนไลน์  ทีอยู่ในกรุงเทพฯอย่าง Content’s 
ME ของเรา จึงเป็นอีกวิธีหนึ่งที่มีประสิทธิภาพ ที่จะท าให้เรามีอิสระภาพในการ focus เรื่องต่าง ๆ ได้
มากยิ่งขึ้น (CONTENTS ME,2019) 
 

2.2.1 การท าสื่อการตลาดออนไลน์ ช่วยเพิ่มยอดขายได้อย่างไร 
1.   ช่วยประชาสัมพันธ์แบรนด์หรือร้านค้า 
ไม่ว่าจะเป็นแบรนด์ ร้านค้าออนไลน์ หรือร้านค้าที่มีหน้าร้าน การท าการตลาดผ่านโซเชียลมีเดียมี

ส่วนส าคัญในการช่วยให้คนรู้จักธุรกิจของเรามากข้ึน ทั้งมีสินค้าและบริการอะไรบ้าง ช่วยเพิ่มโอกาสให้คน
มาซื้อหรือใช้บริการได้ รวมถึงท าให้รู้ว่าร้านเราอยู่ที่ไหน เพ่ือจะได้เดินทางมาได้ 

 
 
 

https://csmemarketing.co.th/linkedin-marketing-company/
https://csmemarketing.co.th/instagram-marketing-company
https://csmemarketing.co.th/
https://csmemarketing.co.th/
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2. ได้ใกล้ชิดผู้บริโภค 
การใช้โซเชียลมีเดียเป็นการสื่อสารสองทาง ท าให้เราสามารถพูดคุยกับลูกค้าได้โดยตรง และลูกค้า

จะเข้าหาเราเองถ้ามีคอนเทนต์ที่น่าสนใจ ท าให้ลูกค้าไม่รู้สึกว่าถูกผูกมัด หรือรู้สึกถูกยัดเยียดข้อมูล อีกทั้ง
ยังเป็นช่องทางที่ดีที่ลูกค้าจะติดตามธุรกิจเรา ไม่ว่าจะเป็นโปรโมชั่น สินค้าใหม่ ๆ หรือเรื่องราวที่น่าสนใจ 
โอกาสที่ลูกค้าจะกลับมาซื้อสินค้าก็มีมากข้ึน 

 
3. เจาะจงกลุ่มเป้าหมายได้ค่อนข้างแม่นย า 
การตลาดแบบเดิม ๆ อาจจะเจาะจงกลุ่มเป้าหมายไม่ได้เท่าไหร่นัก แต่ในโซเชียลมีเดียนั้น เรา

สามารถก าหนดเป้าหมายในการลงโฆษณาได้ เช่น อายุ เพศ ความสนใจ  ที่ตั้ง รวมถึงการก าหนด
จุดประสงค์ในการลงโฆษณา เช่น เพ่ิมการด าเนินการ (เช่น ยอดขาย  ผู้เข้าชม) เพ่ิมการมีส่วนร่วม (เช่น 
กดไลค์) อีกทั้งยังมีแพลตฟอร์มที่หลากหลาย สามารถศึกษาพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายของเราได้ว่าชอบใช้
แพลตฟอร์มไหน เช่น ถ้าขายเสื้อผ้า กลุ่มลูกค้าอาจชอบใช้อินสตาแกรมมากกว่าแพลตฟอร์มอ่ืน ก็จะโป
รโมทสินค้าของเราได้ตรงจุด 

 
4. วัดผลและปรับปรุงโฆษณาได้ 
ข้อดีของการลงโฆษณาทางโซเชียลมีเดียที่ส าคัญอีกอย่างคือการวัดผลจากการลงโฆษณาว่าคุ้มกับ

เงินที่ลงไปหรือไม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งยอดขาย ถ้าแคมเปญโฆษณาไหนไม่สามารถกระตุ้นยอดขายได้ ก็
สามารถปรับเปลี่ยนหรือทดลองรูปแบบโฆษณาอ่ืน ๆ ได ้

 
5. ท าให้ SEO (Search Engine Optimization) ดีขึ้น 
ผู้ที่มีเว็บไซต์ส าหรับแบรนด์สินค้าหรือบริการ การท า Social Media Marketing และส่งคนเข้า

เว็บไซต์หลัก จะช่วยเพ่ิมโอกาสให้เว็บไซต์ติดอันดับแรกๆ บนเครื่องมือค้นหาอย่าง Google ได้ เพราะ
โซเชียลมีเดียจะช่วยให้การท า SEO มีประสิทธิภาพดีขึ้น เมื่อเว็บไซต์ของเราติดอันดีก็ย่อมมีคนค้นหา
เว็บไซต์ของเราง่ายขึ้น จึงท าให้มีผู้เข้ามาใช้เว็บไซต์เพ่ิมข้ึน โอกาสในการขายจึงมีมากข้ึนนั่นเอง 
 

2.2.2 ช่องทางที่ยอมรับการตลาดออนไลน์ 
ปัจจุบันช่องทางที่รองรับการตลาดออนไลน์มีมากมาย แต่โดยทั่วไปจะนิยมใช้ 3 ช่องทางหลัก ๆ 

ดังนี้ 
1. SEARCH ENGINE MARKETING 

 การท าการตลาดออนไลน์โดยอาศัยการค้นหาข้อมูลบนอินเทอร์เน็ต (Search Engine) แบ่ง
ออกได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่ SEO และ SEM 
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1.1 SEO (SEARCH ENGINE OPTIMIZATION) 
การท า SEO คือการปรับแต่งเว็บไซต์ให้มีคุณภาพตามมาตรฐานของ Search Engine นั้น ๆ 

โดยการสร้างคอนเทนต์ที่สอดคล้องกับประเภทเว็บไซต์ ควบคู่กับการปรับแต่งองค์ประกอบต่าง ๆ เช่น 
Title, Meta Description, Keywords, Alt Text รวมถึงการปรับดีไซน์หน้าเว็บไซต์ให้เป็นมิตรกับผู้ใช้งาน 
เป็นต้น 

1.2 SEM (SEARCH ENGINE MARKETING) 
SEM หรือที่เรียกอีกอย่างว่า PPC (Pay Per Click) คือการซื้อโฆษณาบน Search Engine โดย

ช าระค่าบริการตามจ านวนครั้งที่มีคนคลิกชม ตัวอย่างเช่น Banner โฆษณาบนหน้าเว็บไซต์ต่าง ๆ หรือ
เว็บไซต์ที่จะปรากฏในผลการค้นหาเป็นล าดับแรก ๆ โดยมีไอคอน Ad ก ากับ อย่างไรก็ดี การท า SEM จะ
ให้ผลลัพธ์ที่รวดเร็วกว่า SEO แต่ต้องใช้งบประมาณมากกว่า 

