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จากการศึกษาการปฏิบัติงานท่ีบริษัท บัซซ่ีบีส์ จ  ากัด แผนก Sale & Market place ได้มี

โอกาสลองงานในหลากหลายรูปแบบ เช่น การจดัเรียงเอกสารเพื่อทราบถึงเอกสารส าคญัในการท า

สัญญาดา้นการคา้ ติดต่อกบั Vendor เพื่อเชิญชวนมาเป็นคู่คา้กบัทางบริษทัฯ ไดรู้้ระเบียบ ระบบใน

การท างานจริง มีโอกาสได้ท างานนอกสถานท่ี ท่ีจะต้องเจอผู ้บริโภคหลากหลายประเภท 

หลากหลายค าถาม ท าให้ตอ้งมีการเตรียมตวัและหาค าตอบส าหรับค าถามเหล่านั้น และไดมี้โอกาส

ร่วมฟัง เสนอแนะในท่ีประชุมของแผนกและของบริษทัฯเอง 

จากการท่ีได้รับมอบหมายหน้าท่ีให้ ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท าให้ได้ทราบถึง

หลากหลายเหตุปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค และพอทราบส่ิงท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการ ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีจ  าเป็นต่อการวางแผนการตลาดให้กบับริษทัเพื่อรักษาผูบ้ริโภคท่ีมีอยูแ่ลว้

ให้เกิดความภกัดีต่อบริษทั และสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคหน้าใหม่ให้เขา้มาใช้บริการ โดยใช้ตน้ทุน

นอ้ยกวา่การหาลูกคา้ใหม่ 
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ท างานจริง ซ่ึงมีค่ายิ่ง และส่งผลให้ขา้พเจา้สามารถน าส่ิงต่างๆท่ีไดจ้ากการมาสหกิจศึกษา เหล่านั้น

มาใช้ปรับปรุงพฒันาทกัษะของตนเอง โครงการสหกิจศึกษาฉบบัน้ีสามารถส าเร็จลุล่วงไปได้ดี 

เน่ืองจากไดรั้บความกรุณาและความช่วยเหลืออย่างดีจากพี่ๆหลายๆท่าน รวมถึงบริษทั บซัซ่ีบีส์ 

จ  ากดัท่ีใหโ้อกาสไดม้าร่วมฝึกปฏิบติังานในคร้ังน้ี 

ขอขอบคุณ นางสาวปัทมา พิทกัษโ์สภณสินธ์ุ ท่ีเป็นพนกังานท่ีปรึกษา และพี่ๆทุกท่านใน

แผนก Sale E-Commerce Marketplace ท่ีได้สอนการท างานและมอบประสบการณ์การท างาน

มากมายใหต้ลอดระยะเวลา 4 เดือนท่ีปฏิบติังาน นอกจากน้ี 

ขอขอบพระคุณผูเ้ก่ียวขอ้งทุกท่านท่ีมีส่วนช่วยให้รายงานฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์โดยเฉพาะ

อาจารยธ์นัยพร กณิกนนัต ์อาจารยท่ี์ปรึกษาและอาจารยทุ์กท่านของการจดัท ารายงานฉบบัน้ี 
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1.1 ช่ือและทีต่ั้งของสถำนประกอบกำร 

 

ช่ือสถำนทีป่ระกอบกำร   บริษทั บซัซ่ีบีส์ จ  ำกดั (Buzzebees Co., Ltd.)  
สถำนทีต่ั้ง   100/86-87 อำคำรวอ่งวำนิช คอมเพล็กซ์ บี ชั้น 26 ถนนพระรำม 9  
   เขตหว้ยขวำง กรุงเทพฯ 10310โทร. 0-2645-0014 แฟกซ์ 0-2645-0013  
เวบ็ไซต์    www.buzzebees.com 

อีเมล์   Sales@buzzebees.com 

 
 

 

 

 

ภำพที ่1.1 แผนท่ีบริษทั บซัซ่ีบีส์  
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1.2 ลกัษณะธุรกจิของสถำนประกอบกำร 

 

บซัซ่ีบีส์ (Buzzebees) เป็นบริษทัท่ีอยู่ในเครือของบริษทั ไอคอนเซ็ปท์ (Iconcept) ท่ีผลิต
สินค้ำออกมำเป็นแอพพลิเคชั่นให้กับแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงหลำยต่อหลำยแบรนด์ อำทิ Samsung 
Galaxy Gift, PTT Blue card เป็นตน้ และเพื่อเพิ่มประสิทธิภำพให้กบัแอพพลิเคชัน่ต่ำงๆ จึงก่อตั้ง
บริษทั บซัซ่ีบีส์ เพื่อดูแลระบบ CRM Privilege หรือกำรมอบสิทธิพิเศษให้กบัลูกคำ้ในกำรซ้ือสินคำ้
และบริกำรต่ำงๆในรำคำท่ีพิ เศษกว่ำ บัซซ่ีบีส์เป็นระบบโซลูชั่นท่ีใช้งำนบนโทรศัพท์มือถือ 
ประกอบด้วยกำรพฒันำแอพพลิเคชั่น CRM, โปรแกรมเก่ียวกับสิทธิพิเศษ, E-Commerce และ
ระบบกำรช ำระเงิน ซ่ึงครอบคลุมเร่ืองกำรตลำดออนไลน์ทั้งหมด นอกจำกน้ีบซัซ่ีบีส์ยงัเสมือนตวั
ช่วยในกำรบริหำรจดักำรให้กบัองคก์รธุรกิจ ทั้งเร่ืองกำรออกแบบพฒันำแอพพลิเคชัน่ให้กบัลูกคำ้ 
ดูแลระบบหน้ำบ้ำน คือระบบหน้ำแอพพลิเคชั่น กำรจดัหำสิทธิพิเศษ ติดต่อร้ำนคำ้และแบรนด์
ต่ำงๆ อยำ่ง KFC, Chester’s รวมถึงร้ำนคำ้ทัว่ไป และยงัดูแลระบบหลงับำ้น คือ  คอลเซ็นเตอร์ สต๊
อกสินคำ้ รวมถึงจดัส่งสินคำ้ใหผู้บ้ริโภค 

ปัจจุบันบัซซ่ีบีส์มีผูเ้ข้ำใช้งำนถึง 18 ล้ำนคน นับเป็นฐำนข้อมูลท่ีใหญ่ท่ีสุดในเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้โดยตั้งแต่เร่ิมเปิดตวับซัซ่ีบีส์ เม่ือเดือนธันวำคม 2555 มีกำรแจกคะแนนพิเศษ
มำแลว้ไม่น้อยกว่ำ 1 พนัลำ้นคะแนน และมีกำรเขำ้ใช้ระบบมำกกว่ำ 20 ลำ้นคร้ังต่อเดือน และได้
ขยำยตวัออกไปยงัตลำดต่ำงประเทศ 7 ประเทศ ไดแ้ก่ พม่ำ ลำว กมัพูชำ แอฟริกำ กำน่ำ แคมมำรูน 
และไอวอร่ีโคสต ์ 

 

 
 

 

 
ภำพที1่.2 รูปแบบสินคำ้และบริกำรของบริษทั บซัซ่ีบีส์ จ  ำกดั 
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1.3 รูปแบบกำรจัดองค์กรและกำรบริหำรองค์กร 
 

 
 

ภำพที ่1.3 โครงสร้ำงของกำรด ำเนินงำนของบริษทั บซัซีบีส์ จ  ำกดั 
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1.4 ต ำแหน่งหน้ำทีแ่ละงำนทีนั่กศึกษำได้รับมอบหมำย 
 

 ปฏิบติังำนในแผนก     
Sale E-Commerce Market Place  

 

ลกัษณะงำนท่ีไดรั้บมอบหมำย    

- คดัแยกสินคำ้ตำม Category จำกเวบ็ Buzzebees  
- ศึกษำและตรวจดู Google Analytics ท่ีใส่ใน Facebook และแกไ้ขใหเ้หมำะ 
- คดัแยกประเภทลูกคำ้ของบซัซ่ีบีส์ 
- ติดตำม Vendor จำกเวบ็ Ensogo และ Vendor เจำ้ใหม่ 
- ช่วยพี่ในแผนกท ำ Campaign สินคำ้เพื่อข้ึนขำยยงัหนำ้แอพพลิเคชัน่ และ 

เวบ็ไซต ์
- ช่วยตรวจเช็คคุณภำพของสินคำ้ก่อนท ำ Artwork และท ำ Campaign 

 

1.5 พนักงำนทีป่รึกษำและต ำแหน่งของพนักงำนทีป่รึกษำ 
 

พนกังำนท่ีปรึกษำ นำงสำว ปัทมำ  พิทกัษโ์สภณสินธ์ุ 
 ต ำแหน่ง  E-Commerce Manager 
 โทรศพัท ์  097-026-4649 
 
 

1.6 ระยะเวลำทีป่ฏบิัติงำน 

 

วนัท่ีเร่ิมปฏิบติังำน 
วนัท่ี 30 พฤษภำคม 2559 

วนัท่ีส้ินสุดกำรปฏิบติังำน 
วนัท่ี 30 กนัยำยำน 2559 

รวมเป็นเวลำทั้งส้ิน 4 เดือน 
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1.7 ทีม่ำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

ปัจจุบนัธุรกิจประเภท E-Commerce มีกำรแข่งขนัท่ีอตัรำสูงเพิ่มข้ึน แต่ละบริษทัต่ำงสร้ำง
กลยุทธ์เพื่อดึงดูดลูกค้ำ แต่กำรท่ีจะรักษำลูกค้ำท่ีมีมูลค่ำต่อองค์กรหรือกำรท่ีจะท ำให้ลูกค้ำไม่
ประจ ำมำเป็นลูกคำ้ประจ ำนั้นใชต้น้ทุนนอ้ยกวำ่กำรหำลูกคำ้ใหม่ แค่ยงัไม่มีวธีิกำรท่ีเหมำะสม 

จุดประสงค์เพื่อ ศึกษำพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีท ำกิจกรรมทำงออนไลน์ เช่น ในกำรเขำ้
ชมส่ือต่ำงๆหรือกำรซ้ือขำยสินคำ้ โปรโมชัน่ ผ่ำนทำงเวบ็ E-Commerce เพื่อให้ง่ำยและถูกตอ้งต่อ
กำรวำงแผนท ำ Online Marketing ซ่ึง Customer Lifetime Value (CLV) หรือมูลค่ำในช่วงชีวิตของ
กำรเป็นลูกคำ้นั้นสำมำรถอธิบำยไดว้่ำรำยไดจ้ำกลูกคำ้แต่ละคนท่ีสำมำรถท ำให้กบัองคก์รในช่วง
ชีวิตของกำรเป็นลูกคำ้ (ช่วงท่ีเร่ิมซ้ือสินคำ้ช้ินแรกหรือใช้บริกำรคร้ังแรก ไปจนถึงกำรซ้ือและใช้
บริกำรเป็นคร้ังสุดทำ้ย) โดย CLV นั้นสำมำรถใช้เป็นตวัวดัจุดคุม้ทุนของกำรท ำธุรกิจได้  เพรำะ 
CLV ยงัใชค้ำดกำรณ์ถึงยอดขำยและผลก ำไรในอนำคต ซ่ึงกำรรู้ขอ้มูลทั้ง 2 ขอ้น้ีก็สำมำรถยอ้นกลบั
มำค ำนวณไดอี้กวำ่เรำสำมำรถลงทุนกบัลูกคำ้แต่ละคนไดใ้นงบประมำณเท่ำไรบำ้ง เพื่อจดัสรรปัน
ส่วนให้กบัลูกคำ้แต่ละระดบัว่ำเรำควรตอบแทนควำมจงรักภกัดีให้กบัพวกเขำได้อย่ำงไร  และ
สุดทำ้ย CLV ช่วยประกอบกำรตดัสินใจในกำรวำงโปรแกรมรักษำลูกคำ้ใหอ้ยูก่บัเรำไปนำนๆ 

