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บทคดัย่อ 

บริษทัอาโมนิโอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ จาํกดั เป็นบริษทัทีÉรับผลิตสินคา้เกีÉยวกบัความงามจาก
เจา้ของแบรนด์ต่างๆจาํพวก วิตามิน คอลลาเจน และดีท็อกซ์ รวมไปถึงครีมบาํรุงผิว โฟมลา้งหน้า 
ทีÉทางบริษทัเป็นเจา้ของเองอีกดว้ย 

โครงงาน การจดัเก็บรวบรวมขอ้มูลกลยุทธ์ทางการตลาด ของบริษทั อาโมนิโอโซ เอ็น
เตอร์ไพรซ์ จาํกดั จดัทาํขึÊนเพืÉอศึกษา กลยทุธ์ทางการตลาดทีÉใชใ้นการดาํเนินงาน โดยใชว้ธีิ SWOT 

Analysis วิเคราะห์การตลาด กลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด 4P ซึÉ งทาํให้ไดรั้บความรู้ไดท้กัษะและความเขา้ใจในกระบวนการปฏิบติังานของแผนก
โดยเฉพาะดา้นการตลาด การปฏิบติังานเป็นขัÊนตอนและวิธีการทาํเอกสารเป็นไปตามกระบวนการ
ทีÉถูกตอ้ง เดิมการดาํเนินงานดา้นการตลาดในแผนกจะสืÉอสารกนัผ่านแผ่นกระดาษในการสัÉงงาน
และรวบรวมเอกสารต่างๆจากทีÉไดรั้บมอบหมายเก็บไว ้ซึÉ งก่อให้เกิดความผิดพลาดในการรวบรวม
เอกสารไม่ครบถว้นและมีตกหล่น ทัÊงยงัเพิÉมค่าใชจ่้ายในส่วนอุปกรณ์สาํนกังาน 

จึงไดด้าํเนินการแกปั้ญหาดงักล่าวโดยการเปลีÉยนระบบการสืÉอสารในแผนกเป็นการสืÉอสาร
ดาํเนินงานแบบดิจิทลั ใชค้อมพิวเตอร์เป็นสืÉอกลางในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเอกสารการดาํเนินงาน
ในเรืÉองต่างๆ เป็นการเพิÉมความสะดวกสบายเป็นระบบระเบียบในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จะไม่เกิด
ปัญหาเอกสารตกหล่นและดาํเนินงานไดอ้ยา่งรวดเร็วแม่นยาํ สามารถแกไ้ขปัญหาทีÉเกิดขึÊนได ้

 คาํสาํคญั : ระบบสืÉอสารแบบดิจิทลั/ สืÉอกลางในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
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บทที ่1 

บทน ำ 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

 ขอ้มูลการท างานในขั้นตอนต่างๆเป็นส่ิงส าคญัและจ าเป็นในการน าไปเป็นแนวทางการ
ท างานแต่ละกระบวนการ แต่ละแผนกงานจะปฎิบติัหน้าท่ีแตกต่างกนัออกไป แฟ้มข้อมูลการ
ท างานจึงเป็นส่ิงส าคญัและมีประโยชน์ในการปฎิบติังานของผูท่ี้พึ่ งเขา้มาท างาน ซ่ึงขอ้มูลตอ้ง
อัพเดตเร่ือยๆมีความทันสมัยกับการท างานในปัจจุบัน ในยุคดิจิทัลจะจัดเก็บข้อมูลโดยใช้
คอมพิวเตอร์เป็นหลกัเป็นการลดการใชก้ระดาษโดยส้ินเปลืองลดโลกร้อน และยงัเพิ่มความสะดวก 
ความทนัสมยั ให้กบัผูศึ้กษาขอ้มูล เช่น การจดัเก็บขอ้มูลในไฟล์ต่างๆไม่ว่าจะในรูปแบบรูปภาพ 
วีดีโอ ให้เกิดความเขา้ใจง่ายและสามารถคดัลอกขอ้มูลเพื่อไปศึกษาเพิ่มเติมไดอี้กดว้ย การจดัเก็บ
งานเป็นไฟล์ในคอมพิวเตอร์นอกจากจะเพิ่มความสะดวกในการดูขอ้มูลแลว้ยงัเป็นการเพิ่มความ
ปลอดภยัให้กบัขอ้มูล เพราะบุคคลภายนอกจะไม่สามารถเขา้มาดูขอ้มูลไดไ้ม่ว่ากรณีใดๆ บุคคล
ภายในเท่านั้นท่ีสามารถดูขอ้มูลได ้และเพื่อเป็นประโยชน์สูงสุดให้กบัองคก์รจึงจดัท าขอ้มูลข้ึนมา
เพื่อเป็นคู่มือการท างานใหรุ่้นต่อๆไปไดน้ าขอ้มูลมาปฎิบติัใช ้

บริษทัอาโมนิโอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ ในปัจจุบนัยงัมีการจดัเก็บขอ้มูลท่ียงัไม่เป็นระบบและ
ขอ้มูลยงัไม่มีการอพัเดตขอ้มูลใหม่ๆมีเพียงขอ้มูลเดิมๆท่ีจดัท าข้ึนมาตั้งแต่เร่ิมการท างานยุคแรกๆ
ของบริษทัในแฟ้มเอกสารท่ีมีแต่ตวัหนงัสือซ่ึงดูน่าเบ่ือเขา้ใจยากในการศึกษาขอ้มูล ยุง่ยากในการ
คน้หาจากแหล่งเก็บเอกสารท าให้เสียเวลา คดัลอกขอ้มูลออกมาไม่ไดแ้กไ้ขไม่ได ้แฟ้มขอ้มูลงานท่ี
ไม่ทนัสมยัจึงส่งผลใหเ้ขา้ใจยาก ไม่สามารถเพิ่มเติมขอ้มูลท่ีควรมีในปัจจุบนัได ้การจดัเก็บงานท่ีไม่
มีระเบียบ ส่งผลใหก้ารท างานล่าชา้ 

 ดงันั้นจึงไดท้  าการพฒันาการจดัเก็บขอ้มูลในรูปแบบใหม่ให้เขา้กบัยคุดิจิทลั เพื่อให้บริษทั
ไดมี้ขอ้มูลท่ีครบถว้น ทนัสมยัสามารถแกไ้ขได ้เขา้ใจง่าย ไม่ยุง่ยากซบัซอ้น เป็นระเบียบส าหรับคน
ในองค์กรเพื่อความปลอดภยัในระบบงาน ผูซ่ึ้งอยู่ภายนอกองค์กรไม่สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดแ้ละ
เป็นประโยชน์ส าหรับผูท่ี้ตอ้งการใชข้อ้มูลในการท างาน 
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1.2 วตัถุประสงค์ของโครงงำน 

 1.2.1 เพื่อจดัเก็บขอ้มูลใหเ้ป็นระบบแยกประเภทใหเ้ขา้ใจง่าย           

 1.2.2 เพื่อใหง่้ายต่อการคน้หาขอ้มูลเพิ่มความสะดวกไม่เสียเวลาในการคน้หา 

1.3 ขอบเขตของโครงงำน 

 1.3.1 ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ  เ ป็นการศึกษาถึงผลิตภัณฑ์ของบริษัทอาโมนิโอโซ                       
เอน็เตอร์ไพรซ์ จ ากดั 

 1.3.2 ขอบเขตด้ำนผู้ให้ข้อมูล ได้แก่ พนักงานหัวหน้าการตลาดบริษัทอาโมนิโอโซ          
เอน็เตอร์ไพรซ์ จ ากดั 

 1.3.3 ขอบเขตด้ำนพืน้ที่ เป็นการศึกษาท่ีบริษทัอาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ จ ากดั 

 1.3.4 ขอบเขตด้ำนเวลำ ระยะเวลาในการจดัเก็บขอ้มูล ระหวา่งวนัท่ี 15 พฤษภาคม 2562 – 
30  สิงหาคม 2562 

1.4 ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

 1.4.1 ท าใหส้ามารถจดัเก็บขอ้มูลไดเ้ป็นระบบแยกประเภท เขา้ใจง่าย 

 1.4.2 ท าใหง่้ายต่อการคน้หาขอ้มูลเพิ่มความสะดวกไม่เสียเวลาในการคน้หา 

 



 
 

 

บทที ่2 

ทบทวนเอกสารและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ผูศึ้กษาไดศึ้กษาเอกสารงานและ

งานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้ง บทน้ีเป็นการน าทฤษฎีหรือหลกัการต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งมาประยุกต์หรือปรับ

เปล่ียนใช้เพื่อแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนในขั้นตอนการท างานเพื่อให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนการปรับปรุง

วิธีการท างานและการจดัท าเวลามาตรฐานเป็นส่วนหน่ึงในการเพิ่มประสิทธิภาพการท างานโดย

เน้ือหาบทน้ีกล่าวถึง 

 1. ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

 2. งานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

แนวทางกลยทุธ์ทางการตลาดของบริษทั ใชห้ลกัการและทฤษฎีดงัต่อไปน้ี 

 1. การวเิคราะห์ SWOT Analysis 

 2. หลกัการตลาด 8P 

    3. การแบ่งส่วนตลาด 

2.1.1 การวเิคราะห์ SWOT Analysis 

 วิเคราะห์สวอท (SWOT Analysis) หรือในช่ือไทยช่ืออ่ืนเช่น การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

