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Abstract 

 This cooperative education project aims to: (1) examine the presentation styles and 

techniques used in live streaming sales by Finnix Film Co., Ltd.; (2) study online marketing 

strategies implemented through live streaming; (3) analyze consumer behavior in terms of 

viewership and engagement during live streaming; and (4) evaluate the impact of live streaming 

on sales performance and customer purchasing decisions. The study employed observation and 

qualitative analysis, combined with the collection of internal organizational data. The findings 

indicate that live streaming effectively enhances brand awareness, fosters consumer engagement 

with products, and supports customer purchase decisions. Nevertheless, a challenge was identified 

regarding incorrect product deliveries, which incurred additional shipping costs. To address this 

issue, solutions were proposed, including the implementation of a pre-shipment verification 

system and the establishment of stricter standard operating procedures to improve accuracy and 

reduce future errors. 
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บทที$ 1 

บทนํา 

1.1 ที$มาและความสําคญัของปัญหา 

 กรณีศึกษาของ บริษทั ฟินนิกซ์ ฟิลม์ จาํกดั เป็นตวัอยา่งที@น่าสนใจของธุรกิจโปรดกัชั@นที@

ต่อยอดมาสู่ตลาด E-Commerce โดยใชก้ลยทุธ์ไลฟ์สดในการขาย จอแอนดรอยดติ์ดรถยนตแ์บรนด ์

Sirocco ซึ@ งเป็นสินคา้เฉพาะกลุ่มและมีการแข่งขนัสูง การที@บริษทัสามารถสร้างยอดขายเติบโตผา่น

การไลฟ์สดไดอ้ย่างต่อเนื@อง แสดงให้เห็นถึงศกัยภาพของการใชค้อนเทนต์เชิงกลยุทธ์ เช่น การ

สาธิตการใชง้านจริง รีวิวเปรียบเทียบรุ่นสินคา้ การนาํเสนอโปรโมชั@นเฉพาะช่วงไลฟ์ และการมี

ทีมงานโตต้อบกบัผูช้มแบบเรียลไทม ์ในยคุที@เทคโนโลยแีละพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการเปลี@ยนแปลง

อย่างรวดเร็ว การตลาดในรูปแบบเดิมไม่สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมี

ประสิทธิภาพเหมือนในอดีต การเกิดขึUนของแพลตฟอร์ม E-Commerce และโซเชียลมีเดีย เช่น 

Facebook, TikTok, Shopee และ Lazada ทาํใหผู้ป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งปรับกลยทุธ์ทางการตลาด

ให้ทนักบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที@นิยม ดู ฟัง ตดัสินใจซืUอผา่นหนา้จอมือถือภายในเวลาไม่กี@นาที 

การไลฟ์สดยงัสามารถสร้าง Conversion Rate ได้สูงกว่ารูปแบบการตลาดอื@น ๆ เนื@องจากมี

องคป์ระกอบของความเร่งด่วน เช่น โปรโมชั@นจาํกดัเวลา ของแถมจาํนวนจาํกดั หรือการสร้างความ

กลวัว่าจะพลาดโอกาส (FOMO: Fear of Missing Out) ซึ@ งเป็นปัจจยัที@กระตุน้การตดัสินใจซืUอได้

อยา่งมีนยัสาํคญั  

 หนึ@ งในกลยุทธ์ที@ได้รับความนิยมและเติบโตอย่างต่อเนื@องในโลกการตลาดดิจิทัลคือ 

การตลาดผา่นการไลฟ์สด (Live Commerce) ซึ@ งเป็นการผสมผสานระหวา่ง การตลาดแบบอินเตอร์

แอคทีฟ ประสบการณ์แบบเรียลไทมช่์วยให้ผูบ้ริโภคสามารถเห็นภาพสินคา้อยา่งแทจ้ริง และถาม

ตอบกบัผูข้ายไดท้นัที และรู้สึกถึงความโปร่งใสในกระบวนการซืUอขาย ซึ@ งสอดคลอ้งกบัแนวคิด 

Experience Marketing และ Real-Time Engagement ที@มุ่งเนน้การสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างแบ

รนดก์บัผูบ้ริโภคผา่นประสบการณ์ตรง ในประเทศไทย กลยทุธ์ Live Commerce เริ@มแพร่หลายมาก

ขึUนในช่วงหลงัการระบาดของ COVID-19 และพฒันาไปอยา่งรวดเร็ว โดยเฉพาะบนแพลตฟอร์ม 

TikTok Live และ Facebook Live ที@กลายเป็นช่องทางหลกัของการขายสินคา้แบบเร่งยอดขาย ไม่วา่

จะเป็นสินคา้แฟชั@น อาหารเสริม หรือแมก้ระทั@งสินคา้เฉพาะกลุ่ม เช่น จอแอนดรอยด์ติดรถยนต ์

บริษทั ฟินนิกซ์ ฟิลม์ จาํกดั ซึ@ งปกติเป็นบริษทัที@ดาํเนินธุรกิจดา้นโปรดกัชนัและคอนเทนตโ์ฆษณา 

ไดเ้ลง็เห็นโอกาสทางธุรกิจในตลาดอุปกรณ์ติดรถยนต ์จึงเริ@มขยายช่องทางรายไดผ้า่นการทาํตลาด

และ ไลฟ์สดขายจอแอนดรอยดติ์ดรถยนตแ์บรนด ์Sirocco บนแพลตฟอร์ม TikTok และ Facebook 

โดยเนน้การใชก้ลยทุธ์คอนเทนตว์ดีิโอสาธิตสินคา้ ไลฟ์สดแนะนาํแต่ละรุ่นพร้อมจดัโปรโมชั@น
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เฉพาะช่วงไลฟ์ เพื@อกระตุน้ใหเ้กิด Conversion ไดท้นัที สินคา้แบรนด ์Sirocco มีหลากหลายรุ่น เช่น 

S4, S5 และ S9 ซึ@ งตอบโจทยผ์ูใ้ชง้านตัUงแต่ระดบัพืUนฐานไปจนถึงระดบัพรีเมียม โดยใชจุ้ดขายเรื@อง

ระบบ Android, รองรับ Google Map,YouTube, Netflix และฟังกช์นั CarPlay พร้อม RAM, ROM 

และระบบเสียง ที@แตกต่างกนัในแต่ละรุ่น โดยเฉพาะรุ่น S9 ที@มียอดขายดีที@สุดจากผลการไลฟ์สด 

อยา่งไรกต็าม แมย้อดขายจากไลฟ์จะมีแนวโนม้เพิ@มขึUน แต่กย็งัไม่มีการศึกษาเชิงลึกวา่ กลยทุธ์ใดที@

ใชแ้ลว้ไดผ้ลจริง,พฤติกรรมผูบ้ริโภคตอบสนองต่ออะไร หรือเนืUอหาแบบใดกระตุน้การตดัสินใจ

ซืUอไดดี้ที@สุด ซึ@ งประเด็นเหล่านีU ลว้นเป็นขอ้มูลสําคญัที@สามารถนาํไปปรับกลยุทธ์ให้ตอบโจทย์

ตลาด และขยายผลไดก้บัสินคา้ประเภทอื@นในอนาคต  การศึกษาในครัU งนีU จึงมุ่งเน้นไปที@การ

วิเคราะห์กลยทุธ์การตลาดดิจิทลัผา่นไลฟ์สดของบริษทั ฟินนิกซ์ ฟิลม์ จาํกดั วา่ใชว้ิธีใดจึงสามารถ

สร้างยอดขายไดใ้นโลกออนไลน์ อะไรคือปัจจยัที@ทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซืUอผา่นไลฟ์ และพฤติกรรม

ผู ้ชมมีลักษณะอย่างไร  ทัU งนีU  เพื@อให้ได้ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ที@สามารถนําไปใช้พัฒนา

ประสิทธิภาพการตลาดดิจิทลัในยคุ E-Commerce ไดอ้ยา่งย ั@งยนื 

 

1.2 วตัถุประสงค์  

 1. ศึกษารูปแบบและเทคนิคการนาํเสนอสินคา้ในการไลฟ์สดของบริษทั ฟินนิกซ์ ฟิล์ม 

จาํกดั 

 2. ศึกษากลยทุธ์การทาํการตลาดออนไลน์ผา่นไลฟ์สด 

 3. เพื@อวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคที@รับชมและมีส่วนร่วมในไลฟ์สด   

 4. เพื@อประเมินผลกระทบของการไลฟ์สดต่อยอดขายและการตดัสินใจซืUอของลูกคา้  

 

1.3 ขอบเขตของโครงงาน  

 1. ขอบเขตดา้นเนืUอหา ศึกษาปัญหาแนวทางการทาํ Live Commerce ที@สามารถนาํไปใชจ้ริง

ในภาคธุรกิจ เสนอขอ้เสนอแนะเชิงกลยทุธ์ในการพฒันาการตลาดดิจิทลัที@ย ั@งยนื และเหมาะสมกบั

พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุใหม่  

 2. ขอบเขตดา้นพืUนที@ ศึกษาเฉพาะ ฝ่ายการตลาด บริษทั ฟินนิกซ์ ฟิลม์ จาํกดั  

 3. ขอบเขตดา้นผูใ้หข้อ้มูล ไดแ้ก่ ผูจ้ดัการ และพนกังานฝ่ายการตลาด จาํนวน 2 คน 

 4. ขอบเขตดา้นเวลา ตัUงแต่วนัที@ 26 พฤษภาคม 2568 ถึง 5 กนัยายน 2568 
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1.4 ประโยชน์ที$คาดว่าจะได้รับ  

 1. ผูศึ้กษาไดรั้บความเขา้ใจในกลยทุธ์การตลาดผา่นไลฟ์สดและสามารถนาํไปประยกุตใ์ช้

ไดจ้ริง  

 2. บริษทั ฟินนิกซ์ ฟิลม์ จาํกดั สามารถนาํผลการศึกษาไปใชพ้ฒันากลยุทธ์การตลาดให้

สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของลูกคา้  

 3. เป็นแหล่งขอ้มูลใหก้บันกัวิจยัหรือผูป้ระกอบการรายอื@นที@สนใจกลยทุธ์การไลฟ์สดเพื@อ

เพิ@มยอดขาย  

 4. เป็นตน้แบบกรณีศึกษาที@สะทอ้นการตลาดยคุใหม่ที@ขบัเคลื@อนดว้ยดิจิทลัอยา่งแทจ้ริง 

 

 



 
 

บทที$ 2 

ทบทวนเอกสาร/วรรณกรรมที$เกี$ยวข้อง 

2.1 แนวคดิและทฤษฎทีางการตลาดดจิทิลั (Digital Marketing)  

 ในดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค E. St. Elmo Lewis ไดเ้สนอโมเดล AIDA (Attention, Interest, 

Desire, Action) ตั9งแต่ปี ค.ศ. 1898 ซึE งกลายเป็นพื9นฐานการทาํการตลาดสมยัใหม่ (Lewis, 1898) 

และไดรั้บการต่อยอดโดย บริษทั Dentsu ในการพฒันา AISAS Model (Attention, Interest, Search, 

Action, Share) ทีEสะทอ้นกระบวนการตดัสินใจซื9อในยุคดิจิทลั โดยเฉพาะบทบาทของการคน้หา

ขอ้มูลและการแบ่งปันผ่านสังคมออนไลน์ (Dentsu, 2005) อีกทั9ง McKinsey & Company ยงัได้

เสนอแนวคิด Consumer Decision Journey หรือ Digital Marketing Funnel ทีEมองกระบวนการซื9อ

เป็นเส้นทางแบบ Loop ไม่ใช่ขั9นตอนเชิงเส้นเหมือนในอดีต ซึE งสอดคลอ้งกบัความซับซ้อนของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคในโลกดิจิทลั (McKinsey & Company, 2009) 

 1. กลยุทธ์ Pull vs Push Marketing  

 ในโลกดิจิทลั กลยทุธ์ Pull Marketing ไดรั้บความนิยมเพิEมขึ9นอยา่งต่อเนืEอง โดยเนน้การ

ดึงดูดลูกคา้ผา่นเนื9อหาทีEมีประโยชน์ เช่น บทความ How-to คลิปรีวิว หรือโพสตใ์หค้วามรู้ โดยไม่

ขายตรงมากเกินไป ซึE งช่วยสร้างความเชืEอมัEนและความภกัดี (Loyalty) ในระยะยาว ในขณะทีE Push 

Marketing เช่น การส่งโฆษณาแบบเจาะกลุ่มหรือการใช้ Influencer ก็ยงัคงมีบทบาทในช่วงทีE

ตอ้งการสร้างยอดขายในระยะสั9 น เช่น แคมเปญ Flash Sale หรือโปรโมชันพิเศษในไลฟ์ การ

ผสมผสานระหว่าง Pull และ Push Marketing อย่างเหมาะสมจะช่วยเพิEม Customer Journey ให้

ครบถว้น ตั9งแต่การสร้างการรับรู้ (Awareness) ไปจนถึงการกระตุน้ใหเ้กิด Conversion  

 2. Customer Journey และ Funnel การตลาด  

 โมเดล AIDA ซึE งประกอบดว้ย Attention, Interest, Desire, Action ถูกคิดคน้ขึ9นโดย E. St. 