ส่วน User Behavior ช่วยให้รู้ว่ำผูบ้ริโภคคนน้ีก ำลงัสนใจอะไรอยู่ในกิจกรรมออนไลน์ 
โดยดูจำกจ ำนวนกำรคลิกและซ้ือ เพื่อท่ีจะไดจ้ดัสรรส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้เห็นส่ิงท่ีสนใจง่ำยข้ึน เพื่อเพิ่ม
ควำมพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคและเพิ่มยอดขำยใหก้บับริษทั ประโยชน์ของกำรศึกษำ User Behavior 
อีกขอ้หน่ึงคือ ให้เขำ้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้ของผูบ้ริโภคจำกกำรคลิกดู
สินคำ้และโปรโมชัน่ เพื่อช่วยในกำรปรับปรุงกลยทุธ์กำรตลำดของธุรกิจเพื่อควำมไดเ้ปรียบคู่แข่ง 
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1.8 วตัถุประสงค์หรือจุดมุ่งหมำยของกำรปฏบัิติหรือโครงงำนทีไ่ด้รับมอบหมำย 

 

หัวข้องำน 

ศึกษำวจิยัพฤติกรรมและมูลค่ำของผูบ้ริโภคท่ีท ำกิจกรรมออนไลน์ 

 

วตัถุประสงค์ของโครงร่ำง/รำยงำน 

1. เพื่อใหท้รำบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทำงออนไลน์ 

2. เพือ่น ำขอ้มูลท่ีไดม้ำใชว้ำงแผนในกำรท ำโปรโมชัน่และลงขำยสินคำ้ในแต่ละช่วงไดอ้ยำ่ง

เหมำะสม 

3. เพื่อช่วยใหรู้้มูลค่ำของผูบ้ริโภคและสำมำรถแยกประเภทได ้

 

1.9 ผลทีค่ำดหวงัวำจะได้จำกกำรปฏบิัติงำนหรือโครงงำนทีไ่ด้รับมอบหมำย 

 

1. ช่วยตดัสินใจในกำรวำงแผน Marketing ของแต่ละช่วงเทศกำล 

2. ช่วยให้บริษทัวำงแผนในกำรดึงให้ลูกคำ้ระดบัพิเศษอยูก่บับริษทัต่อไปและเปล่ียนลูกคำ้ท่ี

ไม่ใช่ลูกคำ้ประจ ำใหเ้ป็นลูกคำ้ประจ ำ 

3. ช่วยใหบ้ริษทัประหยดัตน้ทุนในบำงส่วนเพื่อไปใชใ้นดำ้นท่ีจ ำเป็น 

4. ถ้ำเป็นไปได้ในอนำคตอำจจะน ำวิจยัน้ีไปต่อยอดเป็นโปรแกรม CLV ส ำเร็จรูปเพื่อใช้

ในทำงธุรกิจต่อไป 
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1.10 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

ตำรำงที ่1.1 ศพัทเ์ฉพำะ 

ค ำศพัท ์ ค ำอธิบำย 

CRM Privilege เป็นระบบท่ีมอบสิทธิพิเศษใหก้บัลูกคำ้ท่ีมำท ำ
กิจกรรมบนแอพพลิเคชัน่ 

CLV Customer Lifetime Value คือทฤษฏีท่ีช่วยใหรู้้
มูลค่ำของลูกคำ้แต่ละคนท่ีมีต่อบริษทั 

E-Commerce กำรด ำเนินธุรกิจโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์       
เช่น กำรซ้ือขำยสินคำ้และบริกำร กำรโฆษณำ
ผำ่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

Category ประเภทสินคำ้ 

Online Marketing กำรท ำกำรตลำดในส่ือออนไลน์ มีวตัถุประสงค์
หลกัเพื่อท ำใหสิ้นคำ้ของเรำเป็นท่ีรู้จกัเพิ่มข้ึน 

GA Google Analytics  

True Friends ลูกคำ้ประจ ำท่ีมียอดซ้ือสูงและถ่ี 

Strangers ลูกคำ้ท่ีมียอดซ้ือไม่สูงนกั ลูกคำ้ไม่ประจ ำ 

Fanpage เปรียบเสมือนร้ำนคำ้ออนไลน์ใน Facebook 

Cross-Selling  กำรพยำยำมขำยหรือแนะน ำสินคำ้ท่ีเก่ียวขอ้ง 
เช่น รับขนมจีบ ซำลำเปำเพิ่มไหมครับ/คะ 

Up-Selling กำรขำยสินคำ้ชนิดเดียวกนัท่ีมีมูลค่ำมำกข้ึน
กวำ่เดิม เช่น เพิ่มเงิน 10 บำท เพื่อเพิ่มปริมำณ
เคร่ืองด่ืมไหมครับ/คะ 



8 
 

ค ำศพัท ์ ค ำอธิบำย 

Exit Barrier อุปสรรคในกำรเลิกใช ้

Retention Program กระบวนกำรรักษำผูบ้ริโภคใหใ้ชสิ้นคำ้และ
บริกำรของบริษทัหรือองคก์ร 

Customer Behavior กำรแสดงออกหรือพฤติกรรมของแต่ละบุคคลท่ี
แตกต่ำงกนัออกไป 

Stimulus ส่ิงกระตุน้ เหตุจูงใจให้เกิดพฤติกรรมต่ำงๆ  

C2B Customer to Business กำรท ำกำรคำ้ระหวำ่ง
ผูบ้ริโภค กบั ผูท้  ำกำรคำ้ 

B2B Business to Business กำรท ำกำรคำ้ระหวำ่ง ผูท้  ำ
กำรคำ้กบัผูท้  ำกำรคำ้ เช่น ร้ำนขำยหนงัสือสั่งซ้ือ
หนงัสือจำกโรงพิมพ ์

B2C Business to Customer กำรท ำกำรคำ้ระหวำ่ง 
ผูท้  ำกำรคำ้กบัผูบ้ริโภค เช่น โรงพิมพต์อ้งกำร
ซ้ือตน้ฉบบัจำกผูเ้ขียน 

C2C Customer to Customer กำรท ำกำรคำ้ระหวำ่ง 
ผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภคตอ้งกำรขำย
รถยนตข์องตนเองใหก้บัผูบ้ริโภคอีกท่ำน 

Brand Royalty ควำมภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อบริษทั 

BZB บริษทั Buzzebees 

Category หมวดหมู่ หรือ ประเภทสินคำ้ใน Marketplace 

 



บทที่ 2 

 

ทฤษฎแีละเทคโนโลยทีีใ่ช้ในการปฏบิัติงาน 

 

 

2.1 Customer Lifetime Value  

จาก Infogination Co.,Ltd กล่าววา่ Customer Lifetime Value (CLV) หรือคุณค่าในช่วงชีวิต

ของการเป็นลูกคา้นั้นสามารถอธิบายได้ว่ารายได้จากลูกคา้แต่ละคนท่ีสามารถท าให้กับองค์กร

ในช่วงชีวิตของการเป็นลูกคา้ (ช่วงท่ีเร่ิมซ้ือสินคา้ช้ินแรกหรือใช้บริการคร้ังแรก ไปจนถึงการซ้ือ

และใช้บริการเป็นคร้ังสุดทา้ย) โดย CLV นั้นสามารถใช้เป็นตวัวดัจุดคุม้ทุนของการท าธุรกิจได ้ 

เพราะ CLV ยงัใชค้าดการณ์ถึงยอดขายและผลก าไรในอนาคต ซ่ึงการรู้ขอ้มูลทั้ง 2 ขอ้น้ีก็สามารถ

ยอ้นกลบัมาค านวณไดอี้กว่าเราสามารถลงทุนกบัลูกคา้แต่ละคนไดใ้นงบประมาณเท่าไรบา้ง เพื่อ

จดัสรรปันส่วนใหก้บัลูกคา้แต่ละระดบัวา่เราควรตอบแทนความจงรักภกัดีใหก้บัพวกเขาไดอ้ยา่งไร  

และสุดทา้ย CLV ช่วยประกอบการตดัสินใจในการวางโปรแกรมรักษาลูกคา้ใหอ้ยูก่บัเราไปนานๆ  

 

 

 

ภาพที ่2.1 แสดงใหเ้ห็นถึงการมุ่งเนน้ลูกคา้เป็นหลกั 

http://infogination.com/
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ภาพที ่2.2 วงจร CLV 

 

2.2  วงจร CLV 

 Average spend per visit คือ หาค่าเฉล่ียการเขา้ชมของผูบ้ริโภค 

 Frequency of visits คือ ความถ่ีของการเขา้ชม โดยนบัดูจากการคล้ิกเขา้หนา้เพจ หรือApp 

หรือสินคา้และบริการนั้นๆ เพื่อดูพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

 Lifespan as quest คือ มีการท าแบบสอบถาม หลงัหรือก่อนท าธุรกรรมช็อปออนไลน์

อาจจะมีแบบสอบถามใหผู้บ้ริโภคท าเพื่อน าไปปรับและแกไ้ขในการต่อไป 

 Margin คือ ก าหนดขอบเขต เพื่อใหง่้ายและถูกตอ้งในการวางแผน 

 

2.3 วธิีการค านวณ CLV  

 Ex. การใชซ้ื้อสินคา้ทาง E-commerce  

  1. ปริมาณการใชจ่้ายของลูกคา้โดยเฉล่ีย แต่ละคร้ัง = A 

 
 

 

 

   

1 2 3 4 5 6 

199 49 209 1,005 500 300 

 
x1+x2+x3+x4+x5+x6 

N 

รายจ่ายของแต่ละคน 

377 บาท/คร้ัง 



11 
 

2. จ านวนคร้ังท่ีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ แต่ละสัปดาห์โดยเฉล่ีย = B 

 

 

 

 

 

3. มูลค่าโดยเฉล่ียของผูบ้ริโภคในแต่ละสัปดาห์ (A+B=C) 

 

 

 

 

   

4. ระยะท่ีผูบ้ริโภคท าธุรกรรม*(จ านวนสัปดาห์ใน1ปี*มูลค่าเฉล่ียของผูบ้ริโภค) 

  

 

 

 

   

ดงันั้น สามารถสรุปไดว้่าลูกคา้ 1 คน สามารถท ารายได้ถึง 72,072 บาทในระยะเวลา 1 ปี 

นั่นหมายความว่าถ้าหากทางบริษัทจะท าแผนการตลาดเพื่อเรียกลูกค้าใหม่ๆ แล้วก็ควรใช้

งบประมาณท่ีไม่เกินค่า CLV ท่ีไดค้  านวณไวห้รือก็คือ 72,072 บาท ในการหาลูกคา้ใหม่ หรือในการ

