
มคอ. ๓ 

หลกัสตูรระดบัปรญิญา   ตร ี  โท  เอก 

หน้า | ๑ 
รายวชิา การจดัการการขาย สาขาวชิา บรหิารธุรกจิ แขนงวชิา การตลาด คณะ/วทิยาลยั วทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎัสวนสุนันทา 

 
 

รายละเอยีดของรายวชิา (Course Specification) 

รหสัวชิา MKT ๔๔๐๑  รายวชิา  การจัดการการขาย  

สาขาวชิา.....การตลาด... 

คณะ/วทิยาลยั…วิทยาการจัดการ..มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสนุนัทา 

ภาคการศกึษา    ๒....ปการศกึษา.…....๒๕๖๘ 

 

หมวดที ่๑ ขอมลูทัว่ไป 
๑. รหสัและชือ่รายวชิา   

รหัสวิชา   … MKT ๔๔๐๑..... 

ชื่อรายวิชาภาษาไทย …การจัดการการขาย....... 

ชื่อรายวิชาภาษาอังกฤษ …. Sales Management…. 

๒. จำนวนหนวยกติ   ๓  (๓-๐-๖) 

       

๓. หลกัสตูรและประเภทของรายวชิา 

๓.๑  หลักสูตร       ….บริหารธุรกิจ  สาขา การตลาด............... 

๓.๒ ประเภทของรายวิชา    …............................................................... 

 

๔.อาจารยผูรบัผดิชอบรายวชิาและอาจารยผูสอน    

๔.๑  อาจารยผูรับผิดชอบรายวชิา อาจารย ดร.ขนิษฐา เศษคึมบง 

๔.๒ อาจารยผูสอน  อาจารย ดร.ขนิษฐา เศษคึมบง 

 

๕.  สถานทีต่ดิตอ   คณะวิทยาการจัดการ  มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสนุนัทา   

     อาคาร ๕๖  ชัน้ ๓  หอง ๕๖๓๑   

E – Mail :  kanittha.se@ssru.ac.th  ........ 

 

๖. ภาคการศกึษา / ชัน้ปทีเ่รยีน   

๖.๑ ภาคการศึกษาที่   .........๒..../ ๒๕๖๘ ชั้นปที่ ...๓........ 

๖.๒ จำนวนผูเรียนที่รับได ประมาณ............๒๐๐................คน 

 

๗. รายวชิาทีต่องเรยีนมากอน(Pre-requisite)  (ถาม)ี ..หลักการตลาด.. 

 

๘. รายวชิาทีต่องเรยีนพรอมกนั(Co-requisites)(ถามี) …............................................................... 

 

๙. สถานทีเ่รยีน  คณะวิทยาการจัดการ..  มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสนุนัทา  

 

mailto:kanittha.se@ssru.ac.th
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๑๐. วนัทีจ่ดัทำหรอืปรบัปรงุ   วันที่...๒๖......เดือน......พฤศจกิายน...พ.ศ. ..๒๕๖๘...... 

รายละเอยีดของรายวชิาครัง้ลาสดุ 

 
 

หมวดที ่๒ จดุมุงหมายและวตัถปุระสงค 
 

๑. จดุมุงหมายของรายวชิา 
           ๑. เพ่ือใหมีความรูความเขาใจเก่ียวกับการบริหารทางการขาย (ความรู) 

           ๒. เพ่ือใหเกิดบทบาทของนักการขายซ่ึงเปนวิชาชีพท่ีมีความสำคัญอยางยิ่งในทางธุรกิจปจจุบัน (ความเขาใจ) 

           ๓. เพ่ือเลือกใชเครื่องมือทางการขายไดอยางเหมาะสมกับกลุมเปาหมายและธุรกิจ (การนำไปใช) 

           ๔. เพ่ือใหตระหนักถึงบทบาท การเปนนักขายและการใชเทคนิคการขายท่ีมีผลตอการดำเนินงานทางการตลาด      

 