 
2. SOCIAL MEDIA MARKETING 
การท าการตลาดโดยอาศัย Social Media ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น Facebook, Instagram, Twitter, 

Tiktok, Youtube ฯลฯ ซึ่งมักจะมีรูปแบบที่หลากหลาย ทั้งบทความและภาพประกอบ วิดีโอขนาดสั้น 
วิดีโอขนาดยาว ตลอดจนการจัด Streaming Live และการ Create Stories สั้น ๆ รายวัน ข้อดีของการ
ท าการตลาดผ่านช่องทางนี้ คือการเปิดโอกาสให้แบรนด์ได้สื่อสารโดยตรงกับผู้บริโภค และสร้างตัวตนบน
โลกออนไลน์ เพ่ือเพ่ิมความน่าเชื่อถือให้มากข้ึนกว่าเดิม 
 

3.  EMAIL MARKETING 
การส่งบัตรเชิญ โปรโมชันประจ าเดือน หรือข่าวสารต่าง ๆ เกี่ยวกับแบรนด์ให้กับว่าที่ลูกค้าหรือ

ลูกค้าเก่าผ่านทางอีเมล ซึ่งข้อดีของการท าการตลาดผ่านช่องทางนี้ คือความรวดเร็วในการรับ ส่งข้อมูล 
และการเลือกส่งสารถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างจ าเพาะเจาะจง อย่างไรก็ดี แบรนด์สามารถสร้าง Formal 
Email ขึ้นมาเพียงฉบับเดียวแล้วส่งให้กับผู้รับหลักร้อยคนภายในครั้งเดียว หรือสร้าง Personalized 
Email เพ่ือส่งแยกเฉพาะบุคคลได้ตามความเหมาะสม 
 

2.2.3 ข้อผิดพลาดที่มักถูกมองข้าม ในการวางกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ 
 

1. โปรโมทกว้าง ๆ ไม่ก าหนดกลุ่มเป้าหมายชัดเจน 
เมื่อเริ่มท าธุรกิจออนไลน์ เจ้าของธุรกิจส่วนมากมักเน้นท าการตลาดเพ่ือคนหมู่มากโดยไม่ก าหนด

กลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน ตัวอย่างเช่น หากท าธุรกิจเครื่องส าอางเกาหลีส าหรับวัยรุ่น แต่เลือกที่ จะโปรโมท
กว้าง ๆ หลายช่องทาง โดยไม่ได้เจาะจงลูกค้าเฉพาะกลุ่ม จะต้องใช้เงินลงทุนไปกับการโปรโมทจ านวน
มาก แต่จะมีโอกาสปิดการขายกับลูกค้าจริง ๆ เพียงไม่ก่ีคน   
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2. เน้นโพสต์ขายสินค้าเพียงอย่างเดียว 
เนื่องจากคอนเทนต์ให้ความรู้ (Knowledge Content) มีรายละเอียดค่อนข้างมาก และต้องใช้เวลา

สร้างสรรค์นาน เจ้าของธุรกิจบางท่านจึงให้ความส าคัญกับคอนเทนต์ขายสินค้า (Hard Sell Content) ที่
เน้นระบุเพียงคุณสมบัติของสินค้าและราคามากกว่า แต่ข้อดีของคอนเทนต์ให้ความรู้ไม่ใช่แค่การกอบโกย 
Engagement อย่างมหาศาลเท่านั้น แต่ยังเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับแบรนด์ และท าให้คนเชื่อมั่น
ว่าแบรนด์ของคุณเชี่ยวชาญในตัวสินค้าชนิดนั้นอย่างแท้จริงอีกด้วย 

3. สนใจแค่เพียงยอดไลค์ ยอดแชร์ 
แม้หนึ่งในจุดประสงค์ของการวางกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ คือการเพ่ิมยอด Engagement ให้กับ

ช่องทางออนไลน์ แต่ในทางปฏิบัติจริง ยอดไลก์ ยอดแชร์ หรือแม้แต่จ านวนคอมเมนต์ไม่สามารถวัดผล
ความส าเร็จได้ทั้งหมด เพราะยังมีปัจจัยอ่ืน ๆ ที่คุณสามารถน ามาวัดผลได้ อาทิ จ านวนลูกค้าที่ทัก Inbox 
เข้ามาทางเพจ กระแสตอบรับของลูกค้าบนโลกออนไลน์ หรือแม้แต่จ านวนลูกค้าที่สามารถปิดการขายได้
ในแต่ละไตรมาส เป็นต้น 

4.  ลืมให้ความส าคัญกับเว็บไซต์ 
เป็นความจริงที่การโปรโมทผ่านช่องทางออนไลน์เห็นผลเร็วและเข้าถึงคนได้ค่อนข้างง่าย แต่

หากคุณอยากประสบความส าเร็จในระยะยาว และท าให้ลูกค้ามองคุณเป็น Professional Business มาก
ขึ้น อย่าลืมให้ความส าคัญกับการตลาดบนเว็บไซต์ เพราะเว็บไซต์เปรียบเสมือน “หน้าบ้าน” ของทุก
ธุรกิจ เมื่อลูกค้าต้องการท าความรู้จักกับธุรกิจของคุณ พวกเขามักจะ Search หาเว็บไซต์ และค้นคว้า
ข้อมูลที่จ าเป็นจากช่องทางนั้น (COTACTIC,2022) 
 
2.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  หมายถึงแนวทางในการส่งเสริมข้อความทางการตลาดผ่าน
กลวิธีและกลยุทธ์ต่าง ๆ ที่ท างานประสานกันและเสริมซึ่งกันและกัน ความหมายของ IMC นี้สอดคล้องกับ
สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไปในปัจจุบัน ซึ่งบริษัทต่าง ๆ ต้องผสมผสานประชาสัมพันธ์ การตลาด และ
การโฆษณาเข้าด้วยกันเพ่ือเพ่ิมการรับรู้และผลตอบแทนต่อแบรนด์ให้สูงสุด 

การตลาดแบบบูรณาการ เป็นฟังก์ชันการตลาดเชิงกลยุทธ์ ที่หัวใจส าคัญ คือ การท างานร่วมกัน 
และการส่งเสริมการขาย โดยที่ผู้ชมเป้าหมายจะได้รับข้อความของแบรนด์ที่สอดคล้องกันที่สามารถโน้ม
น้าวใจผ่านช่องทางการตลาดต่าง ๆ ในลักษณะบูรณาการ เพ่ือดึงดูดผู้ซื้อผ่านกระบวนการตัดสินใจ ใน
ระดับพ้ืนฐานที่สุด  