รักษาลูกคา้เดิมต่อคน เพราะถา้เกินกวา่นั้นก็ถือวา่ขาดทุนแน่นอน  

 

 

  

1 2 3 4 5 6 

2 3 6 3 4 5 

 

มาก+นอ้ย 

2 

จ านวนคร้ังโดยเฉล่ีย 

4 คร้ัง/คน 

1 2 3 4 5 6 

199x2 49x3 209x6 1005x3 500x4  300x5 

 
มูลค่าเฉล่ียของผูบ้ริโภค 

1,386 บาท/สัปดาห์ x1+x2+x3+x4+x5+x6 

N 

Ex. ระยะเวลา 1 ปี = 1(52*1,386) 

                       = 1(72,072) 

                          = 72,072 บาท 
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2.4 Loyalty Program 

การแบ่งแยกประเภทของผู้บริโภค เช่น ถ้าแบ่งเป็น 2 ประเภทก็จะมีผูบ้ริโภคชั้นดี กับ

ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นระดบัมาตรฐาน ซ่ึงจากขอ้มูลท่ีมีนั้นการแบ่งประเภทจะวดัไดจ้ากมูลค่าเฉล่ียของ

ผูบ้ริโภค แต่ละคน ซ่ึงเราก าหนดว่าตอ้งเกินเท่าไรถึงจะคดัเป็นผูบ้ริโภคชั้นดีไดบ้า้ง โดยเม่ือแบ่ง

ออกมาแลว้เราจะไดภ้าพประมาณน้ี 

 

ตารางที ่2.1 ค่า CLV โดยเฉล่ียของผูบ้ริโภคแต่ละประเภท 

ค่า CLV โดยเฉล่ียของ
ผูบ้ริโภคทัว่ไป 

ค่า CLV โดยเฉล่ียของ
ผูบ้ริโภคระดบักลาง 

ค่า CLV โดยเฉล่ียของ
ผูบ้ริโภคชั้นดี 

12,000/คน/เดือน 15,000/คน/เดือน 18,000/คน/เดือน 
  

เม่ือดูจากส่วนต่างเห็นไดว้า่ผลก าไรของผูบ้ริโภคชั้นดีนั้น ต่างกบัผลก าไรท่ีผูบ้ริโภคทัว่ไป

ถึง 6,000 บาท/คน/เดือน ซ่ึงถ้าเราตอบแทนผูบ้ริโภคเหล่าน้ีด้วยผลตอบแทนท่ีเท่ากันอาจดูไม่

ยุติธรรมส าหรับผูบ้ริโภคชั้นดีท่ีคอยท าก าไรในระดับท่ีสูงกว่าอยู่เสมอ ดังนั้ นการใช้ Loyalty 

Program เขา้มาช่วยในส่วนน้ี เพื่อใหลู้กคา้ชั้นดีนั้นรู้สึกเหมือนไดรั้บการดูแลท่ีดีกวา่ และรู้สึกคุม้ค่า

กบัเงินท่ีจ่ายให้กบัเราจนพร้อมท่ีจะจงรักภกัดีกบับริษทัเราต่อไปในระยะยาวอีกดว้ย อีกทั้งวิธีน้ียงั

ช่วยให้ผูบ้ริโภคระดบัทัว่ไปนั้นมองเห็นส่ิงท่ีจะไดต้อบแทนถา้หากเป็นลูกคา้ชั้นดี จนมีแรงจูงใจท่ี

จะซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการของเรามากข้ึนเพื่อท่ีจะไดข้ึ้นไปเป็นลูกคา้ระดบันั้นไดเ้ช่นกนั 

 
ภาพที ่2.3 การแบ่งประเภทผูบ้ริโภค 



13 
 

2.5 Retention Program 

Retention Program คือ กระบวนการรักษาผูบ้ริโภคใหใ้ชสิ้นคา้และบริการของบริษทัไป

นานๆ โดยท่ีไม่เปล่ียนใจไปซ้ือเจา้อ่ืนๆ ซ่ึงกระบวนการเหล่าน้ีอาจเกิดไดจ้ากความพึงพอใจ ความ

ประทบัใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อบริษทั โดยวธีิหน่ึงท่ีนิยมใชก้นัเป็นอยา่งมากในกระบวนการรักษา

ลูกคา้น้ีก็คือ “การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากๆ” เพื่อแสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมี

คุณค่ากบับริษทัมากแค่ไหน 

 ตวัอยา่งเช่น บริษทัหน่ึง หาผูบ้ริโภคปีแรกได ้ 1,000คน และมีนโยบายการรักษาผูบ้ริโภค

ในปีท่ี 2,3 อยูท่ี่ 40% & 30% ลองค านวณแบบ CLV ในระยะเวลา 3ปี ดงัน้ี 

 

ตารางที ่2.2 ตวัอยา่งการรักษาลูกคา้ของบริษทัแห่งหน่ึงภายใน 3ปี 

 ปีแรก รักษาลูกคา้ 
100% 

ปี2 รักษาลูกคา้ 40% ปี3 รักษาลูกคา้ 30% 

อตัรารายไดท่ี้ไดจ้าก
ลูกคา้/คน/ปี 

10,000 บาท 8,000 บาท 5,000 บาท 

จ านวนลูกคา้ใน 1ปี 1,000 คน 400 คน 300 คน 
รายไดร้วม/ปี 10,000,000 บาท 3,200,000 บาท 1,500,000 บาท 
อตัราตน้ทุนท่ีใชห้า
ลูกคา้ใหม่  
(1,000บาท/คน) 

1,000*1,000 
1,000,000 บาท/ปี 

  

ผลก าไรแต่ละปี 9,000,000 บาท 3,200,000 บาท 1,500,000 บาท 
Total CLV 3ปี 13,700,000บาท 
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ถา้หากบริษทัแห่งน้ีเพิ่มอตัราการรักษาผูบ้ริโภคในแต่ละปีข้ึนอีกเดือนละ 20% 

 

ตารางที ่2.3 ตวัอยา่งการรักษาลูกคา้ของบริษทัแห่งหน่ึงภายใน 3ปี (แบบเพิ่มข้ึนจากเดิม) 

 ปีแรก รักษาลูกคา้ 
100% 

ปี2 รักษาลูกคา้ 60% ปี3 รักษาลูกคา้ 50% 

อตัรารายไดท่ี้ไดจ้าก
ลูกคา้/คน/ปี 

10,000 บาท 8,000 บาท 5,000 บาท 

จ านวนลูกคา้ใน 1ปี 1,000 คน 600 คน 500 คน 
รายไดร้วม/ปี 10,000,000 บาท 4,800,000 บาท 2,500,000 บาท 
อตัราตน้ทุนท่ีใชห้า
ลูกคา้ใหม่  
(1,000บาท/คน) 

1,000*1,000 
1,000,000 บาท/ปี 

  

ผลก าไรแต่ละปี 9,000,000 บาท 4,800,000 บาท 2,500,000 บาท 
Total CLV 3ปี 16,300,000 บาท 
 

 ดงันั้น การใชก้ลยทุธ์ในการรักษาผูบ้ริโภคไวน้ั้นส่งผลทางบวกกบั CLV ท าใหผ้ลก าไรเพิ่ม

สูงข้ึนเป็นจ านวนเงินกวา่ 2,600,000 บาท หรือ 18% นัน่เป็นเพราะการรักษาลูกคา้ไวไ้ดน้านจะท า

ใหต้น้ทุนท่ีใชส้ าหรับการหาผูบ้ริโภคใหม่เฉล่ียแต่ละคนนั้นมีความคุม้ค่ามากข้ึน จากท่ีจ่ายหน่ึงคร้ัง

ไดผู้บ้ริโภคคนเดิม 3 ปี ถ้าเรารักษาผูบ้ริโภคให้ได ้การลงทุนคร้ังเดียวสามารถท าให้ผูบ้ริโภคใช้

สินคา้และบริการยาวนานอาจถึง 5 ปีก็ได้ การรักษาผูบ้ริโภคเดิมนั้นจะเป็นการประหยดัตน้ทุน

ไดม้ากข้ึนในขณะท่ีไดร้ายไดเ้พิ่มข้ึน 
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Cross-Selling & Up-Selling 

 เป็นอีกกลยทุธ์หน่ึงทางการขายท่ีเหมาะกบัการน ามาใชเ้พิ่มความถ่ีของผูบ้ริโภค  

Cross-Selling คือการพยายามขาย หรือแนะน าสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัท่ีสินคา้ท่ีลูกคา้ซ้ือไป

แล้ว ให้ ลูกค้าเกิดความสนใจและซ้ือสินค้าในเครืออ่ืนๆ ท่ี เราต้องการขายพ่วงเข้าไปด้วย 

ตวัอย่างเช่น ร้าน 7-11 เม่ือเวลาช าระค่าสินคา้พนกังานจะมีประโยคถามว่า “รับขนมจีบ ซาลาเปา

เพิ่มไหมครับ/คะ?” ซ่ึงเป็นการพ่วงสินคา้ในร้านให้เราซ้ือเพิ่มเขา้ไปด้วย หรือบรรดาร้านคา้ทาง

อินเตอร์เน็ตท่ีใครเคยใช้บริการก็จะเห็นไดว้่าเม่ือเราเป็นสมาชิกกบัทางร้านไปแลว้หรือหลงัจากท่ี

เราซ้ือสินคา้นั้นแลว้ ก็จะมี E-mail ขอ้มูลข่าวสารรวมไปถึงตวัอย่างสินคา้ในลกัษณะเดียวกบัท่ีเรา

เคยซ้ือ มาแนะน าเพิ่มเติม หรือตอนท่ีซ้ือก็มกัจะมีพื้นท่ีหน่ึงบนเวบ็ท่ีเขียนวา่ “ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ประเภท

น้ี ยงัซ้ือสินคา้ A, B และ C ดว้ย” เป็นตน้ 

  Up-Selling คือการขายสินคา้ชนิดเดียวกนัท่ีมีมูลค่ามากข้ึนกวา่เดิมให้กบัผูบ้ริโภค 

ตวัอย่างเช่น ร้าน Fast Food หลายๆแห่ง ท่ีเม่ือสั่งอาหารแบบเป็นชุดแลว้พนกังานก็จะจูงใจวา่ “จะ

เพิ่มเงิน 10 บาท เพื่อรับอาหารทานเล่นและเคร่ืองด่ืมขนาดใหญ่ไหมครับ/คะ?” หรือสินคา้บางอยา่ง

ท่ีเราก าลงัใชอ้ยูพ่นกังานก็มกัท่ีจะมาเสนอขายสินคา้เดิมในเกรดท่ีดีกวา่ พิเศษกวา่เพื่อเพิ่มมูลค่าให้

มากกวา่เดิม ซ่ึงทั้งสองวิธีน้ีนอกจากจะเป็นการสร้างอตัรารายไดเ้ฉล่ียของผูบ้ริโภคต่อคนแลว้ ยงั

เป็นการสร้างความจงรักภกัดีเป็นอย่างดี เพราะถา้ลูกคา้เลือกใช้สินคา้และการบริการเราไปมากๆ

