
 
 

 
หลักสูตรการจัดกิจกรรมฝึกอบรมประชาชน 

หลักสูตร Digital Literacy ความม่ันคงปลอดภัยทางไซเบอร์ และการค้าออนไลน์ 
จำนวน    12   ชั่วโมง 

กิจกรรม  เพ่ือพัฒนาทักษะชีวิต   เพ่ือพัฒนาสังคมและชุมชน 
                           การส่งเสริมการดำเนินชีวิตตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

                                           การเรียนรู้การใช้เทคโนโลยีที่เหมาะสม 

๑. ชื่อหลักสูตร  Digital Literacy ความมั่นคงปลอดภัยทางไซเบอร์ และการค้าออนไลน์ 

๒. ระยะเวลาเรียน   12  ชั่วโมง 
       ๒.๑ ภาคทฤษฎี จำนวน   8  ชัว่โมง 
       ๒.๒ ภาคปฏิบัติ จำนวน   4  ชัว่โมง 

 ๓. เหตุผลและความจำเป็นของหลักสูตร 
พฤติกรรมผู้บริโภคในยุคปัจจุบันเปลี่ยนแปลงไปอย่างรุนแรงและรวดเร็ว โดยมีตัวเร่งสำคัญคือ

สถานการณ์ของโรคระบาดโควิด-19 ที่ช่วยเร่งให้ผู้บริโภคกระโจนเข้ามาใช้ชีวิตในโลกออนไลน์กันอย่างมากมาย เกิด
การยอมรับวิถีชีวิตใหม่ที่ทำการจับจ่ายซื้อสินค้าผ่านระบบ E-Commerce อย่างกว้างขวาง ประกอบกับโครงการ
สนับสนุนจากภาครัฐที่ช่วยกระตุ้นให้ประชาชนใช้งาน Mobile Application และเริ่มปรับสังคมไทยไปสู่สังคมไร้เงิน
สดอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้ธุรกิจต่างก็ต้องปรับตัวและนำธุรกิจเข้าสู่โลกออนไลน์อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ 

สิ่งที่เปลี่ยนแปลงไปมากที่สุดในโลกออนไลน์และกระทบกับส่วนงานการตลาดโดยตรง คือ สื่อ สื่อที่
เคยทรงอิทธิพลอย่างเช่น โทรทัศน์  วิทยุ  หนั งสือพิมพ์  ถูกลดบทบาทและความสำคัญลงไปอย่างมาก  
สวนทางกับสื่อสังคมออนไลน์ ที่ เราเรียกขานกันติดปากไปแล้วว่า Social Media ไม่ว่าจะเป็น Facebook, 
Youtube, LINE, Instagram, Twitter, TikTok เป็นต้น 

จากสถิติการใช้งานอินเทอร์เน็ตจากหลากหลายองค์กร ได้ผลสรุปไปในทิศทางเดียวกัน  คือ  
คนไทยเสพติด Social Media เป็นจำนวนมาก และคนไทยเป็นชนชาติที่ใช้งาน Social Media หลาย ๆ สื่อมากเป็น
อันดับต้นของโลก ทำให้ทิศทางการตลาดในปัจจุบันถูกชี้นำโดยสื่อสังคมออนไลน์ พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบัน
กำลังดำเนินไปอย่างเข้มข้นและรวดเร็ว จากข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้น ทำให้ธุรกิจรับรู้จนเป็นที่ชัดเจนแล้วว่า งานขาย
และงานการตลาด ณ วันนี้ จำเป็นต้องพ่ึงพาสื่อสังคมออนไลน์อย่างมาก และไม่ใช่เพียงแค่ระบบใดระบบหนึ่งเท่านั้น 
การตลาดออนไลน์จะต้องทำผ่านสื่อสังคมออนไลน์ในแทบจะทุกระบบ เพราะผู้บริโภคเสพสื่อจากหลายช่องทางใน
เวลาเดียวกัน 

การที่จะเข้าใจการตลาด Online ที่เชื่อมโยงกับการตลาด Offline ได้นั้น ไม่ว่าจะอยู่ในฐานะใด 
จำเป็นต้องจำลองตนเองให้เป็นผู้ขาย นักการตลาด พ่อค้าแม่ขาย แล้วเรียนรู้ เข้าใจกลไกการทำงานของสื่อสังคม
ออนไลน์เพื่อช่วยยกระดับการขายตรงไปสู่ผู้บริโภค ซึ่งต่างก็ใช้ชีวิตผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 