๒. วตัถปุระสงคในการพฒันา/ปรบัปรงุรายวชิา 
                (๑) ปรับปรุงเนื้อหาใหสอดคลองกับหลักสูตรปรับปรุง พ.ศ. ๒๕๖๔ และความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีท่ี

นำมาใชปนเครื่องมือทางการตลาด อาทิ เว็บไซต บล็อค และโซเชี่ยลมีเดียอ่ืนๆ 

 

 
หมวดที ่๓ ลกัษณะและการดำเนนิการ 

 
๑. คำอธบิายรายวชิา 
  (ภาษาไทย) ....      แนวคิด ทฤษฎีการจัดการการขาย รูปแบบของผูประกอบการและการจัดองคการการขาย การสรรหาและการ

ฝกอบรม จูงใจการขาย การแบงอาณาเขตการขาย การพยากรณยอดขาย โควตาและงบประมาณการขาย ผลประโยชนตอบแทนและการ

ประเมินผลการขาย และจริยธรรม    
  (ภ าษา อังกฤษ ) ....     Concepts, theories and its importance of sales to the business focusing on 
pattern of entrepreneurs, sales management. Providing details of recruiting, training and motivating for 
sales person, sales forecasting, sales budget, sales commissions, sales assessment, and morality of Sales.  
 
๒. จำนวนชัว่โมงทีใ่ชตอภาคการศกึษา 
 

บรรยาย 

(ชัว่โมง) 

สอนเสรมิ 

(ชัว่โมง) 

การฝกปฏบิตั/ิงาน 

ภาคสนาม/การฝกงาน(ชัว่โมง) 

การศกึษาดวยตนเอง 

(ชัว่โมง) 

๓ ช่ัวโมงตอสัปดาห 

(๓ x ๑๗ = ๕๑) 

สอนเสริมตามความ

ตองการของนักศึกษา 

ไมมีการฝกปฏิบัต ิ ๖ ช่ัวโมงตอสัปดาห 

 

 
 
 
๓. จำนวนชัว่โมงตอสปัดาหทีอ่าจารยใหคำปรกึษาและแนะนำทางวชิาการแกนกัศกึษาเปนรายบคุคล 
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 (ผูรับผิดชอบรายวชิาโปรดระบขุอมูล   ตัวอยางเชน  ๑ ชัว่โมง / สัปดาห) 
 ๓.๑ ปรึกษาดวยตนเองที่หองพกัอาจารยผูสอน หอง...๕๖๓๑....ชั้น...๓.... อาคาร...๕๖......... คณะ/วิทยาลัย วทิยาการ 

จัดการ 

 ๓.๒ ปรึกษาผานโทรศัพททีท่ำงาน / มือถือ  หมายเลข ........................................................................................... 

 ๓.๓ ปรึกษาผานจดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-Mail) kanittha.se@ssru.ac.th  

 ๓.๔ ปรึกษาผานเครือขายสังคมออนไลน (Facebook/Twitter/Line)........................................................................... 

 ๓.๕ ปรึกษาผานเครือขายคอมพิวเตอร (Internet/Webboard)................................................................................... 

 

 

หมวดที๔่ การพฒันาผลการเรยีนรูของนกัศกึษา 

๑.คุณธรรม  จรยิธรรม 

๑.๑   คณุธรรม จรยิธรรมทีต่องพฒันา 
            (๑)  รูจักการทำงานเปนทีม มีภาวะผูนำและผูตามท่ีดี 

                  (๒)  มีความรับผิดชอบตองานของตนเอง ทีมงานและสังคม 

          (๓)  ปฏิบัติตนตามระเบียบวินัยของสังคมตามกฎของสังคม 
๑.๒   วธิีการสอน 

(๑)  ยกตัวอยางสอดแทรกตัวอยางธุรกิจ โครงการตาง ๆ เก่ียวกับคณุธรรม จริยธรรม ท่ีควรสรางและปลูกฝงในสังคมไทย  
       เก่ียวกับการเปนนักขายท่ีด ี

                      (๒)  กรณีศึกษาเก่ียวกับคุณธรรม จริยธรรม เก่ียวกับการเปนนักขาย โดยใหนักศึกษารวมแสดงความ 