นอกจากนี้ยังช่วยให้มั่นใจว่านักการตลาดจะสามารถใช้ช่องทางที่มีอยู่ทั้งหมด เพ่ือขยายแคมเปญ
การตลาดและการส่งข้อความถึงแบรนด์เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย การพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ ควรพิจารณาขั้นตอนต่อไปนี้ เพ่ือสร้างและใช้กลยุทธ์ที่สอดคล้องกัน และเพ่ือเริ่มต้น
ความส าเร็จได้อย่างรวดเร็ว การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการนั้นอาจมีความซับซ้อนในระดับหนึ่ง 
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เพราะจ าเป็นต้องค านึงถึงช่องทางที่จะใช้ ตลอดจน กลุ่มเป้าหมาย เนื้อหา จังหวะ เทคโนโลยี และการ
ติดตามผลเพ่ือให้แน่ใจว่าแคมเปญประสบความส าเร็จอย่างแท้จริงและสามารถสร้างรายได้ การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการมีบทบาทส าคัญในการตลาด ช่วยลดต้นทุนให้น้อยที่สุด เพ่ิมยอดขาย ช่วยสร้าง
การรับรู้ถึงแบรนด์ และสร้างภาพลักษณ์ที่ดี ดังนั้น ธุรกิจจะได้รับประโยชน์อย่างมากจาก IMC ผ่านการ
โฆษณาและการตลาดทางตรง ซึ่งจะท าให้ธุรกิจมีความได้เปรียบในการแข่งขันกับคู่แข่งในตลาด การ
รวมกันของกลยุทธ์เหล่านี้จะเป็นเครื่องมือส าคัญในการเข้าถึงตลาดเป้าหมายที่กว้างขึ้น เครื่องมือเหล่านี้
จะได้รับการประเมินผ่านการตรวจสอบการขาย การท าแบบส ารวจ และการประเมินความคิดเห็นของ
ลูกค้า อย่างไรก็ตาม องค์กรจ าเป็นต้องพิจารณาถึงขอบเขตที่แต่ละองค์ประกอบของการผสมผสานการ
สื่อสารด้วยภาพสามารถควบคุมหรือปรับให้เข้ากับบริบทเฉพาะเพ่ือให้เกิดการท างานร่วมกันของทุกโมเดล
การตลาด ที่ส าคัญที่สุด องค์กรต้องพิจารณาถึงประสิทธิภาพและความน่าเชื่อถือของข้อความการสื่อสาร
ด้วยภาพและลักษณะที่ข้อความเหล่านั้นได้รับจากเป้าหมายที่ตั้งใจไว้ หากข้อความในการสื่อสารมีความ
น่าเชื่อถือและเชื่อถือได้ในการแสดงลักษณะที่แท้จริงของแบรนด์ ข้อความเหล่านั้นจะถือว่าเป็นที่ยอมรับ
และมีผลในการโน้มน้าวการตัดสินใจซื้อของลูกค้าในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดแบบบูรณาการ 
จ าเป็นต้องก าหนดวิธีการสื่อสารการตลาดต่าง ๆ ที่ต้องการใช้เป็นส่วนหนึ่งของแผน โดยพิจารณา
กลุ่มเป้าหมายและวิธีที่พวกเขาต้องการรับข้อมูล รวบรวมข้อเท็จจริง และด าเนินการวิจัยเกี่ยวกับปัญหาที่
พวกเขาพยายามแก้ไข จากนั้นให้ก าหนดว่าช่องทางใดมีความเกี่ยวข้องมากที่สุดส าหรับแคมเปญเฉพาะ 
ตัวอย่างบางส่วน ได้แก่  

 
2.3.1 ขั้นตอนในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดแบบบูรณาการ  

2.3.1.1. ระบุวิธีการสื่อสารการตลาดแบบต่าง ๆ 
1.การตลาดเนื้อหา :  

ท าให้เนื้อหาพร้อมใช้งานทางออนไลน์ผ่านเนื้อหาต่าง ๆ ตัวอย่างเช่น บล็อก การตลาดผ่านวิดีโอ 
เนื้อหาพรีเมียม (หลังหน้า Landing Page เพ่ือเก็บข้อมูล) ป๊อปอัป และเนื้อหาเว็บไซต์แบบไดนามิก เพ่ือ
ช่วยให้ผู้ซื้อที่มีศักยภาพเชื่อมต่อและเรียนรู้เพ่ิมเติมเกี่ยวกับเราแม้กระทั่งก่อนที่พวกเขาจะเริ่มต้น
กระบวนการตัดสินใจ 

2.การตลาดผ่านอีเมล : 
ใช้อีเมลเพ่ือดึงดูดผู้ชมที่มีอยู่อีกครั้งผ่านเนื้อหาที่เป็นประโยชน์และไม่ซ้ าใคร พิจารณาผู้ติดต่อที่มี

อยู่เสมอ และวิธีที่สามารถท าให้พวกเขากลับมามีส่วนร่วมอีกครั้งผ่านเนื้อหา มันไม่ได้เกี่ยวกับการสร้างลีด
ใหม่เสมอไป แต่ความพยายามทางการตลาดที่มีผลกระทบมากที่สุดมักจะมาจากการน าเสนอเนื้อหาที่
ถูกต้องในเวลาที่เหมาะสมให้กับสมาชิกปัจจุบัน นี่คือกรณีศึกษาที่เป็นประโยชน์เกี่ยวกับวิธีที่สามารถ
ขับเคลื่อนการเติบโตและเห็นผลกระทบมหาศาลผ่านการใช้ Email Marketing  

 

https://talkatalka.com/blog/15-tips-to-create-a-good-landing-page/
https://talkatalka.com/blog/email-marketing/
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3.การตลาดบนโซเชียลมีเดีย : 
โซเชียลมีเดียเปิดประตูสู่การสร้างความสัมพันธ์ การพัฒนาการรับรู้ถึงแบรนด์ และสร้างการเข้าชม

เว็บไซต์ เมื่อรวมกับการตลาดผ่านอีเมลและการตลาดเนื้อหา แคมเปญการตลาดดิจิทัลที่ใช้โซเชียลมีเดีย
จะสามารถสร้างผลลัพธ์ที่ยอดเยี่ยมได้ด้วยการเชื่อมต่อกับกลุ่มเป้าหมายบนแพลตฟอร์มที่พวกเขาใช้เวลา
อยู่เป็นประจ าอยู่แล้ว นี่เป็นอีกหนึ่งกรณีศึกษาเกี่ยวกับการขับเคลื่อนการสร้างความสนใจในตัวสินค้าและ
ผลลัพธ์ขอวเนื้อหาผ่านโซเชียลมีเดีย(WACHIRA THONGS 2022).  