 
 
 

https://docs.google.com/document/d/1yK-B6XEFBYfwblaBZHLgxlMM2nsBH7tD/edit?usp=sharing&ouid=107078701523495274695&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/document/d/1yK-B6XEFBYfwblaBZHLgxlMM2nsBH7tD/edit?usp=sharing&ouid=107078701523495274695&rtpof=true&sd=true


 
 

 
๔. วัตถุประสงค์ 

4.1  เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมมีความเข้าใจอย่างแท้จริงถึง พฤติกรรมผู้บริโภคในยุคโควิด 
4.2  เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้เรียนรู้กลไกการทำงานของสื่อสังคมออนไลน์ที่มีผลต่องานการตลาดและการขาย 

    4.3 เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้เรียนรู้การตลาดขั้นพ้ืนฐานที่จะนำไปใช้เชื่อมโยงระหว่างการตลาดแบบดั้งเดิมและ
การตลาดออนไลน์ 

4.4  เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้เรียนรู้และลงมือฝึกปฏิบัติสร้าง Sale Content เพ่ือใช้สื่อสารทางการตลาดกับกลุ่ม 
ลูกค้าเป้าหมาย 
    4.5 เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้เรียนรู้และลงมือปฏิบัติการตั้งค่าและการใช้งาน Facebook Page เพ่ือสื่อสารกับ
กลุ่มเป้าหมายได้ตรงตามกลยุทธ์และวัตถุประสงค์ทางการตลาด 

4.6  เก็บข้อมูลลูกค้าเชิงลึกผ่าน LINE OA เพ่ือนำไปสู่การรักษาลูกค้า และสร้างกลไกลูกค้าซื้อเพ่ิมและลูกค้าซื้อ 
ซ้ำ 

๕. เนื้อหาสาระการเรียนรู้    
 

จุดประสงค์การเรียนรู้ เนื้อหา ระยะเวลา(ช.ม.) กิจกรรม 
การเรียนรู้ 

สื่อ/อุปกรณ์/ 
แหล่งเรียนรู้ 

ประเมินผล 

ทฤษฎี ปฏิบัติ 
๑ เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมมี
ความเข้าใจอย่างแท้จริง
ถึง พฤติกรรมผู้บริโภค
ในยุคโควิด 
 

-แนวโน้มการตลาด
ดิจิทัล 2022  
-พฤติกรรมการเสพสื่อ
ของผู้บริโภค 
-สื่อสังคมออนไลน์มีผล
ต่อพฤติกรรมผู้บริโภค
อย่างไร 
-กลไลการทำงานของ
สื่อสังคมออนไลน์ที่มี
ผลต่อความสนใจและ
พฤติกรรมผู้บริโภค 
-ผลลัพธ์ที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมผู้โภคยุคโค
วิด 
 
 
 
 
 
 
 
 

3 ชม. - - บรรยาย 
 

- คู่มือการ
อบรม 
- Power 
point 
-โทรทัศน์ 
-โน้ตบุ๊ค 

- แบบทดสอบ 
 

 

 



 
 

 

จุดประสงค์การเรียนรู้ เนื้อหา ระยะเวลา(ช.ม.) กิจกรรม 
การเรียนรู้ 

สื่อ/อุปกรณ์/ 
แหล่งเรียนรู้ 

ประเมินผล 

ทฤษฎี ปฏิบัติ 
2.เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้
เรียนรู้กลไกการทำงาน
ของสื่อสังคมออนไลน์ที่
มีผลต่องานการตลาด
และการขาย 
 

- การตลาดพื้นฐาน  
-แนวคิดการตลาดขั้น
พ้ืนฐาน สิ่งที่เป็นฐาน
รากที่ขาดไม่ได้ 
-แนวคิดการแบ่งระดับ
ข้อมูลสำหรับนำเสนอ
สินค้า 
- วิเคราะห์และรู้
หลักการสร้างแผนผัง
คุณค่าให้กับสินค้า 
-วิเคราะห์และรู้
หลักการสร้างแผนที่
ความคิดสำหรับจัดทำ 
Content Marketing 

2 ชม.  
 
 
 
 
 
 

1 ชม. 