                           คิดเห็น 

(๓)  มอบหมายใหนักศึกษาคนควาเพ่ิมเตมิจากประเด็นดานเทคนิคการขาย คุณธรรม จริยธรรมท่ีเก่ียวของกับการเปน 
       นักขาย 

๑.๓    วธิีการประเมนิผล 
                      (๑)  ประเมินจากการมีสวนรวมในการเรียน การสอน 

(๒)  การตอบคำถาม การนำเสนองาน หนาชัน้เรียนและพฤติกรรมของนักศึกษา   
(๓)  ประเมินจากความรับผิดชอบในการทำงาน  

๒. ความรู 
๒.๑   ความรูทีต่องพฒันา 

                   (๑)  นักศึกษามีความสามารถในการแสวงหาและเขาถึงขอมูลการตลาดจากแหลงท่ีถูกตองได 

               (๒)  นักศึกษาสามารถคิด วิเคราะหและแสดงความคิดเห็นทางดานการบริหารทางการขายไดอยางมีเหตุผล 

            (๓)  นักศึกษาสามารถนำทฤษฎีและเทคนิคการขายไปประยุกตใชกับการดำเนินงานทางการประกอบธุรกิจการขายได 

๒.๒   วธิีการสอน 
(๑) บรรยาย อภิปรายรวมกันและถามตอบเพื่อทดสอบความรูจากเนื้อหาที่เรียน 
(๒)  ทำแบบฝกหัดทายบทและวิเคราะหกรณีศึกษา 
(๓)  วิเคราะหธุรกิจและสรุปวิธกีารบริหารธุรกิจได 

๒.๓    วธิีการประเมนิผล 
(๑)  การตั้งคำถามและการตอบคำถามของนักศึกษา 
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(๒)  สังเกตพฤติกรรมการมีสวนรวมในชั้นเรียน 
(๓)  การประเมินผลจากการแสดงความคิดเห็นทั้งแบบเปนกลุม รายงานเดี่ยว การนำเสนอหนาชั้นเรียน 

๓.ทักษะทางปญญา 

๓.๑   ทักษะทางปญญาทีต่องพฒันา 

 (๑) นักศึกษามีความสามารถในการหาและเขาถึงขอมูลจากแหลงที่ถูกตองได 

 (๒)  นักศึกษาสามารถคิด วิเคราะหปญหาและประเมนิสถานการณทางธุรกิจได 

 (๓)  นักศึกษาสามารถนำปญหาทางการตลาดไปประยุกตใชกับการดำเนินงานทางการตลาดได  
๓.๒   วธิีการสอน 

(๑)  บรรยายและอภิปรายกรณศึีกษาหนาชัน้เรียน 
(๒)  ฝกใหคิดวิเคราะหปญหาจากกรณีศึกษา โดยสบืคนจากเอกสารและสื่อทางธุรกิจ 
(๓)  ใหวิเคราะหปญหาจากฐานขอมูลออนไลน  

           (๔)  แบงกลุมทำโครงการ อาทิ เทคนิคการขาย การสรรหาและการฝกอบรม จูงใจการขาย การแบงเขตการ 

            ขาย ไดเหมาะสม เพ่ือการพยากรณยอดขาย  

๓.๓    วธิีการประเมนิผล 
(๑)  ทดสอบขอเขียน และสังเกตพฤติกรรมในชั้นเรียน 
(๒)  มอบหมายรายงาน การนำเสนอหนาชัน้เรียน 
(๓)  การมีสวนรวมในการวิพากยกรณีศึกษา 

๔. ทักษะความสัมพนัธระหวางบคุคลและความรบัผดิชอบ 

๔.๑   ทักษะความสมัพนัธระหวางบคุคลและความรบัผดิชอบทีต่องพฒันา 

 (๑)  มีทักษะในการสรางความสมัพันธระหวางผูสอนและผูเรียน 

 (๒)  ใหมีการเรียนที่เนนผูเรียนเปนศูนยกลาง 

 (๓) ผูเรียนรับผิดชอบงานที่ไดรับมอบหมายใหเสร็จตามกำหนดเวลา  
๔.๒   วธิีการสอน 

(๑) มอบหมายงานใหทำงานรายบุคคลและงานกลุม 
(๒)  มอบงานใหคนควาจากสื่อออนไลน 
(๓)  จัดกลุมรวมกันอภิปรายการบริหารธุรกิจอยางไรใหประสบความสำร็จได   