แลว้ก็ยากท่ีจะยกเลิกหรือเปล่ียนไปใชเ้จา้อ่ืน อยา่งธนาคารท่ีเสนอใหลู้กคา้ท าบตัรเดบิต บตัรเครดิต 

สินเช่ือต่างๆ รวมไปถึงประกนัชีวิต และอีกมากมาย จะท าใหลู้กคา้มีแนวโนม้ท่ีจะเลิกใชไ้ดย้ากกวา่

เพราะเกิดความยุ่งยากในการเปล่ียนแปลงหรือท่ีเราเรียกกันว่า “อุปสรรคในการเลิกใช้” (Exit 

Barrier) นัน่เอง 
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2.6 Google Analytics  

 Google Analytics คือ เคร่ืองมือของ Google ท่ีช่วยเจา้ของเวบ็ไซต์ในการเก็บขอ้มูลคนเขา้
ชมเวบ็ไซต์ ทั้งขอ้มูลเชิงปริมาณและคุณภาพ เช่น ผูบ้ริโภคเขา้เว็บไซต์มาจากส่ือดิจิตอลชนิดใด 
Social media, search, email, direct หรือ ads เป็นชายหรือหญิง อายุประมาณเท่าใด มาจาก location 
ไหน ต่างประเทศ หรือในประเทศไทย มาจากจงัหวดัอะไร ใช้อุปกรณ์ชนิดใด มือถือรุ่นยี่ห้ออะไร 
เขา้มาแลว้ดูเวบ็ไซตท์ั้งหมดก่ีหนา้ ใชเ้วลาอยูบ่นเวบ็ไซตน์านเท่าไร แลว้สุดทา้ยไดซ้ื้อสินคา้ของเรา
หรือเปล่า เป็นตน้ ซ่ึงหลงัจากเก็บขอ้มูลเหล่าน้ีแลว้ก็จะน าไปประมวลผลผ่านระบบของ Google 
เพื่อท่ีจะแสดงเป็น Report ท่ีเจา้ของเวบ็ไซตอ่์านเขา้ใจไดง่้าย และสามารถน าไปประยุกตใ์ชง้านได้
อยา่งมีประสิทธิภาพนัน่เอง    

Report สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 แบบดงัน้ี 
1. Audience report เป็นรีพอร์ทท่ีแสดงข้อมูลของผูบ้ริโภคท่ีเข้าเว็บไซต์ของเรา เช่น เพศ 

อาย ุlocation เป็นตน้ 

2. Acquisition report เป็นรีพอร์ทท่ีแสดงข้อมูล ผู ้บริโภคท่ีเข้าเว็บไซต์ของเรามาจาก
ช่องทางใด เช่นมาจาก facebook, email, search หรือมาจากเวบ็อ่ืนๆ ท่ีมีลิงค ์

3. Behavior report แสดงขอ้มูลการใช้งานเวบ็ไซต์ของผูบ้ริโภค เช่น เขา้เวบ็ไซต์ท่ีหน้าใด 
ออกท่ีหนา้ใด แต่ละหนา้ใชเ้วลาอยูน่านเท่าใด เขา้มาแลว้คน้หาสินคา้อะไร เป็นตน้ 

4. Conversion report เป็นรีพอร์ทท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบั Goal ท่ีเราก าหนดไวใ้น Analytics เช่น 
การสั่งซ้ือสินคา้ การลงทะเบียนสมคัรสมาชิก เป็นตน้ 
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รูปที ่2.4 หนา้แรกของ Google Analytics หลงัจาก Login 

 

 
 

ภาพที ่2.5 Tracking ID เพื่อเอาไปฝังยงัเวบ็ไซตข์องเรา 
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Tracking ID เม่ือเราสมคัร Google Analytics เรียบร้อยแลว้ จะมีโคด้ Tracking ID ให้เรา 

copy โคด้ดงักล่าวไปใส่ไวใ้นโคด้ของเวบ็แต่ละหนา้ท่ีเราเขียนไวเ้พื่อท าการติดตาม และเก็บขอ้มูล

การใชง้านของผูบ้ริโภค 

Google analytics แบ่งความสามารถตามจุดประสงคก์ารใชง้านไดด้งัต่อไปน้ีคือ 

สถิติเกีย่วกบั Visitor รวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัผูท่ี้เขา้มาชมเวบ็ไซต ์

สถิติเกีย่วกบั Traffic รวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัช่องทางในการเขา้ถึงเวบ็ไซต ์

สถิติเกีย่วกบั Content รวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัสถิติการเขา้ชมเน้ือหาภายในหนา้เวบ็ไซต ์

สถิติเกีย่วกบั Goal วเิคราะห์วา่ผูใ้ชง้านเขา้ถึงเป้าหมายภายในเวบ็ไซตไ์ดอ้ยา่งไร 

 ประโยชน์ของ Google Analytics 

ช่วยใหเ้รารู้วา่ผูเ้ขา้มาเยีย่มชมเวบ็ไซตม์าจากท่ีไหน 

เขา้มาดูท่ีหนา้ใดบา้งในเวบ็ 

ใชเ้วลาในการเขา้ชมนานเท่าไหร่ แลว้ไปไหนต่อ 

หนา้เวบ็ใดท่ีผูเ้ขา้ชมหยดุดูเป็นเวลานาน 

 

 
 

ภาพที ่2.6 หนา้ตา Report ของ Google Analytics 
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2.7 User Behavior หรือ Customer Behavior 

 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ี

เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ี

มีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป  

 องค์ประกอบในการวเิคราะห์พฤติกรรม 

1. Who ? ใครคือลูกคา้ของเรา 

2. What ? อะไรท่ีลูกคา้ของเราตอ้งการ 

3. When ? เม่ือไหร่ท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้ 

4. Why ? ลูกคา้ซ้ือสินคา้ของเราไปท าอะไร 

5. Where ? ลูกคา้ของเราชอบเดินเขา้ไปซ้ือสินคา้ในสถานท่ีแบบใด 

6. Who participat ? มีใครบา้งท่ีเก่ียวขอ้งในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของลูกคา้ 

 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีประโยชน์ทางการตลาด 5 ประการ ดงัน้ี 

1. ช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

2. ช่วยให้ผูเ้ก่ียวขอ้งสามารถหาหนทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน

สังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ข้ึน 

3. ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑส์ามารถท าไดดี้ข้ึน 

4. เพื่อประโยชน์ในการแบ่งส่วนทางการตลาด เพื่อการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้

ตรงกบัชนิดของสินคา้ท่ีตอ้งการ 

5. ช่วยในการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจต่างๆ เพื่อความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 
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ภาพที ่2.7 Consumer Behavior Model 

 

2.7.1 ส่ิงกระตุ้น (stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีอาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย และส่ิง

กระตุน้จากภายนอก นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความ

ตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้น้ีถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจซ้ือดา้น

เหตุผล และใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อในดา้นอารมณ์ ก็ไดส่ิ้งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมไดแ้ละตอ้งจดัให้ข้ึน 

เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนผสมทางการตลาด (marketing mix) 

ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (other stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการผูบ้ริโภคท่ีอยู่ภายนอก

องคก์ร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้
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2.7.2 ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซ้ือ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่อง

ด า ท่ีผู ้ผลิตหรือผู ้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหา ความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือ 

ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

ลักษณะของผู้ซ้ือ (buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม และปัจจยัส่วนบุคคล 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้ซ้ือ (buyer decision process) ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน 

ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม

ภายหลงัการซ้ือ 

  

  

2.7.3 การตอบสนองของผู้ซ้ือ (buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผู ้

ซ้ือ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ 

การเลือกผลติภัณฑ์ (product choice) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกใชบ้ริการร้าน 

ใหบ้ริการสัตวเ์ล้ียงในเร่ืองต่างๆ เช่น ใชบ้ริการทางการแพทย ์ใชบ้ริการตดัแต่งขน ซ้ืออุปกรณ์ 

การเลือกตราสินค้า (brand choice) เม่ือเลือกผลิตภณัฑไ์ดแ้ลว้ ผูบ้ริโภคก็จะท าการ เลือก

วา่จะเลือกบริโภคผลิตภณัฑ์ตราใดยีห่้อใด เช่น เลือกซ้ืออาหารยีห่อ้แพงดีกรี เป็นตน้ 

การเลือกผู้ขาย (dealer choice) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกจากหา้งสรรพสินคา้ใด หรือ

ร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 

การเลือกเวลาในการซ้ือ (purchase choice) โดยเลือกวา่จะใชบ้ริการในช่วงเวลาใด เดือน

ไหน วนัไหน เป็นตน้ 

การเลือกปริมาณการซ้ือ (purchase amount) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือหน่ึง

กล่อง คร่ึงโหล หรือวา่ หน่ึงโหล 
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2.8 Online Marketing 

 บริษทั นิภา เทคโนโลยี จ  ากดัไดใ้หบ้ทความไวว้า่ การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
คือ การท าการตลาดในส่ือออนไลน์ มีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อท าให้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัเพิ่มมากข้ึน โดย
ใช้วิธีต่างๆ ในการ โฆษณาเว็บไซต์ หรือ โฆษณาขายสินค้า ท่ีจะน าสินค้าไปเผยแพร่ตามส่ือ
ออนไลน์ เพื่อให้ผูอ่ื้นไดรั้บรู้และเกิดความสนใจ จนกระทัง่เขา้มาใช้บริการหรือซ้ือสินคา้ในท่ีสุด 
โดย Online Marketing สามารถท าไดห้ลายช่องทาง ดงัน้ี 

Search Engine Marketing คือ การตลาดบน Search Engine เป็นการท าใหสิ้นคา้ติดอนัดบั
การคน้หาในล าดบัแรกๆ ซ่ึงจะท าให้ถูกคน้พบไดง่้ายและถูกคลิกไดบ้่อยกวา่เวบ็ไซต์ท่ีอยูด่า้นล่าง
หรืออยูใ่นหนา้ถดัไป 

Email Marketing คือ การตลาดท่ีท าผา่นอีเมล ์เพื่อส่งข่าวสาร โปรโมชัน่ต่างๆ ถึงลูกคา้ท่ี

เป็นกลุ่มเป้าหมาย เป็นการตลาดท่ีตน้ทุนต ่าท่ีสุดเม่ือเทียบกบัการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆ อีกทั้งยงัเป็น

การท าการตลาดท่ีตรงกลุ่ม และสามารถเขา้ถึงผูรั้บภายในเวลาอนัรวดเร็ว 

Social Marketing คือ การตลาดท่ีท าผา่น Social Network ต่างๆ เช่น Facebook, Twitter, 
Instagram ฯลฯ ซ่ึง Social Marketing ก าลงัไดรั้บความนิยมอยา่งมาก เพราะมีสถิติการใชง้านสูงกวา่
แหล่งออนไลน์ประเภทอ่ืน 