2.3.1.2.  พัฒนาแผนการสื่อสารการตลาด 
1. ผู้ชม :   

โดยก าหนดลักษณะของผู้ซื้อส าหรับวิธีการทางการตลาดแต่ละวิธี ตัวอย่างเช่น หากบุคคลใดบุคคล
หนึ่งของคุณเป็นคนรุ่นเบบี้บูมเมอร์ ให้พิจารณาการตลาดผ่านอีเมลและ Facebook หากอีกฝ่ายหนึ่งเป็น
รุ่นมิลเลนเนียล ให้ลองส่งข้อความ ก าหนดช่องทางที่ใช้เพื่อมีส่วนร่วมกับพวกเขา  

2. เนื้อหา : 
ก าหนดเนื้อหาหรือ Content ที่จะพูดกับผู้ชมได้อย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุด ตัวอย่างเช่น หาก

คุณก าลังพยายามสร้างผู้ติดต่อใหม่ส าหรับฐานข้อมูลของคุณ คุณอาจต้องการเสนอข้อเสนอที่เหนือชั้น 
เช่น สมัครรับจดหมายข่าวหรือดาวน์โหลดรายการตรวจสอบบนเว็บไซต์ของคุณ คุณสามารถก าหนดให้
เป็นป๊อปอัปที่แสดงเมื่อมีคนออกจากเว็บไซต์ของคุณ ข้อเสนอเนื้อหานี้เป็นวิธีสุดท้ายในการเชื่อมต่อกับ
พวกเขา ซึ่งคุณจะแปลกใจว่าสิ่งเหล่านี้ท างานได้ดีเพียงใด 

3. จังหวะ : 
จ าเป็นต้องเข้าใจว่าผู้คนเปิดรับข้อมูลบ่อยแค่ไหน สามารถรับข้อมูลนี้จากความช่วยเหลือของ

แพลตฟอร์มการตลาดอัตโนมัติที่หลากหลายได้ ตัวอย่างเช่น HubSport ที่สามารถดูความถี่ที่ผู้คนอ่าน
อีเมล มีส่วนร่วมกับเว็บไซต์ และแม้แต่โซเชียลมีเดีย เราสามารถใช้ข้อมูลนั้นเพ่ือให้แน่ใจว่าเราส่งเนื้อหา
บ่อยครั้งเพียงพอ แต่ไม่บ่อยเกินไปจนเกินความจ าเป็นส าหรับผู้มีโอกาสเป็นลูกค้า หากเห็นว่าผลิตภัณฑ์
หรือบริการเฉพาะที่น าเสนอมีรอบการขายทั่วไปจะอยู่ที่ประมาณ 90 วัน ต้องท าให้จังหวะอีเมลสอดคล้อง
กับกรอบเวลานั้น โดยใช้ข้อมูลที่มีเพ่ือการตัดสินใจได้ดีที่สุดโดยพิจารณาจากผู้ชมของคุณและความถี่ที่
พวกเขามีส่วนร่วมกับแบรนด์ 

2.3.1.3 เข้าใจกระบวนการตัดสินใจของลูกค้า 
ท าความเข้าใจสิ่งที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ แล้วค้นหาว่า เพราะเหตุใด

เขาถึงเลือกซื้อสินค้าจากเรา สิ่งส าคัญที่นี่คือการท าความเข้าใจปัญหาที่เราก าลังแก้ไขส าหรับพวกเขาและ
วิธีช่วยพวกเขาในการเดินทางตัดสินใจนั้น จะสังเกตเห็นได้ว่าลูกค้าบางรายใช้กระบวนการตัดสินใจแบบ
ขยายเวลา แต่ลูกค้ารายอื่น ๆ ใช้การมีส่วนร่วมในระดับต่ าในการตัดสินใจที่จ ากัด ทุกอย่างขึ้นอยู่กับธุรกิจ
และสิ่งที่ขาย การตัดสินใจของลูกค้าส่วนใหญ่เป็นไปตามรูปแบบพื้นฐานในขณะที่มีส่วนร่วมในสถานการณ์
เฉพาะซึ่งส่งผลให้มีการขายที่เรียกว่ากระบวนการตัดสินใจ 
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ตัวอย่างที่สรุปกระบวนการในการตัดสินใจของลูกค้า 
1. พวกเขารับรู้ถึงปัญหา 
2. พวกเขาค้นหาข้อมูล 
3. พวกเขาระบุผลิตภัณฑ์และบริการที่สามารถแก้ปัญหาได้ 
4. พวกเขาเลือกทางเลือกท่ีพวกเขาจะซื้อ 
5. พวกเขาประเมินประสบการณ์หลังการขาย 

บริษัทที่เข้าใจธรรมชาติที่ซับซ้อนของพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจของผู้บริโภคจะสามารถ
เพ่ิมประสิทธิภาพของการสื่อสารทางการตลาดได้โดยการปรับแต่งข้อความให้เข้ากับกระบวนการในการ
ตัดสินใจของผู้ชม 

 
2.3.1.4 ใช้แผนการสื่อสารการตลาด 
ถึงเวลาด าเนินการตามแผนและรอดูผล ซึ่งต่อไปนี้ คือขั้นตอนส าคัญบางส่วน ที่จะช่วยให้

พัฒนากลยุทธ์การตลาดได้อย่างราบรื่น 
1. ปฏิทิน : ใช้ปฏิทินเพ่ือทราบว่าเนื้อหาว่าของเราจะถูกแชร์กับผู้ชมเม่ือใดและที่ไหน ซึ่งจะ

ช่วยเราจัดระเบียบเนื้อหาแคมเปญและสื่อสารกับผู้มีแนวโน้มเป็นลูกค้าในสถานที่และเวลาที่เหมาะสมใน
เส้นทางการตัดสินใจของพวกเขา 

2. ซอฟต์แวร์ระบบอัตโนมัติ : หากต้องการท าสิ่งนี้ในวงกว้าง จะต้องใช้ซอฟต์แวร์ระบบ
อัตโนมัติทางการตลาดที่สอดคล้องกับ CRM จึงสามารถเห็นกระบวนการขายที่สมบูรณ์ได้ ด้วยการใช้
ซอฟต์แวร์เพ่ือช่วยให้ใช้โปรแกรมเข้าถึงผู้ชมได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด และน าเสนอข้อความที่ราบรื่น
และสม่ าเสมอในช่องทางต่าง ๆ ได้อย่างง่ายดาย  