Elmo Lewis นกัโฆษณาชาวอเมริกนั ในช่วงปลายศตวรรษทีE 19 (ประมาณ ค.ศ. 1898) ยงัคงเป็น

พื9นฐานสําคญัทีEใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ดิจิทลั โดยเฉพาะเมืEอนาํมาประยุกต์ใช้กบั Customer 

Journey ทีEแบ่งออกเป็น  

  1. การรับรู้ (Awareness) ผูบ้ริโภครับรู้ถึงแบรนด์หรือสินคา้ ผ่านการเห็นคอน

เทนต ์เช่น TikTok, ไลฟ์สด, หรือโฆษณา Facebook  

  2. การเปรียบเทียบ (Consideration) ผูบ้ริโภคเริEมเปรียบเทียบขอ้มูลสินคา้ อาจเขา้

ไปดูรีววิ หรือถามความเห็นในคอมเมนต ์
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  3. การตดัสินใจ (Conversion) การตดัสินใจซื9อ ซึE งอาจถูกเร่งดว้ยการแจกโคด้ 

Flash Sale หรือส่งลิงกใ์นไลฟ์สด  

  4. ความภกัดี (Loyalty) หากประสบการณ์หลงัการขายดี เช่น ตอบแชทเร็ว จดัส่ง

ไว หรือมีระบบสมาชิก จะส่งผลใหเ้กิดความจงรักภกัดี  

  5. ลูกคา้บอกต่อ (Advocacy) ลูกคา้พึงพอใจและกลายเป็นผูแ้นะนาํสินคา้ใหผู้อื้Eน 

 3. Data Driven Marketing  

 จากขอ้มูลของ Statista (2023) ระบุว่า 89% ของแบรนด์ทีEประสบความสําเร็จในการทาํ

การตลาดดิจิทลัใชข้อ้มูลผูบ้ริโภคเป็นตวัขบัเคลืEอนกลยทุธ์ เช่น การวเิคราะห์พฤติกรรมจากเวบ็ไซต ์

(Heatmap, CTR) หรือการติดตาม Conversion จากโฆษณาแบบ Remarketing ซึE งช่วยใหก้ารตลาดมี

ความแม่นยาํและคุม้ค่ามากยิEงขึ9น การใช้เครืE องมือวิเคราะห์ เช่น Google Analytics, Meta Ads 

Manager หรือแพลตฟอร์ม CDP (Customer Data Platform) ทาํให้ธุรกิจสามารถเขา้ใจพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคเชิงลึก และปรับกลยุทธ์แบบ Personalization เช่น การส่งขอ้ความส่วนตวัในแชท หรือ

เสนอสินคา้ทีEตรงกบัความสนใจของลูกคา้แบบอตัโนมติั 

 4. การตลาดแบบ Influencer และ UGC (User Generated Content)  

 หนึEงในกลยทุธ์ทีEทรงพลงัของ Digital Marketing ยคุใหม่คือการใช ้Influencer และ UGC 

เพืEอสร้างความน่าเชืEอถือและความรู้สึก จริงใจ เช่น  

  1.การให ้Influencer รีววิสินคา้ในรูปแบบชีวติประจาํวนั (Lifestyle Review)  

  2.การเปิดใหลู้กคา้ทัEวไปแชร์คลิปรีววิของตนเองพร้อมติดแฮชแทก็ของแบรนด ์ 

  3.การรีโพสต์เนื9 อหาจากลูกค้าบนเพจหลัก  เพืEอสร้าง  Engagement และ

ความสมัพนัธ์ทีEดี  

 จากรายงานของ Nielsen (2022) พบว่า ผูบ้ริโภคกว่า 92% เชืEอถือรีวิวจากบุคคลทัEวไป

มากกวา่ขอ้ความโฆษณาทีEมาจากแบรนดโ์ดยตรง 

 5. แนวคดิ IMC (Integrated Marketing Communications)  

 เพืEอให้การตลาดดิจิทลัมีประสิทธิภาพสูงสุด แนวคิด IMC หรือ การสืEอสารทางการตลาด

แบบบูรณาการ เป็นสิEงทีEหลีกเลีEยงไม่ได ้โดยหมายถึงการออกแบบการสืEอสารให้สอดคลอ้งกนัใน

ทุกช่องทาง ไม่วา่จะเป็น  
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 IMC มี 5 ขั7นตอน 

 1. Personal Selling (การขายเชิงบุคคล) 

 การขายเชิงบุคคลคือการสืEอสารแบบตวัต่อตวัเพืEอใหค้าํแนะนาํ ตอบคาํถาม และปิดการขาย 

โดยเฉพาะสินคา้ทีEตอ้งใชค้วามเชืEอใจหรือขอ้มูลเชิงเทคนิคสูง ใน Live Commerce อาจเกิดขึ9นผา่น

พิธีกรไลฟ์ แชท 1:1 หรือบริการใหค้าํปรึกษาหลงัไลฟ์ ตวัชี9วดัสาํคญัคืออตัราปิดการขายและมูลค่า

ยอดขายเฉลีEยต่อคาํสัEงซื9อ (Kotler & Keller, 2016) 

  2.Public Relations (ประชาสมัพนัธ์) 

 มุ่งสร้างภาพลกัษณ์และความน่าเชืEอถือของแบรนด์ ผ่านสืEอทีEไดรั้บการยอมรับ เช่น ข่าว 

บทสมัภาษณ์ หรือความร่วมมือกบั KOL การประสานกบั IMC ช่วยใหข้อ้ความในโฆษณาและไลฟ์

สอดคลอ้งกนั ตวัชี9 วดัสําคญัคือจาํนวนการปรากฏในสืEอและการรับรู้แบรนด์ (Grunig & Hunt, 

1984) 

  3. Direct Marketing (การตลาดตรง) 

 การตลาดตรงส่งสารเฉพาะเจาะจงไปยงักลุ่มเป้าหมาย เช่น อีเมล SMS หรือคูปองส่วน

บุคคล จุดเด่นคือทาํ Personalization และวดัผลไดท้นัที ใน Live Commerce ใชส่้งเตือนไลฟ์หรือ

ขอ้ความติดตามหลงัซื9อ ตวัชี9วดัสาํคญัคืออตัราเปิด คลิก และการแปลงลูกคา้ (Bly, 2008) 

  4. Paid Advertising (การโฆษณา) 

 การโฆษณาช่วยสร้างการรับรู้และเร่งเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายทั9งบนโซเชียลและการคน้หา 

ความสาํคญัคือรักษาความสอดคลอ้งของครีเอทีฟและขอ้ความ เครืEองมือวดัผลรวมถึง CTR, CPM, 

CPA และ ROAS พร้อมทดสอบ A/B เพืEอปรับปรุงประสิทธิภาพ (Kotler & Keller, 2016) 

  5. Sales Execution (ยอดขายและการกระตุน้และการดาํเนินการขาย) 

 ขั9นตอนนี9 คือปิดการขายและดูแลหลงัการขาย เช่น การจดัโปรโมชัEน การแพก็-จดัส่ง และ

บริการหลงัขาย ความสาํเร็จขึ9นกบัขอ้มูลจากทุกช่องทางและประสิทธิภาพฝ่ายปฏิบติัการ ตวัชี9 วดั

สาํคญัคือยอดขายรวม อตัราการซื9อซํ9 า และความพึงพอใจลูกคา้ (Kotler & Armstrong, 2020)การ

สืEอสารแบบ IMC ช่วยลดความสับสนของผูบ้ริโภค และเสริมสร้างภาพลกัษณ์ของแบรนด์ให้

ชดัเจนและน่าเชืEอถือ 
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2.2 ไลฟ์คอมเมร์ิซ (Live Commerce)  

 ไลฟ์คอมเมิร์ซ (Live Commerce) ถือเป็นพฒันาการล่าสุดของพฤติกรรมการซื9อขาย

ออนไลน์ทีEเกิดขึ9นจากการบูรณาการระหวา่ง E-Commerce และ Social Media Live Streaming โดย

มีลกัษณะเฉพาะคือการสืEอสารแบบเรียลไทมร์ะหว่างผูข้ายและผูบ้ริโภค (Xu et al., 2020) ทาํให้

ผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์ทีEมีความ “เป็นมนุษย”์ มากขึ9น แตกต่างจากการเลือกซื9อสินคา้ผ่าน

แพลตฟอร์ม E-Commerce แบบดั9งเดิมทีEเนน้ความสะดวก แต่ขาดปฏิสมัพนัธ์โดยตรง 

 งานวิจยัของ Sun, Shao และ Li (2019) ชี9 ให้เห็นว่า ไลฟ์คอมเมิร์ซสามารถเพิEมความ

ไวว้างใจของผูบ้ริโภคต่อผูข้ายและสินคา้ เนืEองจากการถ่ายทอดสดทาํให้ผูซื้9อสามารถตรวจสอบ

คุณภาพสินคา้แบบทนัที อีกทั9งยงัมีโอกาสซกัถามรายละเอียดและรับคาํตอบจากผูข้ายไดโ้ดยตรง 

ซึE งสอดคลอ้งกบั ทฤษฎี Social Presence (Short, Williams & Christie, 1976) ทีEกล่าวถึงความรู้สึก

การ “อยูร่่วม” กนัในสภาพแวดลอ้มออนไลน์ซึEงมีผลต่อการตดัสินใจซื9อ 

 นอกจากนี9  ไลฟ์คอมเมิร์ซยงัเกีEยวขอ้งกบั โมเดล S-O-R (Stimulus-Organism-Response) 

โดยมีการศึกษาพบวา่ ปัจจยักระตุน้ (Stimulus) เช่น ความบนัเทิงจากการไลฟ์และการมีปฏิสมัพนัธ์ 

ส่งผลต่อสภาวะทางอารมณ์และความเชืEอมัEนของผูบ้ริโภค (Organism) และนาํไปสู่พฤติกรรมการ

ซื9อ (Response) (Chen & Lin, 2018) ทาํใหเ้ห็นไดว้า่กลไกการตลาดรูปแบบใหม่นี9 ไม่ไดอ้าศยัเพียง

ราคาและโปรโมชัEน แต่เนน้การสร้างประสบการณ์การซื9อทีEดึงดูดและมีส่วนร่วมสูง 

 ในมิติทางเศรษฐกิจ ไลฟ์คอมเมิร์ซยงัมีบทบาทสาํคญัในการขบัเคลืEอนการเติบโตของ E-

Commerce โดยเฉพาะในประเทศจีนซึE งมูลค่าตลาดไลฟ์คอมเมิร์ซมีการเติบโตอย่างกา้วกระโดด

และถูกคาดการณ์ว่าจะกลายเป็นช่องทางการขายหลกัในอนาคต (Coresight Research, 2021) 

แนวโนม้นี9สะทอ้นให้เห็นว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคในยคุดิจิทลักาํลงัเปลีEยนแปลงจากการเป็นผูซื้9อทีE 

“รับสาร” ไปสู่การเป็นผูซื้9อทีE “มีส่วนร่วม” ในกระบวนการซื9อขายอยา่งแทจ้ริง  

 2.2.1 พฤตกิรรมผู้บริโภคในยุคไลฟ์สด  

 ผูบ้ริโภคในยคุดิจิทลัมีแนวโนม้ อยากเห็นของจริง มากกว่าดูภาพนิEงหรือสเปกสินคา้จาก

หนา้เวบ็ไซต ์การถ่ายทอดสดจึงเป็นเครืEองมือสาํคญัทีEช่วยเติมเตม็ความตอ้งการในดา้นเหล่านี9  เช่น  

 1. เห็นมุมจริงของสินคา้ โดยไม่ผา่นการตดัต่อหรือตกแต่ง  

 2. ซกัถามขอ้มูลเฉพาะตวั ไดท้นัที เช่น ขนาดนี9 ใส่ไดไ้หม หรือ มีของแถมอะไรบา้ง  

 3. ไดรั้บการรีวิวจากผูซื้9อจริงทั9งจากในไลฟ์ และจากการคอมเมนตรี์วิวในร้านคา้ เช่น มี

คอมเมนตจ์ากลูกคา้ทีEใชจ้ริงเขา้มารีววิ ทาํใหรู้้สึกน่าเชืEอถือมากขึ9น  
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 ทั9งนี9  จากการศึกษาของ Harvard Business Review (2022) ชี9วา่ 63% ของผูบ้ริโภคตดัสินใจ

ซื9อหลงัดูไลฟ์ เนืEองจากไดรั้บขอ้มูลเชิงลึกและรู้สึก มัEนใจมากขึ9น โดยเฉพาะหากผูข้ายมีความเป็น

มืออาชีพและตอบคาํถามไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 2.2.2 ปัจจัยความสําเร็จของไลฟ์คอมเมร์ิซ  