และศกัยภาพ หรือ การวิเคราะห์สภาวะแวดลอ้ม เป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับ

องคก์ร หรือโครงการ ซ่ึงช่วยผูบ้ริหารก าหนดจุดแข็งจุดอ่อนจากสภาพแวดลอ้มภายใน โอกาสและ

อุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบท่ีมีศกัยภาพจากปัจจยัเหล่าน้ีต่อการ

ท างานขององคก์ร เทคนิคน้ี อลัเบิร์ต (Albert S. Humphrey) ไดช่ื้อวา่เป็นผูเ้ร่ิมแนวคิดน้ีมาแสดงใน

งามสัมนาท่ีมหาวทิยาลยัสแตนฟอร์ด ค าวา่ “สวอต” หรือ “AWOT” นั้นมาจากตวัยอ่ภาษาองักฤษ 4 

ตวั ไดแ้ก่ 
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 1) S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซ่ึงเป็นผลมาจากปัจจยัภายใน เป็นขอ้ดี

ท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายในบริษทั เช่น จุดแขง็ดา้นส่วนประสม จุดแขง็ดา้นการเงิน จุดแขง็ดา้น

การผลิต จุดแข็งดา้นทรัพยากรบุคคล บริษทัจะตอ้งใชป้ระโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์

การตลาด 

 2) W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดดอ้ยหรือจุดอ่อน ซ่ึงเป็นผลมาจากปัจจยัภายใน เป็น

ปัญหาหรือข้อบกพร่องท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบริษทั จะต้องหาวิธีในการ

แกปั้ญหานั้น 

3) O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซ่ึงเกิดจากปัจจยัภายนอก เป็นผลจากการท่ี

สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาส

แตกต่างจากจุดแข็งตรงท่ีโอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดลอ้มภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมา

จากสภาพแวดลอ้มภายใน นกัการตลาดท่ีดีจะตอ้งเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใชป้ระโยชน์

จากโอกาสนั้น 

 4) T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซ่ึงเกิดจากปัจจยัภายนอก เป็นขอ้จ ากดัท่ีเกิดจาก

สภาพแวดลอ้มภายนอก ซ่ึงธุรกิจจ าเป็นตอ้งปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งและพยายามขจดั

อุปสรรคต่างๆท่ีเกิดข้ึนใหไ้ดจ้ริง 

ขอ้ดีของ SWOT Analysis  

• การวิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์ ท่ีไม่ซบัซ้อนแต่ตอ้งอาศยัความละเอียดในการท า

อีกทั้งยงัสามารถใชร่้วมกบัเคร่ืองมือวเิคราะห์อ่ืนไดอ้ยา่งหลากหลาย 

• ท าให้องค์กรไดรั้บทราบถึงสภาวการณ์ในปัจจุบนั ทั้งปัจจยัภายนอกและภายในทั้งท่ีจะ

ช่วยส่งเสริมและขดัขวางการด าเนินการ 

• การได้รับทราบปัจจยัทั้งภายในและภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อการด าเนินการท าให้

สามารถก าหนดแผนและกลยุทธ์เพื่อใชใ้นการรับมือกบัปัจจยัเหล่าน้ี ดงัค ากล่าวของท่านซุนวูท่ีว่า 

“รู้เขารู้เรารบร้อยคร้ังชนะร้อยคร้ัง” 

• การก าหนดกลยุทธ์ได้อย่างถูกตอ้งและมีความยืดหยุ่นจะช่วยให้องค์กรรับมือกับการ

เปล่ียนแปลงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลา ทั้งน้ีทั้งนั้นจะตอ้งมีการควบคุมและวดัผลอยูเ่สมอ 
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ขอ้เสียของ SWOT Analysis 

• การวิเคราะห์ปัจจยัทั้งภายในและภายนอกจ าเป็นจะตอ้งไดรั้บความร่วมมือจากบุคลากร

หลายๆฝ่ายในองคก์ร ทั้งฝ่ายบริหารและฝ่ายปฎิบติัการ ท าใหบ้างคร้ังอาจจะเกิดความไม่สอดคลอ้ง

กนัของความคิด 

• ถา้การวเิคราะห์เกิดความล าเอียง อาจจะท าใหปั้จจยับางอยา่งไม่ไดน้ าวเิคราะห์ร่วมและท า

ให้การก าหนดแผนและกลยุทธ์ถูกบิดเบือน ตวัอย่างเช่น ปัญหาของปัจจยัภายในบางอย่างท่ีน่าจะ

ควบคุมไดใ้นตอนแรก แต่กลบัถูกปล่อยปะละเลยท าให้ลุกลามเกิดเป็นปัจจยัภายนอกซ่ึงควบคุมได้

ยาก 

2.1.2 หลกัการตลาด 8P 

 หลกัการตลาด 8P คือ การบริหารธุรกิจซ่ึงมีอยูม่ากมายมาปรับใชใ้ห้เหมาะสมกบัธุรกิจแต่

ละประเภทโดยเฉพาะธุรกิจออนไลน์ท่ีมีการแข่งขนักนัสูงเพราะปัจจุบนัเทคโนโลยีสารสนเทศมี

ส่วนเก่ียวขอ้งอยูใ่นชีวิตประจ าวนัของคนเราในทุกๆดา้น กลยทุธ์การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพเท่านั้น

ท่ีจะท าให้ธุรกิจออนไลน์ประสบความส าเร็จได้ง่ายและเร็วข้ึน ดงันั้นเพื่อให้นักธุรกิจออนไลน์

มือใหม่หรือคนท่ีก าลงัคิดจะเร่ิมตน้ท าธุรกิจออนไลน์ไดเ้ลือกกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพเม่ือน ามาใช้

แลว้สามารถเห็นผลไดอ้ยา่งชดัเจน แนะน าให้ศึกษาความหมายของกลยุทธ์ 8P คือ ซ่ึงประกอบไป

ดว้ย 

1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑท์ั้งหมด เร่ิมตั้งแต่

ขั้นตอนการผลิตการบรรจุหีบห่อให้สินคา้ท่ีเราน ามาจ าหน่ายมีความน่าสนใจแตกต่างไปจากคู่แข่ง

ท่ีจ  าหน่าย สินค้าประเภทเดียวกัน หากเป็นร้านค้าออนไลน์ท่ีไม่ได้ผลิตสินค้ามาขายเอง การ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้า หรือผลิตภณัฑ์เพื่อนามาจ าหน่ายต้องมีความชัดเจนรู้ข้อดีข้อด้วยของ

ผลิตภณัฑ์นั้นๆจริงๆ เพราะนอกจาก จะเป็นการก าหนดกลุ่มลูกคา้ท าให้จดัหาสินคา้มาจ าหน่ายได้

ตรงตามความตอ้งการของ กลุ่มลูกคา้แลว้ยงัท าให้เรารู้วา่สินคา้ท่ีน่ามาจ าหน่ายสามารถตอบสนอง

ต่อความต้องการของลูกค้าได้มาก-น้อยเพียงใดซ่ึ งข้อมูล ท่ีได้จะเป็นประโยชน์ต่อการพฒันา

ปรับปรุงสินคา้ท่ีจะผลิตต่อไป 

 2) กลยุทธ์ดา้นราคาPrice( Strategy) คือการก าหนดราคาสินคา้ท่ีค  านวณจากตน้ทุนในการ 

ผลิตบวกกบัก าไรท่ีเราตอ้งการจะไดค้  าว่าต้นทุนการผลิตในส่วนของร้านคา้ออนไลน์ท่ีท าธุรกิจ

แบบซ้ือมา ขายไป โดยไม่ได้มีการผลิตสินค้าออกมาขายเองต้นทุนคือราคาทุนของสินค้าบวก
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ค่าใชจ่้ายและบวกดว้ยผล ก าไรท่ีตอ้งการจะไดแ้ลว้น ามาก าหนดเป็นราคาขาย กลยทุธ์ส าคญัในการ

ก าหนดราคาจะตั้งราคาสูงหรือ ราคาต ่าหลกัส าคญัท่ีจะตอ้งพิจารณามีรายละเอียดดงัน้ี 1.ตั้งราคา

ตามคู่แข่ง หากสินคา้ท่ีผลิตหรือน ามา จ าหน่ายไม่ไดมี้ความแตกต่างจากสินคา้ประเภท เดียวกนัทัั้ง

ในดา้นคุณภาพ รูปแบบ และลกัษณะการใชง้าน การตั้งราคาสูงหรือราคาต ่าอาจไม่มีผลต่อการตลาด

เพราะสินคา้ไม่ไดมี้ความโดดเด่นแตกต่างไปจากคู่แข่ง หรือสร้างความแตกต่างไดย้าก การก าหนด 

ราคาสินคา้จึงตอ้งตั้งราคาตามคู่แข่ง การตดัสินใจซ้ือให้ข้ึนอยู ่กบัความพอใจของลูกคา้ 2.ตั้งราคา

