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รายละเอียดของรายวิชา (Course Specification) 

รหสัวิชา   MKT ๑๒๐๗  รายวิชา  พฤตกิรรมการซื้อ 

สาขาวิชา บริหารธรุกิจ คณะ/วิทยาลยั   วทิยาการจดัการ  มหาวิทยาลยัราชภฏัสวนสุนันทา 

ภาคการศึกษา  ๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๘ 

 

หมวดท่ี ๑ ข้อมูลทัว่ไป 
๑. รหสัและช่ือรายวิชา   

รหสัวชิา   MKT๑๒๐๗ 

ชื่อรายวชิาภาษาไทย พฤตกิรรมการซื้อ 

ชื่อรายวชิาภาษาองักฤษ   Buying Behavior 

 

๒. จาํนวนหน่วยกิต   ๓ (๓-๐-๖)  

       

๓. หลกัสูตรและประเภทของรายวิชา 

๓.๑  หลกัสตูร       หลกัสตูรบรหิารธรุกจิบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด  

๓.๒ ประเภทของรายวชิา    หมวดวชิาเฉพาะ (วชิาบงัคบั) 

 

๔.อาจารยผ์ู้รบัผิดชอบรายวิชาและอาจารยผ์ู้สอน    

๔.๑  อาจารยผ์ูร้บัผดิชอบรายวชิา  อาจารย ์ดร. ขนิษฐา เศษคมึบง 

๔.๒ อาจารยผ์ูส้อน   อาจารย ์ดร. ขนิษฐา เศษคมึบง 

๕.  สถานท่ีติดต่อ อาจารย ์ดร. ขนิษฐา เศษคมึบง  หอ้งพกัอาจารย ์ ชัน้ ๓ อาคาร ๕๖๓๑ คณะวทิยาการจดัการ 

E – Mail:  kanittha.se@ssru.ac.th โทร. ๐๘๐ ๗๕๓๔๗๗๗ 

๖. ภาคการศึกษา / ชัน้ปีท่ีเรียน   

๖.๑ ภาคการศกึษาที ่ ๒/๒๕๖๘ ชัน้ปีที ่ ๒ 

๖.๒ จาํนวนผูเ้รยีนทีร่บัได ้ประมาณ          -  คน 

 

๗. รายวิชาท่ีต้องเรียนมาก่อน (Pre-requisite)   หลกัการตลาด 

 

๘. รายวิชาท่ีต้องเรียนพร้อมกนั (Co-requisites) ไม่มี 

 

๙. สถานท่ีเรียน   คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา 

 

๑๐.วนัท่ีจดัทาํหรือปรบัปรงุ   วนัที ่๒๐  เดอืน  พฤศจกิายน   พ.ศ. ๒๕๖๘ 

รายละเอียดของรายวิชาครัง้ล่าสุด 
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หมวดท่ี ๒ จดุมุ่งหมายและวตัถปุระสงค ์
 

๑. จดุมุ่งหมายของรายวิชา 

  (๑) เพื่อใหม้คีวามรูค้วามเขา้ใจเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการบรหิารทางการตลาด (ความรู)้ 
  (๒) เพื่อเขา้ใจบทบาทการซื้อของผูบ้รโิภค ปัจจยัทีส่ง่ผลกระทบต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร และการกําหนด
สว่นตลาด การตลาดเป้าหมาย และการวางตําแหน่งทางการตลาดขององคก์รธุรกจิ (ความเขา้ใจ) 
  (๓) เพื่อประยุกต์ใช้เครื่องมือที่เป็นกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดต่างๆ ให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกค้าเป้าหมายทาง
การตลาดทีกํ่าหนดไวใ้นการตลาดและองคก์รธุรกจิ (การประยุกตใ์ช)้ 
  (๔) เพื่อสามารถจดักจิกรรมการตลาดต่างๆ ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มผูบ้รโิภค ผูซ้ื้อ และผูใ้ช้ โดยบรรลุถงึวตัถุประสงค์
และเป้าหมายการตลาดในแผนการตลาดประจาํปี (การนําไปใชป้ฏบิตั)ิ 
 