 1. ความน่าเชืEอถือของผูข้าย (Trust Building) ไลฟ์คอมเมิร์ซไม่ใช่เพียงการขาย แต่คือการ 

สืEอสาร อย่างจริงใจ ผูข้ายทีEแสดงตวัตนอย่างโปร่งใส มีการโชวส์าธิตการใชง้าน และรับผิดชอบ

คาํพดู จะสร้างความเชืEอมัEนไดม้ากกวา่การพยายามขายอยา่งเดียว  

 2. การมีส่วนร่วม (Engagement) ไลฟ์ทีEประสบความสาํเร็จมกัมีการตั9งคาํถามโตต้อบ เช่น 

ใครเคยใชรุ่้นนี9บา้ง หรือ ช่วยกดหัวใจถา้อยากไดโ้ปรนี9 การดึงผูช้มให้มีส่วนร่วมช่วยเพิEมเวลาใน

การรับชม และเพิEมโอกาสในการเกิด Conversion  

 3. การกระตุน้ใหซื้9อทนัที (Urgency Creation) การใส่เงืEอนไขเวลาจาํกดั เช่น สัEงใน 10 นาที

นี9  แถมฟรีกลอ้งถอย หรือ จบไลฟ์แลว้หมดสิทธิh  ทาํใหเ้กิดพฤติกรรม FOMO (Fear of Missing Out) 

ซึE งเป็นเทคนิคทางจิตวทิยาทรงพลงัในการปิดการขาย  

 4. เทคนิคการนาํเสนอ (Presentation Style) การใชแ้สง เสียง มุมกลอ้ง และท่าทางของผูข้าย

อยา่งมืออาชีพ ช่วยใหก้ารไลฟ์ดูน่าสนใจยิEงขึ9น เช่น การถือสินคา้พร้อมพดูอธิบายอยา่งชดัเจน หรือ

การใชเ้สียงเรียกยอดขาย เช่น ตอนนี9ใคร CF พิมพ ์1 มาเลยนะคะ  

 2.2.3 ไลฟ์คอมเมร์ิซในบริบทประเทศไทย  

 ในประเทศไทย ไลฟ์คอมเมิร์ซเติบโตอยา่งรวดเร็ว โดยเฉพาะช่วงวกิฤตโควดิ-19 ซึE งร้านคา้

จาํนวนมากปรับตวัสู่ช่องทางออนไลน์ รายงานจาก สํานักงานส่งเสริมเศรษฐกิจดิจิทลั (DEPA, 

2565) ระบุว่า ยอดขายผ่านไลฟ์สดในไทยเพิEมขึ9 นมากกว่า 3 เท่าในช่วงปี 2563–2565 โดย

แพลตฟอร์มทีEไดรั้บความนิยมสูงสุด ไดแ้ก่  

 1. TikTok Live: เหมาะกบัสินคา้ไลฟ์สไตล ์เช่น เสื9อผา้ เครืEองประดบั ของเล่น  

 2. Facebook Live: ไดเ้ปรียบในเรืEองฐานผูติ้ดตามเดิม และฟีเจอร์ CF อตัโนมติั  

 3. Shopee และ Lazada Live: ผกูกบัระบบร้านคา้โดยตรง ทาํใหส้ามารถกดสัEงซื9อไดภ้ายใน

แอปทนัที  

 นอกจากนี9แบรนดต่์าง ๆ ยงัเริEมใช ้Key Opinion Leader (KOL) หรือ Micro Influencer ใน

การไลฟ์เพืEอเจาะกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ เช่น ไลฟ์สอนแต่งหนา้, ไลฟ์ขายจอแอนดรอยดติ์ดรถ, ไลฟ์

สาธิตสินคา้แม่บา้น ซึE งเนน้ความรู้สึกใกลชิ้ดและตรงกลุ่มมากกวา่การไลฟ์แบบทัEวไป 
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 2.2.4 บทสรุปของแนวคดิไลฟ์คอมเมร์ิซ  

 ไลฟ์คอมเมิร์ซไม่ใช่เพียงแค่ ช่องทางขาย แต่กลายเป็น แพลตฟอร์มสร้างประสบการณ์ ทีE

รวมทั9 งความรู้ ความบันเทิง และการมีส่วนร่วมไวใ้นเวลาเดียวกัน กลยุทธ์การไลฟ์ทีE ดีควร

ครอบคลุมทั9งการนาํเสนอสินคา้อยา่งจริงใจ สร้างบรรยากาศเร้าใจ และเปิดโอกาสใหผู้ช้มรู้สึกเป็น

ส่วนหนึE งของไลฟ์ เมืEอใชค้วบคู่กบัเทคนิค Digital Marketing อืEน ๆ ไลฟ์คอมเมิร์ซจึงกลายเป็น

เครืEองมือทรงพลงัทีEช่วยสร้างยอดขาย สร้างแบรนด ์และสร้างความสมัพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้ในยคุ

ดิจิทลั 

 

2.3 พฤตกิรรมผู้บริโภคในยุค E-Commerce  

 ในยคุดิจิทลั พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดเ้ปลีEยนแปลงไปจากเดิมอยา่งมีนยัสาํคญั โดยเฉพาะเมืEอ

เขา้สู่ระบบเศรษฐกิจแบบ E-Commerce ทีEการซื9อขายเกิดขึ9นผ่านช่องทางออนไลน์ ผูบ้ริโภคไม่

จาํเป็นตอ้งเดินทางไปยงัร้านคา้อีกต่อไป แต่สามารถเลือกซื9อสินคา้ผา่นสมาร์ตโฟน แทบ็เลต็ หรือ

คอมพิวเตอร์ไดต้ลอด 24 ชัEวโมง โดยให้ความสําคญักบัความเร็ว ความสะดวก ความคุม้ค่า และ

ความน่าเชืEอถือของผูข้ายมากขึ9นกวา่เดิม  

 2.3.1 การเปลีLยนแปลงของพฤตกิรรมผู้บริโภค  

 การเขา้ถึงขอ้มูลทีEรวดเร็วผ่านอินเทอร์เน็ตทาํให้ผูบ้ริโภคกลายเป็น นักช้อปทีEมีขอ้มูล 

(Informed Consumers) พวกเขาสามารถคน้หา เปรียบเทียบ และตรวจสอบความคิดเห็นจากผูใ้ชง้าน

คนอืEน ๆ ไดก่้อนตดัสินใจซื9อสินคา้หรือบริการ จากรายงานของ Think with Google (2023) พบวา่  

 1. ผูบ้ริโภคกว่า 80% มกัคน้หาขอ้มูลสินคา้หรือรีวิวจาก YouTube, TikTok และเวบ็ไซต ์

ก่อนตดัสินใจซื9อ  

 2. ผูซื้9อสินคา้ออนไลน์ 70% ตอ้งการเห็นภาพหรือวดีิโอการใชง้านจริงก่อนซื9อ  

 3. การตดัสินใจซื9อจะเกิดขึ9นภายใน 5–10 นาที หากไดรั้บขอ้มูลทีE เพียงพอ และ เร้าใจ ผา่น

การไลฟ์สดหรือรีววิ  

 2.3.2 ปัจจัยทีLมผีลต่อการตดัสินใจซื7อผ่านไลฟ์สด  

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในยุคนี9 ไม่ได้ยึดติดกับราคาเป็นอนัดับหนึE งเหมือนในอดีต แต่ให้

ความสาํคญักบั ประสบการณ์ก่อนการซื9อ และ ความมัEนใจหลงัการซื9อ โดยมีปัจจยัหลกัทีEส่งผลต่อ

การตดัสินใจซื9อผา่นไลฟ์สดดงันี9   
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 1. ความน่าเชืEอถือของพิธีกรหรือผูด้าํเนินรายการไลฟ์ ผูบ้ริโภคมกัเชืEอมัEนในผูข้ายทีEมี

ความรู้เกีEยวกบัสินคา้ พูดจริง ตรงไปตรงมา และมีการโชวส์าธิตอย่างโปร่งใส การแสดงตวัตนทีE 

เป็นธรรมชาติ และมีความคุน้เคย เช่น ใชภ้าษาทีEไม่ทางการเกินไป กช่็วยลดระยะห่างและเพิEมความ

ไวใ้จได ้ 

 2. โปรโมชนัทีEจาํกดัเวลา (Flash Sale หรือ Deal พิเศษ) การกระตุน้ผา่นเวลา เช่น ลด 10%

เฉพาะ 10 นาทีนี9 เท่านั9น ส่งผลใหผู้ช้มเกิดความรู้สึก FOMO (Fear of Missing Out) และตดัสินใจซื9อ

ทนัที โดยเฉพาะในกลุ่มผูบ้ริโภคทีEมีพฤติกรรม ชอบดีลดีแต่ลงัเล กลยทุธ์นี9 ช่วยปิดการขายไดม้าก

ขึ9นถึง 3 เท่า (WARC, 2022)  

 3. การตอบคาํถามอยา่งรวดเร็วและชดัเจน พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุใหม่มกัไม่ชอบรอ หาก

ถามไปแลว้ไม่ไดค้าํตอบทนัที มีแนวโนม้ทีEจะเลืEอนผา่นหรือออกจากไลฟ์ทนัที ผูด้าํเนินไลฟ์ทีEมีทีม

แอดมินหรือมีความคล่องในการตอบคาํถามจะเพิEมความพึงพอใจและเพิEมยอด CF ไดม้ากขึ9น  

 4. ภาพและเสียงของสินคา้ (Real-Time Demonstration) การเห็นสินคา้ใชง้านจริงผา่นไลฟ์ 

เช่น การโชวก์ารติดตั9งจอแอนดรอยด์ในรถ การเปิดฟังก์ชนัต่าง ๆ หรือการสาธิตฟังก์ชนัทีEลูกคา้

สงสัย เป็นปัจจัยทีE ช่วยลดความลังเลได้อย่างมาก โดยเฉพาะกับสินค้าเทคนิค เช่น อุปกรณ์

อิเลก็ทรอนิกส์ หรือสินคา้เสื9อผา้ทีEตอ้งเห็น ฟีลจริง ในการใส่  

 5. การจดัส่งทีEรวดเร็วและบริการหลงัการขายทีEน่าเชืEอถือ ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคต่อ

การจดัส่งรวดเร็ว เช่น ส่งภายใน 24 ชัEงโมง หรือ ของถึงพรุ่งนี9 เชา้ ไดก้ลายเป็นมาตรฐานใหม่ในยคุ 

E-Commerce หากร้านคา้สามารถใหบ้ริการไดต้ามความคาดหวงั จะส่งผลใหเ้กิด Customer Loyalty 

และเกิดการซื9อซํ9 า  

 2.3.3 รูปแบบการตดัสินใจซื7อ (Decision-Making Process)  

 ตามทฤษฎีการตดัสินใจซื9อของผูบ้ริโภค (Consumer Decision-Making Process) ซึE ง

ประกอบดว้ย 5 ขั9นตอน ไดแ้ก่  

 1. การรับรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) ผูบ้ริโภคเริEมรู้สึกวา่ตนเองมีความตอ้งการ เช่น 

ตอ้งการกลอ้งติดรถ หรืออยากเปลีEยนจอแอนดรอยดใ์นรถยนต ์ 

 2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) หาขอ้มูลจาก Google, YouTube, Facebook หรือ 

TikTok ไลฟ์ 

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เปรียบเทียบรีวิว ดูไลฟ์หลายเจา้ว่า

เจา้ไหนน่าเชืEอถือ คุม้ค่า หรือมีของแถมทีEดีกวา่  
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 4. การตดัสินใจซื9อ (Purchase Decision) เมืEอมัEนใจแลว้ อาจ CF ผา่นไลฟ์สด หรือคลิกลิงก์

สินคา้โดยตรง  

 5. พฤติกรรมหลงัการซื9อ (Post-Purchase Behavior) หากไดรั้บสินคา้ตรงปก จดัส่งไว 

บริการดี จะเกิดความพึงพอใจ และอาจรีววิหรือแนะนาํใหผู้อื้Eนตามมา  

 2.3.4 บทสรุป  

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในยคุ E-Commerce เปลีEยนจากการซื9อแบบเรืEอยเปืE อย ไปสู่การซื9อทีE มี

เหตุผล มีขอ้มูล และมีความคาดหวงัสูง ร้านคา้หรือแบรนดที์Eสามารถตอบสนองความตอ้งการดา้น

ความน่าเชืEอถือ ความเร็วในการตอบสนอง และประสบการณ์ก่อน-หลังการขายได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ จะสามารถรักษาฐานลูกคา้ไวไ้ดใ้นระยะยาว โดยเฉพาะอย่างยิEง การผสาน ไลฟ์

คอมเมิร์ซ เขา้กบัแนวคิดของ E-Commerce และพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งเขา้ใจ จะเป็นกญุแจสาํคญั

ในการแข่งขนัของธุรกิจยคุใหม่ 

 