นอ้ยกวา่หรือใกลเ้คียงกบัคู่แข่ง ในกรณีท่ีเป็นสินคา้ประเภทเดียวกนัในทอ้งตลาดเพื่อดึงความสนใจ

ของลูกคา้ท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากราคาท่ีถูกกวา่ส่วนผลก าไรท่ีร้านคา้ ออนไลน์จะไดรั้บ

เน้นท่ีปริมาณการขาย3.ตั้งราคาสูงกว่าการตั้งราคาผลิตภณัฑ์หรือตั้งราคาสินคา้ให้สูงกว่าสินคา้

ประเภทเดียวกนัท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาด 

3) กลยุทธ์ดา้นการจ าหน่าย (Place Strategy) ปัจจุบนัช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีนิยมใชมี้

อยู ่สองรูปแบบคือ ร้านคา้ขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้โดยตรง เช่น ร้านคา้ออนไลน์ขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้

เม่ือมีการติดต่อสั่งซ้ือผา่นเวบ็ไซตห์รือเวบ็เพจพร้อมการโอนเงิน เม่ือร้านคา้ออนไลน์ไดรั้บเงินแลว้

ก็จะจดัส่งสินคา้ ให้ถึงมือลูกคา้โดยตรง ซ่ึงช่องทางการจ าหน่าย ดว้ยวิธีน้ีร้านคา้ออนไลน์จะได้

ก าไรมากกวา่ ส่วนช่องทาง การจ าหน่ายรูปแบบท่ีสอง คือการขายสินคา้ผา่นตวัแทนหรือคนกลาง

ตวัอยา่งเช่น ร้านขายสินคา้เปิดรับ ตวัแทนขายสินคา้วิธีการก็คือให้ผูท่ี้สนใจเป็นตวัแทนน ารูปภาพ

สินค้าไปขายจะขายทางเว็บไซต์เว็บเพจ Facebook หรือช่องทางอ่ืนๆซ่ึงข้ึนอยู่กับตวัแทน เม่ือ

ตวัแทนมียอดสังซ้ือเพียงโอนเงินพร้อมแจง้รายละเอียด ท่ีอยูข่องลูกคา้ทางร้านคา้ออนไลน์ก็จะท า

การจดัส่งสินคา้ในนามตวัแทนให้กบัลูกคา้โดยตรงวิธีน้ีเป็นการ ขยายกลุ่มลูกคา้ท าให้มียอดขาย

สินคา้เพิ่มมากข้ึน ถึงแมช่้องทางการจ าหน่ายรูปแบบน้ีจะทาให้ได้ก าไรน้อยกว่าการขายสินค้า

ใหก้บัลูกคา้โดยตรงแต่ก็จะท าใหมี้ยอดขายสินคา้เพิ่มมากข้ึนจากเครือข่ายของตวัแทน 

4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) การน ากลยุทธ์ น้ีมาใช้

จุดประสงค์ ก็ เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้องการสินค้าในช่วงเวลานั้ น โดยการเสนอ

ผลประโยชน์ให้กบัลูกคา้เป็นคร้ััง คราวอาทิเช่นการจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม หรือเลือกใช้

วิธีอ่ืนท่ีมีอยูห่ลายรูปแบบส่ิงส าคญัคือตอ้ง น ามาใชใ้ห้เหมาะกบัตวัสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายและตอ้ง

สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ดา้นอ่ืนๆดว้ยเทคนิคในการน า กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด มาใชก้บัการขาย

สินคา้ออนไลน์ใหส้อดคลอ้งกบักลยทุธ์ดา้นอ่ืนๆควร ส่งเสริมการขายเป็น 2 ลกัษณะคือการมุ่งเนน้

ไปท่ีลูกคา้โดยตรงเพื่อใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้มากข้ึน เช่น ซ้ือสินคา้ 3 ช้ินคิดราคาพิเศษหรือราคาส่ง และ

ลกัษณะท่ี2 มุ่งเนน้ไปท่ีตวัแทนเพื่อสร้างแรงจูงใจในการขายโดยการให้ ส่วนลดสินคา้ แถมสินคา้ 
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ก าหนดเป้าในการสังซ้่ือสินคา้เพื่อให้ของขวญัพิเศษ เป็นการลด แลก แจก แถม ท่ีท าให้มียอดขาย

เพิ่มมากข้่ึน 

5) กลยุทธ์ดา้นบรรจุภณัฑ์ Packaging( Strategy) หลกัส าคญัในการน ากลยุทธ์บรรจุภณัฑ์ 

มา ใชก้บัธุรกิจอ่ืนส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงเม่ือท าการออกแบบบรรจุภณัฑก์็คือตอ้งมีความสวยงามโดดเด่น

กว่า ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งเม่ือน าไปวางขายคู่กนับนชัั้นวางสินคา้ ในส่วนของร้านคา้ออนไลน์กล

ยุทธ์บรรจุภณัฑ์ อาจเป็นเร่ืองของการจดัส่งสินคา้รวมอยูด้วย เพราะถึงแมจ้ะมีกล่องพสัดุกล่อง

ไปรษณียห์รือถุงบรรจุภณัฑ์ท่ี ใช้ส าหรับการจดัส่งสินคา้ขายอยู่แลว้ก็ตอ้งเลือกให้เหมาะสมกบั

ขนาดหรือประเภทของสินคา้มีการหีบห่อท่ี เรียบร้อยสวยงาม เขียนรายละเอียดของผูรั้บและผูจ้ดัส่ง

อย่างถูกตอ้งครบถ้วน ส่ิงเหล่าน้ีสามารถสร้างความประทบัใจและท าให้ลูกคา้มีทศันคติท่ีดีต่อ

ร้านคา้ออนไลน์ท่ีสังซ้่ือสินคา้จนท าใหก้ลายเป็นลูกคา้ประจ าได ้

6) กลยุทธ์ด้านการใช้พนักงานขายPersonal( Strategy) การขายโดยใช้พนักงานนอกจาก

หวงัผลลพัธ์เพื่อเพิ่มยอดขายแลว้ ในขณะเดียวกนัก็ยงัเป็นการสร้าง สัมพนัธภาพระยะยาวกบัลูกคา้

อีกดว้ยกลยุทธ์การใชพ้นกังาน ไม่ไดห้มายความถึง การขายเพียงอยา่งเดียว แต่ยงัเก่ียวขอ้งกบัการ

จดัการทัว่ๆไปอาทิ เช่น การจา้งพนกังานขายรวมถึงการบริหาร การเตรียมการเสนอขาย และการ

บริการหลงัการขาย ในส่วน ของร้านคา้ออนไลน์กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย วธีิการอาจแตกต่างไป

จากธุรกิจอ่ืนเน่ืองจากเป็นการขาย สินค้าท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายติดต่อซ้ือขายกันผ่านโลกออนไลน์ 

พนักงานขายจึงเป็นคนท่ีท าหน้าท่ีโพสตอบค าถาม และให้ข้อมูลสินค้าแก่ลูกค้าเป็นหลักการ

สอบถามขอ้มูลสินคา้หากไดรั้บค าตอบชา้เกินไปก็เป็นอีกสาเหตุหน่ึงท่ีท าใหลู้กคา้ขาดความเช่ือมัน่

ในการสั่งซ้่ือสินคา้ 

7) กลยุทธ์ด้านการให้ข่าวสาร (Public Strategy) การให้ข้อมูลข่าวสารเป็นกลยุทธ์ท่ีมี

ความส าคญัและเหมาะกบัยุคสมยัท่ีการติดต่อส่ือสารถึงกนัไดอ้ยา่งไร้พรมแดน สภาพแวดลอ้มและ

การใช้ชีวิตของคนในสังคมมีเร่ืองของอินเทอร์เน็ตมาเก่ียวขอ้งดว้ยทั้งสินท าให้สามารถรับขอ้มูล

ข่าวสารต่างๆได ้อยา่งรวดเร็ว รูปแบบการน ากลยุทธ์มาใชโ้ดยเฉพาะการขายสินคา้ออนไลน์การให้

ข่าวสารเช่น การโพสประกาศ ฝากขายสินคา้ตามเวบ็ลงประกาศฟรีซ่ึงมีให้บริการอยมูากมายหรือ

ตอ้งการให้ขอ้มูลข่าวสารสินคา้ท่ีตรงกลุ่มเป้าหมายอาทิเช่นขายสินคา้แฟชัน่วยัรุ่่น ขายผา้ห่มผา้ปูท่ี

นอน อาจเลือกเว็บบอร์ดของมหาวิทยาลัยต่างๆท่ีให้ลงประกาศฟรีเป็นการใช้กลยุทธ์ท่ีไม่มี

ค่าใชจ่้ายใดๆ 
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8) กลยุทธ์ด้านการใช้พลงั(Power Strategy) น ามาใช้กบัร้านขายสินค้าออนไลน์มีหลาย

รูปแบบ ตวัอยางเช่นการใช้อ านาจในการต่อรองเพื่อสร้างเครือข่าย โดยคนท่ีตอ้งการสั่งซ้ือสินคา้

จากเราไปจ าหน่ายตอ้งสมคัรเป็นตวัแทนเท่านั้นเพื่อท่ีจะไดส้ั่งซ้ือสินคา้ในราคาขายส่ง หรือตอ้ง