๒. วตัถปุระสงคใ์นการพฒันา/ปรบัปรงุรายวิชา 

 ๒.๑ ปรบัปรุงเนื้อหาใหส้อดคลอ้งกบัหลกัสตูรปรบัปรุง พ.ศ. 2558 และความเจรญิกา้วหน้าทางเทคโนโลยทีี ่
นํามาใชเ้ป็นเครื่องมอืทางการตลาดต่างๆ อาท ิ เวบ็ไซต ์ บลอ็ก และสือ่ทางสงัคมต่างๆ  

๒.๒ บูรณาการผลการวิจัย กรณีศึกษา และบทเรียนทางด้านการศึกษาพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในการ
ดาํเนินงานดา้นการตลาดและธุรกจิ เพื่อนําขอ้มลูต่างๆ มาประกอบการเรยีนการสอนในหอ้งเรยีน  
 

 
หมวดท่ี ๓ ลกัษณะและการดาํเนินการ 

 
๑. คาํอธิบายรายวิชา 
  แนวคิด ทฤษฎี ความหมาย ความสำคัญของพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะพฤติกรรมผูซ้ือท่ีเปนตลาดผูบริโภคและตลาด
ธุรกิจ การเลือกตลาดเปาหมาย ปจจัยสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูซ้ือ ศึกษาตัวแบบและข้ันตอน
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
  Concept, theories, meanings and significance of purchasing behavior; characteristics of buyers in 
consumer market and business market; Market targeting; Environmental factors influencing buyers’ 
purchase decision-marking; Study of models and process of purchase decision-making.  
 
๒. จาํนวนชัว่โมงท่ีใช้ต่อภาคการศึกษา 
 

บรรยาย 

(ชัว่โมง) 

สอนเสริม 

(ชัว่โมง) 

การฝึกปฏิบติั/งาน 

ภาคสนาม/การฝึกงาน(ชัว่โมง) 

การศึกษาด้วยตนเอง 

(ชัว่โมง) 

  ๓ ชัว่โมง ต่อสปัดาห ์

(๑๕x๓=๔๕) 

สอนเสรมิตาม

สถานการณ์และความ

ตอ้งการของนักศกึษา 

    ไมม่กีารฝึกปฏบิตั ิ   ๖ ชัว่โมง ต่อสปัดาห ์
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๓. จาํนวนชัว่โมงต่อสปัดาห์ท่ีอาจารยใ์ห้คาํปรึกษาและแนะนําทางวิชาการแก่นักศกึษาเป็นรายบุคคล 
อาจารยจ์ดัชัว่โมงให้คาํปรึกษา (Office hours) อย่างน้อยสปัดาห์ละ ๓ ชัว่โมงต่อสปัดาห์ โดยตกลงกบั

นักศึกษาท่ีต้องการรบัคาํปรึกษานอกเวลาเรียน 

 ๓.๑ ปรกึษาดว้ยตนเองทีห่อ้งพกัอาจารยผ์ูส้อน :  คณะวทิยาการจดัการ 

อาจารย ์ดร. ขนิษฐา เศษคมึบง  หอ้งพกัอาจารย ์ ชัน้ ๓ อาคาร ๕๖๓๑  

 ๓.๒ ปรกึษาผ่านโทรศพัทท์ีท่ํางาน / มอืถอื  ๐๘๐ ๗๕๓๔๗๗๗ 

 ๓.๓ ปรกึษาผ่านจดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์(E-Mail)   

E – Mail:  kanittha.se@ssru.ac.th 

 ๓.๔ ปรกึษาผ่านเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ (Facebook/Twitter/Line) 

  

หมวดท่ี ๔ การพฒันาผลการเรียนรูข้องนักศึกษา 

๑.คณุธรรม  จริยธรรม 

๑.๑   คณุธรรม จริยธรรมท่ีต้องพฒันา 

          (๑) มจีติสาํนึกและตระหนกัในคุณธรรม จรยิธรรม จรรยาบรรณ ความเสยีสละและความซื่อสตัยส์ุจรติ 

 (๒) มวีนิัย ตรงต่อเวลา และความรบัผดิชอบต่อตนเอง สงัคม และสิง่แวดลอ้ม 

 (๓) มพีฤตกิรรมทีแ่สดงถงึการเคารพสทิธขิองผูอ้ื่นและศกัดศ์รขีองความเป็นมนุษย ์ 

 