2.4 แพลตฟอร์ม E-Commerce และโซเชียลมเีดยีที$ใช้ในการไลฟ์  

 ในยุคของการคา้ขายออนไลน์ผ่านระบบ Live Commerce การเลือกแพลตฟอร์มในการ

ไลฟ์มีความสําคญัอย่างยิEงต่อความสําเร็จในการปิดการขาย ปัจจุบนัมีหลายแพลตฟอร์มทีEรองรับ

การถ่ายทอดสดและการคา้ขายแบบเรียลไทม ์แต่แพลตฟอร์มทีEโดดเด่นและไดรั้บความนิยมสูงสุด

ในไทย ไดแ้ก่ TikTok Live และ Facebook Live โดยทั9งสองแพลตฟอร์มมีจุดเด่นทีEแตกต่างกนั 

เหมาะกบักลุ่มเป้าหมายและกลยทุธ์การขายทีEไม่เหมือนกนั  

 2.4.1 TikTok Live  

 แพลตฟอร์มของคนรุ่นใหม่ TikTok Live เป็นส่วนหนึE งของแอป TikTok ซึE งเริE มจาก

แพลตฟอร์มวิดีโอสั9 นทีEเน้นความบนัเทิง แต่ได้พฒันาอย่างรวดเร็วสู่ระบบ E-Commerce เต็ม

รูปแบบ โดยเฉพาะกบัการเปิดตวั TikTok Shop ทีEอนุญาตใหผู้ใ้ชส้ามารถซื9อสินคา้ผา่นแอปไดท้นัที

ในระหว่างดูคลิปหรือดูไลฟ์สด ทําให้ประสบการณ์ของผู ้ซื9 อ ไม่สะดุด และสร้างยอดขาย

แบบต่อเนืEอง  

 จุดแขง็ของ TikTok Live ได้แก่  

 1. ระบบปักลิงก์สินคา้ (Pin Link) ในระหว่างการไลฟ์สด ลูกคา้สามารถคลิกซื9อไดท้นัที

โดยไม่ตอ้งออกจากแอป  
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 2. ระบบคูปองอตัโนมติั เช่น โคด้ลด 10% เมืEอซื9อภายในไลฟ์ เพิEมแรงจูงใจในการ CF  

 3. อลักอริทึมทีEแม่นยาํ ทาํใหก้ารไลฟ์เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ ไดแ้มย้งัไม่ติดตามเพจ  

 4. เหมาะกบักลุ่มเป้าหมายอาย ุ18–35 ปี ทีEเนน้ความเร็ว บนัเทิง และโปรโมชนัแรง  

 TikTok Live จึงไม่เพียงแต่เป็นแพลตฟอร์มวิดีโออีกช่องทางหนึEง แต่กลายเป็นพื9นทีEหลกั

สาํหรับการขายสินคา้ดว้ยไลฟ์สดแบบ Real-Time ทีEสามารถจบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดแ้ม่นยาํ เช่น 

การชอบ แฟลชดีล การติดตามรีวิวแบบตรงไปตรงมา และความคาดหวงัดา้นความสนุกสนาน

ระหวา่งรับชม  

 กรณีศึกษา บริษทั ฟินนิกซ์ ฟิลม์ จาํกดั ของแบรนด ์Sirocco ในการโปรโมตสินคา้อยา่งจอ

แอนดรอยดติ์ดรถยนต ์Sirocco บน TikTok Live ทางทีมไลฟ์ใชว้ิธีดึงดูดคนดูดว้ยคลิปไวรัลก่อน

ไลฟ์จริง แลว้จึงเปลีEยนคลิปนั9นเป็นการเชิญชวนเขา้ไลฟ์ เช่น จอแอนดรอยด์ทีEเปิด YouTube ได้

เหมือนแท็บเล็ต ดูไลฟ์คืนนี9 แจกของแถมไม่อั9น ซึE งส่งผลให้คนดูไลฟ์พุ่งขึ9น และมียอดสัEงซื9 อ 

เพิEมขึ9นกวา่  ภายใน 3 เดือน  

  

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทที$ 3 

รายละเอยีดการปฏิบัตงิาน 

3.1 ชื$อและสถานประกอบการ 

 บริษทั ฟินนิกซ์ ฟิลม์ จาํกดั 

ที#ตั&ง   ฟินนิกซ์ฟิลม์ 1177/2 ถ.กาญจนาภิเษก แขวง บางแคเหนือ เขตบางแค  

  จ.กรุงเทพมหานคร 

โทรศัพท์ 0660141738 

โทรสาร  0886535264 

เวบ็ไซต์  https://www.finnixcenterth.com 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปทีD 3.1 บริษทั Finnix Film จาํกดั 
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ประวติัความเป็นมาของบริษัท  

 จดทะเบียนจัดตั&งเป็นบริษทัจํากดัเมื#อ วนัที# 8 มีนาคม 2567  

 Finnix Film เกิดจาก บริษทั ฟีนิกซ์ จาํกดั ซึD งมีประสบการณ์ในการติดตัJงเครืDองเสียงและ

ฟิลม์รถยนต์มากกว่า 10 ปี ก่อนทีDจะพฒันาผลิตภณัฑ์ของตนเองเพืDอตอบโจทยต์ลาดวยัร้อนของ

ประเทศไทย Finnix Film เป็นแบรนดฟิ์ลม์รถยนตจ์ากประเทศไทย ทีDทาํทัJงฟิลม์กนัรอยและฟิลม์

กรองแสงคุณภาพสูง เน้นผลิตภณัฑ์จากวตัถุดิบดี มีบริการติดตัJงในหลายสาขา พร้อมรับประกนั

สินคา้ และวางแผนขยายสาขาใหค้รอบคลุมทัDวประเทศ นอกจากคุณภาพและราคาทีDเหมาะสมแลว้ 

บริษทัตัJงเป้าเพิDมการรับรู้แบรนด์ผ่านการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ และออกงานแสดงสินคา้อย่าง

ต่อเนืDอง เพืDอใหลู้กคา้สามารถสมัผสัสินคา้จริงและเลือกตามความพึงพอใจไดอ้ยา่งมัDนใจ 

 

วสัิยทศัน์ของบริษทั (Corporate vision )  

 FINNIX FILM มัDนใจดว้ยคุณภาพมาตรฐาน ราคาทีDเหมาะสม 

 

พนัธกจิของบริษทั (Corporate Mission)  

 1. มุ่งมัDนนาํเสนอผลิตภณัฑฟิ์ลม์คุณภาพมาตรฐานระดบัสากล ใชว้ตัถุดิบเกรดพรีเมียมจาก

ผูผ้ลิตชัJนนาํทัDวโลก เพืDอใหลู้กคา้ไดรั้บความคุม้ค่าและความพึงพอใจสูงสุด  

 2. ให้บริการติดตัJงอย่างมืออาชีพและเขา้ถึงไดใ้นราคาทีDเหมาะสม สร้างสมดุลระหว่าง

คุณภาพและราคา เพืDอใหลู้กคา้ทุกกลุ่มสามารถใชบ้ริการได ้ 

 3. พฒันาและขยายเครือข่ายบริการให้ครอบคลุมทัDวประเทศ เพืDอให้ลูกคา้ได้รับความ

สะดวกสบาย พร้อมการรับประกนัและบริการหลงัการขายทีDมีมาตรฐาน 

 

ค่านิยมขององค์กร  

 1. คุณภาพ (Quality First) ยึดมัDนในมาตรฐานการผลิตและการติดตัJงระดบัสากล เพืDอให้

ลูกคา้ไดรั้บสินคา้ทีDมีประสิทธิภาพสูงสุด  

 2. ความคุ้มค่า (Value for Money) มอบผลิตภัณฑ์และบริการทีDมีคุณภาพ ในราคาทีD

เหมาะสมและเขา้ถึงได ้ 
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 3. ความเป็นมืออาชีพ (Professionalism) ให้บริการด้วยความเชีDยวชาญ ซืDอสัตย  ์และ

รับผดิชอบต่อทุกงานติดตัJง  

 4. นวตักรรม (Innovation) พฒันาสินคา้และบริการอย่างต่อเนืDองเพืDอตอบโจทยค์วาม

ตอ้งการของลูกคา้  

 5. การดูแลลูกคา้ (Customer Care) ใส่ใจตัJงแต่การใหค้าํแนะนาํ จนถึงบริการหลงัการขายทีD

สร้างความมัDนใจและความพึงพอใจ 

 

3.2 ลกัษณะการประกอบการ สินค้า และการใช้บริการหลกัขององค์กร (Sirocco) 

 ลกัษณะการประกอบการ Sirocco ดาํเนินธุรกิจในกลุ่มเทคโนโลยแีละอุปกรณ์เสริมสาํหรับ

รถยนต์ โดยเฉพาะ หน้าจอแสดงผลสําหรับรถยนต์ ทีDเน้นคุณภาพสูง ฟังก์ชนัครบครัน และการ

บริการหลงัการขายทีDครบวงจร 

 

รายละเอยีดผลติภัณฑ์และบริการ  

1. ผลิตภณัฑห์ลกั: หนา้จอแสดงผลรถยนต ์Sirocco  

 1.1 หนา้จอสมัผสัขนาดหลากหลาย เช่น 9 นิJว, 10 นิJว รองรับการแสดงผลความละเอียดสูง 

(HD/Full HD)  

 1.2 ระบบปฏิบติัการ Android ทีDรองรับแอปพลิเคชนัต่าง ๆ เช่น Google Maps, YouTube, 

Spotify, Line, Facebook และแอปเสริมอืDน ๆ 

 1.3 ฟังกช์นัเชืDอมต่อครบครัน ไดแ้ก่ 

 Bluetooth สาํหรับโทรออก-รับสายและฟังเพลง Wi-Fi สาํหรับเชืDอมต่ออินเทอร์เน็ตและ

อพัเดตซอฟต์แวร์ GPS ในตวัสําหรับระบบนาํทางแบบเรียลไทม์ รองรับการเชืDอมต่อกบัสมาร์ท

โฟนทัJง Android Auto และ Apple CarPlay และรองรับกลอ้งเสริม เช่น กลอ้งมองหลงั กลอ้งหนา้

รถ เพืDอช่วยเพิDมความปลอดภยัในการขบัขีD 
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รูปทีD 3.2 หนา้จอ Android Sirocco 

2. การบริการลูกคา้  

 2.1 ติดตัJ งโดยช่างผู ้เชีD ยวชาญ ทีD มีความชํานาญเฉพาะทาง เพืDอความปลอดภัยและ

ประสิทธิภาพของระบบ  

 2.2 การรับประกนัสินคา้ โดยมีระยะเวลารับประกนัตามรุ่นและโปรโมชัDน (ปกติ 1ปี)  

 2.3 บริการหลงัการขายและซ่อมบาํรุง เช่น ตรวจเช็คซอฟตแ์วร์ อพัเดตเวอร์ชนัใหม่  

 2.4 ให้คาํแนะนาํและสอนการใชง้าน เพืDอให้ลูกคา้เขา้ใจฟังกช์นัและใชง้านหนา้จอไดเ้ตม็

ประสิทธิภาพ  

 2.5 โปรโมชนัและแคมเปญพิเศษ เช่น ส่วนลดพิเศษในช่วงเทศกาล และทุกเดือนอยา่งเช่น 

7.7 โปรโมชัDนส่วนลด 500 บาท พร้อมส่งฟรี และของแถม 

 

 

 

 

รูปทีD 3.3 การบริการลูกคา้ 

 

รุปทีD 3.3 การบริการหลงัการขายลูกคา้ 
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3.3 รูปแบบองค์กร 

 

รูปทีD 3.4 รูปแบบโครงสร้างองคก์ร 

 

3.4 ตาํแหน่งและลกัษณะงานที$นักศึกษาได้มอบหมาย  

นกัศึกษาปฏิบติังานในตาํแหน่ง การขายและการตลาด ลกัษณะงานทีDไดรั้บมอบหมายมีดงัต่อไปนีJ   

 1. การไลฟ์สด 

 นักศึกษามีหน้าทีDในการจดัและดาํเนินการไลฟ์สดผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ของบริษทั 

โดยกาํหนดเวลาเริDมตน้ตัJงแต่เวลา 09.00 น. ถึง 18.00 น.การปฏิบติังานในส่วนของการไลฟ์สดถือ

เป็นหนา้ทีDสาํคญัทีDสุดทีDนกัศึกษาไดรั้บมอบหมาย โดยช่วง 5 สัปดาห์แรกของการฝึกงานมีการจดั

ตารางไลฟ์สดเป็นคู่ คู่ละ 2 ชัDวโมง เพืDอใหน้กัศึกษาไดเ้รียนรู้การทาํงานร่วมกนั ฝึกทกัษะการสืDอสาร 

และสร้างความมัDนใจในการนาํเสนอสินคา้ เมืDอเขา้สู่สัปดาห์ทีD 6 - 16 รูปแบบการทาํงานมีการ

ปรับเปลีDยนเป็นการไลฟ์สดเดีDยว คนละ 1 ชัDวโมง โดยการผลดัเปลีDยนหมุนเวียนกนัตลอดทัJงวนั ซึD ง