สมคัรเขา้กลุ่มตามประเภทของสินคา้ในไลน์เพื่อรูปภาพของสินคา้แต่ละประเภทท่ีมีการอพัเดททุก

วนัไปโพสขาย ในกรณีน้ีเป็นการขายส่งสินคา้ ส่วนการขายปลีกให้กบัลูกคา้ทัวัๆไปหน้าเวบ็เพจ

รูปแบบการใชก้ลยุทธ์พลงัอาจมีการก าหนดราคาขายท่ีแตกต่างกนั เช่น สั่งซ้ือสินคา้ครบ 3 รายการ

คิดราคาพิเศษเป็นการต่อรองเพื่อแลกเปล่ียนผลประโยชน์ ระหวางผูซ้่ื้อและผูข้าย ร้านคา้ออนไลน์มี

ยอดขายเพิ่มข้ึนส่วนของลูกคา้ไดสิ้นคา้ในราคาท่ีถูกลง 

2.1.3 การแบ่งส่วนตลาด 

การแบ่งส่วนตลาด หมายถึง การแบ่งกลุ่มลูกคา้หรือตลาดของผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึงท่ี

มีความแตกต่างกนัออกเป็นส่วนยอ่ยๆ โดยพิจารณาจากกลุ่มผูบ้ริโภคซ่ึงมีความแตกต่างกนัตามอายุ 

เพศ รายได ้ระดบัการศึกษา อาชีพ ศาสนา วฏัจกัรชีวติของครอบครัว 

หลกัเกณฑก์ารแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค (Bases for Segmenting Consumer Markets)  

1) การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation)  

            เป็นการแบ่งตลาดตามพื้นท่ีหรืออาณาเขตของภูมิประเทศ เช่น ประเทศ ภาค จงัหวดั อ าเภอ 

ต าบล หรือหมู่บา้น เป็นตน้ ผูบ้ริโภค ท่ีอาศยั อยูใ่นอาณาเขตท่ีแตกต่างกนัจะมีวิถีชีวิต พฤติกรรม 

และบุคลิกลกัษณะท่ีแตกต่าง 

              (1) ภูมิภาค (Region) เช่น ทวีปเอเชีย ทวีปยุโรป ทวีปอเมริกา ภาคเหนือ ภาคกลาง 

ภาคใต ้เป็นตน้ 

              (2) ภูมิอากาศ (Climate) เช่น เขตร้อน เขตหนาว เขตอบอุ่น เป็นตน้ 

              (3) ขนาดของเมือง (City Size) เช่น พื้นท่ีต ่ากว่า 25,000 ตารางกิโลเมตร 25,001-

100,000 ตารางกิโลเมตร เป็นตน้ 

              (4) ความหนาแน่น (Density) เช่น จ านวนประชากรต ่ากว่า 10,000 คน 10,001-

100,000 คน เป็นตน้ 
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 2) การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation)  

เป็นการแบ่งตลาดตามปัจจยัทางประชากรหรือผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัเพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ 

รายได ้ศาสนา ซ่ึงตวัแปรดา้นประชากรจะมีความสัมพนัธ์กบัอตัราการใชผ้ลิตภณัฑ์ จึงเป็นท่ีนิยม

น ามาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดมากท่ีสุด เน่ืองจากสามารถแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคไดช้ดัเจน และสามารถ

วดัไดง่้ายกวา่ลกัษณะอ่ืน ตวัแปรท่ีน ามาใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 

              (1) เพศ (Sex) ไดแ้ก่ ชาย หญิง 

              (2) อายุ (Age) เช่น อายุต  ่ากวา่ 5 ปี 6-12 ปี 13-19 ปี 20-35 ปี 36-50 ปี 50 ปีข้ึนไป

เป็นตน้ 

              (3) อาชีพ (Occupation) เช่น ข้าราชการ พนักงาน เกษตรกร นักศึกษา แม่บ้าน   

เป็นตน้ 

              (4) รายได ้(Income) เช่น ต ่ากว่า 5,000 บาท 5,001-10,000 บาท 10,000-20,000 

บาท 20,000 บาทข้ึนไป เป็นตน้ 

              (5) การศึกษา (Education) เช่น ระดับประถมศึกษา มัธยมศึกษา อาชีวศึกษา 

ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี เป็นตน้ 

              (6) ขนาดของครอบครัว (Family Size) เช่น 2 คน 3-5 คน และ 6 คนข้ึนไป เป็นตน้  

              (7) วฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เช่น โสด แต่งงานแลว้ยงัไม่มีบุตร 

แต่งงานแลว้มีบุตรยงัเล็กอยู ่แต่งงานแลว้บุตรโตแลว้ เป็นตน้ 

              (8) เช้ือชาติ (Race) เช่น ไทย จีน ญ่ีปุ่น องักฤษ เยอรมนั เป็นตน้ 

3) การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัจิตวทิยา (Psychographic Segmentation) 

เป็นการแบ่งตลาดตามวิถีการด ารงชีวิตของบุคคล ซ่ึงแต่ละกลุ่มจะมีความตอ้งการในการ

บริโภคท่ีแตกต่างกนั เช่น กลุ่มขา้ราชการ กลุ่มแพทย ์กลุ่มเกษตรกร เป็นตน้ ตวัแปรท่ีน ามาใชใ้น

การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดมีดงัน้ี 

(1) ชั้นของสังคม (Social Class) 

               (2) รูปแบบการด ารงชีวติ (Life Class) 

              (3) บุคลิกภาพ(Personality) 
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2.2 การศึกษางานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึงรวบรวมขอ้มูลไดด้งัต่อไปน้ี 

2.2.1 สิริพร อปริมาณ (2548)  ไดศึ้กษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารผา่น Mobile 

Marketing เป็นการใช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเป็นส่ือกลางการติดต่อส่ือสารและช่องทางระหว่างตรา

สินคา้กบัผูบ้ริโภคปลายทาง การท าการตลาดผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเป็นช่องทางส่วนตวัท่ีเกิดข้ึน

ดว้ยตวัเองเพื่อตรงเขา้สู่กลุ่มเป้าหมาย และมีปฏิสัมพนัธ์กบักลุ่มเป้าหมายไดทุ้กท่ี และทุกเวลาโดย

พื้นฐานแลว้การท าการตลาดผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเป็นกระบวนการของการวางแผนและปฏิบติั

ตามแผน การส่งเสริมการขาย การจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการผา่นช่องทางของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

เป็นช่องทางท่ีช่วยส่งเสริม และเพิ่มศกัยภาพทางการตลาดในรูปแบบเดิม เน่ืองจากการตลาดใน

ลักษณะน้ีสามารถบอกการตอบสนองของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 

ยกตวัอยา่งเช่น การตอบสนองต่อการโฆษณาผา่น SMS สามารถเป็นตวับ่งบอกถึงปริมาณการซ้ือได ้

เป็นตน้ 

2.2.2 ปิยะ วราบุญทวีสุข (2553)  การท าการตลาดผา่นสังคมออนไลน์คือการท าให้สังคม

ออนไลน์มีหน้าท่ีเป็นส่ือทางการตลาด  Social (Media)  ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพด้วยเหตุผลต่างๆ 

ดงัน้ีเป็นส่ือท่ีสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคโดยในปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความ

เช่ือถือในโฆษณาสินคา้น้อยลง จะเห็นว่าเน้ือ โฆษณามกัจะน าเสนอแต่ดา้นดีท่ีเป็นประโยชน์ต่อ

สินคา้หรือภาพลกัษณ์ท่ีดีของบริษทัเท่านั้น ดงันั้นเม่ือผูบ้ริโภค สนใจสินคา้ประเภทใด มกัจะหา

ขอ้มูลสินคา้เพิ่มเติมผ่านเว็บไซต์่ทั้งเว็บไซต์หลกัของบริษทัเจา้ของสินคา้ และเว็บไซต์อ่ืนๆท่ีมี

ผูบ้ริโภคเขา้มาใหค้วามคิดเห็นหลงัจากใชผ้ลิตภณัฑ์ต่างๆ ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือมากกวา่สามารถ

ส่ือสารไดเ้ป็นวงกวา้ง และยงัสามารถเจาะ กลุ่มเป้าหมายไดด้ว้ยตน้ทุนต ่าเป็นการส่ือสารสองทาง 

Two(-way Communication) นอกจากการแนะน า สินคา้ใหม่หรือเสนอรายการส่งเสริมการขายเพื่อ

ดึงดูดใจผูบ้ริ โภคสามารถส่ือสารไดต้ลอดเวลา และมีความยืดหยุน่ในการปรับเปล่ียนไดม้ากกวา่ช่่

องทางปกติธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

เน่ืองจากสังคมออนไลน์เช่ือมโยงผูค้นไดจ้ากทัว่ทุกมุมโลก ดงันั้นธุรกิจรูปแบบต่างๆ จึง

สามารถเขา้ถึงตลาดต่างประเทศไดง่้ายข้ึนเพียงแค่ใส่ขอ้มูลหรือรายละเอียดต่างๆ ของสินคา้เป็น

ภาษาองักฤษซ่ึงถือเป็นช่องทางท่ีน่าจะสร้างโอกาสขยายฐานลูกค้าให้กับธุรกิจได้เป็นอย่างดี