3. วิเคราะห์ : เพ่ือช่วยให้กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดครอบคลุมและขับเคลื่อนด้วยผลลัพธ์ 
ใหต้ิดตามความต้องการของผู้มีแนวโน้มเป็นลูกค้าต่อไป โดยเน้นที่ความสามารถของผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ที่แก้ปัญหาและสร้างความตื่นเต้นให้กับผู้ชม สามารถท าได้โดยการตรวจสอบการมีส่วนร่วมของแคมเปญ 
อัตราการเปิดอีเมลและอัตราการคลิก การโต้ตอบทางโซเชียล ค าขอพูดคุยกับฝ่ายขาย และปิดการขายใน
ที่สุด  

4. ตามเทรนด์ : ติดตามเทรนด์ใหม่ ๆ อยู่เสมอ เพ่ือค้นหาวิธีใหม่ในการท าให้กลยุทธ์การ
สื่อสารการตลาดแตกต่างจากคู่แข่ง ดังนั้น ความพยายามในการสื่อสารจึงส่งผลต่อคุณค่าของแบรนด์ 
ปัจจุบัน มีเครื่องมือและกลวิธีใหม่ ๆ ที่สามารถน ามาใช้ในอุตสาหกรรมการตลาดอย่างต่อเนื่อง ตรวจสอบ
ให้แน่ใจว่าสิ่งใดที่อาจช่วยเพ่ิมมูลค่าให้กับกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของเรา เพ่ือให้เรา
สามารถทดสอบเครื่องมือและเทคนิคใหม่ ๆ ที่อาจสอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมาย 
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2.3.2  ประโยชน์ของการสื่อสารแบบบูรณาการ 
การสื่อสารการตลาด ข้อความที่มีความสอดคล้องกันและมีอิทธิพล กลยุทธ์การสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการช่วยให้มั่นใจได้ว่าข้อความหลักของธุรกิจของเราจะถูกส่งต่ออย่างสม่ าเสมอ ในหลากหลาย
ช่องทาง ทุกปฏิสัมพันธ์ที่ลูกค้ามีต่อแบรนด์ต้องรวมเอาค่านิยม ผลประโยชน์ และจุดขายที่ไม่เหมือนใคร 
เพ่ือที่จะท าให้แบรนด์มีความโดดเด่นกว่าคู่แข่ง ซึ่งต่อไปนี้ คือ ประโยชน์บางประการที่ชัดเจนของการ
ผสมผสานกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการไว้ในธุรกิจ 

1.  ช่วยปรับปรุงประสิทธิภาพ 
การน ากลยุทธ์การตลาดแบบบูรณาการมาใช้จะช่วยปรับปรุงประสิทธิภาพโดยการจัดหา

กระบวนการที่คล่องตัว ช่วยให้มั่นใจได้ว่าข้อความที่เหมือนกันของบริษัทจะถูกส่งผ่านช่องทางต่าง ๆ และ
ทรัพยากรด้านเวลาจะไม่สูญเปล่าไปกับข้อความเดิม ๆ การตลาดแบบบูรณาการไม่ได้มีไว้ส าหรับผู้บริโภค
เท่านั้นเพราะยังเป็นประโยชน์ส าหรับการสื่อสารภายในที่มีประสิทธิภาพกับทีมของเรา การท างานร่วมกัน
ภายในธุรกิจรวมถึงการบริการลูกค้าต้องใช้น้ าเสียง สไตล์ และการสื่อข้อความที่สอดคล้องกัน 

2.  การให้ผลลัพธ์ที่ดีขึ้น 
ในแนวทางการตลาดแบบดั้งเดิม มักจะพบว่ามีการแยกกันระหว่างทีมต่าง ๆ ซึ่งอาจท าให้ภาพรวม

ของการประชาสัมพันธ์ การโฆษณา การตลาดทางตรง และการส่งเสริมการขายเป็นไปอย่างไม่เป็นระบบ
ระเบียบ และในบางกรณีอาจเกิดความขัดแย้งกัน ดังนั้น ข้อมูลที่เผยแพร่โดยสื่อมวลชน ที่ได้รับการ
สนับสนุนโดยบล็อกโพสต์ บทความ หน่วยงานการตลาดภายนอก หรือ ทีมขาย ขององค์กร ฯลฯ ที่ท างาน
ร่วมกันจะท าให้ผลลัพธ์ที่ได้ออกมาในทิศทางที่ดีและสอดคล้องกันซึ่งจะช่วยสร้างความม่ันใจให้กับลูกค้าได้
มากกว่า 

3.  ช่วยลดความสับสน 
ความสับสนเป็นหนึ่งในวิธีที่ง่ายดายและรวดเร็วที่สุดในการสูญเสียลูกค้า ดังนั้น  การหลีกเลี่ยงจึง

เป็นสิ่งส าคัญต่อการรักษาเอกลักษณ์ของแบรนด์ที่แข็งแกร่ง ด้วยการตลาดแบบบูรณาการ ความสั บสน
ของผู้ซื้อจะลดลงอย่างมาก ส่งผลให้มีการปิดการขายได้มากขึ้น ผู้บริโภคจะได้รับข้อความที่ชัดเจนและ
สม่ าเสมอจากแบรนด์ โดยไม่ต้องสงสัยเลยว่าเราก าลังด าเนินการขายผลิตภัณฑ์หรือโปรโมชันใด และ
ลูกค้าจะสามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์ของเราได้จากที่ใหน ภายในทีมของเราจะไม่ต้องกังวลกับการสร้าง
ข้อความที่ขัดแย้งกันโดยไม่ได้ตั้งใจ ซึ่งจะช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพการท างาน เนื่องจาก IMC ช่วยให้ผู้ซื้อ
ได้รับข้อมูลทั้งหมดที่จ าเป็นเกี่ยวกับข้อเสนอพิเศษและการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ ผู้บริโภคจึงสามารถซื้อ
ผลิตภัณฑ์ได้โดยเร็วที่สุด และสามารถหลีกเลี่ยงการแข่งขันจากแบรนด์อื่นได้ 
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4. เข้าถึงผู้ชมได้มากขึ้น 
การใช้ช่องทางการสื่อสารที่หลากหลายช่วยให้บริษัทเข้าถึงผู้ชมได้มากขึ้น และขยายขอบเขตการ