การท าการตลาดแบบแนวรุกกับดึงดูด (Push Versus Pull Marketing) คือการท าการตลาด
ลกัษณะน้ี ได้แก่ การโฆษณาตาม E-Mail Address ของผูบ้ริโภค เพื่อขายสินคา้ เช่น ลดแลกแจก
แถมมากมาย มีคูปองส่วนลด เป็นตน้ ซ่ึงเป็นการเขา้ถึงลูกคา้ไดเ้ป็นการส่วนตวั การโฆษณาดึงดูด
ลูกคา้ ผา่นทาง E-Mail และอินเตอร์เน็ตน้ี มีตวัอยา่งมากมาย เช่น การโฆษณาของการท างานท่ีบา้น 
(Work at home) หรือการ โฆษณาขายโทรศพัทมื์อถือ แมก้ระทัง่ขายเคร่ืองคอมพิวเตอร์มือสอง 

  

http://www.nipa.co.th/blog-detail/%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B8%A7%E0%B8%95%E0%B8%99-%E0%B8%94%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2-%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B9%82%E0%B8%86%E0%B8%A9%E0%B8%93%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B9%8C
http://www.nipa.co.th/blog-detail/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%B3-seo-%E0%B8%84%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B9%84%E0%B8%A3-%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%A3-


23 
 

สร้างหุ้นส่วนการเช่ือมโยง (Link Partnership Building) คือการเช่ือมโยงเป็นประโยชน์
อย่างมากในการท าธุรกิจ เน่ืองจากในระบบคอมพิวเตอร์ออนไลน์ปัจจุบัน มี สินค้าขายอยู่
หลากหลาย ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการสร้างหุน้ส่วนการเช่ือมโยงคือ 

(1) ท าใหลู้กคา้เขา้ถึงเป้าหมายบนเวบ็ไซตข์องเรามากข้ึน 
(2) ท าใหอ้ตัราการเขา้เยีย่มชมเวบ็ไซตข์องเราสูงข้ึนและช่วยเพิ่มมูลค่าทางธุรกิจ 

การโฆษณาแบบแถบประกาศ (Banner Advertising) คือการตลาดลกัษณะน้ี นับเป็นวิธี
เก่าแก่ท่ีสุด ท่ีมีการใช้กนัมานาน บนระบบคอมพิวเตอร์ออนไลน์ หากมองยอ้นกลบัไปถึงปี ค.ศ. 
1994 การโฆษณาแบบแถบประกาศสร้างประโยชน์ใหก้บัธุรกิจมาก คือ 

(1) ช่วยสนบัสนุนใหย้ีห่อ้เป็นท่ีรู้จกั 
(2) ช่วยเสริมยี่ห้อให้คนจ าได้และกระตุ้นส่ิงใหม่ๆ หรือช่วยให้คนเข้าไปเยี่ยมชม

เวบ็ไซตม์ากข้ึน 

ความกา้วหน้าในการท าตลาดออนไลน์ โดยใชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศเขา้มาช่วยสนบัสนุน
การตลาดเหล่าน้ี นบัวา่เป็นกลยทุธ์ในต่างประเทศนิยมท ากนัมาก โดยเฉพาะในสหรัฐอเมริกา และมี
รายไดจ้  านวนมหาศาลท่ีหมุนเวียนอยูใ่นธุรกิจลกัษณะน้ี เพียงแต่วา่ตอ้งมีกฎหมายดา้นอินเตอร์เน็ต
และพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ออกมารองรับการท าธุรกรรมเหล่าน้ีอยา่งครอบคลุมทัว่ถึง 
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2.9 E-Commerce 

 จาก MindPHP.com E-Commerce หรือ พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ คือ การด าเนินธุรกิจโดยใช้

ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เพื่อให้บรรลุเป้าหมายทางธุรกิจท่ีองค์กรได้วางไว ้เช่น การซ้ือขายสินคา้และ

บริการ การโฆษณาผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ไม่ว่าจะเป็นโทรศัพท์ โทรทัศน์ วิทยุ หรือแม้แต่

อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อลดค่าใชจ่้าย และเพิม่ประสิทธิภาพขององคก์ร โดยการ

ลดบทบาทองค์ประกอบทางธุรกิจลง เช่น สถานท่ีตั้ง อาคารประกอบการ โกดงัเก็บสินคา้ ร้านคา้ 

รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะน าสินค้า พนักงานตอ้นรับลูกคา้ เป็นต้น จึงลดข้อจ ากดัของ

ระยะทาง และเวลาลงได ้ 

 

ประเภทของ E-Commerce 

1. การท าการคา้ระหวา่ง Customer (ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ) กบั Business (ผูท้  าการคา้) เช่น 

ลูกคา้ตอ้งการซ้ือหนงัสือกบัร้านคา้ เรียกวา่ “C2B” 

2. การท าการคา้ระหวา่ง Business (ผูท้  าการคา้)  กบั Business ( ผูท้  าการคา้) เช่น ร้านขาย

หนงัสือคา้ตอ้งการสั่งซ้ือหนงัสือจากโรงพิมพ ์เรียกวา่ “B2B” 

3. การท าการคา้ระหวา่ง Business ( ผูท้  าการคา้)  กบั Customer (ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ) เช่น 

โรงพิมพต์อ้งการซ้ือตน้ฉบบัจากผูเ้ขียน เรียกวา่ “B2C” 

4. การท าการคา้ระหวา่ง Customer (ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ)  กบั Customer (ผูบ้ริโภคหรือผู ้

ซ้ือ) เช่น ผูบ้ริโภคตอ้งการขายรถยนตข์องตน้เองใหก้บัผูบ้ริโภคท่านท่ีสนใจ เรียกวา่ 

“C2C” 
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ภาพที ่2.8 กระบวนการของ E-Commerce 

 

ขอ้ดี 

1. เปิดด าเนินการคา้ตลอด 24 ชัว่โมง 

2. ด าเนินการคา้อยา่งไร้พรมแดนทัว่โลก 

3. ใชง้บประมาณลงทุนนอ้ย 

4. ตดัปัญหาดา้นการเดินทาง 

5. ง่ายต่อการประชาสัมพนัธ์โดย สามารถประชาสัมพนัธ์ไดท้ัว่โลก 

 

ขอ้เสีย 

1. ตอ้งมีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีมีประสิทธิภาพ 

2. จ าเป็นตอ้งมีกฎหมายรองรับอยา่งมีประสิทธิภาพ 

3. การด าเนินการดา้นภาษีตอ้งชดัเจน 

4. ผูซ้ื้อและผูข้ายจ าเป็นตอ้งมีความรู้พื้นฐานในเทคโนโลยอิีนเทอร์เน็ต  
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2.10 Microsoft Excel 

 ไมโครซอฟท์ เอกซ์เซล  (อังกฤษ: Microsoft Excel) เป็นโปรแกรมประเภทตารางการ
ค านวณ  พัฒนาโดยบ ริษัท ไมโครซอฟท์  และเป็นโปรแกรมห น่ึงใน ชุดไมโครซอฟท ์
ออฟฟิศ  ส าหรับจดัการและค านวณขอ้มูลในรูปแบบตาราง อีกทั้งสามารถจดัท ากราฟ แผนภูมิเพื่อ
แสดงผลขอ้มูลได ้โดยเวอร์ชนัล่าสุดคือ ไมโครซอฟท ์เอกซ์เซล 2016 (Microsoft Excel 2016) 

ไมโครซอฟท์ เอกซ์เซล เป็นโปรแกรมท่ีได้รับความนิยมในด้านการการค านวณทาง
คณิตศาสตร์โดยใช้ฟังก์ชันพื้นฐาน บวก ลบคูณ หาร ยกก าลัง รวมถึงฟังก์ชันทางคณิตศาสตร์
ระดบัสูง เช่น Modulo, ตรีโกณมิติ ฟังก์ชนัทางสถิติ เช่น ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ฟังก์ชนัทางการเงิน 
เช่น การคิดค่าเส่ือมราคา, การค านวณค่าปัจจุบนั ไมโครซอฟท ์เอกซ์เซล คือ การใชง้านในรูปแบบ
ของฐานขอ้มูล ซ่ึงสามารถจดัการฐานขอ้มูลท่ีมีขนาดประมาณไม่เกิน 65,000 ตาราง ไม่วา่จะเป็น 
ตวักรอง, การเรียงล าดบัขอ้มูล (Sort) , ค านวณยอดรวม (Subtotal) และตารางไพวอต (Pivot Table) 
เป็นค าสั่งส าหรับสรุปขอ้มูลใหอ้ยูใ่นรูปแบบท่ีดูไดง่้าย สามารถหมุนเปล่ียนตามตอ้งการ นอกจากน้ี
ยงัสามารถท ากราฟในแบบต่างๆ เช่น เส้นตรง วงกลม กราฟรูปแท่ง ท่ีใช้กบัการวิเคราะห์หุ้นก็ท า
ได ้สามารถท ากราฟต่างๆใหอ้ยูใ่นรูปแบบ 2 มิติ หรือ 3 มิติ รวมถึงท ากราฟ 2 ชนิดในรูปเดียวกนั 

 

 
 

ภาพที ่2.9 Icon Excel 

  

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%A4%E0%B8%A9
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%82%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%97%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%82%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%97%E0%B9%8C_%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B8%B4%E0%B8%A8
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%82%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%97%E0%B9%8C_%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B8%B4%E0%B8%A8
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A7%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A5%E0%B8%9A
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A5%E0%B8%9A
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A2%E0%B8%81%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=Modulo&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B9%82%E0%B8%81%E0%B8%93%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%99%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%90%E0%B8%B2%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%90%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%B9%E0%B8%A5
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ภาพที ่2.10 ใชโ้ปรแกรม Excel ในการสร้างกราฟ 

  

 การสร้างกราฟจะท าใหก้ารวเิคราะห์และสังเกตขอ้แตกต่างไดง่้าย นอกจากสร้างกราฟแลว้ 

โปรแกรม Excel ยงัสามารถค านวณตวัเลขท่ีมีจ านวนมากมายไดอ้ยา่งแม่นย  าและรวดเร็วไดอี้กดว้ย 

โดยใชแ้ทบเมนูดงัน้ี  

 
 

ภาพที ่2.11 เมนูการค านวณของ Excel 
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2.11 Galaxy Gift Mobile Application 

 GALAXY Gift เป็น แอพพลิเคชัน่ท่ีรวบรวมโปรโมชัน่จากร้านคา้ต่างๆ ท่ีร่วมรายการกบั

ทาง Samsung เอาไว้มากมาย เพื่ อ เป็นการขอบคุณผู ้ใช้  Samsung Smartphone ทุกท่ าน โดย

โปรโมชัน่ต่างๆ นั้น จะมีการอพัเดทใหม่อยูเ่สมอ โดยจะมีทั้งส่วนลดพิเศษ ของแถม ฯลฯ และอีก

มากมายหลากหลายให้เลือก ซ่ึงทุกคนสามารถดาวน์โหลดแอพพลิเคชั่นน้ีได้จาก Google Play 

Store ลงบน Samsung Smartphone 

 

 
 

ภาพที ่2.12 Icon Galaxy Gift Mobile Application 

 

 
 

ภาพที ่2.13 หนา้ตา Marketplace Galaxy Gift Mobile Application 
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2.12 Buzzebees Facebook Fanpage  

 ปัจจุบนั Facebook ไดเ้ขา้มามีบทบาทกบัมนุษยม์ากข้ึน กล่าวไดเ้ลยว่ามากกว่า 80% ของ

ประชากรมีบญัชี Facebook ทั้งเป็นชุมชนออนไลน์ท่ีท าใหทุ้กคนเขา้ถึงกนัไดส้ะดวกและง่ายต่อการ