แนวทางการตลาดในสังคมออนไลน์ และขอ้ดีของสังคมออนไลน์ท่ีท าให้การทาาการตลาดนั้น

ไดผ้ลอยา่งมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยงัน าเสนอสถิติผูใ้ชง้านของสังคมออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมใน
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ปัจจุบนัและสถิติการ ใช้งานโปรแกรมค้นหาอย่างไรก็ตามส่ิงท่ีต้องตระหนักในการใช้สังคม

ออนไลน์ท าการตลาด คือไม่สามารถควบคุมการแสดงความคิดเห็นในแง่ลบต่อสินคา้หรือบริการได้

โดยอาจมาจากความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเอง หรือจากธุรกิจคู่แข่งก็ไดซ่ึ้งอาจมีผลต่อภาพลกัษณ์ของ

กิจการไดน้อกจากน้ีควรใชก้ารส่ือสารระมดัระวงัเป็นอยา่งมากเน่ืองจากเป็นการส่ือสารท่ีสามารถ

ส่งสารถึงผูรั้บได้อยางรวดเร็วหากส่ือสารผิดพลาดจนสร้างความเข้าใจท่ีคลาดเคล่ือนให้กับ

ผูบ้ริโภคแลว้อาจแกไัขไดย้าก 

 

 

 

 

 



 

 

บทที ่3 

รายละเอยีดการปฏบิัติงาน 

 

3.1     ช่ือและทีต่ั้งของสถานประกอบการ 

ช่ือสถานประกอบการ (ภาษาไทย)   :   บริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ จ ากดั 

                               (ภาษาองักฤษ)   :   Armonioso Company 

ท่ีอยูส่ถานประกอบการ                    :   23 ซอยเอกชยั 112 แขวงบางบอนเหนือ เขตบางบอน    

                                                              กรุงเทพมหานคร 10150 

โทรศพัท ์                                          :   099 - 803 – 5127 

อีเมล                                                 :   Armonioso01 @gmail.com 

เวบ็ไซต ์                                            :   https://th.linkedin.com 

 

 

รูปท่ี 3.1 ตราสัญลกัษณ์ บริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ จ ากดั 

 

 

 

https://th.linkedin.com/
https://th.linkedin.com/
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รูปท่ี 3.2 แผนท่ีตั้ง บริษทั อาโมนิโอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ จ ากดั 

3.2     ลกัษณะการประกอบการผลติภัณฑ์การให้บริการหลกัขององค์กร 

           3.2.1     เก่ียวกบับริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ จ ากดั 

           บริษทั อาโมนิโอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ จ ากดั ปัจจุบนัจดทะเบียน 10 ลา้นบาท บริษทัด าเนิน

ธุรกิจเป็นไปดว้ยระบบการจดัการภายในท่ีมีระเบียบ แผนกการตลาด ฝ่ายบุคคล ฝ่ายประชาสัมพนัธ์ 

ฝ่ายจดัซ้ือจดัหาวตัถุดิบ และฝ่ายผลิต แต่ละฝ่ายประสานงานเป็นขั้นตอน ด าเนินการไปอยา่งราบร่ืน 

ไม่มีความซบัซอ้นในการด าเนินงานเพราะมีประการประชุมวางแผนการท างานของแต่ละฝ่ายเสมอ

ก่อนปฏิบติังานจริง 

            3.2.2     บริการของบริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ จ ากดั 

บริษทัให้บริการในเร่ืองของรับผลิตภณัฑ์สินคา้เก่ียวกบัความงามทุกชนิด อาทิเช่น คอลลาเจน ดีท็

อกซ์ กลูต้า ครีมบ ารุงผิว โฟมล้างหน้า คลีนซ่ิง ฯลฯ บริษัทด าเนินงานด้วยความซ่ือตรงให้

ความส าคญัทุกขั้นตอนการผลิตสินคา้ และมุ่งให้บริการท่ีดีท่ีสุด เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ

กบับริษทั สร้างความประทบัใจเพื่อให้เกิดการใช้บริการซ ้ า เน้นให้ความส าคญักบัคุณภาพสินคา้

และใส่ใจผูบ้ริโภคทุกๆคนเท่าทียมกนั 
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3.3     รูปแบบการจัดองค์กรและการบริหารงานขององค์กร 

 

รูปท่ี 3.3 ลกัษณะผงังานการท างานขององคก์ร 

3.4     ต าแหน่งงานและลกัษณะงานทีนั่กศึกษาได้รับมอบหมาย 

ต าแหน่งงาน                 พนกังานการตลาด 

ลกัษณะการท างาน       ท าหนา้ท่ีโพสโปรโมทสินคา้ในเพจ ท าแบรนดเ์นอร์ในโอกาส 

                                     ต่างๆ เปรียบเทียบราคาสินคา้ คน้หาสารสกดัในตวัสินคา้ สรุป 

                                     ขอ้มูลสินคา้ชนิดต่างๆ สรุปตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการท าสินคา้ 

                                     ท า Present น าเสนอขอ้มูล คน้หาขอ้มูลต่างๆท่ีไดรั้บมอบหมาย         
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3.5     ช่ือและต าแหน่งงานของพนักงานทีป่รึกษา 

นางสาวณฐัริกา     ตาแกว้นอ้ย 

ต าแหน่งงาน :       หวัหนา้งานฝ่ายตลาด   

3.6     ระยะเวลาทีป่ฏิบัติงาน 

ระยะเวลา 18 สัปดาห์ ระหวา่งวนัท่ี 16 พฤษภาคม 2562 ถึง 31 สิงหาคม 2562 

3.7     ขั้นตอนและวธีิการด าเนินงาน 

3.7.1 ศึกษาฟังค าอธิบายกฎระเบียบของบริษทั ขั้นตอนหนา้ท่ีในการด าเนินงาน ทกัษะการ
ท างานในเร่ืองต่างๆ ท่ีสามารถน ามาใชใ้หเ้กิดประโยชน์และมีประสิทธิภาพสูงสุดในการท างาน 

3.7.2 ศึกษาทฤษฎีกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อน ามาปรับใชใ้นเร่ืองของการโปรโมทสินคา้ใน
เพจ น ามาปรับใชใ้หเ้กิดความน่าสนใจ 

3.7.3 สอบถามขอ้มูลลูกคา้ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกบัยุคปัจุบนัเพื่อสร้างคอนเทรนด์
ใหม่ๆใหแ้ตกต่างทนัสมยัมากข้ึน 

3.7.4 สร้างแบบแผนแนวทางการโปรโมทสินคา้เพื่อขอค าอนุมติัด าเนินงานจากหวัหนา้งาน
ใหเ้ป็นไปตามขั้นตอนท่ีวางไว ้

3.7.5 ปรับปรุงและอพัเดตแฟชัน่สินคา้ความรู้ใหม่ๆอยูเ่สมอ 

ตารางท่ี 3.1 ระยะเวลาในการด าเนินงาน 

ขั้นตอนการด าเนินงาน พ.ค. 62 มิ.ย 62 ก.ค. 62 ส.ค. 62 
1. วางแผนการด าเนินโครงงาน     
2. รวบรวมขอ้มูลและแนวคิด     
3. ออกแบบโครงงาน     
4. จดัท าโครงงาน     
5. ตรวจสอบโครงงาน     
6. จดัท าเอกสาร     
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3.8 อุปกรณ์และเคร่ืองมือทีใ่ช้ 

คุณสมบติัของซอฟแวร์ 

3.8.1 ซอฟตแ์วร์ส าหรับผูป้รับปรุงระบบจดัเก็บเอกสาร  

1) Microsoft  windows 10 

2) Google Chrome 

3.8.2 ไฟล ์Microsoft ส าหรับจดัเก็บขอ้มูลเขา้ระบบ 

1) Word 

2) PowerPoint 

3) Excel 

4) PDF 

3.9 ขั้นตอนการวางแผนการด าเนินงาน 

มีการน าเสนอแนวความคิดท่ีจะพฒันาการจดัเก็บขอ้มูลกลยุทธ์ทางการตลาดให้เป็นระบบ 
ง่ายต่อการน ามาเป็นคู่มือใชป้ระกอบการด าเนินงาน ไดด้ าเนินขั้นตอนการวางแผนโดยการเก็บรวม
รวมขอ้มูลท่ีเป็นเอกสารแผ่นกระดาษทั้งเก่าและใหม่ บนัทึกขอ้มูลเขา้สู่ไฟล์ในคอมพิวเตอร์ได้
จ  าแนกตามประเภทของงานนั้นๆท่ีเหมาะสมกบัไฟล์งาน จดัเป็นระเบียบและไดป้รับเปล่ียนแกไ้ข
ขอ้มูลตามค าแนะน าหวัหนา้งานเพื่อใหต้รงตามความตอ้งการมากท่ีสุด 