เข้าถึงลูกค้า ซึ่งหมายความว่ามีโอกาสสูงขึ้นในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและดึงดูดผู้บริโภคที่เหมาะสมมาที่
แบรนด์ อย่างไรก็ตาม การรักษากลุ่มเป้าหมายและข้อความทางการตลาดให้มีความสม่ าเสมอตลอด
ช่องทางถือเป็นสิ่งส าคัญที่สุดที่ไม่ควรละเลย 

5. มีความคุ้มค่า 
การเผยแพร่เนื้อหาที่หลากหลายช่องทางอาจเป็นกระบวนการที่มีค่าใช้จ่ายสูง การน ากลยุทธ์ 

การตลาดแบบบูรณาการมาใช้ ท าให้เราไม่จ าเป็นต้องท าเนื้อหาซ้ า ๆ ซึ่งช่วยประหยัดทั้งเวลาและเงิน โดย
การใช้ภาพเดียวกันทั่วทั้งเว็บไซต์และโปรไฟล์ทางโซเชียลมีเดีย 

6. ปรับปรุงภาพลักษณ์ของแบรนด์ 
การปรับปรุงภาพลักษณ์ของแบรนด์เป็นสิ่งส าคัญ ความสม่ าเสมอและสอดคล้องกันในการน าเสนอ

ข้อความของแบรนด์ผ่านช่องทางต่าง ๆ จะช่วยสร้างความไว้วางใจ ส่งผลให้ผู้บริโภครู้ว่า เราใส่ใจใน
ผลิตภัณฑ์ของเราอย่างแท้จริง ซึ่งการใช้การตลาดแบบบูรณาการ จะช่วยให้แน่ใจว่าองค์ประกอบต่าง ๆ 
ภายใต้แบรนด์มีความสอดคล้องกันอย่างราบรื่น 

7. สร้างความไว้วางใจ 
การใช้กลยุทธ์การตลาดแบบบูรณาการ จะสร้างความเชื่อมั่นของผู้บริโภคและช่วยให้เราสามารถ

สร้างความไว้วางใจและเรียกความเชื่อมั่นได้ ด้วยการรับส่งข้อความที่มีความสอดคล้องกันและบูรณาการ
ในหลากหลายช่องทาง แต่ในทางกลับกันหากข้อความส าคัญไม่ได้รับการสื่อสารอย่างสม่ าเสมอผ่าน
ช่องทางต่าง ๆ ผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ของแบรนด์ที่ไม่เกี่ยวข้อง และมีโอกาสน้อยที่จะสร้างความ
ไว้วางใจและความเชื่อมั่นต่อแบรนด์ได้ 

8. ขวัญก าลังใจที่เพิ่มข้ึน 
นอกเหนือจากประโยชน์ภายนอกแล้ว กลยุทธ์ IMC สามารถน าไปสู่ผลประโยชน์ภายในที่ดี

หลากหลายประการ ซึ่งหนึ่งในนั้นคือขวัญก าลังใจของทีมงานที่เพ่ิมขึ้น ที มของเราจะต้องติดต่อ
ประสานงานกันได้ดียิ่งขึ้น ให้ความส าคัญกับคุณภาพมากขึ้น ซึ่งย่อมส่งผลดีในระยะยาวต่อผลประโยชน์
โดยรวมขององค์กร (wachira Thongsuk,2022)      
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2.3.3 ข้อดีข้อเสียของการสื่อสารแบบบูรณาการ 
ข้อดี 

การสร้างความไว้วางใจของผู้บริโภค การปรับปรุงความสม่ าเสมอของแบรนด์ การสร้างข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน การอนุญาตให้มีแคมเปญการตลาดแบบเฉพาะบุคคล การมีเนื้อหาการตลาดที่มีอยู่
ตลอดเวลา และการคุ้มต้นทุน 

ข้อเสีย 
เกิดจากความจ าเป็นที่ช่องทางการตลาดที่แตกต่างกันจะต้องท างานอย่างสอดคล้องกัน และ

ประสานกันในลักษณะที่สอดประสานกัน ข้อเสียเหล่านี้ได้แก่ ต้นทุนแคมเปญที่สูง ความยากล าบากในการ
จัดการเนื้อหาในช่องทางต่าง ๆ ข้อมูลที่มากเกินไป ปัญหาในการวัดผลตอบแทนจากการลงทุน ไม่เหมาะ
กับทุกธุรกิจ และไม่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายในประเทศและกลุ่มเป้าหมายในการโต้ตอบได้เนื่องจาก
ความแตกต่างทางวัฒนธรรม (คีแรน พาวเวลส์.2008) 
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บทท่ี 3 
ภาระหน้าท่ีและปัญหาในการปฏิบัติงาน 

 
3.1 ลักษณะงานที่ได้รับมอบหมายระหว่างการฝึกสหกิจศึกษา  

3.1.1 งานหลัก 
3.1.1.1.  ท า Tag Barcode เพ่ือใช้ในการแสกนติดตามสินค้า 
3.1.1.2.  ส่งใบ PO ค าสั่งซื้อ ให้กับฝ่ายผลิต และแผนกตรวจสอบ 
3.1.1.2.  ตรวจสอบราคาสินค้าพร้อมกับคีย์ค าสั่งซื้อของลูกค้าลง Excel 

3.1.2 งานรอง 
3.1.2.1 ช่วยงานแผนกอ่ืน ๆ ช่วงเวลาว่าง 
3.1.2.2 เซ็นเอกสารจากลูกค้าตามท่ีได้รับมอบหมาย 

 
 
3.2 รายละเอียดและข้ันตอนในการปฏิบัติงาน 
 

3.2.1. ท า Tac Barcode เพ่ือใช้ในการแสกนติดตามสินค้า  
ลักษณะงาน  

 
ภาพที่ 3.1 Tag Barcode ติดตามสินค้า 
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3.2.2. .  ส่งใบ PO ค าสั่งซื้อ ให้กับฝ่ายผลิต และแผนกตรวจสอบ 
ลักษณะงาน 

 

 
 

ภาพที่ 3.2 ส่งใบ PO ค าสั่งซื้อ ให้กับฝ่ายผลิต และแผนกตรวจสอบ  
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3.3.3. ตรวจสอบราคาสินค้าพร้อมกับคีย์ค าสั่งซื้อของลูกค้าลง โปรแกรม Excel 
ลักษณะงาน 

 

 
ภาพที่ 3.3 คีย์ค าสั่งซื้อ พร้อมตรวจสอบราคาทั้งในและต่างประเทศ 

 
 