- บรรยาย 
- ฝึกปฏิบัติ 
 

- คู่มือการ
อบรม 
- Power 
point 
-โทรทัศน์ 
-โน้ตบุ๊ค 

-แบบประเมิน
ทักษะ 

3.เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้
เรียนรู้การตลาดขั้น
พ้ืนฐานที่จะนำไปใช้
เชื่อมโยงระหว่าง
การตลาดแบบดั้งเดิม
และการตลาดออนไลน์ 

-กลยุทธ์การทำ 
Facebook Page 
เพื่อขายสินค้าแบบ
น่าสนใจ  
-เข้าใจและกำหนด 
Customer Journey 
ตาม Marketing 
Funnel 
-เข้าใจและสามารถต้ัง
ค่า Facebook Page 
ให้ได้ตามมาตรฐานของ 
Facebook เพ่ือเป็น 
page  
ที่พร้อมใช้งาน 
-เข้าใจกลยุทธ์การสร้าง 
Facebook Page 
สำหรับขั้นตอนการ
สร้างการรับรู้ 
-เข้าใจแนวทางการ
สร้าง Sale Content 
มาตรฐาน 
-ฝึกปฏิบัติสร้างSale 
Content ให้เหมาะกับ
สินค้า 

2 ชม. 1 ชม. - บรรยาย 
- ฝึกปฏิบัติ 
 

- คู่มือการ
อบรม 
- Power 
point 
-โทรทัศน์ 
-โน้ตบุ๊ค 

-แบบประเมิน
ทักษะ 



 
 

 

จุดประสงค์การเรียนรู้ เนื้อหา ระยะเวลา(ช.ม.) กิจกรรม 
การเรียนรู้ 

สื่อ/อุปกรณ์/ 
แหล่งเรียนรู้ 

ประเมินผล 
ทฤษฎี ปฏิบัติ 

4.เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้
เรี ย น รู้ แ ละล งมื อ ฝึ ก
ป ฏิ บั ติ ส ร้ า ง  Sale 
Content เพ่ือใช้สื่อสาร
ทางการตลาดกับกลุ่ม 
ลูกค้าเป้าหมาย 
5.เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้
เรียนรู้และลงมือ
ปฏิบัติการตั้งค่าและ
การใช้งาน Facebook 
Page เพ่ือสื่อสารกับ
กลุ่มเป้าหมายได้ตรง
ตามกลยุทธ์และ
วัตถุประสงค์ทางการ
ตลาด 
 
6.เก็บข้อมูลลูกค้าเชิง
ลึกผ่าน LINE OA เพ่ือ
นำไปสู่การรักษาลูกค้า 
และสร้างกลไกลูกค้าซื้อ
เพ่ิมและลูกค้าซื้อ 
ซ้ำ 
 

-สะสมข้อมูลลูกค้า
และรักษาไว้ด้วย LINE 
OA  
-เข้าใจกลยุทธ์การ
เชื่อมโยงลูกค้าจาก 
Facebook สู่ LINE 
OA 
-เข้าใจรูปแบบและแนว
ทางการจัดการข้อมูล
ลูกค้าผ่าน LINE OA 
-เข้าใจกลยุทธ์การสร้าง
ลูกค้าซื้อซ้ำด้วย LINE 
OA 
- ฝึกปฏิบัติการสร้าง
บัญชี LINE OA และตั้ง
ค่าให้พร้อมสำหรับเก็บ
ข้อมูลลูกค้าเชิงลึก 
-ฝึกปฏิบัติตั้งค่าการ
จัดเก็บและแบ่งกลุ่ม
ลูกค้าแบบหลากหลาย
และนำเสนอสินค้าไป
ยังลูกค้าเพ่ือเพ่ิม
ยอดขายแบบซื้อซ้ำและ
ซื้อเพ่ิมผ่าน LINE OA 
 

2 ชม. 
 

1 ชม. 
 

- บรรยาย 
- ฝึกปฏิบัติ 
 

- คู่มือการ
อบรม 
- Power 
point 
-โทรทัศน์ 
-โน้ตบุ๊ค 

- แบบทดสอบ 
-แบบติดตาม 
-แบบประเมิน
ความพึงพอใจ 

 
๖.  วัสดุอุปกรณ์ที่ใช้ในการจัดกิจกรรม 

6.1  คู่มือการอบรม 
6.2  Power point 
6.3  โทรทัศน์ 
6.4  โน้ตบุ๊ค 

๗. เกณฑ์การประเมิน  
7.1 ผ่านการอบรม การบรรยาย     ร้อยละ    60  
7.2 ผ่านการฝึกปฏิบัติ Workshop  ร้อยละ    40 
  