3.10 ขั้นตอนการออกแบบและด าเนินงาน 

ศึกษาขอ้มูลของบริษทัและสอบถามหัวหน้างานเก่ียวกบัขอ้มูลทั้งหมดภายในแผนกเพื่อ
ด าเนินการตามขั้นตอนท่ีวางแผนไว ้ปัจจุบนัการเก็บขอ้มูลของบริษทันั้นเป็นเพียงการจดัเก็บใส่
แฟ้ม ไม่ว่าจะเป็น ขอ้มูลพนักงาน ขอ้มูลบริษทั รวมไปถึงขอ้มูลกลยุทธ์ทางการตลาด เช่น ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การส่งออก การแบ่งส่วนตลาด ตลาดเป้าหมาย จึงท าใหเ้กิดแนวคิดปรับปรุงการ
จดัเก็บเอกสารท่ีเป็นระเบียบง่ายต่อการเรียกกลบัมาใช้งาน โดยการน าขอ้มูลท่ีส าคญัละจ าเป็น
ทั้งหมด มาจดัแยกประเภท ล าดบัความส าคญั เพื่อบนัทึกลงไฟลต์ามความเหมาะสม 

 



 

 

บทที ่4 

ผลการปฎบิัติงานตามโครงงาน 

4.1 การรวบรวมข้อมูลกลยุทธ์การตลาด 

 4.1.1 ข้อมูลเกีย่วกบัสินค้า 

 

รูปท่ี 4.1 โฟมลา้งหนา้ VEERA 

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 4’P โฟมล้างหน้า VEERA  

1)  ผลิตภัณฑ์  (Product) โฟมล้างหน้า  VEERA หลอดสีขาวเ รียบหรู  ทันสมัย  มี

คุณประโยชน์ช่วยใหใ้บหนา้สะอาด ชุ่มช้ืน อ่อนโยนต่อผิว พร้อมสู้กบัมลภาวะ และสภาพแวดลอ้ม

ท่ีเปล่ียนไป 

  2) ราคา (Price) สินคา้โฟมลา้งหน้าราคา 290 เป็นราคาท่ีซ้ือไดท้ัว่ไปทุกอาชีพ ไม่สูงและ

ไม่ต ่าจนเกินไป สามารถเขา้ถึงไดทุ้กกลุ่ม 

 3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีเพจสินคา้ส าหรับสั่งซ้ือในช่องทางออนไลน์ สะดวก

สามารถสั่งสินคา้ได ้24 ชม.  

 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  ในแต่ละเดือนไดมี้การจดัโปรโปรชัน่และร่วมสนุก

กบักิจกรรมท่ีทางเพจประกาศไว ้อาทิเช่น กดไลคก์ดแชร์จะไดรั้บสินคา้ขนาดทดลองไปใชฟ้รี หรือ

สั่งซ้ือ3หลอด แถมฟรีอีก1หลอด 
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4.2 ข้อมูลการรับงานการผลิตสินค้าของลูกค้า 

 บริษทัอาโมนิโอโซนอกจากจะมีสินคา้ของทางบริษทัแลว้ ยงัรับผลิตสินคา้ให้กบัผูท่ี้สนใจ

อยากเป็นเจา้ของแบรนดไ์ม่จ  ากดัขั้นต ่า และยงัใหค้  าปรึกษาในทุกดา้นท่ีลูกคา้สนใจ อาทิเช่น ลูกคา้

สนใจสินคา้ประเภทไหน มีให้เลือกตั้งแต่ ครีม สบู่ อาหารเสริม คอลลาเจน หรือสินคา้ความสวย

ความงามทุกชนิด สามารถเลือกสารสกดัเลือกรูปแบบตามท่ีลูกคา้สนใจไดเ้ลย ทางบริษทัมีทีมงานท่ี

สามารถผลิตสินคา้ครบวงจรใหแ้ก่ลูกคา้ครบแบบ 

 

 

รูปท่ี 4.2 สินคา้ของลูกคา้ท่ีสั่งท า 
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4.3 ข้อมูลเกีย่วกบัโฆษณา 

 ทางบริษทัไดจ้า้งนกัออกแบบคอนเทนต์โฆษณาสินคา้โฟมลา้งหน้าให้กบัทางบริษทัเป็น

รายเดือน ซ่ึงใน 1เดือนบริษทัจะไดภ้าพโฆษณา 12 ภาพ สามารถระบุไดว้า่เราตอ้งการแบบไหน ส่ือ

ถึงอะไร เพื่อน ามาโพสลงเพจของทางบริษทัเพื่อเป็นส่ือโฆษณาใหน่้าสนใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

 

 

รูปท่ี 4.3 ตวัอยา่งคอนเทนตโ์ฆษณา 

 ภาพขา้งตน้ท่ีไดม้าโดยทางบริษทัไดบ้อกความตอ้งการในเร่ืองของอยากโชวสิ์นคา้ท่ีเป็น

หลอดโฟม พร้อมทั้งบอกประโยชน์ท่ีจะได้รับเม่ือใช้โฟมล้างหน้าให้เขา้กบัปัญหามลภาวะใน

ปัจจุบนั 
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รูปท่ี 4.4 ตวัอยา่งคอนเทนตโ์ฆษณา 

 ภาพขา้งตน้เราไดก้ าหนดกบัทีมออกแบบว่าตอ้งการให้บอกสารสกดัของโฟมลา้งหน้า มี

อะไรบา้ง จดัท าองคป์ระกอบภาพใหน่้าสนใจไม่เนน้ตวัหนงัสือ 

 

รูปท่ี 4.5 ภาพโฆษณาในเพจ 

หลงัจากท่ีไดภ้าพคอนเทนตท่ี์ไดจ้า้งออกแบบ เราจึงน าภาพดงักล่าวมาโพสตข์ายสินคา้ลง

เพจของเรา และไดคิ้ดค าพดูโฆษณาใหน่้าสนใจประกอบรูปภาพ 
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4.4 ข้อมูลเกีย่วกบัการออกแบบผลติภัณฑ์ 

 ทางบริษทัได้มีการออกสินคา้น้องใหม่ เป็นคอลลาเจนภายใต้ช่ือแบรนด์ DeeVer  โดย

ประสานให้ทีมงานออกแบบให้ 1 กล่องมี 10 ซอง ขนาดกกล่องไม่ใหญ่และไม่เล็กมาก และได้

ติดต่อประสานงานกบัฝ่ายผลิตท าออกมาเป็นตวัอย่าง 1กล่อง เพื่อเป็นตวัอย่างสินคา้ท่ีน าเสนอ

ผูบ้ริหาร 

 

 

รูปท่ี 4.6 แบบกล่องคอลลาเจน 
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4.5 การจัดเกบ็ไฟล์ข้อมูลการตลาด 

การจัดเกบ็ไฟล์ข้อมูลการตลาดไฟล์ Word  

การจัดเก็บข้อมูลกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้ Word เป็นไฟล์เก็บข้อมูลประเภท ทฤษฎีทาง

การตลาด ขอ้มูลท่ีเป็นทางการ มีแหล่งท่ีมาชดัเจนสามารถเช่ือถือได้เป็นขอ้มูลท่ีไม่ว่าคนภายใน

หรือนอกองคก์รก็สามารถน าไปประโยชน์ใชเ้ป็นทกัษะความรู้ได ้สามารถแกไ้ขขอ้มูลหรือเพิ่มเติม

เขา้มาได ้

การแบ่งส่วนตลาด 

          1) การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation)  

สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดทุ้กพื้นท่ีในประเทศไทย ทั้งในเมืองและต่างจงัหวดั เพราะทางบริษทัได้

น าส่ือดิจิทลัเป็นตวักลางในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ทุกพื้นท่ี 

         2) การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัประชากรศาสตร์ 

สินคา้ของทางบริษทัสามารถใชไ้ดทุ้กเพศ ตั้งแต่อายุ 15 ปี ข้ึนไป เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีทุกอาชีพซ้ือได ้

เป็นการเจาะลูกคา้ไดทุ้กกลุ่ม 

        3) การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัจิตวทิยา 

การออกแบบผลิตภณัฑเ์ป็นการออกแบบโดยเนน้แพ็คเกจใหเ้รียบหรู เพราะกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่

ไม่ชอบแพค็เกจท่ีมีลวดลายสีสันฉูดฉาดจะท าใหภ้าพลกัษณ์ดูเหมือนของเล่น ทางเราจึงไดอ้อกแบบ

ให้เป็นหลอดโฟมสีขาวล้วน มีตวัหนังสือท่ีไม่มากเกินไป เพราะคนไทยส่วนใหญ่ไม่ชอบอ่าน

หนงัสือเกินท่ีเยอะเกินไปจะท าใหดู้ไม่น่าสนใจ เราจึงใส่ขอ้ความบนหลอดโฟมท่ีพอเหมาะ 
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4.6 การก าหนดโปรโมช่ันสินค้าออกใหม่ 