๔.๓    วธิีการประเมนิผล 
(๑)  ประเมินพฤติกรรมการอภิปรายและการแกปญหาเฉพาะหนา หนาชัน้เรียน   
(๒) ประเมินจากการรายงานผลการวิเคราะหกรณีศึกษา  
(๓)  สังเกตพฤติกรรมการถาม-ตอบในชั้นเรียน 

๕. ทักษะการวเิคราะหเชงิตวัเลข การสือ่สาร และการใชเทคโนโลยสีารสนเทศ 

๕.๑   ทักษะการวเิคราะหเชงิตวัเลข การสือ่สาร และการใชเทคโนโลยสีารสนเทศทีต่องพฒันา 

 (๑)  ทักษะในการสื่อสารทางเทคโนโลยีสารสนเทศ เทคนิคการขาย 

 (๒)  ทักษะในการสืบคนขอมูลทางอินเตอรเน็ต 

 (๓)   มีทักษะในการใชอุปกรณและเทคโนโลยีในการนำเสนอผลงานหนาชั้นเรียน  
๕.๒   วธิีการสอน 

(๑) การบรรยายรวมกันกับการอภิปราย ใหนักศึกษาตอบคำถามในชั้นเรียน 
(๒)  การยกตัวอยางกรณีศึกษา 



มคอ. ๓ 

หลกัสตูรระดบัปรญิญา   ตร ี  โท  เอก 

หน้า | ๕ 
รายวชิา การจดัการการขาย สาขาวชิา บรหิารธุรกจิ แขนงวชิา การตลาด คณะ/วทิยาลยั วทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎัสวนสุนันทา 

(๓) การนำเสนอกลุมและการนำเสนอรายงานหนาชัน้เรียน  
 
 
๕.๓    วธิีการประเมนิผล 

(๑) ประเมินจากงานที่จัดทำเก่ียวกับการบริหารการขาย 
(๒)  ประเมินจากการสืบคนจากสื่อเทคโนโลยสีารสนเทศที่เหมาะสม 
(๓)  ประเมินผลจากการสื่อสาร การนำเสนอหนาชัน้เรียน 

๖. ดานอืน่ๆ 

 ไมม ี

หมายเหต ุ

สัญลักษณ หมายถึง ความรับผิดชอบหลัก  

สัญลักษณ  หมายถึง ความรับผิดชอบรอง  

เวนวาง หมายถึง ไมไดรับผิดชอบ 

ซึ่งจะปรากฎอยูในแผนท่ีแสดงการกระจายความรับผดิชอบมาตรฐานผลการเรยีนรูจากหลักสูตรสูรายวิชา (Curriculum Mapping) 

 

 

หมวดที ่๕ แผนการสอนและการประเมนิผล 

๑. แผนการสอน 

สปัดาห

ที ่
หวัขอ/รายละเอยีด 

รปูแบบการเรยีน

การสอน 

โปรแกรม/วธิกีาร

สอน 

การจดัการเนือ้หา

และ สือ่การสอน 
การวดัผล 

๑ อธิบายแผนการสอน 

ทดสอบกอนเรียน 

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๒ บทท่ี ๑ หลักการจัดการขาย 

 

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๓ บทท่ี ๒ การจัดรูปแบบ

องคกรการขาย  

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๔ บทท่ี ๓ หนาท่ีและความ การจัดการเรยีนการ วิธีการสอนโดยใช สื่อการสอน  การวัดผลโดยใช 
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รับผิดชอบผูบริหารงานขาย สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