ท าธุรกิจ ต่อมา Fanpage คือ Page ท่ีสร้างข้ึนมาเพื่อท่ีจะประชาสัมพันธ์ส่ิงต่างๆ เช่น ข่าวสาร 

กิจกรรม ตลอดจนสินคา้และบริการต่างๆ ให้กบัเพื่อนๆ หรือบุคคลอ่ืนๆ ท่ีก าลงัมองหาหรือมีความ

สนใจในส่ิงท่ีประชาสัมพนัธ์ เราสามารถใช้ประโยชน์จาก Fanpage  ไดใ้นหลายๆ ดา้น เช่น การ

ประชาสัมพนัธ์ข่าวสาร โฆษณาสินคา้ สร้างเพื่อติดตามดาราหรือตั้งเป็นแฟนคลบั เผยแพร่ขอ้มูล

จากเว็บไซต์และบริการต่างๆ ในเชิงธุรกิจได้ และยงัสามารถเข้าถึงกลุ่มบุคคลต่างๆ ได้อย่าง

กวา้งขวาง ซ่ึงทั้งหมดท่ีกล่าวมาน้ีสามารถท าไดโ้ดยใช้ Fanpage  ซ่ึงจะประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย

ในการโฆษณาและเป็นอีกช่องทางท่ีเขา้กลุ่มเป้าหมายท่ีอยูบ่นโลกออนไลน์  

9 ประโยชน์ของ Facebook 

1. Fanpage  ของ Facebook สามารถช่วยในการแบรนด์ธุรกิจ เพราะ Fanpage  เปิดให้ทุก
คนเข้ามาอ่านหรือดูโปรไฟล์ธุรกิจได้โดยท่ีไม่ต้องเป็นสมาชิก ดังนั้ นผู ้ใช้งาน
อินเตอร์เน็ตจ านวนมากจึงสามารถเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้หรือบริการท่ีเราตอ้งการโฆษณา
ไดอ้ยา่งง่ายดาย  

2. Facebook อนุญาตให้ใส่ลิงค์เว็บไซต์บริษัทหรือธุรกิจได้ ดังนั้ นผูท่ี้เข้ามาชมหน้า 
Fanpage  ใน Facebook ซ่ึงสนใจและอยากรู้ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัหรือสินคา้บริการ
ของเรามากข้ึนก็สามารถคลิกลิงค์ไปยงัเว็บไซต์อย่างเป็นทางการของบริษทัได้เลย
ทนัที นอกจากน้ีก็อย่าลืมใส่ Facebook Widget ซ่ึงจะช่วยให้คนท่ีเข้ามายงัเว็บไซต์
สามารถคลิกเขา้ไปเยี่ยมชมและมากด Like เป็นแฟนในหนา้ Fanpage  ไดเ้ช่นกนั เม่ือ
เราท าทั้ง 2 อยา่งน้ีแลว้ ทั้งเวบ็ไซตแ์ละ Fanpage  ก็จะสามารถช่วยโฆษณากนัและกนั
ได ้

3. ช่วยท าใหก้ารคน้หาผา่น search engine อยา่ง Google มีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน ท าใหค้น
คน้เจอเวบ็ไซตข์องบริษทัไดม้ากและเร็วยิ่งข้ึน นอกจากน้ี Social Search บริการใหม่
จาก Google ยงัช่วยให้ผูค้น้หาสามารถอ่านความเห็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการ
ของบริษทัไดท้นัทีจากหนา้แสดงผลการคน้หา การลิงค ์Fanpage  เขา้กบัเวบ็ไซตห์ลกั
จึงเป็นวธีิท่ีเป่ียมประสิทธิภาพในการช่วยต่อยอดจ านวนผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซตไ์ดอี้กทาง 
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4. Fanpage  ถือเป็นอีกทางเลือกในการท าใหก้ลุ่มลูกคา้เขา้มามีส่วนร่วมกบัเวบ็ไซตห์ลกั
ของสินคา้หรือผลิตภณัฑม์ากข้ึน นอกจากน้ีบริษทัยงัสามารถโพสขอ้ความ รูปภาพ 
วดีิโอ และอ่ืนๆ ลงบนโปรไฟล ์Facebook เพื่อแชร์ใหส้มาชิก ของสินคา้และบริการ
ไดช้มอีกดว้ย ท่ีส าคญับริษทัยงัสามารถพูดคุยกบัลูกคา้ ถามค าถาม ความคิดเห็น ความ
พึงพอใจ และอ่ืนๆ อีกมากมาย ช่วยใหส้ามารถพฒันาหรือต่อยอดผลิตภณัฑ ์สินคา้ 
หรือบริการจากความคิดเห็นของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 

5. ถา้สมาชิกคนนั้นเป็นแฟนของ Fanpage  ใน Facebook แลว้ ก็สามารถส่งขอ้ความถึง
พวกเขาไดโ้ดยตรง ซ่ึงสามารถเลือกไดว้า่จะส่งใหใ้ครบา้ง เช่น หากคุณท ากิจกรรมใน
จงัหวดัหน่ึง บริษทัก็สามารถเลือกส่งขอ้ความเชิญชวนใหเ้ฉพาะแฟนท่ีอยูใ่นจงัหวดั
นั้นๆ ใหม้าร่วมกิจกรรมชิงรางวลักบัสินคา้หรือบริการของเราได ้และไม่ใช่แค่พื้นท่ี
เท่านั้น แต่อาย ุหรือ เพศ ก็สามารถก าหนดไดเ้ช่นกนั 

6. การคุยกนัหรือแสดงความเห็น สามารถท าใหค้วามสัมพนัธ์กบัลูกคา้ดีข้ึน เพราะเป็น
การโตต้อบกนัโดยท่ีลูกคา้ไม่ไดรู้้สึกวา่ถูกบีบบงัคบัใหซ้ื้อสินคา้ แต่เป็นการคุยกนั
แบบไม่เป็นทางการ ซ่ึงจะท าใหท้ศันคติของลูกคา้ต่อแบรนดดี์ยิง่ข้ึน แมว้า่จะไม่มีการ
ซ้ือขายเกิดข้ึนใน Facebook เลยก็ตาม แต่กวา่ 90% ของผูใ้ช ้Facebook คาดหวงัจะเห็น
สินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์ตนเองใชมี้ Fanpage  

7. แมผู้ใ้ชจ้  านวน 25% จะไม่ชอบประกาศบอกคนอ่ืนๆ วา่ตนเองชอบหรือใชผ้ลิตภณัฑ์
อะไร แต่ผูใ้ชจ้  านวนท่ีเหลืออีกมากมายพร้อมจะแนะน าหรือแสดงความช่ืนชมสินคา้
หรือบริการท่ีตนเองประทบัใจ รวมถึงบอกต่อไปยงัเพื่อนๆ หรือคนรู้จกัใน Facebook  
ฉะนั้นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ชั้นเยีย่มแบบน้ีจึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก เพราะคน
กลุ่มน้ีจะช่วยเป็นกระบอกเสียงใหก้บัสินคา้โดยท่ีเราไม่จ  าเป็นตอ้งเสียเงินค่าโฆษณา 
การโพสข่าวสารขอ้มูลในหน้า Fanpage  หรือขอ้ความต่างๆ ท่ีเราโตต้อบกบัผูใ้ชง้าน 
Fanpage  ก็จะปรากฏบนหน้าอพัเดตของทั้งคุณและแฟนสินคา้คนนั้นดว้ย ช่วยเพิ่ม
โอกาสใหมี้คนมาเป็นแฟน Fanpage  เพิ่มมากข้ึนอีกดว้ย 

8. ในสังคมออนไลน์ Facebook ลูกคา้และผูบ้ริโภคมกัไม่ค่อยตั้งป้อมต่อตา้นหรือแสดง
อคติต่อการเขา้ไปท าการตลาดของแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึง พวกเขามีแนวโน้มท่ีจะ
แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับสินค้าหรือบริการหรือประสบการณ์ทั้งท่ีดีและไม่ดีต่อ
ธุรกิจของเราหรือของคู่แข่ง ซ่ึงหากเราให้ความส าคญัหรือใส่ใจในรายละเอียดเหล่าน้ี
และสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ได ้เราก็จะไดเ้ปรียบคู่แข่ง 
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9. ถ้าอยากรู้ว่า Fanpage  ได้รับการตอบรับมากแค่ไหน Facebook ก็มีบริการ Page 
Insights ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือรายงานและวดัสถิติ เช่น มีคนเขา้มาคอมเมนต์หรือโพสขอ้
ความมากนอ้ยขนาดไหน รวมถึงขอ้มูลเก่ียวกบัแฟนๆ ของ Fanpage  ดว้ยวา่อายุเท่าไร 
เพศอะไร ภูมิล าเนาอยูแ่ถวไหน ซ่ึงเคร่ืองมือเหล่าน้ีจะช่วยให้เราสามารถท าการตลาด
โดยเนน้ไปยงักลุ่มเป้าหมายไดถู้กตอ้งมากยิง่ข้ึน 

 

 
 

ภาพที ่2.14 Buzzebees Facebook Fanpage 

 

http://www.facebook.com/help/?page=914
http://www.facebook.com/help/?page=914


บทที่ 3 

แผนงานการปฏบิัติงานและขั้นตอนการปฏบิัติงาน 

 

3.1 แผนงานการปฏบิัติ 

 

ตารางที ่3.1 ตารางเวลาในการปฏิบติัสหกิจศึกษา 

หวัขอ้งาน เดือนท่ี 
1 

เดือนท่ี 
2 

เดือนท่ี 
3 

เดือนท่ี 
4 

ศึกษาเอกสารส าคญัท่ีตอ้งใชใ้นการสมคัรเป็นVendor คดั
แยกประเภทของ Vendor 

                

ศึกษาระบบการท างานของบริษทัฯ                 

ศึกษา รวบรวมแพต็เกจตรวจสุขภาพ 
ตรวจสอบเอกสารของVendor และติดต่อของเอกสารท่ียงัไม่
ครบจากVendor 

                

เรียนรู้สินคา้และโปรโมชัน่ท่ีอยูใ่น 7-Catalog                 

ติดต่อ Vendor ของ Ensogo และท า Campaign สินคา้ 
ท า Report Facebook 

                

เรียบเรียงรายงานบริษทัเพื่อส่งประกวดงาน “สุดยอด SME”                 

ศึกษาและสร้างแคมเปญสินคา้ 
หารายช่ือร้านคา้ของแต่ละโซนในหา้งสรรพสินคา้ และ 
Contact ของร้านนั้นๆ 

                

ศึกษา Google Analytics เพื่อใชก้บั Facebook                 

คดัแยกประเภทลูกคา้ของบซัซ่ีบีส์ 
คดัแยก Campaign แต่ละ Category บน Market Place 
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3.2 รายละเอยีดโครงงาน  

 ปัจจุบนั ธุรกิจ E-Commerce เติบโตข้ึนมากมายและยงัมีกลยุทธ์ท่ีดึงดูดผูบ้ริโภคอยู่มาก