การจดัโปรโมชัน่แบบ Ofline ใน 2อาทิตยแ์รกนั้นเป็นการจดัโปรโมทสินคา้ผา่นหน้าร้าน

แลใบโบรชวัร์เพื่อสร้างการรับรู้ใหก้ลุ่มผูบ้ริโภค  

โปรโมชัน่ท่ี 1 ซ้ือโฟมลา้งหน้า 2 หลอด ขนาด 100 กรัม แถมฟรี โฟมลา้งหน้า 1 หลอด 

ขนาด 30 กรัม ส่งฟรี EMS 

โปรโมชัน่ท่ี 2 ซ้ือโฟมลา้งหนา้ 1 หลอด ขนาด 100 กรัม แถมฟรี Sleeping modu 2 หลอด 

ขนาด 5 กรัม ส่งฟรีลงทะเบียน 

โปรโมชัน่ท่ี 3 ซ้ือโฟมลา้งหน้า 1 หลอด ขนาด 30กรัม แถมฟรี Sleeping modu 1 หลอด 

ขนาด 5 กรัม ส่งฟรีลงทะเบียน 

โปรโมชัน่ท่ี 4 ซ้ือคอลลาเจน 2 กล่อง แถมฟรี โฟมลา้งหนา้ 1 หลอด ขนาด 100 กรัม ส่งฟรี 

EMS 

โปรโมชัน่ท่ี 5 คอลลาเจน 1 กล่อง แถมฟรี โฟมลา้งหน้า 1 หลอด ขนาด 30 กรัม ส่งฟรี

ลงทะเบียน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



24 
 

 

4.7 การจัดเกบ็ไฟล์ข้อมูลการตลาดไฟล์ Power Point 

การจดัเก็บขอ้มูลกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้ Power Point เป็นไฟล์เก็บขอ้มูลในรูปแบบ

การน าเสนอในท่ีประชุม ใชป้ระกอบการพรีเซนต ์รูปแบบค่อยขา้งเขา้ใจง่ายไม่ซบัซ้อนเน้ือหาไม่

มากนกั เนน้ความเขา้ใจโดยใชภ้าพประกอบแทนตวัหนงัสือ สามารถแกไ้ขขอ้มูลหรือเพิ่มเติมเขา้มา

ได ้

Plan marketing product 

 

รูปท่ี 4.7 น าเสนอความคืบหนา้สินคา้ใหม่ 

ขอ้มูลทางการตลาดแพลนมาเก็ทต้ิง สินคา้คือ คอลลาเจนของบริษทัอาโมนิโอโซ โดย

น าเสนอผูบ้ริหารในเร่ืองความคืบหน้าของคอลลาเจน อาทิเช่น ออกแบบกล่องคอลลาเจนใน

ลกัษณะไหน ขนาดเท่าไหร่ ดิวงานกบับริษทัอ่ืนเพื่อให้เขาท าสกรีนสีลงกล่อง แพค็คอลลาเจน ได้

สินคา้วนัไหน ลอตแรกก่ีช้ินและจะไดน้ าสินคา้มาท าเสนอในคร้ังถดัไป 
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รูปท่ี 4.8 สรุปขอ้มูลการค านวณตน้ทุน ราคาขายสินคา้โฟมลา้งหนา้ 

 

รูปท่ี 4.9 ตวัอยา่งสรุปยอดทุนค่าใชจ่้ายโฟมลา้งหนา้ 

          ภาพขา้งตน้เป็นการน าเสนอขอ้มูลในเร่ืองของตน้ทุนของโฟมลา้งหนา้ตั้งแต่แรกเร่ิม เช่น ค่า

ออกแบบโลโกสิ้นคา้ ค่าออกแบบหลอดโฟม ค่าหลอดโฟม ค่าสกรีนสีหลอดโฟม ค่าบรรจุ ค่าปิด

ปากหลอดโฟม  
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4.8 การจัดเกบ็ไฟล์ข้อมูลการตลาดไฟล์ Excel 

การจดัเก็บขอ้มูลกลยทุธ์ทางการตลาดโดยใช ้Excel เป็นไฟล์เก็บขอ้มูลประเภทของตวัเลข 

ประเภทท่ีตอ้งค านวณราคาต่างๆ  มีการวางแผนค่าใช้จ่ายหรือกิจกรรมท่ีมีตวัเลขเป็นตวัประกอบ 

ไม่มีทฤษฎีเขา้มาเก่ียวขอ้ง สามารถแกไ้ขขอ้มูลหรือเพิ่มเติมเขา้มาได ้

ข้อมูลตารางค่าใช้จ่ายในส่วนต่างๆและส่วนแบ่งของผู้บริหาร 

 

รูปท่ี 4.10 ตารางการค านวณยอดต่างๆของคอลลาเจน 

 

รูปท่ี 4.11 ตารางการค านวณยอดตน้ทุนและMKT ของคอลลาเจน 

 

รูปท่ี 4.12 ตารางยอด ENTและก าไรรวม ของคอลลาเจน 
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รูปท่ี 4.13  ขอ้มูลส่วนแบ่งของผูบ้ริหารและหุน้ส่วน 

ขอ้มูลขา้งตน้เป็นขอ้มูลตวัเลขทั้งหมดของการท าคอลลาเจนเร่ิมตั้งแต่ตน้ทุนต่อหน่ึงกล่อง 

คิดเป็นเปอร์เซ็นต ์35%  ค่าMKT 10% ค่าENT 5% ก าไร 50% จนไปถึงส่วนแบ่งค่าตอบแทนก าไรท่ี

หุ้นส่วนจะได้รับ มีตั้งแต่ 10% 15% 25% โดยจะท าขอ้มูลท่ีสามารถเขา้ใจง่ายโดยค านวณเป็นดงั

ตวัอยา่งในรูปให้เขา้ใจง่าย อาทิเช่น ถา้ขายโฟมลา้งหนา้ได ้100 หลอด หุ้นส่วนแต่ละเปอร์เซ็นตจ์ะ

ไดก้ าไรเป็นเงินเท่าไหร่ 

ข้อมูลตารางแพลน Marketing จัดโปรโมช่ัน 

 

รูปท่ี 4.14 ตารางการจดัโปรโมชัน่แบบ Online 

การเปิดตวัสินคา้คอลลาเจนและโฟมลา้งหนา้ของทางบริษทัอามนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ ใน 

2 อาทิตยแ์รกเพื่อกระตุน้ตลาดสร้างการรับรู้ใหก้วา้งและน่าสนใจมากข้ึนจงัไดจ้ดัท าตารางแผนงาน

ในกระตุน้ยอดขายในช่องทางออนไลน์ผา่น เฟสบุค้ ไลน์ อินตราแกรม โปรโมทสินคา้ผา่นเพจของ

ทางบริษทัเอง  

ทั้ ง 2 สัปดาร์แรกท่ีเปิดตัวสินค้าได้มีการโปรโมทสินค้าในรูปแบบเดียวกันคือ โพส           

แบรนเนอร์  โปรโมทสินคา้  โพสสินคา้ท่ีเพจขายของท่ีมีกลุ่มเป้าหมายเดียวกนั แพลนกิจกรรมร่วม

สนุกลุน้รางวลั อาทิเช่น ร่วมลุน้ทวัร์ต่างประเทศฟรีและลุน้รับรางวลัอีกมากมายท่ีก าลงัจะเกิดข้ึน 
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รูปท่ี 4.15 ตารางการจดัโปรโมชัน่แบบ Ofline 

การจดัโปรโมชัน่แบบ Ofline ใน 2อาทิตยแ์รกนั้นเป็นการจดัโปรโมทสินคา้ผา่นหน้าร้าน

และแจกใบโบรชวัร์เพื่อสร้างการรับรู้ใหก้ลุ่มผูบ้ริโภค  

โปรโมชัน่ท่ี 1 ซ้ือโฟมลา้งหน้า 2 หลอด ขนาด 100 กรัม แถมฟรี โฟมลา้งหน้า 1 หลอด 

ขนาด 30 กรัม ส่งฟรี EMS 

โปรโมชัน่ท่ี 2 ซ้ือโฟมลา้งหนา้ 1 หลอด ขนาด 100 กรัม แถมฟรี Sleeping modu 2 หลอด 

ขนาด 5 กรัม ส่งฟรีลงทะเบียน 

โปรโมชัน่ท่ี 3 ซ้ือโฟมลา้งหน้า 1 หลอด ขนาด 30 กรัม แถมฟรี Sleeping modu 1 หลอด 

ขนาด 5 กรัม ส่งฟรีลงทะเบียน 

โปรโมชัน่ท่ี 4 ซ้ือคอลลาเจน 2 กล่อง แถมฟรี โฟมลา้งหนา้ 1 หลอด ขนาด 100 กรัม ส่งฟรี 

EMS 

โปรโมชัน่ท่ี 5 คอลลาเจน 1 กล่อง แถมฟรี โฟมลา้งหนา้ 1 หลอด ขนาด 30 กรัม ส่งฟรีลงทะเบียน 
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การจดัเก็บไฟล์งานอนัดบัแรกคือแยกประเภทของไฟล์งาน จากนั้นช่ือไฟล์ตอ้งส่ือกบังาน

ท่ีท าหรือเป็นช่ือเดียวกบัเร่ืองท่ีท า ตั้งช่ือไฟลย์าวๆได ้ตั้งเป็นภาษาไทยจะช่วยใหจ้  าง่าย ในช่ือไฟล์มี

ค  าบางค าท่ีท าให้เราคน้หาไดง่้ายข้ึน ไฟล์เดิมๆท่ีเปิดข้ึนมาใชง้านทุกวนัตอ้งท าส าเนาไวทุ้กวนัเพื่อ