 



 
30 

3.3 ปัญหาและอุปสรรคในการฝึกงานและวิธีแก้ปัญหา 
 

จากการปฏิบัติงาน ณ. บริษัท YCK ในต าแหน่ง การตลาด เกิดปัญหาบางประการได้แก ่
 

ล าดับที่ ปัญหาและอุปสรรคในการฝึกสหกิจ วิธีแก้ปัญหา 

1 
 

การใช้งานโปรแกรมในช่วงแรก ๆ 
ของการคีย์ข้อมูลค าสั่งซื้อ เนื่องจาก
ไม่ช านาญในการใช้โปรแกรมท าให้
งานเกิดข้อผิดพลาด 

ต้องท าการเรียนรู้จากพ่ีเลี้ยงบวก
กับข้อมูลทางอินเตร์เน็ตเกี่ยวกับ
การใช้โปรแกรมเพ่ือให้การท างาน
ง่ายสะดวกและเสร็จไวมากขึ้น 

2 ความล่าช้าในการท างาน เนื่องจาก
การประสานงานที่ไม่ราบรื่น 

พ่ีที่ปรึกษามอบตัวอย่างแนวทาง
เพ่ือเป็นต้นแบบ ซ่ึงช่วยลด
ข้อผิดพลาดและเพ่ิมความรวดเร็ว
ในการด าเนินงาน 

ตารางที่ 3.1 ปัญหาอุปสรรคและวิธีแก้ไขปัญหา 
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บทท่ี 4 
รายละเอียดของการปฏิบัติงาน 

 
จากการปฏิบัติงาน ณ บริษัท YCK THAILAND จ ากัด ในต าแหน่ง การตลาด ซึ่งการปฏิบัติงานใน

แต่ละเดือนจะ มีความคล้ายคลึงกัน โดยได้รับมอบหมายงานจากพนักงานที่ปรึกษาและได้รับค าแนะน า
ปรึกษาปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนระหว่างการปฏิบัติงาน ซึ่งสามารถสรุปการปฏิบัติได้ดังนี ้

 
4.1 รายละเอียดของการปฏิบัติงาน  
 

4.1.1 งานหลัก 
4.1.1.1 ท า Tac Barcode เพ่ือใช้ในการติดตามสินค้า  
4.1.1.2. ส่งใบ PO ค าสั่งซื้อ ให้กับฝ่ายผลิต และแผนกตรวจสอบ 
4.1.1.3. ตรวจสอบราคาสินค้าพร้อมกับคีย์ค าสั่งซื้อของลูกค้าลง Excel 
 

4.1.2 งานรอง 
4.1.2.1 ช่วยงานแผนกอ่ืน ๆ ช่วงเวลาว่าง ๆ 
4.1.2.2 เดินดูไลน์ผลิตและส่งเอกสารตามท่ีได้รับมอบหมาย 
 

4.2 แนวทางการแก้ไขปัญหางานที่ได้รับมอบหมาย 
 

จากการปฏิบัติงานท าให้พบปัญหาต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการปฏิบัติงานในระหว่างออกสหกิจศึกษา 
จึงเกิดแนวคิดที่จะหาวิธีปรับปรุงแก้ไขปัญหาที่พบระหว่างฝึกสหกิจศึกษา โดยมีวิธีแก้ไขปัญหา ดังต่อไปนี้ 

 
4.2.1 ปัญหาจากการใช้ภาษาในการท างานบางชิ้นงาน ที่มีข้อมูลเอกสารที่เป็นภาษาอังกฤษ หรือใช้

เป็นตัวอักษรย่อ ที่ท าให้เราไม่ค่อยเข้าใจ ในกรณีจึงสอบถามจากพ่ีที่ปรึกษาเพ่ือให้เข้าใจมากยิ่งขึ้น 
 
4.2.2 การวางแผนและการจัดระเบียบงานที่ได้รับมอบหมาย เนื่องจากมีงานหลายชิ้นงานในเวลา

เดียวกัน ทั้งของพ่ีที่ปรึกษาและพ่ี ๆ จากแผนกอ่ืน ๆ ถ้าในขณะที่ช่วยงานพ่ีแผนกอ่ืนอยู่แล้วพ่ีที่ปรึกษา
ของเราน างานมาให้ท าพอดี เราก็จะท าการแจ้งกับพี่แผนกอ่ืนที่มอบหมายงานของเราว่าขอท างานของตน
ให้เสร็จเรียบร้อยก่อน เพ่ือความเข้าใจที่ตรงกันทั้ง 2 ฝ่าย 
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4.2.3 ปัญหาในส่วนของการใช้โปรแกรมในการคีย์ ค าสั่งซื้อของลูกค้า เนื่องจากไม่เคยมี
ประสบการณ์ในการใช้โปรแกรมในการท างานจริง ๆ จึงต้องเรียนรู้วิธีการคีย์ข้อมูล โดยพี่จะมีเป็นตัวอย่าง
ให้เราดูเพื่อให้งานถูกต้องสมบูรณ์ตามเป้าหมาย 

 
4.2.4 ปัญหาในส่วนของการท างาน เนื่องจากเรียนการตลาดดิจิทัลแต่สถานประกอบการเป็นกรท า

การตลาดแบบดั้งเดิม จึงไม่ค่อยทราบถึงเนื้องานที่จะต้องท า จึงต้องศึกษาเรียนรู้การท างานจากพ่ีที่ปรึกษา
ว่ามีท างานแบบใหนบ้างต้องท าอย่างไรบ้าง เพ่ือเป็นการเพ่ิมประสบการณ์ให้กับตนเอง เพ่ือสามารถน าไป
ปรับใช้กับการท างานในอนาคตได้ ถือเป็นการเรียนรู้การท างานทางด้านการตลาดที่นอกเหนือจากการ
เรียน 
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บทที่ 5 
สรุป 

การปฏิบัติงาน 
 

จากการที่ข้าพเจ้าเข้าปฏิบัติงานโครงการสหกิจศึกษา ณ บริษัท YCK THAILAND จ ากัด ตั้งแต่วันที่ 
1 พฤศจิกายน สิ้นสุดวันที่ 28 กุมภาพันธ์ 2568 โดยข้าพเจ้าได้รับมอบหมายให้ปฏิบัติหน้าที่ในต าแหน่ง
การตลาด ในการท างานครั้งนี้ ท าให้ข้าพเจ้าได้เรียนรู้สิ่งต่าง ๆ มากมายจากสถานประกอบการ เช่น 
ทักษะการสื่อสารต่อเพ่ือนร่วมงาน การส่งใบค าสั่งซื้อให้กับแผนกต่าง ๆที่เกี่ยวข้อง การคีย์ค าสั่งซื้อของ
ลูกค้าลงในโปรแกรม เป็นต้น ตามลักษณะงานที่ได้รับมอบหมาย จากการน าทฤษฎีที่เรียน ในมหาวิทยาลัย
น ามาใช้เป็นแนวทางสู่การปฏิบัติงานในโครงงานสหกิจศึกษา ก่อให้เกิดประโยชน์ต่าง ๆ ดังนี้  