 ๑. Google Form  

๕ บทท่ี ๔ เทคนิคการ

บริหารงานขาย 

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๖ บทท่ี ๕ การสรรหาและการ

คัดเลือกพนักงานขาย 

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๗ บทท่ี ๖ การฝกอบรม

พนักงานขาย 

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๘ สอบกลางภาค     

๙ บทท่ี ๗ การจูงใจพนักงาน

ขาย 

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๑๐ บทท่ี ๘ การกำหนดเขตขาย

และโควตาขาย 

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๑๑ บทท่ี ๙ การพยากรณ

ยอดขาย 

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๑๒ บทท่ี ๑๐ การปฏิบัติงานและ การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  
สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  
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การประเมินผลงานขาย Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

๒. Google 

Classroom 
๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๑๓ บทท่ี ๑๑ ผลประโยชนตอบ

แทนพนักงานขาย 

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๑๔ บทท่ี ๑๒ การสรางความ 

สัมพันธกับลูกคา 

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๑๕ บทท่ี ๑๓ จริยธรรมพนักงาน

ขาย 

การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๑๖ การนำเสนอรายงาน การจัดการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Classroom 

(Onsite, Online 

and On demand) 

วิธีการสอนโดยใช 

 ๑. Google Meet  

๒. Google 

Classroom 

สื่อการสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

การวัดผลโดยใช 

 ๑. Google Form  

๑๗ สอบปลายภาค     

 

๒. แผนการประเมนิผลการเรยีนรู 

( ระบุวิธีการประเมินผลการเรยีนรูหัวขอยอยแตละหัวขอตามท่ีปรากฏในแผนท่ีแสดงการกระจายความรับผดิชอบของรายวิชา 

(Curriculum Mapping) ตามท่ีกำหนดในรายละเอียดของหลักสูตรสัปดาหท่ีประเมินและสัดสวนของการประเมิน) 

ผลการเรยีนรู วธีกีารประเมนิผลการเรยีนรู สปัดาหทีป่ระเมนิ 
สดัสวน 

ของการประเมนิผล 

 การเขาช้ันเรยีน/จติพิสัย ทุกสัปดาห ๑๐% 

 กิจกรรมท่ีมอบหมาย  ๑๐% 

 การนำเสนอรายงาน  ๒๐% 

 สอบกลางภาค ๘ ๓๐% 

 สอบปลายภาค ๑๗ ๓๐% 
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หมวดที ่๖ ทรพัยากรประกอบการเรยีนการสอน 

๑. ตำราและเอกสารหลกั 
           ๑) ผศ.ดร.พฒันา ศริโิชตบิัณฑติ (๒๕๖๒). การบรหิารการขาย. กรงุเทพฯ : ซเีอด็ยูเคชัน่. 

          ๒) ผศ.ดร.นติิพล  ภตูะโชต ิ (๒๕๔๙). การบรหิารการขาย. กรุงเทพฯ : ซเีอด็ยเูคชัน่. 

 ๓) หนงัสอืการจดัการการขาย  

  

๒.เอกสารและขอมลูสำคญั 
   

๓. เอกสารและขอมลูแนะนำ 

 ๑)  บทความ นิตยสาร สื่อสิ่งพมิพ internet  
 ๒)  http://www.marketingteacher.com/powpoint/ 

               

 

 

 

หมวดที ่๗ การประเมนิและปรบัปรงุการดำเนนิการของรายวชิา 
๑. กลยทุธการประเมนิประสทิธผิลของรายวชิาโดยนกัศกึษา 

 ใหผูเรียนประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษาใชแบบประเมินผลคุณภาพการสอนรายวิชาของอาจารยผูสอน ในแตละ
ดาน อาทิวิธีการสอน การจัดกิจกรรมในและนอกหองเรียน สิ่งสนับสนุนการเรียนการสอน โดยทำแบบประเมินการสอนของกอง
บริการการศึกษา ที่เวบไซดมหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา 
 

๒. กลยทุธการประเมนิการสอน 
      (ระบุวิธีการประเมินท่ีจะไดขอมูลการสอน เชน จากผูสังเกตการณ หรือทีมผูสอน หรือผลการเรียนของนักศึกษา เปนตน) 