เก็บอา้งอิงในภายหลงั ท าง่ายๆดว้ยการเปิดไฟล์เดิมแลว้ Save as (บนัทึกเป็น) เปล่ียนวนัท่ีช่ือไฟล์

ให้เป็นวนัท่ีปัจจุบนั ไฟล์เดิมก็จะเป็นไฟล์ของเม่ือวาน เม่ือท างานครบ 1เดือน ก็ตั้ง Folder ของ

เดือนนั้น แลว้ลากไฟลท์ั้งหมดไปเก็บไวก้็จะไดง้าน Backup ท่ีแยกเป็นเดือนๆ และสร้าง Folder เพื่อ

จดัเก็บงานให้เป็นหมวดหมู่ การจดัท าแบบวิธีขา้งต้นน้ีจะช่วยให้ใช้เวลาค้นหาเน้ือหาและการ

จดัการไฟล์ไดร้วดเร็วข้ึน จะท าให้เน้ือหาทั้งหมดเขา้ถึงได้จากส่วนกลางท่ีมีการจดัการอย่างเป็น

ระบบเพียงแห่งเดียว ให้คิดว่าเป็นตูเ้ก็บเอกสารโดยไม่มีกองกระดาษตั้งอยู่ระเกะระกะ ซ่ึงท าให้

คน้หาส่ิงท่ีตอ้งการไดอ้ยา่งง่ายดายเม่ือตอ้งการ 

 

 

รูปท่ี 4.16 รูปแบบการรวบรวมขอ้มูลและแยกประเภทของไฟลง์านกลยทุธ์ทางการตลาด 
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ส่วนท่ี 1 ไฟล์งานรูปแบบ word จะมีขอ้มูลท่ีค่อนขา้งเป็นหลกัการความรู้ แนวคิด ทางดา้น
การตลาดท่ีสามารถน ามาประยกุตใ์ชใ้นการท างานได ้เช่น กลยทุธ์ 4P ท่ีไดน้ ามาเป็นแนวคิดในการ
ก าหนดโปรโมชัน่ของสินคา้แต่ละเดือน 

ส่วนท่ี 2 ไฟล์งานรูปแบบ Power Point ขอ้มูลส่วนมากจะเป็นการน าเสนอความคืบหนา้ของ
การท าสินคา้แต่ละชนิด มีการพฒันาไปถึงไหน ท าสินคา้ออกมามีลกัษณะอยา่งไร เป็นการน าเสนอ
ขอ้มูลท่ีเป็นรูปภาพเนน้เขา้ใจง่าย 

ส่วนท่ี 3 ไฟล์งานรูปแบบ Excel ข้อมูลส่วนใหญ่ในไฟล์น้ีจะมีเน้ือหางานเป็นตัวเลข
ค่อนขา้งมาก และเป็นงานการวางแผนการจดัโปรโมชั่นส่งเสริมทางการตลาดให้ดูง่ายและเป็น
ตารางท่ีน ามาเป็นแพลนในการปฏิบติัการตามท่ีก าหนดไว ้

ใน 3ส่วนน้ี เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลกลยทุธ์ทางการตลาดในแต่ละหวัขอ้ซ่ึง
แตกต่างกนัออกไป จากนั้นไดจ้ดัเก็บในโฟลเดอร์ไดร์ฟDในคอมพิวเตอร์ ซ่ึงเป็นฐานเก็บขอ้มูลท่ีมี
ความปลอดภยัมากท่ีสุด 

 

 

 



 

 

บทที ่5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลโครงงาน 

5.1.1 สรุปผลโครงงานหลงัจากไดคิ้ดคน้พฒันาการจดัเก็บขอ้มูลกลยุทธ์ทางการตลาดของ

แผนกการตลาด บริษทัอาโมนิโอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ จ ากดั ให้เป็นระบบ ผลสรุปของการออกแบบ

พฒันาการจดัเก็บขอ้มูล ในโฟรเดอร์ สามารถแยกประเภทไดอ้ยา่งเป็นระเบียบ เขา้ใจง่าย คน้หาดูได้

ง่ายรวดเร็วมากยิง่ข้ึน ขอ้มูลจะปรากฎข้ึนมาเพียงแค่พิมพช่ื์อไฟลข์อ้มูลท่ีตอ้งการคน้หา ซ่ึงเป็นการ

ประหยดัเวลาและเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน ขอ้มูลถูกตอ้งครบถว้นแม่นย  าและปลอดภยักบั

องคก์ร 

5.1.2  ขอ้จ ากดัหรือปัญหาของโครงงาน 

1) ความรู้ใหม่ตอ้งใชเ้วลาในการศึกษา ออกแบบ  พฒันาและด าเนินการจดัเก็บขอ้มูล

ใหเ้ขา้กบัยคุเทคโนโลยใีนปัจจุบนั  

2) ในช่วงแรกท่ีเร่ิมยงัไม่ไดจ้ดัเก็บขอ้มูล ไม่ไดแ้ยกไฟลจ์  าแนกแต่ละประเภท จึงตอ้ง

มาแกไ้ขภายหลงัจากการบนัทึกขอ้มูลเสร็จแลว้ มีความยุง่ยากและซบัซอ้น 

3) ประสบการณ์ความคิดสร้างสรรค ์ความรู้ในเชิงปฎิบติัคอมพิวเตอร์ ยงัไม่เพียงพอ 

จึงตอ้งใชเ้วลานานเพื่อเพิ่มทกัษะควบคู่การจดัเก็บไฟลง์าน 

5.1.3  ขอ้เสนอแนะ 

1) การปรับปรุงระบบการจัดเก็บข้อมูลภายในแผนกการตลาด ต้องค านึงความ

ความผดิพลาดและความปลอดภยั  ท่ีจะเกิดข้ึนเพราะเป็นขอ้มูลของบริษทั 

2) ตอ้งค านึงถึง ความถูกตอ้งขอ้มูลงานท่ีไดจ้ดัท า ตรวจสอบโดยละเอียด 

3) ขอ้มูลท่ีเป็นความลบัเฉพาะของแผนกตอ้งระวงัเร่ืองความปลอดภยัในการจดัเก็บ

ขอ้มูลท่ีครบถว้น 

4) อพัเดตขอ้มูลใหม่ๆใหท้นักบัปัจจุบนัอยูเ่สมอ เพื่อการน าไปใชท่ี้มีประสิทธิภาพ 
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5.2   สรุปผลการปฎบิัติงานสหกจิศึกษา 

จากท่ีนกัศึกษาไดป้ฏิบติังานสหกิจศึกษา ณ บริษทัอาโมนิโอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ จ ากดั ท า

ให้ไดรั้บประสบการณ์ในการท างาน แนวความคิด กระบวรการปฏิบติังาน ทกัษะความรู้ เทคนิค

ต่างๆท่ีจ าเป็นต่อการท างานกบัทางบริษทัอาโมนิโอโซอยา่งมาก หวัหนา้งานใหค้วามร่วมมือในการ

สอน มอบความรู้ แนวความคิด ตอบค าถามขอ้สงสัยต่างๆ และคอยช่วยเหลือเม่ือเกิดปัญญหา

ระหว่างปฎิบติังาน จึงท าให้การงานท่ีได้รับมอบหมายเสร็จตามท่ีตอ้งการ การปฎิบติังานสหกิจ

ศึกษาในคร้ังน้ีช่วยฝึกระเบียบ วินัยในการท างาน ความรับผิดชอบในสถานท่ีท างานจริง ความ

สามคัคีและความอดทน ซ่ึงทั้งหมดน้ีเป็นทกัษะในการเตรียมความพร้อมส าหรับการปฏิบติัจริงใน

อนาคตไดอ้ยา่งมีคุณภาพ 

5.2.1 ขอ้ดีของการปฎิบติังานสหกิจศึกษา 

1) ไดส้ร้างทีมเวิร์คในการท างานและมิตรภาพ 

2) ฝึกใหมี้ความอดทนในการท างาน 

3) ฝึกใหมี้ความรับผิดชอบในงานท่ีไดรั้บมอบหมาย 

4)ไดเ้รียนรู้การท างานร่วมกบัคนอ่ืน การเสียสละเพื่อใหง้านลุล่วงไปดว้ยดี 

5) รู้จกัวธีิคิดแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

6) ไดเ้รียนรู้กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถน ามาปรับใชก้บัการท างานไดจ้ริง 

5.2.2 ปัญหาท่ีพบของการปฎิบติังานสหกิจศึกษา 

1) ยงัมีกระบวนการคิดท่ีชา้กวา่คนอ่ืนหรือเขา้ใจยาก 

        2) มีบางค าศพัทใ์นการส่ือสาร ท าใหไ้ม่เขา้ใจ และไม่สามารถแสดงความคิดเห็น
ส่วนตวัได ้

       3) ยงัขาดความรู้ในบางส่วนของทฤษฎีการตลาดท่ียงัตอ้งศึกษาเพิ่มเติม 

              5.2.3 ขอ้เสนอแนะ 

                          1) ควรปฏิบติัตามขอ้บงัคบัของบริษทัอยา่งเคร่งครัด 

                          2) รับฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้นและเคารพสิทธิของการอยูร่่วมกนั 

                          3) มารยาทในสังคมเป็นส่ิงท่ีขาดไม่ได ้
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