ช่วยให้นักศึกษาได้ฝึกความรับผิดชอบส่วนบุคคลและพฒันาทกัษะการบริหารเวลาได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ 

 ในกระบวนการทาํงานมีการแบ่งหนา้ทีDอยา่งชดัเจน หากมีผูด้าํเนินไลฟ์สด 1 คนทีDทาํหนา้ทีD

นาํเสนอสินคา้และสร้างบรรยากาศการขาย อีก 1 คนจะรับผิดชอบในการลงไฟลสิ์นคา้ในระบบ 

เพืDอส่งต่อใหฝ่้ายแพค็สินคา้ไดท้นัที พร้อมกนันีJ ยงัมีอีก1คนคอยตอบคาํถามลูกคา้ผา่นช่องทางแชท

หรือการโทรศพัท ์เพืDอใหลู้กคา้ไดรั้บขอ้มูลทีDครบถว้นและตดัสินใจซืJอไดอ้ยา่งมัDนใจ การทาํงานใน

ลกัษณะนีJไม่เพียงแต่ช่วยเพิDมยอดขาย แต่ยงัสร้างความน่าเชืDอถือใหแ้ก่บริษทั 
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 นอกจากนีJนกัศึกษายงัไดเ้รียนรู้การใชเ้ครืDองมือทีDเกีDยวขอ้งกบัการไลฟ์สด เช่น โปรแกรม 

TikTok Live studio การจดัแสงและมุมกลอ้ง การเตรียมฉากและอุปกรณ์ เพืDอให้การนาํเสนอมี

คุณภาพมากทีDสุด อีกทัJ งยงัต้องวิเคราะห์พฤติกรรมของผูช้มเพืDอปรับรูปแบบการนําเสนอให้

เหมาะสม เช่น การเลือกใชภ้าษา นํJาเสียง การสร้างความบนัเทิงระหวา่งไลฟ์สด และการตอบสนอง

อยา่งรวดเร็วเมืDอเกิดปัญหา การฝึกงานในหวัขอ้นีJทาํใหน้กัศึกษาไดพ้ฒันาทัJงทกัษะการสืDอสาร การ

แกปั้ญหาเฉพาะหนา้ และความสามารถในการทาํงานเป็นทีมอยา่งเตม็รูปแบบ 

 2. การถ่ายคอนเทนท์  

 นกัศึกษาไดรั้บมอบหมายให้จดัทาํและถ่ายทาํคอนเทนทเ์พืDอส่งเสริมการขาย โดยเนน้การ

นาํกระแสความนิยมใน TikTok และแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียมาเป็นแนวทางหลกั เพืDอใหผ้ลงานทีD

ผลิตออกมามีความน่าสนใจและดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย การทาํงานครอบคลุมตัJงแต่การ

วางแผนหวัขอ้ การเขียนสคริปต ์เตรียมอุปกรณ์ ไปจนถึงการจดัองคป์ระกอบดา้นภาพ แสง และสี 

ตลอดจนการเลือกมุมกลอ้งทีDเหมาะสมกบัสินคา้ 

 นอกจากนีJ ยงัตอ้งใส่ความคิดสร้างสรรคใ์นการเล่าเรืDอง เพืDอทาํให้คอนเทนทมี์เอกลกัษณ์ 

สร้างการจดจาํ และกระตุน้ความสนใจของลูกคา้ รวมถึงร่วมมือกบัทีมการตลาดเพืDอพิจารณาความ

เหมาะสมของเนืJอหาก่อนการเผยแพร่ การทาํงานลกัษณะนีJ ทาํให้นักศึกษาได้เรียนรู้ทัJ งการใช้

เทคนิคการถ่ายทาํ การคิดเชิงสร้างสรรค ์และการสืDอสารทางการตลาดดิจิทลัอยา่งมีประสิทธิภาพ 

 3. การออกแบบ story board  

 การออกแบบ Storyboard เป็นอีกหนึD งงานสาํคญัทีDนกัศึกษาไดรั้บมอบหมาย โดยมีหนา้ทีD

ในการวางโครงร่างและลาํดบัขัJนตอนการถ่ายทาํคอนเทนทอ์ย่างเป็นระบบ ตัJงแต่การกาํหนดมุม

กลอ้ง ลาํดบัเหตุการณ์ ไปจนถึงบทสนทนาหรือขอ้ความทีDจะสืDอสารในแต่ละช่วง Storyboard จึง

เป็นเหมือนแผนทีDนาํทางทีDช่วยให้ทีมงานเขา้ใจทิศทางการทาํงานตรงกนั และลดความผิดพลาดทีD

อาจเกิดขึJนระหวา่งการถ่ายทาํ 

 นอกจากนีJนกัศึกษายงัตอ้งพิจารณาความเหมาะสมของเนืJอหาใหส้อดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์

ขององคก์ร และตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย อีกทัJงยงัตอ้งสร้างสรรคแ์นวทางใหม่ ๆ 

เพืDอให้ผลงานมีความแตกต่าง น่าสนใจ และสามารถแข่งขนัไดใ้นตลาด การปฏิบติังานในส่วนนีJ

ช่วยใหน้กัศึกษาไดฝึ้กการคิดเชิงวิเคราะห์ การวางแผนงานอยา่งมีระบบ และการทาํงานร่วมกบัทีม

อยา่งมีประสิทธิภาพ 
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3.5 ชื$อตาํแหน่งของพนักงานที$ปรึกษา 

  นางสาวชรัญธร เกตุพนัธ์ ตาํแหน่งการตลาด เบอร์โทร 096-0744-304 

 

3.6 ระยะเวลาปฏิบัตงิาน  

 ในการปฏิบติังานนกัศึกษาโครงงานสหกิจศึกษาไดใ้ชเ้วลาในการปฏิบติังานนบัตัJงแต่ วนัทีD 

26 พฤษภาคม 2568 ถึง วนัทีD 5 กนัยายน 2568 เป็นระยะเวลา 16 สปัดาห์  

 

3.7 ขัKนตอนและวธีิการดาํเนินงาน  

 1. กาํหนดโครงเรืDองหลงัจากไดรั้บปฏิบติังานมาระยะหนึDงใน งานเอกสาร ซึD งเป็นผูจ้ดัเรียง

เอกสาร  

 2. รวบรวมขอ้มูลปัญหาทีDเกิดขึJนในการปฏิบติังานครัJ งนีJ   

 3. หาวิธีแกไ้ขปัญหาปรึกษาและรับคาํแนะนาํในการเขียนโครงงานครัJ งนีJ จากอาจารยที์D

ปรึกษาและพนกังานทีDปรึกษา  

 4. ดาํเนินการแกไ้ขปัญหา การจดัทาํเอกสารตามรูปแบบของโครงงาน  

 5. สรุปผลโครงงานติดตามผลงาน และขอ้เสนอแนะของรูปแบบโครงงาน 

ตารางทีD 3.1 ระยะเวลาในการดาํเนินงานขององคก์าร 

ขัJนตอนการดาํเนินงาน 
2568 

พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม 

1. กาํหนดโครงเรืDอง     

2. เกบ็รวบรวมขอ้มูล     

3. คน้หาวธีิแกไ้ขปัญหา     

4. ดาํเนินการแกไ้ขปัญหา     

5. สรุปผลโครงงาน     

 

 



 
 

บทที$ 4 

ผลการปฏิบัตงิานตามโครงงาน 

 การดาํเนินโครงงานครั- งนี- มีวตัถุประสงคเ์พื:อศึกษารูปแบบการนาํเสนอสินคา้ วิเคราะห์

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ประเมินผลกระทบจากการไลฟ์สดต่อยอดขาย และนาํเสนอแนวทางการพฒันา

กลยทุธ์ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิ:งขึ-น โดยใชก้รณีศึกษาของบริษทั ฟินนิกซ์ ฟิลม์ จาํกดั ซึ: งประกอบ

ธุรกิจจาํหน่ายสินคา้และให้บริการผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะการไลฟ์สดผ่านสื:อสังคม

ออนไลน์ (Social Media Live Streaming) 

 จากการปฏิบติังานและเก็บขอ้มูล พบว่าบริษทัมีจุดเด่นดา้นการสร้างบรรยากาศการขายที:

เป็นกนัเอง แต่ยงัคงมีปัญหาที:ส่งผลต่อประสิทธิภาพการดาํเนินงาน โดยเฉพาะ ปัญหาการจดัส่ง

สินคา้ผดิรุ่น ซึ: งเป็นประเดน็สาํคญัที:ตอ้งการการปรับปรุงแกไ้ขอยา่งเร่งด่วน 

 

4.1 ศึกษารูปแบบและเทคนิคการนําเสนอสินค้าในการไลฟ์สดของบริษัท ฟินนิกซ์ ฟิล์ม 

จาํกดั 

 จากการสังเกตและเก็บขอ้มูลการไลฟ์สด พบวา่บริษทัใชเ้ทคนิคการนาํเสนอที:หลากหลาย 

เช่น 

  1. การสาธิตการใชง้านสินคา้แบบ Real-time เพื:อใหผู้ช้มเห็นคุณสมบติัจริงของสินคา้ 

 2. การใชโ้ปรโมชั:นและส่วนลดระหวา่งการไลฟ์ เพื:อกระตุน้การตดัสินใจซื-อในทนัที 

 3. การตอบคาํถามผูช้มอยา่งรวดเร็ว ช่วยสร้างความเชื:อมั:นและลดขอ้สงสยัเกี:ยวกบัสินคา้ 

 4. การใชภ้าพและเสียงคุณภาพสูง เพื:อใหก้ารนาํเสนอมีความชดัเจนและน่าสนใจ 

 

4.2 วเิคราะห์พฤตกิรรมของผู้บริโภคที$รับชมและมส่ีวนร่วมในไลฟ์สด 

 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงสถิติและการสงัเกต พบวา่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมดงันี-  

  1. การรับชมต่อเนื:องในช่วงตน้ไลฟ์สูง แต่จะลดลงในช่วงกลางหากไม่มีการกระตุน้ดว้ย

กิจกรรมหรือโปรโมชั:น
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  2. การมีส่วนร่วมผา่นการแสดงความคิดเห็นและการกดถูกใจ เป็นปัจจยัสาํคญัที:ช่วยใหก้าร

ไลฟ์เขา้ถึงผูช้มใหม่เพิ:มขึ-น 

  3. พฤติกรรมการซื-อเกิดขึ-นอยา่งรวดเร็ว หากมีการนาํเสนอสินคา้พร้อมขอ้เสนอพิเศษแบบ

จาํกดัเวลา (Flash Sale) 

  4. กลุ่มลูกคา้ประจาํมีอตัราการซื-อซํ- าสูง แต่กลุ่มลูกคา้ใหม่ตอ้งใชเ้วลาสร้างความเชื:อมั:น

มากกวา่ 

 

4.3 ประเมนิผลกระทบของการไลฟ์สดต่อยอดขายและการตดัสินใจซืTอของลูกค้า 

 การประเมินผลพบว่า การไลฟ์สดมีผลบวกต่อยอดขายอย่างชดัเจน โดยเฉพาะสินคา้ที:มี

ความใหม่ในตลาดและตอ้งการการสาธิตการใชง้าน อยา่งไรก็ตาม ปัญหาที:พบคือ การจดัส่งสินคา้

ผดิรุ่น ซึ: งแมจ้ะเกิดขึ-นไม่บ่อย แต่ส่งผลเสียหลายประการ ไดแ้ก่ 

  1. การคืนสินคา้และการจดัส่งใหม่ ทาํใหบ้ริษทัมีค่าใชจ่้ายเพิ:มขึ-นในดา้นค่าขนส่งและเวลา 

 2. ความไม่พอใจของลูกคา้ ซึ: งอาจส่งผลต่อภาพลกัษณ์และความน่าเชื:อถือของบริษทั 

 3. การสูญเสียโอกาสทางการขาย เนื:องจากลูกคา้บางรายยกเลิกการสั:งซื-อทนัทีหลงัพบ

ขอ้ผดิพลาด 

 

4.4 การเสนอแนะแนวทางในการพฒันากลยุทธ์การไลฟ์สดให้มปีระสิทธิภาพมากยิ$งขึTน 

 เพื:อลดขอ้ผดิพลาดและเพิ:มประสิทธิภาพของการดาํเนินงาน เสนอแนวทางดงันี-  

4.4.1 การปรับปรุงกระบวนการตรวจสอบคาํสั2งซื5อ 

  1. จดัทาํระบบ Order Verification โดยให้พนกังานอีกหนึ: งคนตรวจสอบขอ้มูลรุ่นสินคา้

และที:อยูก่่อนการแพค็และจดัส่ง 

 2. ใชร้หสัสินคา้ (SKU) และบาร์โคด้เพื:อป้องกนัการหยบิสินคา้ผดิ 

4.4.2 การบันทกึข้อมูลสินค้าระหว่างการไลฟ์สดอย่างชัดเจน 

 1. เพิ:มขอ้ความแจง้รุ่นและคุณสมบติัของสินคา้บนหนา้จอระหวา่งการไลฟ์ 

 2. ใชภ้าพ Close-up หรือ Infographic ประกอบการพดูเพื:อลดความเขา้ใจผดิ 
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4.4.3 การฝึกอบรมพนักงานด้านการแพค็และจัดส่ง 