5.1 สิ่งที่คาดหวัง 
5.2 ประโยชน์ที่ได้รับต่อตนเอง ต่อสถานประกอบการ และต่อมหาวิทยาลัย  
5.3 วิเคราะห์ตนเอง (SWOT Analysis)  
5.4 ประสบการณ์ท่ีประทับใจ 

 
5.1 สิ่งท่ีคาดหวัง  

5.1.1. อยู่ร่วมกับผู้อ่ืนได้ดี มีความกล้าแสดงออก 
5.1.2. ได้พัฒนาศักยภาพของตนเองมากขึ้น 
5.1.3. มีวินัยในตนเอง มีความอดทนต่อแรงกดดันได้ดี 
5.1.4. มีความรับผิดชอบต่องานที่ได้รับมอบหมาย 
5.1.5. มีทักษะในการใชโปรแกรมได้ดียิ่งขึ้น 
 

5.2 ประโยชน์ที่ได้รับ 
5.2.1. ประโยชน์ต่อตนเอง  

5.2.1.1. มีทักษะในการสื่อสารมากขึ้น 
5.2.1.2. ได้ประสบการณ์จากการท างานจริง ๆ 
5.2.1.3. กล้าพูด กล้าแสดงออกในที่สาธารณะ 
5.2.1.4. ได้พัฒนาตนเอง สามารถท างานร่วมกับคนอ่ืนได้ 
5.2.1.5. มีทักษะในการใช้โปรแกรมต่าง ๆ มากขึ้น 
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5.2.2. ประโยชน์ต่อสถานประกอบการ 
5.2.2.1. แบ่งเบางานของพนักงานประจ า ท าให้งานเสร็จไวขึ้น มีเวลาไปท างานอ่ืน ๆ 
5.2.2.2. เป็นการสร้างภาพพจน์ที่ดีขององค์กร ในด้านการส่งเสริมสนับสนุนการศึกษา 
5.2.2.3.นิสิตนักศึกษามักน าเสนอแนวคิดใหม่ ๆ ที่ทันสมัย ซึ่งอาจช่วยให้สถานประกอบการได้

แนวทางปรับปรุงหรือพัฒนากระบวนการท างาน 
 

5.2.3. ประโยชน์ต่อมหาวิทยาลัย 
5.2.3.1. มหาวิทยาลัยได้สร้างเครือข่ายและความสัมพันธ์กับสถานประกอบการต่าง ๆ 
5.2.3.2. มหาวิทยาลัยสามารถผลิตบัณฑิตที่มีทักษะและความรู้ตรงตามที่นายจ้างต้องการ 
5.2.3.3. ส่งเสริมภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัย และยังสร้างความภาคภูมิใจให้กับศิษย์เก่าที่เห็น

ว่ามหาวิทยาลัยของตนเป็นที่ยอมรับในวงการท างาน 
 
5.3. วิเคราะห์ตนเอง (SWOT Analysis) 
จุดแข็ง  (strengths) 

1. มีความรับผิดชอบกับงานที่ได้รับมอบหมายอย่างเต็มที่ 
2. มีระเบียบวินัยในตนเอง ตรงต่อเวลา 
3. ชอบช่วยเหลือผู้อื่น 
4. ไม่เก่ียงงาน ถึงแม้จะไม่ใช่หน้าที่ของตนก็ตาม 

จุดอ่อน (weakness) 
1. พูดน้อย ไม่กล้าสื่อสาร 
2. ไม่ช านาญทางด้านภาษาอังกฤษ 
3. ปฏิเสธไม่คนเป็นใครใช้ท าอะไรก็ท าให้หมด 

โอกาส (opportunities) 
1. ได้ฝึกทักษะในการท างานจริง ๆ 
2. ได้เรียนรู้วิถีการท างานในบริษัทอย่างมืออาชีพ 
3. ได้ดูขั้นตอนในการผลิตงานจริง ๆ ในทุก ๆ ขั้นตอน 
4. ได้ทดลองการใช้งานจากโปรแกรมต่าง ๆ อย่างจริงจัง 

อุปสรรค 
1. พูดน้อยไม่กล้าแสดงออกท าให้ยากต่อการท างานในอนาคต 
2. สภาพเศรษฐกิจที่ไม่ม่ันคง ท าให้เด็กจบใหม่หาที่ท างานยากขึ้น 
3. ป่วยง่ายท าให้ส่งผลกับการท างาน 
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5.4. ประสบการณ์ที่ประทับใจ 

ตลอดระยะเวลา 4 เดือนของการฝึกสหกิจ ข้าพเจ้าได้รับประสบการณ์ที่มีคุณค่า ทั้งในด้านการ
ท างานและการใช้ชีวิตในองค์กร บรรยากาศการท างานเป็นกันเอง ไม่กดดัน พ่ี ๆ ในทีมให้การดูแลเป็น
อย่างดี คอยให้ค าแนะน าและพูดคุยอย่างเป็นมิตร ส่งเสริมให้ข้าพเจ้ากล้าแสดงออกมากขึ้นและท างานได้
อย่างผ่อนคลาย 

ในด้านการท างาน ข้าพเจ้าได้รับการถ่ายทอดความรู้ในหลากหลายแง่มุม ทั้งที่เกี่ยวข้องกับหน้าที่
โดยตรงและความรู้รอบตัว เช่น กระบวนการขนส่งทางเรือ การใช้งานอุปกรณ์ส านักงาน เช่น เครื่องถ่าย
เอกสาร การสแกนเอกสาร และการท าลายเอกสาร นอกจากนี้ พ่ี ๆ ยังให้โอกาสเรียนรู้ผ่านการลงมือท า
จริง โดยสามารถสอบถามข้อสงสัยได้ตลอด โดยไม่มีแรงกดดัน การฝึกสหกิจครั้งนี้เป็นประสบการณ์ที่มีค่า
และช่วยให้ข้าพเจ้าเติบโตทั้งในด้านวิชาชีพและการท างานร่วมกับผู้อ่ืน 
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