เพื่อท่ีจะให้ไดก้ลุ่มผูบ้ริโภค แต่แทท่ี้จริงแลว้การท่ีจะไดร้ายไดเ้พิ่มหรือก าไรนั้น มาจากการท่ีเรา

รักษาผูบ้ริโภคเดิมไวไ้ดม้ากนอ้ยแค่ไหน เม่ือเราดูแลรักษาผูบ้ริโภคเหล่านั้นไวไ้ด ้ก็จะเกิดเป็นความ

ภกัดีท่ีมีต่อบริษทั(Brand Royalty) และจะเกิดการบอกต่อเองโดยท่ีเราลงทุนไม่มากนกัเม่ือเทียบกบั

การหาผูบ้ริโภคใหม่ ดงันั้นจึงตอ้งทราบก่อนว่าผูบ้ริโภคมีระดบัใดบา้ง โดยใช้ Google Analytics 

ในการดูพฤติกรรมของผูบ้ริโภค Google Analytics ถูกพฒันาข้ึนโดย บริษทั Google  เพื่อเป็นการ

บริการอยา่งเต็มรูปแบบ ทาง Google จึงให้ใชบ้ริการไดโ้ดยไม่มีค่าใชจ่้ายใดๆทั้งส้ิน โดยโครงงาน

น้ีมีการใชท้ฤษฎี Retention และ Royalty Program เขา้มาช่วยการหาค่าของ CLV(Customer lifetime 

Value) ใหเ้ป็นจริงมากข้ึน 

 

3.3 ขั้นตอนการด าเนินงานโครงงาน 

 

3.3.1 ศึกษาระบบและทฤษฏี 

 1. ศึกษาการใชง้าน Google Analytics จากการสมคัรเองแลว้ลองใชก้บั Facebook 

 
 

ภาพที ่3.1 หนา้ Home ของ Google Analytics 
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2. ศึกษาทฤษฎี Customer Lifetime Value 

 
ภาพที ่3.2 วธีิการท า Customer Lifetime Value 
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3. ศึกษาทฤษฎี Retention Program และ Loyalty Program เพื่อสนบัสนุนแนวคิด CLV 

จาก incquity.com กล่าววา่ Retention Program คือ กระบวนการรักษาลูกคา้ใหใ้ชสิ้นคา้และ

บริการของเราไปนานๆ โดยท่ีไม่เปล่ียนใจไปซ้ือเจา้อ่ืนๆ ซ่ึงกระบวนการเหล่าน้ีอาจเกิดได้จาก

ความพึงพอใจ ความประทบัใจของลูกคา้ท่ีมีต่อแบรนด์ของเรา โดยวิธีหน่ึงท่ีนิยมใช้กนัเป็นอยา่ง

มากในกระบวนการรักษาลูกคา้น้ีก็คือการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ให้ไดม้ากๆ เพื่อแสดงใหเ้ห็น

วา่ลูกคา้เหล่าน้ีมีคุณค่ากบัเรามาแค่ไหน 

ตวัอย่างเช่น บริษทัแห่งหน่ึงนั้นปัจจุบนัมีการหาลูกคา้ใหม่ในปีแรกได ้1,000 คน และมี

อตัราการรักษาลูกค้าในปีท่ี 2 และปีท่ี 3 อยู่ท่ี 40% และ 20% ตามล าดับ ซ่ึงจากข้อมูลดังกล่าว

สามารถค านวณค่า Customer Lifetime Value โดยก าหนดระยะเวลา 3 ปีไดต้ามตารางดา้นล่าง 

 

 
  

ภาพที ่3.3 ตวัอยา่ง CLV 1 
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แต่ถา้หากบริษทัแห่งน้ีเลือกท่ีจะใชก้ลยุทธ์ในการรักษาลูกคา้เอาไวน้ั้น ถึงแมว้า่ปีท่ี 2 และ

ปีท่ี 3 จะมีอตัราการรักษาลูกคา้เพิ่มเพียงแค่ 10% ในแต่ละปีนั้น ก็จะช่วยเพิ่มผลก าไรมากเลยทีเดียว

ตามตวัอยา่งดา้นล่าง 

 

 
  

ภาพที ่3.4 ตวัอยา่ง CLV 2 

 

 สังเกตได้ว่าการใช้กลยุทธ์ในการรักษาลูกคา้ไวน้ั้นส่งผลทางตรงกบั Customer 

Lifetime Value ขนาดอตัราการรักษาเพิ่มข้ึนแค่เพียง 10% ภายใน 3 ปีนั้นท าให้ผลก าไรเพิ่มสูงข้ึน

เป็นจ านวนเงินกวา่ 1,300,000 บาท นัน่เป็นเพราะกนัรักษาลูกคา้ไวไ้ดน้านจะท าให้การตน้ทุนท่ีใช้

ส าหรับการหาลูกคา้ใหม่เฉล่ียแต่ละคนนั้นมีความคุม้ค่ามากข้ึน จากท่ีจ่ายหน่ึงคร้ังไดลู้กคา้คนเดิม 3 

ปี ถา้เรารักษาลูกคา้ให้ไดดี้ๆ การลงทุนคร้ังเดียวอาจท าให้เกิดลูกคา้ท่ีใช้สินคา้และบริการยาวนาน

ถึง 5 ปีก็ได ้ส่งผลใหก้ารรักษาลูกคา้เดิมนั้นจะเป็นการประหยดัตน้ทุนไดม้ากข้ึนในขณะท่ีไดร้ายได้

เพิ่มข้ึน 
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ปัจจุบนัมีแบรนด์สินคา้ในแต่ละกลุ่มผลิตภณัฑ์มากมายหลากหลายยี่ห้อ ท าให้ผูบ้ริโภคมี

ทางเลือกท่ีหลากหลายมากข้ึน ในทางหน่ึงก็นบัวา่เป็นขอ้ดีท่ีธุรกิจจะเกิดการแข่งขนักนัและท าให้

ลูกคา้สามารถเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุดได ้แต่ในทางกลบักนั ในมุมมองของเจา้ของกิจการเอง การท่ีมีคู่แข่ง

มากก็หมายความวา่มีโอกาสท่ีลูกคา้จะไม่เลือกแบรนด์ของบริษทัและหนัไปเลือกสินคา้แบรนด์อ่ืน

ไดต้ลอดเวลาเช่นกนั ยิ่งปัจจุบนัท่ีลูกคา้ไม่มีความภกัดีต่อแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึงเป็นพิเศษ ท าให้

ลูกคา้พร้อมท่ีจะเปล่ียนไปเลือกสินคา้ของแบรนด์ท่ีให้เง่ือนไข (คุณภาพ ราคา โปรโมชัน่) ดีกวา่ได้

ทนัที ท าให้การรักษาลูกคา้ปัจจุบนัให้อยูก่บัแบรนด์และใชจ่้ายกบัแบรนด์เราเป็นไปไดย้ากข้ึนทุกที 

ดงันั้นนอกเหนือจากการพฒันาคุณภาพของสินคา้ และการแข่งขนักนัดา้นราคาแลว้ เจา้ของกิจการ

ยงัตอ้งทางออกในการสร้างจุดเด่นและความแตกต่างให้กบัแบรนด ์ไม่วา่จะเป็นการแข่งขนัดา้นการ

บริการท่ีควบคู่มากบัการขาย หรือการใช ้Loyalty Program 

 Loyalty Program โปรแกรมในการสร้างความภกัดีข้ึนมาระหวา่งผูบ้ริโภคกบัแบรนด์ เป็น

กลยุทธ์หน่ึงท่ีอยูใ่น CRM (โปรแกรมการสร้างและรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้) Loyalty Program 

ท างานโดยการท าความรู้จกักบัลูกคา้โดยการจดัเก็บขอ้มูลต่างๆ ของลูกค้า เช่น เพศ อายุ รายได ้

ฯลฯ รวมถึงขอ้มูลในการใชจ้่ายซ้ือสินคา้บริการ ไม่วา่จะเป็นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ยอดใชจ่้ายใน

การซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง หรือกระทัง่ยอดใช้จ่ายรวม แล้วเราจึงน าข้อมูลท่ีจดัเก็บมาจดัเรียงและ

วิเคราะห์ เพื่อท าความเขา้ใจพฤติกรรม ลกัษณะนิสัย และความช่ืนชอบของลูกคา้ แลว้จึงคดักรอง

แบ่งกลุ่มได้ว่าลูกคา้กลุ่มไหนคือลูกคา้ประจ าท่ีมีแนวโน้มจะใช้จ่ายกบัแบรนด์เราอยู่เร่ือยๆ และ

สร้างรายไดใ้ห้กบับริษทัมากท่ีสุด หรือลูกคา้กลุ่มไหนท่ีเป็นลูกคา้ขาจร ซ้ือสินคา้น้อย เพื่อท่ีเราจะ

ไดส้ามารถบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้แต่ละกลุ่มไดอ้ย่างเหมาะสม ไม่วา่จะเป็นให้รางวลัจูงใจ

ลูกคา้ให้ใชจ่้ายกบัแบรนด์เราเพิ่ม หรือรักษาใจลูกคา้ให้อยูก่บัแบรนด์นานๆ โดยการจดัโปรโมชัน่

ใหร้างวลักบัลูกคา้ประจ า เป็นตน้ 

ประโยชน์ของ Loyalty Program 

ช่วยกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกดา้นบวกต่อแบรนด ์และพฒันากลายเป็นความภกัดี และ

ท าให้ลูกคา้กลุ่มน้ีกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าและกลายเป็นลูกคา้ประจ า ซ่ึงมีงานวิจยัในต่างประเทศท่ีช้ีวา่

องคก์รท่ีใช ้Loyalty Program สามารถกระตุน้ใหลู้กคา้ใชจ่้ายเพิ่มมากข้ึนถึง 46% 
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3.3.2 คัดเลือกแอพฯทีจ่ะท าการวเิคราะห์ 

  

1. Login account Buzzebees 

2. เลือกตวัอยา่งเพื่อวิเคราะห์ 

 
ภาพที ่3.5 Galaxy Gift Android Production Mobile App 

 

3.3.3 เกบ็ข้อมูลเพ่ือน ามาวเิคราะห์ 

  

1. ก าหนดวนัท่ีเก็บขอ้มูล ตั้งแต่วนัท่ี 1 มีนาคม จนถึง 31 สิงหาคม 2559 

 

 
 

ภาพที ่3.6 จ านวนผูเ้ขา้ใชท้ั้งหมด 
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ภาพที ่3.7 หนา้กิจกรรมท่ีมีลูกคา้ใหค้วามสนใจ แบบ Real-Time 

 

 
 

 

ภาพที ่3.8 รวมจ านวนกิจกรรมท่ีลูกคา้เขา้ชมอนัดบั Top 10 
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ภาพที ่3.9 สินคา้โปรโมชัน่ท่ีสมาชิกคลิกเขา้ Top 10 

 

 
 

ภาพที ่3.10 การใช ้Samsung แต่ละรุ่นของสมาชิก 
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2. ดูสถิติจากส านกังานสถิติแห่งชาติ (สสช.) เลือกหวัขอ้ E-Commerce เม่ือปีพ.ศ. 2554 

 

 
 

ภาพที ่3.11 แสดงประเภทผูบ้ริโภคแบบช่วงอายแุละจ านวนการใชจ้่าย  

 

 จากกราฟพายแสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคช่วงอาย ุ25-49 ปี มีการใช ้E-Commerce มากถึง 

69% โดยมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้และบริการอยูท่ี่ไม่เกิน 3,000 บาท ถึง 57% 
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ภาพที ่3.12 แสดงประเภทสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจ 

 

 จากภาพสรุปไดว้า่ ประเภทสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสนใจและมีการซ้ือมากท่ีสุดคือ  

อนัดบัหน่ึง เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบั แฟชัน่ มีจ  านวนมากถึง 29%  

อนัดบัสอง การจองหรือซ้ือตัว๋ทางออนไลน์ เช่น การจองตัว๋หนงัทางแอพพลิเคชัน่ 

อนัดบัสาม การสั่งซ้ือหนงัสือออนไลน์ท่ีสามารถอ่านไดบ้นอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 

อนัดบัส่ี การสั่งซ้ืออาหาร เคร่ืองด่ืม ขนม 

อนัดบัหา้ อุปกรณ์เทคโนโลยต่ีางๆ และอุปกรณ์เสริม เช่น หูฟัง Gadget  
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3. แยกประเภทลูกคา้ออกเป็น 4 ประเภทเพื่อง่ายต่อการท า CLV & Customer Behavior 

True Friends หมายถึง ลูกคา้ท่ีมียอดการซ้ือสูงและถ่ี (ลูกคา้ระดบัสูง) 

Butterflies หมายถึง ลูกคา้ท่ีลองลงมาจาก True Friends (ลูกคา้ระดบักลาง) 

Barnacles หมายถึง ลูกคา้ท่ีเคยมาซ้ือสินคา้ไม่เกิน 2 ช้ิน แลว้มูลค่าไม่สูงนกั 

Strangers หมายถึง ลูกคา้ท่ีมียอดซ้ือไม่สูงนกั ซ้ือเพียงคร้ังเดียว (ลูกคา้ระดบัล่าง) 

 

 
 

ภาพที ่3.13 แยกประเภทลูกคา้ออกเป็น 4 ประเภท ตามรหสัลูกคา้ท่ีสร้างมูลค่าใหก้บับริษทั 

 

 สรุปผูบ้ริโภคของบซัซ่ีบีส์ประเภท Strangers หรือ ผูบ้ริโภคท่ีท่ีมียอดซ้ือไม่สูงนกั ซ้ือเพียง

คร้ังเดียว มีสัดส่วนถึง 3 ใน 5 รองมาเป็นประเภท Butterflies และ Barnacles ซ่ึงบริษทัจะตอ้งท าให้

ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมาเป็น True Friends หรือลูกคา้ประจ าให้ได ้ดว้ยวธีิการการรักษาลูกคา้และท าให้

เกิดความภกัดีกบับริษทั โดยตอ้งไม่ลืมใส่ใจกลุ่มลูกคา้ประจ าอยูแ่ลว้ดว้ย 

 

 



 
 

บทที ่4 

ผลการด าเนินงาน การวเิคราะห์ และสรุปผลต่างๆ 

 

4.1 ขั้นตอนและผลการด าเนินงาน 

 ในการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา ณ สถานประกอบการเป็นระยะเวลา 4 เดือน มีการ

ด าเนินงานโดยสรุปดงัต่อไปน้ี 

 

1. ศึกษาเก่ียวกบัระบบหลงับา้นและหน้าบา้นของบริษทั เช่น การลง Campaign สินคา้ผ่าน

ช่องทางหลงับา้นของบริษทั 

 

 
 

ภาพที ่4.1 Login หลงับา้นเพื่อศึกษาการลง Campaign สินคา้ 
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2. ศึกษาเรียนรู้การใชง้าน Google Analytics 

โดยเรียนรู้ตั้งแต่ทดลองสมคัรบญัชีของตนเองและติดตั้งโคด้ติดตาม GA ลงไปยงั 

Facebook และสังเกตการเปล่ียนแปลงของกราฟ  

 

 
 

ภาพที ่4.2 บญัชี GA ของผูท้  าโครงงาน 

 

3. ปรึกษาพนกังานพี่เล่ียงเก่ียวกบัเร่ืองการท าและการใชง้านของระบบต่างๆท่ีจะตอ้งใช ้

4. ปรึกษาพนกังานพี่เล่ียงเก่ียวกบัเร่ืองปัญหาและส่ิงท่ีบริษทัตอ้งการ 
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5. วเิคราะห์ตาราง Excel ของ Samsung Galaxy Gift Mobile Application 

 

 
 

ภาพที ่4.3 ศึกษาขอ้มูลจากตาราง Excel GA Samsung Galaxy Gift 

 

6. เอาขอ้มูล Campaign ท่ีผูบ้ริโภคสนใจมาใส่ตาราง 

 

ตารางที ่4.1 Campaign Promotion ผูบ้ริโภคสนใจ 

Campaign Name จ านวนผูบ้ริโภคท่ีสนใจ 
พิเศษไอศกรีม Swensen’s 1 สกู๊ป ราคา 29 บาท ปกติ 50 บาท 24,616,608 
รับฟรี Snack Box 1 ชุด เม่ือซ้ือพิซซ่าขนาดกลางข้ึนไป 23,123,036 
พิเศษ ซ้ือปีกไก่คัว่เกลือ 5 ช้ิน+เป็ปซ่ี ราคา 45 บาท ปกติ 79 บาท 18,620,159 
อ่ิมคุม้เตม็ค า ซ้ือแมคฟิช หรือนกัเก็ต ราคา 59 บาท 17,729,279 
พิเศษ Cheesecake Pafait ราคาเพียง 99 บาท 17,225,616 
ปังเนยน ้าตาล หรือ ปังเผอืก 1 ช้ิน 7 บาท ปกติ 19 บาท 14,944,545 
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7. สังเกตการท ากิจกรรมของผูบ้ริโภคแบบ Real-Time 

 

 
 

ภาพที ่4.4 สังเกตการณ์ท ากิจกรรมแบบ Real-Time 

 

8. ดูขอ้มูลจาก Facebook Fanpage  Buzzebees เพื่อเป็นขอ้มูลอีกช่องทางในการวเิคราะห์ 

 

เร่ืองเวลาก็มีส่วนช่วยในเร่ืองของการเห็นโพสสินคา้หรือโฆษณา หากโพสในช่วงท่ีไม่ค่อย

มีสมาชิกกดเขา้ Facebook พอสมาชิกกดเขา้อีกทีจะไม่เห็นขอ้ความท่ีบริษทัโพส ถา้หากโพสใน

เวลาท่ีสมาชิกส่วนใหญ่เขา้ใช ้Facebook ก็จะเป็นผลพลอยไดก้บัทางบริษทัไม่นอ้ย 

 

 
 

ภาพที ่4.5 แสดงช่วงวนัเวลาในการเขา้ชม Fanpage ของผูบ้ริโภค 
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 สรุป ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรมการเขา้เล่น Social Network ในช่วงเวลา หลงั 18.00 

นาฬิกา เน่ืองจากเป็นเวลาหลังเลิกงาน หากจะโพสข้อความหรือโฆษณาสินค้าท่ีต้องการให้

ผูบ้ริโภคเห็น ช่วงเวลาหลงั 18.00 น. จะเหมาะสมและไดป้ระสิทธิภาพท่ีสุด 

 

โพสท่ีสมาชิกสนใจกดเขา้ชม 

 

 
 

ภาพที ่4.6 โพสท่ีสมาชิกสนใจ 
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สินคา้ท่ีสมาชิกสนใจในร้านคา้ Facebook 

 

 
 

ภาพที ่4.7 การกดเขา้ชมสินคา้ในร้านคา้ Facebook 

 

สังเกตได้ว่า  อนัดนัแรก  คือ นวตักรรมใหม่ๆท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม 

อนัดบัท่ีสอง  คือ Gadget ท่ีใชร่้วมกบัสมาร์ทโฟน หรือ แล็ปทอ็ป 

อนัดบัท่ีสาม คือ ของใชใ้นบา้นในครัวท่ีมีความพิเศษทางดา้นนวตักรรมใหม่ๆ 

อนัดบัท่ีส่ี คือ Gadget ท่ีใชก้บัรถยนต ์เช่น บลูทูธ หรือ กลอ้งวีดีโอ 

อนัดบัท่ีหา้ คือ ผลิตภณัฑ์เสริมความงาม 
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บทที ่5 

บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการด าเนินโครงงาน 

 สังเกตจากการใชง้านและหนา้ต่างท่ีมีความนิยมท่ีสุด คือ Hot Privilege ของ Samsung 

Galaxy Gift Mobile Application เน่ืองจากอยูห่นา้แรกของแอพพลิเคชัน่ เม่ือสมาชิกกดเขา้ไปจะเจอ

อยูเ่ป็นอนัดบัแรกทุกคร้ังและส่วนใหญ่จะดูโปรโมชัน่ท่ีโฆษณาอยูห่นา้ดงักล่าวมากกวา่ท่ีจะกดเขา้

ไปดูในแต่ละ Category เม่ือดูจากการเขา้ชมของผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมดงัน้ี 

1. เลือกจากราคาของสินคา้เป็นอนัดบัแรก 

2. โปรโมชัน่ของสินคา้ เช่น ลดราคาลงอีก ของแถม และสิทธิพิเศษ 

3. ตวัสินคา้และบริการ เช่น แฟชัน่ ก าลงัเป็นท่ีนิยม หรือ โปรโมชัน่ของโรงแรม 

4. ส่วนลด หรือสิทธิพิเศษของร้านคา้ท่ีร่วมรายการ 

5. สินคา้ตามแบรนดด์งัต่างๆ 

 

5.2 ปัญหาและแนวทางการแก้ไขปัญหา 

 ปัญหาของการวเิคราะห์ คือ ขอ้มูลเป็น Big Data ซ่ึงมีความยากต่อการท่ีจะดูและวเิคราะห์

ในเชิงลึก ท่ีจะวเิคราะห์เป็นรายคนวา่มนัจากช่องทางไหน ก าลงัชมหรือสนใจอะไรอยู ่และ

แอพพลิเคชัน่ดงักล่าวมีผูใ้ชม้ากถึง 20 ลา้นกวา่ผูใ้ช ้

 ปัญหาท่ีพบของ GA คือ ไม่สามารถระบุความนิยมของสินคา้ท่ีข้ึนขายในอดีตได ้เน่ืองจาก

มีการเอาข้ึนลงขายของสินคา้อยูต่ลอดเวลาของสินคา้ท่ีก าหนด จะระบุไดแ้ต่ช่ือหนา้เพจ หรือหนา้ 

Category 
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5.3 ข้อเสนอแนะจากการด าเนินงาน 

 ควรปรึกษากบัพนกังานพี่เล้ียงเร่ืองของโปรเจคก่อนเพื่อจะไดว้างแผนการท าโปรเจคได้

ถูกตอ้ง และจะไดเ้ผือ่เวลาหาขอ้มูลอา้งอิงเพิ่ม เพื่อใหโ้ปรเจคมีความเหมาะสมและทั้งตนเองกบั

บริษทัไดใ้ชป้ระโยชน์จากการท าโปรเจคช้ินน้ี 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  

ก. 
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