 1. จดัอบรมเชิงปฏิบติัการเกี:ยวกบัการตรวจสอบสินคา้ การแพค็ และการติดป้ายกาํกบั 

 2. จดัทาํคู่มือปฏิบติังาน (SOP) และบงัคบัใชใ้นทุกคาํสั:งซื-อ 

4.4.4 การสร้างระบบตดิตามการส่งสินค้า 

 1. ใชร้ะบบติดตามสถานะการจดัส่ง (Tracking System) ที:ลูกคา้สามารถตรวจสอบไดด้ว้ย

ตนเอง 

 2. จดัทาํระบบแจง้เตือนภายในหากพบการส่งสินคา้กลบั 

4.4.5 การวเิคราะห์ข้อมูลข้อผดิพลาดย้อนหลงั 

 1. บนัทึกสถิติขอ้ผดิพลาดที:เกิดขึ-น เพื:อใชว้เิคราะห์หาสาเหตุและป้องกนัการเกิดซํ- า 

 2. ประชุมทบทวนกระบวนการทาํงานเป็นประจาํทุกเดือน 
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ตารางที$ 4.1 สรุปปัญหา สาเหตุ ผลกระทบ และแนวทางแก้ไข 

ปัญหา สาเหตุ ผลกระทบ แนวทางแก้ไข 

1. พนกังานแพก็สินคา้

ส่งผดิรุ่น หรือของแถม

ไม่ครบ 

ขาดการตรวจสอบ

ก่อนจดัส่งและไม่มี

ระบบควบคุมการ

เช็กสินคา้ 

ลูกคา้ไม่พอใจ ตอ้ง

เปลี:ยนหรือส่งใหม่ 

ทาํใหต้น้ทุนเพิ:มขึ-น

และเสียความ

น่าเชื:อถือ 

ใชร้ะบบรหสัสินคา้ 

(SKU) และบาร์โคด้

พร้อมการตรวจสอบ

โดยพนกังานอีกหนึ:ง

คน 

2. การจดัส่งล่าชา้ในบาง

ออเดอร์ 

การประสานงาน

กบัขนส่งไม่เป็น

ระบบ และขาดการ

ติดตามสถานะออ

เดอร์ 

ลูกคา้ไดรั้บสินคา้

ล่าชา้กระทบต่อความ

พึงพอใจ และอาจ

สูญเสียลูกคา้ 

จดัระบบติดตาม

สถานะการจดัส่ง 

(Tracking System) 

และประสานงานกบั

ขนส่งใกลชิ้ด 

3. ปัญหาช่องทางการ

สื:อสารระหวา่งผูข้ายกบั

ลูกคา้ 

ขาดการจดัการ

ช่องทางสื:อสาร ที:

ชดัเจน และการ

ตอบกลบัไม่

ทนัเวลา 

ลูกคา้ไดรั้บขอ้มูลไม่

ครบถว้นอาจสบัสน

หรือเขา้ใจผดิเกี:ยวกบั

สินคา้ 

จดัทาํคู่มือการตอบ

ลูกคา้(Script) และเพิ:ม

ช่องทาง 

สื:อสารที:สะดวก เช่น 

Line 

4. บริการหลงัการขาย

ตอบกลบัล่าชา้ 

พนกังานไม่

เพียงพอในช่วงแรก 

ลูกคา้ไม่พอใจ อาจ

สูญเสียความเชื:อมั:น

ต่อการบริการใน

ร้านคา้ 

จดัทีมบริการหลงัการ

ขายเฉพาะดา้น หรือ 

จดัลาํดบัความสาํคญั

ของปัญหา 

 

 

 



บทที$ 5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลการดาํเนินโครงการ 

5.1.1 จากการดาํเนินโครงงานในหัวข้อ “กลยทุธ์การตลาดดิจิทลั ผา่นไลฟ์สดเพื9อเพิ9มยอดขายบน

แพลตฟอร์ม E-Commerce ของบริษทั ฟินนิกซ์ ฟิลม์ จาํกดั” สามารถสรุปผลการดาํเนินงานไดด้งันีH  

1. การศึกษารูปแบบและเทคนิคการนําเสนอสินค้า 

 โครงการไดว้เิคราะห์กระบวนการนาํเสนอผลิตภณัฑผ์า่นการไลฟ์สด ซึ9 งพบวา่บริษทัมีการ

ออกแบบรูปแบบการสื9อสารการตลาดเชิงดิจิทลัอยา่งเป็นระบบ โดยอาศยักลยทุธ์ดงันีH  

 การสาธิตสินคา้ (Product Demonstration) ผูด้าํเนินรายการมีการทดลองใชง้านจริง อาทิ 

การเชื9อมต่อ CarPlay/Android Auto การแสดงระบบนาํทาง GPS และการสลบัฟังกช์นัระหวา่งแอป

พลิเคชนั ซึ9 งช่วยสร้างความเชื9อมั9นใหก้บัผูบ้ริโภค 

 โปรโมชั9นแบบจาํกดัเวลา (Flash Sale) การใชเ้ทคนิคการขายเร่งด่วนดว้ยการลดราคาใน

ช่วงเวลาที9กาํหนด ทาํใหผู้ช้มเกิดแรงจูงใจในการตดัสินใจซืHอทนัที 

 การมีส่วนร่วมของผูช้ม (Engagement) ผา่นการถามตอบแบบเรียลไทม ์การจบัรางวลั 

(Giveaway) และการใหคู้ปองส่วนลดแก่ผูที้9แสดงความคิดเห็น ซึ9 งทาํใหบ้รรยากาศการขายมีความ

สนุกสนานและเป็นกนัเอง 

2. การวเิคราะห์พฤตกิรรมของผู้บริโภค 

 ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นและการตอบสนองของลูกคา้ พบวา่ 

 2.1 ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบั ฟังกช์นัการใชง้านจริง เช่น ความเสถียรของระบบ 

CarPlay/Android Auto การเชื9อมต่อกลอ้งถอยหลงั ความคมชดัของหนา้จอ และความสะดวกใน

การติดตัHง 

 2.2 ปัจจยัดา้น ราคาและการรับประกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืHอในลาํดบัตน้ ๆ โดย

ลูกคา้ส่วนใหญ่เปรียบเทียบกบัคู่แข่งในตลาดก่อนตดัสินใจ 

 2.3 พฤติกรรมดงักล่าวสอดคลอ้งกบั ทฤษฎี AIDA Model กล่าวคือ 
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 1. ดึงดูดความสนใจ (Attention) ผูช้มสนใจจากการโปรโมตและภาพการสาธิตสินคา้ เช่น 

ผูช้มจาก 10 -100 คน 

 2. สร้างความสนใจ (Interest) เกิดความสนใจเชิงลึกจากฟังกช์นัที9ตอบโจทยก์ารใชง้านจริง 

เช่น สอบถามเพิ9มเติมผา่นแชทร้านคา้ 

 3. สร้างความปรารถนา (Desire) โปรโมชั9นและสิทธิพิเศษสร้างความตอ้งการซืHอ เช่น มี

ของแถม มีส่วนลด มีโคด้ส่งฟรี 

 4. กระตุน้การกระทาํ (Action) การสั9งซืHอสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ในช่วงไลฟ์สด เช่น 

กดช่วงไลฟ์จะไดร้าคาที9ถูกลง 

3. การประเมนิผลกระทบของการไลฟ์สดต่อยอดขาย 

 โครงการสามารถแสดงใหเ้ห็นถึง ผลเชิงบวกต่อยอดขายและการรับรู้แบรนด ์ไดแ้ก่ 

 3.1 ยอดขายเพิ9มขึHนอยา่งชดัเจน โดยเฉพาะรุ่น S9 ซึ9 งไดรั้บความนิยมมากที9สุด เนื9องจาก

ราคาสมเหตุสมผลและมีฟังกช์นัครบครัน 

 3.2 จาํนวนผูติ้ดตามเพจ ช่องทางออนไลน์เพิ9มขึHน ทาํใหบ้ริษทัมีฐานลูกคา้ใหม่และมี

โอกาสต่อยอดในอนาคต 

 3.3 การสร้างภาพลกัษณ์แบรนด ์(Brand Awareness) ทาํให ้Sirocco ถูกมองวา่เป็นสินคา้ที9

มีคุณภาพและมีการสื9อสารที9ทนัสมยั สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภครุ่นใหม่ 

4. ปัญหาและข้อจํากดัทีQพบ 

 แมโ้ครงการจะประสบความสาํเร็จ แต่ยงัมีปัญหาและขอ้จาํกดัที9ตอ้งปรับปรุง ไดแ้ก่ 

  4.1 การจดัส่งสินคา้ผดิรุ่น ทาํใหเ้กิดความไม่พอใจของลูกคา้ และเพิ9มค่าใชจ่้ายในการแกไ้ข

ปัญหา 

  4.2 ขอ้จาํกดัดา้นบุคลากร ผูด้าํเนินการไลฟ์สดและผูดู้แลหลงับา้น ยงัมีจาํนวนไม่เพียงพอ  

  4.3 ปัญหาดา้นเทคนิค สญัญาณอินเทอร์เน็ตขาดความเสถียรในบางช่วง ส่งผลต่อคุณภาพ

ของการถ่ายทอดสด 

 4.4 สินคา้ตวัอยา่งไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
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รูปภาพที9 5.1 เปอร์เซ็นตก์ารเติบโต (MoM Growth: เทียบกบัเดือนก่อนหนา้) 

 

แนวทางแก้ไขทีQได้เสนอ ได้แก่ 

 1. จดัทาํ ระบบตรวจสอบคาํสั9งซืHอสองชัHน ก่อนการจดัส่ง 

 2.ใช ้บาร์โคด้/QR Code สาํหรับยนืยนัรุ่นสินคา้ 

 3. จดั อบรมพนกังานฝ่ายจดัส่ง เพื9อเพิ9มความรอบคอบ 

 4. จดัทาํ รายงานขอ้ผดิพลาดประจาํเดือน เพื9อติดตามและแกไ้ข 

 5. ลงทุนใน อุปกรณ์ถ่ายทอดสดที9มีคุณภาพสูง เพื9อเพิ9มประสิทธิภาพการไลฟ์ 

 

5.1.2 ข้อจํากดัหรือปัญหาของโครงงาน 

 แมว้า่โครงการ  การประยกุตใ์ชก้ลยทุธ์การไลฟ์สด (Live Commerce) เพื9อส่งเสริม

การตลาดและเพิ9มยอดขายผลิตภณัฑจ์อแอนดรอยดติ์ดรถยนต ์Sirocco ของบริษทั ฟินนิกซ์ ฟิลม์ 

จาํกดั จะสามารถดาํเนินไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและบรรลุผลตามเป้าหมายในหลายดา้น แต่ยงัคง

มีขอ้จาํกดัและปัญหาที9ควรไดรั้บการพิจารณาเพื9อการพฒันาต่อไป ดงันีH  

1. ข้อผดิพลาดในการจัดส่งสินค้า 

 แมบ้ริษทัจะมีระบบจดัการคาํสั9งซืHอ แต่ยงัพบปัญหาการจดัส่งสินคา้ผดิรุ่น ซึ9 งส่งผล

โดยตรงต่อ ความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) และ ความน่าเชื9อถือของแบรนด ์

(Brand Trust) การจดัส่งผดิรุ่นยงัทาํใหเ้กิดค่าใชจ่้ายเพิ9มเติม เช่น การตีกลบัสินคา้และการจดัส่งใหม่ 
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ส่งผลต่อประสิทธิภาพดา้น โลจิสติกส์ (Logistics Efficiency) และอาจทาํใหลู้กคา้เปรียบเทียบกบั

คู่แข่งในตลาดที9มีการจดัการดา้นหลงับา้นที9มีประสิทธิภาพมากกวา่ 

2. ข้อจํากดัด้านทรัพยากรบุคคล 

 บุคลากรที9เกี9ยวขอ้งกบัการดาํเนินโครงการยงัมีความชาํนาญไม่เพียงพอ โดยเฉพาะในดา้น 

 2.1 การใช ้ระบบจดัการขอ้มูลคาํสั9งซืHอ (Order Management System) 

 2.2 การตรวจสอบและยนืยนัรุ่นสินคา้ก่อนการจดัส่ง 

 2.3 การสื9อสารเชิงการตลาดดิจิทลัระหวา่งการไลฟ์สด 

3. ข้อจํากดัด้านเทคนิคการนําเสนอสินค้า 

 แมก้ารใชก้ลยทุธ์ไลฟ์สดจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง แต่การดาํเนินงานยงัคงมี