 การประเมินการสอนการบริหารการขายไดทำควบคูทั้งเชิงปริมาณเปนคาคะแนนการสอบกลางภาค การสอบปลายภาค การเขา
ชั้นเรียน กิจกรรมที่มอบหมายวิเคระหกรณีศึกษา การสังเกตพฤติกรรมในชั้นเรียน การเขาชั้นเรียน 
 

๓. การปรบัปรงุการสอน 

      (อธิบายกลไกและวิธีการปรับปรุงการสอน เชน คณะ/ภาควิชามีการกำหนดกลไกและวิธีการปรับปรุงการสอนไวอยางไรบาง  

      การวิจัยในช้ันเรียน การประชุมเชิงปฏิบัติการเพ่ือพัฒนาการเรยีนการสอน เปนตน) 

 สาขาวิชา มีการประชุมอาจารยกอนเปดภาคเรียน เพื่อวางแผนการจัดการเรียนการสอน และไดกำหนดใหอาจารยผูสอน ปรับปรุง
กลยุทธวิธีการสอน และสนับสนุนใหอาจารยเขาฝกอบรมหรือการทำวิจัยเพื่อพัฒนาการเรียนการสอนของคณะ 
 

๔. การทวนสอบมาตรฐานผลสมัฤทธิข์องนกัศึกษาในรายวชิา 
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      (อธิบายกระบวนการท่ีใชในการทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธ์ิของนักศึกษาตามมาตรฐานผลการเรียนรูของรายวิชา เชน 

       ทวนสอบจากคะแนนขอสอบ หรืองานท่ีมอบหมาย กระบวนการอาจจะตางกันไปสำหรับรายวิชาท่ีแตกตางกัน หรือสำหรับ 

      มาตรฐานผลการเรียนรูแตละดาน) 

 มีการทานสอบคะแนนผลสัมฤทธิ์ชองผูเรียนทุกคน ทุกกลุมเรียนในรายวิชาการกลยุทธการตลาด และสงคะแนนตามกำหนดเวลา

ในปฏิทินทางวิชาการ และนำผลการประเมินผลสัมฤทธเขาประชุมของคณะกรรมการที่คณะแตงตั้ง กอนประกาศผลสอบ 

 

๕. การดำเนนิการทบทวนและการวางแผนปรบัปรงุประสทิธผิลของรายวชิา 

      (อธิบายกระบวนการในการนำขอมูลท่ีไดจากการประเมินจากขอ ๑ และ ๒ มาวางแผนเพ่ือปรับปรุงคุณภาพ) 

 สาขาจะพิจารณาผลการประเมินการสอนรายวิชาการบริหารการคาปลีกและการคาสง จากผู เรียน โดยที่ประชุมของ
คณะกรรมการ ทุกภาคเรียนเพื่อใชปรับปรุงและพัฒนาการจดัการเรียนการสอนในภาคเรียนตอไป 

*********************** 



มคอ. ๓ 

หลกัสตูรระดบัปรญิญา   ตร ี  โท  เอก 

 

หนา้ | ๑๐ 
รายวชิา การจดัการการขาย สาขาวชิา บรหิารธุรกจิ แขนงวชิา การตลาด คณะ/วทิยาลยั วทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎัสวนสุนันทา 

แผนทีแ่สดงการกระจายความรบัผดิชอบมาตรฐานผลการเรยีนรูจากหลักสตูรสูรายวชิา (Curriculum Mapping) 

ตามที่ปรากฏในรายละเอยีดของหลักสตูร (Programme Specification) มคอ. ๒ 

รายวชิา 

๑. คณุธรรม และ

จรยิธรรม 

๒. ความรู ๓. ทกัษะทางปญญา ๔. ทกัษะความสมัพนัธ

ระหวางบคุคล 

และความรบัผดิชอบ 

๕. ทกัษะการ

วเิคราะหเชงิตวัเลข 

การสือ่สาร และการ

ใชเทคโนโลยี

สารสนเทศ 

๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓ 

MKT ๔๔๐๑ การจดัการการขาย 

(Sales  Management)  
               

 