ขอ้จาํกดัดา้นเทคนิค เช่น 

 3.1 ความไม่สมํ9าเสมอของคุณภาพการถ่ายทอดสด 

 3.2 ปัญหาดา้นแสง เสียง และความคมชดัของภาพ 

 3.3 อุปกรณ์ถ่ายทอดสดที9ยงัไม่ใช่มาตรฐานระดบัมืออาชีพ 

4. ข้อจํากดัด้านระยะเวลาในการวจัิยและเกบ็ข้อมูล 

 การเกบ็ขอ้มูลเชิงลึกเกี9ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคยงัมีขอ้จาํกดั เนื9องจากโครงการถูกจาํกดั

ดว้ยระยะเวลา ทาํใหไ้ม่สามารถเกบ็ขอ้มูลไดค้รบถว้นในทุกกลุ่มเป้าหมาย ตวัอยา่งเช่น กลุ่มลูกคา้ที9

อยูต่่างภูมิภาค กลุ่มลูกคา้ที9มีระดบัรายไดต่้างกนั และกลุ่มลูกคา้ที9มีพฤติกรรมการซืHอผา่น

แพลตฟอร์มอื9น เช่น Marketplace, Offline Store 

5. ข้อจํากดัด้านการแข่งขนัและสภาพตลาด 

 ในตลาดจอแอนดรอยดติ์ดรถยนต ์มีการแข่งขนัที9สูงจากหลายแบรนด ์ซึ9 งบางรายมีการใช้

กลยทุธ์การตลาดผา่น E-Commerce Platform และ Influencer Marketing อยา่งเขม้ขน้กวา่บริษทั 

ฟินนิกซ์ ฟิลม์ จาํกดั การที9บริษทัพึ9งพาเพียงการไลฟ์สดเป็นกลยทุธ์หลกั อาจทาํใหเ้สียเปรียบคู่แข่ง

ในแง่ของการเขา้ถึงลูกคา้ที9ใชห้ลายช่องทาง (Omni-Channel Marketing)  

6. ข้อจํากดัด้านการวดัผลและการประเมินผล (Measurement & Evaluation) 

 แมโ้ครงการจะสามารถบนัทึกยอดขายและการเพิ9มจาํนวนผูติ้ดตามได ้แต่การวดัผลเชิงลึก 

 เช่น 
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 1. ระดบั Brand Loyalty (ความภักดต่ีอแบรนด์) 

 ความหมายและความสาํคญั 

 Brand Loyalty คือ ความผกูพนัเชิงบวกของผูบ้ริโภคที9มีต่อแบรนด ์ซึ9 งแสดงออกผา่น

พฤติกรรมการเลือกซืHอซํH า ความเตม็ใจในการแนะนาํต่อ และการปฏิเสธที9จะเปลี9ยนไปใชสิ้นคา้ของ

คู่แข่ง งานวจิยัทางการตลาดจาํนวนมากระบุวา่ Brand Loyalty เป็นตวัแปรสาํคญัที9ช่วยลดตน้ทุน

การตลาด เนื9องจากบริษทัไม่จาํเป็นตอ้งลงทุนมากในการดึงดูดลูกคา้ใหม่ 

 การเชื9อมโยงกบัโครงการ 

 ในการทาํ Live Commerce ของบริษทั ฟินนิกซ์ ฟิลม์ จาํกดั พบวา่การมีส่วนร่วมผา่น

กิจกรรม เช่น การถาม,ตอบ การแจกคูปอง และการบริการหลงัการขาย ส่งผลต่อการสร้างความ

ประทบัใจ ซึ9 งถือเป็นจุดเริ9มตน้ของการพฒันา Brand Loyalty อยา่งไรกต็าม การวดัผลยงัทาํไดเ้พียง

ผา่นตวัชีHวดัเชิงปริมาณ (เช่น ยอดผูติ้ดตาม) ยงัขาดการเกบ็ขอ้มูลเชิงคุณภาพ เช่น ระดบัความพึง

พอใจและความภกัดีในระยะยาว 

 2. Customer Retention (อตัราการกลบัมาซืWอซํWา) 

 ความหมายและความสาํคญั 

 Customer Retention คือ ความสามารถขององคก์รในการรักษาฐานลูกคา้เดิมใหอ้ยูก่บัแบ

รนดต่์อไป อตัราการกลบัมาซืHอซํH าถือเป็นตวัชีHวดัที9สาํคญั เพราะตน้ทุนในการรักษาลูกคา้เก่านัHน ตํ9า

กวา่การหาลูกคา้ใหม่ถึง 5 เท่า (Reichheld & Sasser, 1990) 

 การเชื9อมโยงกบัโครงการ 

 แมก้ารทาํ Live Commerce จะช่วยดึงดูดลูกคา้ใหม่จาํนวนมาก แต่การรักษาลูกคา้เดิมยงัมี

ขอ้จาํกดั เนื9องจาก 

  1. ระบบ CRM (Customer Relationship Management) ยงัไม่เขม้แขง็ 

  2. การจดัโปรโมชั9นในส่วนของของแถมมีไม่ตรงต่อความตอ้งการของลูกคา้บางส่วน เช่น 

ลูกคา้มีกลอ้งถอยอยูแ่ลว้ แต่ทางร้านมีการแถมของแถมแค่ตวักลอ้งถอย จึงอาจทาํใหลู้กคา้มี

ความรู้สึกวา่ไม่คุม้ค่าต่อการสั9งซืHอในส่วนของของแถมที9ตนจะไดรั้บ 

  3. ขอ้ผดิพลาดในการจดัส่งสินคา้อาจทาํใหลู้กคา้บางส่วนไม่กลบัมาซืHอซํH า 
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 ดงันัHน ระดบัความพึงพอใจและความภกัดีของลูกคา้ ยงัไม่สามารถประเมินไดอ้ยา่งชดัเจน 

จาํเป็นตอ้งมีการเกบ็ขอ้มูลเพิ9มเติมในเชิงสถิติ เช่น ผลสาํรวจความพึงพอใจหลงัการซืHอ หรือการ

แนะนาํร้านต่อใหเ้พื9อนและคนรู้จกั 

 3. Conversion Rate จากการมส่ีวนร่วมไปสู่การซืWอจริง 

 ความหมายและความสาํคญั 

 Conversion Rate หมายถึง อตัราส่วนของผูที้9มีส่วนร่วม (Engagement) กบักิจกรรม

การตลาด เช่น กดไลค ์คอมเมนต ์แชร์ หรือเขา้ชมไลฟ์สด แลว้เปลี9ยนมาเป็นผูซื้Hอจริง การวดั 

Conversion Rate มีความสาํคญั เพราะช่วยสะทอ้น ประสิทธิภาพของกลยทุธ์ Live Commerce วา่

สามารถเปลี9ยน ความสนใจ ใหก้ลายเป็น การตดัสินใจซืHอ ไดม้ากนอ้ยเพียงใด 

 การเชื9อมโยงกบัโครงการ 

 จากการดาํเนินโครงการ พบวา่การมีส่วนร่วมของผูช้มค่อนขา้งสูง โดยเฉพาะช่วงการจดั

โปรโมชั9น Flash Sale และการสาธิตสินคา้ แต่การวดั Conversion Rate ยงัทาํไดไ้ม่ละเอียด 

เนื9องจาก 

 1. ยงัไม่มีการเชื9อมโยงระบบเกบ็ขอ้มูลผูเ้ขา้ชมกบัยอดขายจริง 

 2. ยอดขายที9ไดจ้ากการไลฟ์สดยงัไม่สามารถแยกไดช้ดัเจนวา่มาจากการมีส่วนร่วมโดยตรง 

หรือจากช่องทางอื9น 

 

5.1.3 ข้อเสนอแนะเพืQอเป็นแนวทางแก่ผู้อืQน 

 จากการดาํเนินงานโครงการและการวเิคราะห์ปัญหา–โอกาสในการทาํงานจริง พบวา่มี

ขอ้เสนอแนะที9สามารถนาํไปใชเ้ป็นแนวทางต่อยอดใหก้บัองคก์รและผูที้9เกี9ยวขอ้ง ดงันีH  

 1. ด้านการจัดส่งสินค้า 

 ควรมีระบบตรวจสอบซํH า (Double-Check System) ก่อนการจดัส่ง เช่น การใชบ้าร์โคด้หรือ 

QR Code เพื9อยนืยนัรุ่นสินคา้และลดความผดิพลาดจากการส่งสินคา้ไม่ตรงตามคาํสั9งซืHอ ควบคู่กบั

การอบรมพนกังานจดัส่งอยา่งต่อเนื9อง เพื9อเพิ9มความเขา้ใจและความรับผดิชอบในกระบวนการ

ทาํงาน การจดัส่งสินคา้ที9มีความถูกตอ้งและตรงเวลาเป็นองคป์ระกอบสาํคญัของระบบห่วงโซ่

อุปทาน ซึ9 งส่งผลโดยตรงต่อความพึงพอใจและความภกัดีของลูกคา้ หากเกิดขอ้ผดิพลาดบ่อยครัH งจะ
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กระทบต่อภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ดงันัHนการบูรณาการเทคโนโลยตีรวจสอบเขา้กบัการพฒันา

ทกัษะบุคลากรจึงเป็นวธีิที9ช่วยยกระดบัประสิทธิภาพโดยรวมไดอ้ยา่งย ั9งยนื 

 2. ด้านการพฒันาบุคลากร 

 ควรมีการจดัอบรมอยา่งเป็นระบบและต่อเนื9องในเรื9องการใชเ้ทคโนโลยกีารตลาดดิจิทลั 

เช่น การโฆษณาผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ การใชร้ะบบจดัเกบ็และวเิคราะห์ขอ้มูลลูกคา้ ตลอดจน

การสร้างทกัษะการประเมินพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื9อใหบุ้คลากรสามารถนาํขอ้มูลไปใชก้าํหนดกล

ยทุธ์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ การลงทุนในทรัพยากรมนุษยถื์อเป็นปัจจยัสาํคญัที9สร้างความไดเ้ปรียบ

ในการแข่งขนั และยงัช่วยใหอ้งคก์รสามารถปรับตวัตามการเปลี9ยนแปลงของตลาดไดอ้ยา่ง

คล่องตวั 

 3. ด้านการนําเสนอสินค้า 

 ควรลงทุนในอุปกรณ์สาํหรับการถ่ายทอดสด เช่น กลอ้งความละเอียดสูง ไมโครโฟน

คุณภาพ ระบบแสงสวา่ง รวมถึงการจดัฉากที9เหมาะสม เพื9อสร้างความน่าเชื9อถือและภาพลกัษณ์ที9

เป็นมืออาชีพ การอบรมบุคลากรดา้นการเล่าเรื9องและการผลิตคอนเทนตก์มี็ความสาํคญั เพราะช่วย

ใหก้ารนาํเสนอสินคา้มีความน่าสนใจและแตกต่าง การนาํเสนอที9มีคุณภาพไม่เพียงแต่เพิ9มความ

มั9นใจใหก้บัผูบ้ริโภค แต่ยงัสร้างประสบการณ์ที9ดีและเพิ9มโอกาสในการตดัสินใจซืHอ ซึ9 งจะช่วย

เสริมสร้างคุณค่าของตราสินคา้ไดใ้นระยะยาว 

 4. ด้านการเกบ็ข้อมูลผู้บริโภค 

 ควรมีการจดัเกบ็ขอ้มูลลูกคา้ในระยะยาวอยา่งเป็นระบบ ทัHงขอ้มูลประชากรศาสตร์ 

พฤติกรรมการซืHอ ความถี9ในการกลบัมาซืHอซํH า และระดบัความพึงพอใจ ขอ้มูลเหล่านีHสามารถ

นาํไปใชว้เิคราะห์แนวโนม้การบริโภค กาํหนดกลยทุธ์ที9ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย รวมถึงสร้างการ

สื9อสารแบบเฉพาะบุคคล ซึ9 งจะช่วยเพิ9มโอกาสในการรักษาลูกคา้ใหอ้ยูก่บัแบรนดใ์นระยะยาว อีก

ทัHงยงัสามารถใชข้อ้มูลดงักล่าวในการประเมินมูลค่าลูกคา้ในช่วงอายกุารใชง้าน (Customer 

Lifetime Value) เพื9อนาํไปสู่การกาํหนดกลยทุธ์ที9สร้างผลตอบแทนสูงสุดใหแ้ก่องคก์ร 

 

5.2 สรุปผลการปฏิบัตงิานสหกจิ 

5.2.1 ข้อดขีองการปฏิบัตงิานสหกจิศึกษา 

1. ไดรั้บประสบการณ์ตรงในการทาํงานจริงในองคก์รธุรกิจ 
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 การไดล้งมือปฏิบติัในสถานที9ทาํงานจริง ช่วยใหเ้ขา้ใจระบบการดาํเนินงานดา้นการตลาด

ดิจิทลัตัHงแต่ขัHนวางแผนกลยทุธ์ การผลิตคอนเทนต ์การบริหารช่องทางออนไลน์ ไปจนถึงการวดั

ผลลพัธ์เชิงสถิติ นกัศึกษาสามารถมองเห็นความเชื9อมโยงระหวา่งทฤษฎีที9เรียนในหอ้งเรียนกบัการ

ประยกุตใ์ชจ้ริงในสถานการณ์ที9ซบัซอ้นและเปลี9ยนแปลงอยา่งรวดเร็ว 

2. ไดเ้รียนรู้การทาํงานเป็นทีมและการสื9อสารอยา่งมีประสิทธิภาพ 

 การร่วมงานกบัเพื9อนร่วมทีมและฝ่ายงานต่าง ๆ ช่วยเสริมทกัษะการทาํงานร่วมกนั ฝึกการ

สื9อสารทัHงภายในองคก์ร (Internal Communication) และการสื9อสารกบัลูกคา้ (External 

Communication) การประสานงานที9ราบรื9นส่งผลโดยตรงต่อคุณภาพงานและความสาํเร็จของ

โครงการ อีกทัHงยงัช่วยใหน้กัศึกษามีทกัษะการทาํงานในสภาพแวดลอ้มที9หลากหลายมากขึHน 

3. พฒันาทกัษะการวเิคราะห์ขอ้มูลและการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ 

 การปฏิบติังานจริงมกัพบปัญหาที9ไม่สามารถแกไ้ขดว้ยทฤษฎีเพียงอยา่งเดียว นกัศึกษาจึง

ไดฝึ้กทกัษะการคิดเชิงวเิคราะห์ (Analytical Thinking) และการตดัสินใจอยา่งเป็นระบบ เพื9อจดัการ

กบัสถานการณ์ไม่คาดคิด เช่น ความผดิพลาดในการสื9อสารกบัลูกคา้ ปัญหาทางเทคนิค หรือการ

ปรับเปลี9ยนกลยทุธ์การตลาดตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

4. ไดรั้บความรู้และทกัษะใหม่ที9สามารถนาํไปต่อยอดในอนาคต 

 ระหวา่งการทาํงาน นกัศึกษาไดเ้รียนรู้เครื9องมือดิจิทลัใหม่ ๆ เช่น ระบบจดัการสื9อสงัคม

ออนไลน์ (Social Media Management Tools) การทาํรายงานวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ย Data Analytics 

หรือเทคนิคการทาํคอนเทนตที์9สอดคลอ้งกบัแนวโนม้ตลาด สิ9งเหล่านีHสามารถนาํไปพฒันาตนเอง

เพื9อความกา้วหนา้ในสายอาชีพต่อไป 

5. เขา้ใจวฒันธรรมองคก์รและการปรับตวัในสภาพแวดลอ้มการทาํงานจริง 

 การสหกิจศึกษาไม่เพียงแต่สอนเรื9องวชิาชีพ แต่ยงัทาํใหน้กัศึกษาเรียนรู้วฒันธรรมองคก์ร 

กฎระเบียบ การบริหารเวลา และการปรับตวัใหอ้ยูร่่วมกบัผูอื้9นอยา่งมืออาชีพ ซึ9 งเป็นทกัษะที9ไม่

สามารถไดจ้ากการเรียนในหอ้งเรียนเพียงอยา่งเดียว 

6. สร้างเครือข่ายวชิาชีพ (Professional Networking) 

 การทาํงานร่วมกบับุคลากรในสายงานจริงเปิดโอกาสใหน้กัศึกษาไดส้ร้างความสมัพนัธ์กบั

เพื9อนร่วมงาน หวัหนา้งาน และลูกคา้ ซึ9 งถือเป็นเครือข่ายที9สามารถเป็นประโยชน์ต่อการหางาน

หรือการทาํธุรกิจในอนาคต 
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5.2.2 ปัญหาทีQพบของการปฏิบัตงิานสหกจิศึกษา 

1. ความแตกต่างระหว่างทฤษฎกีบัการปฏิบัตจิริง 

 แมจ้ะมีพืHนฐานความรู้จากการเรียนในหอ้งเรียน แต่เมื9อปฏิบติัจริงกลบัพบวา่งานมีความ

ซบัซอ้นมากกวา่ เช่น การวางกลยทุธ์การตลาดที9ตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัดา้นงบประมาณ เวลา และ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคที9เปลี9ยนแปลงรวดเร็ว ทาํใหบ้างครัH งวธีิการตามทฤษฎีไม่สามารถนาํมาใชไ้ด้

ทัHงหมด จาํเป็นตอ้งมีการปรับประยกุตใ์หเ้หมาะสมกบัสถานการณ์จริง 

2. ข้อจํากดัด้านประสบการณ์และความมัQนใจในตนเอง 

 ช่วงแรกของการทาํงานมกัเกิดความกงัวลในการตดัสินใจ และไม่มั9นใจวา่การทาํงานของ

ตนถูกตอ้งหรือไม่ นอกจากนีHยงัมีขอ้จาํกดัดา้นทกัษะบางอยา่ง เช่น การใชเ้ครื9องมือดิจิทลั การแกไ้ข

ปัญหาเฉพาะหนา้ หรือการนาํเสนอผลงาน ทาํใหต้อ้งอาศยัเวลาในการเรียนรู้และฝึกฝนอยา่ง

ต่อเนื9อง 

3. ปัญหาจากระบบงานจริง 

  1. ความผดิพลาดในการจดัการขอ้มูลคาํสั9งซืHอ เช่น การกรอกขอ้มูลไม่ครบถว้นหรือไม่ตรง

กบัระบบ 

  2. การประสานงานระหวา่งแผนกที9ยงัไม่ราบรื9น ส่งผลใหเ้กิดความล่าชา้ในการดาํเนินงาน, 

  3. ขอ้จาํกดัดา้นอุปกรณ์หรือระบบซอฟตแ์วร์ที9ใช ้อาจทาํใหก้ารทาํงานบางขัHนตอนติดขดั

และใชเ้วลานานกวา่ที9ควร 

 4. แรงกดดนัจากเป้าหมายและความคาดหวงั 

 การปฏิบติังานในองคก์รจริงมกัมีกรอบเวลาและเป้าหมายที9ชดัเจน ทาํใหผู้ป้ฏิบติังานสห

กิจเผชิญกบัแรงกดดนัในการทาํงานใหเ้สร็จตามเวลาที9กาํหนด หากยงัไม่มีทกัษะการจดัการเวลา 

(Time Management) ที9ดีพอ อาจทาํใหเ้กิดความเครียดหรือประสิทธิภาพการทาํงานลดลง 

 5. การปรับตัวเข้ากบัวฒันธรรมองค์กร 

 แต่ละองคก์รมีระบบการทาํงาน กฎระเบียบ และวฒันธรรมที9แตกต่างกนั นกัศึกษาบางคน

อาจตอ้งใชเ้วลาปรับตวัใหเ้ขา้กบัรูปแบบการทาํงาน สไตลก์ารสื9อสาร และบรรยากาศภายในทีม ซึ9 ง

อาจเป็นอุปสรรคต่อการทาํงานร่วมกนัในระยะแรก 
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 6. ข้อจํากดัด้านทรัพยากรและงบประมาณ 

 บางครัH งนกัศึกษามีไอเดียหรือนวตักรรมใหม่ ๆ ที9อยากนาํมาใช ้แต่ติดขอ้จาํกดัดา้น

งบประมาณหรือทรัพยากรที9มี ทาํใหไ้ม่สามารถดาํเนินการไดเ้ตม็ที9 และตอ้งหาทางเลือกอื9นที9

เหมาะสมแทน 

 

5.2.3 ข้อเสนอแนะ 

 จากผลการดาํเนินโครงการสหกิจศึกษา สามารถนาํเสนอขอ้เสนอแนะเพื9อเป็นแนวทาง

สาํหรับนกัศึกษาในอนาคต สถาบนัการศึกษา และองคก์รที9เกี9ยวขอ้ง ดงันีH  

1. นกัศึกษาที9เขา้ร่วมโครงการสหกิจในอนาคตควรเตรียมความพร้อมทัHงดา้นทกัษะวชิาการและ

ทกัษะการปฏิบติั 

 นกัศึกษาควรพฒันาความรู้ในสาขาวชิาที9เกี9ยวขอ้ง เช่น การตลาดดิจิทลั การวเิคราะห์

พฤติกรรมผูบ้ริโภค และการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศในการทาํงานร่วมกบัองคก์ร พร้อมทัHงเสริม

ทกัษะดา้นการสื9อสาร การคิดเชิงวเิคราะห์ และการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ (Problem-Solving Skill) 

เนื9องจากการทาํงานจริงมกัมีปัญหาที9ไม่สามารถเรียนรู้จากตาํราไดโ้ดยตรง การเตรียมความพร้อม

ทัHงสองดา้นนีHจะช่วยใหน้กัศึกษาสามารถปรับตวัไดดี้ และลดความเหลื9อมลํHาระหวา่ง ทฤษฎี 

(Theory) และ การปฏิบติัจริง (Practice) ซึ9 งเป็นเป้าหมายสาํคญัของการสหกิจศึกษา 

2. นกัศึกษาควรพฒันาทกัษะดา้น Soft Skills ควบคู่กบั Hard Skills 

 นอกจากทกัษะเชิงวชิาการแลว้ นกัศึกษาควรพฒันา Soft Skills เช่น การทาํงานเป็นทีม 

(Teamwork), การสื9อสารขา้มหน่วยงาน (Cross-functional Communication), การบริหารเวลา 

(Time Management) และภาวะผูน้าํ (Leadership) เนื9องจากทกัษะเหล่านีH เป็นปัจจยัที9ช่วยเพิ9ม

ความสามารถในการทาํงานร่วมกบัผูอื้9น และไดรั้บการยอมรับในฐานะ คุณลกัษณะบณัฑิตที9พึง

ประสงค ์ตามแนวทางของ สถาบนัการอุดมศึกษาในศตวรรษที9 21 

3. องคก์รควรจดัระบบพี9เลีHยง (Mentorship Program) อยา่งต่อเนื9อง 

 การมีพี9เลีHยงหรือผูดู้แลโดยตรงในองคก์รเป็นปัจจยัสาํคญัที9จะช่วยใหน้กัศึกษาสามารถ

เรียนรู้และปรับตวัไดอ้ยา่งรวดเร็ว พี9เลีHยงควรมีบทบาทในการ 

  1.แนะนาํกระบวนการทาํงานจริงในองคก์ร 
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 2.ถ่ายทอดประสบการณ์ตรงและ Best Practice 

  3.ใหค้าํปรึกษาเชิงอาชีพ (Career Counseling) 

4. สถาบนัการศึกษาควรจดัอบรมเตรียมความพร้อมก่อนออกสหกิจ 

 สถาบนัควรจดัหลกัสูตรหรือกิจกรรมเพื9อเตรียมความพร้อมนกัศึกษาก่อนเขา้สู่สหกิจ เช่น 

  1.การอบรมทกัษะดา้นการตลาดดิจิทลัและเทคโนโลยใีหม่ ๆ 

  2.การอบรมดา้นจริยธรรมในการทาํงาน (Work Ethics) 

  3.การฝึกทกัษะการนาํเสนอ (Presentation Skill) และการสื9อสารเชิงธุรกิจ 

  4.Workshop ดา้นการแกปั้ญหาจริง (Case Study Workshop) 

5. การสร้างความร่วมมือระหวา่งสถาบนัการศึกษาและองคก์ร (University–Industry Collaboration) 

 เพื9อใหโ้ครงการสหกิจมีประสิทธิภาพมากขึHน สถาบนัการศึกษาและองคก์รควรมีการสร้าง

เครือข่ายความร่วมมือ (Partnership) อยา่งใกลชิ้ด เช่น การจดัประชุมวางแผนร่วม การออกแบบ

ตาํแหน่งงาน (Job Description) ที9เหมาะสมกบันกัศึกษา และการแลกเปลี9ยนขอ้มูลยอ้นกลบั 

(Feedback) หลงัเสร็จสิHนโครงการ การดาํเนินงานในลกัษณะนีHสอดคลอ้งกบัแนวทาง Triple Helix 

Model (Etzkowitz, 2000) ที9เนน้ความร่วมมือระหวา่งภาครัฐ ภาคเอกชน และสถาบนัการศึกษาใน

การพฒันาทรัพยากรมนุษย ์

6. การติดตามและประเมินผลอยา่งเป็นระบบ 

 ควรมีการจดัทาํระบบติดตามและประเมินผลโครงการสหกิจอยา่งต่อเนื9อง ทัHงในมุมมอง

ของนกัศึกษา องคก์ร และสถาบนัการศึกษา เช่น 

  1.แบบสอบถามวดัความพึงพอใจของนกัศึกษาและองคก์ร 

  2.การจดัทาํรายงานผลการเรียนรู้ (Learning Portfolio) 

  3.การวเิคราะห์ช่องวา่งระหวา่งทกัษะที9นกัศึกษามีจริงกบัความตอ้งการขององคก์ร 
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