๑.๒   วิธีการสอน 
กำหนดใหมีวัฒนธรรมการเรียนการสอนท่ีเนนเรียนรูไดจริง มีกรณีศึกษาประกอบบทเรยีน หนังสือเรียน และสื่อ

เพ่ือการนำเสนอผานระบบคอมพิวเตอร ออนไลน และออฟไลนตางๆ เพ่ือเปนการปลูกฝงใหนักศึกษามีระเบียบวินัย โดยเนน

การเขาชั้นเรียนใหตรงเวลา ตลอดจนการแตงกายท่ีเปนไปตามระเบียบของมหาวิทยาลัย มีความรับผิดชอบตอการทำงานกลุม 

และสามารถแบงงานกันทำ การนำเสนอผลงาน และการจัดทำรายงานเพ่ือนำเสนอผูสอน และเพ่ือนนักศึกษาดวยกัน ดวย

ความซ่ือสัตย สุจริต และทำงานดวยการตรงตอเวลา มีการจัดกิจกรรมสงเสริมคุณธรรม จริยธรรม และจรรยาบรรณทาง

วิชาชีพ เชน การยกยองนักศึกษาท่ีทำดี ทำประโยชนแกสวนรวม มีความเสียสละ และปฏิบัติตนตามครรลองครองธรรม 

 
 ๑.๓    วิธีการประเมินผล 

การประเมินผลการเรียนรู้ด้านคณุธรรมจริยธรรม 
(๑) ประเมนิจากการตรงเวลาของนักศกึษาในการเขา้ชัน้เรยีน การสง่งานตามกําหนดระยะเวลาทีม่อบหมาย 

และการรว่มกจิกรรมต่างๆ 
(๒) ประเมนิจากการมวีนิัยและพรอ้มเพรยีงของนักศกึษาในการเขา้ร่วมกจิกรรม 
(๓) ประเมนิจากการกระทาํทุจรติในการสอบ 
(๔) ประเมนิจากความรบัผดิชอบในหน้าทีท่ีไ่ดร้บัมอบหมาย 
(๕) ประเมนิจากการรบัฟังและยอมรบัความคดิเหน็ของผูอ้ื่น 

   (๖) ประเมินจากการจัดทำรายงานประกอบรายวิชาตางๆ 
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๒. ความรู้ 
๒.๑   ความรู้ท่ีต้องพฒันา 

 (๑) มคีวามรูแ้ละความเขา้ใจเกีย่วกบัหลกัการและทฤษฎทีีส่าํคญัในเนื้อหาสาขาวชิาทีศ่กึษา 

         (๒) สามารถตดิตามความกา้วหน้าทางวชิาการและต่อยอดองคค์วามรูใ้นศาสตรท์ีเ่กีย่วขอ้ง  
        (๓) สามารถบูรณาการความรูใ้นสาขาวชิาทีศ่กึษากบัความรูใ้นศาสตรอ์ื่นๆทีเ่กีย่วขอ้ง 

 

 ๒.๒   วิธีการสอน 
ใชรูปแบบการเรียนการสอนแบบหลากหลายชองทาง การจัดกิจกรรมสงเสริมการเรียนรูโดยเนนผูเรียนเปน

สำคัญ นำเอาหลักการทฤษฎีสมัยใหม และการประยุกตใชองคความรูในรายวิชาตางๆ มาใชในการปฎิบัติตามสภาพแวดลอม

จริง ตามการเปลี่ยนแปลงของระบบเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย ธรรมชาติ และเทคโนโลยี เพ่ือใหเปนไปตาม

คุณลักษณะของรายวิชา จุดมุงเนน และตลอดจนเนื้อหาสาระของรายวิชานั้นๆ และอาจใหมีการเรียนรูจากสถานการณจริง

โดยการศึกษาดูงาน นำกรณีศึกษาท่ีเกิดข้ึนจริงทางการตลาดและธุรกิจ  

 
  ๒.๓    วิธีการประเมินผล 

  (๑) การทดสอบย่อย 
(๒) การสอบกลางภาคเรยีนและปลายภาคเรยีน 
(๓) ประเมนิจากรายงานทีน่ักศกึษาจดัทาํ 
(๔) ประเมนิจากกรณีศกึษาดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทางการตลาดและธุรกจิทีม่อบหมาย 
(๕) ประเมนิจากการนําเสนอรายงานและการอภปิรายผลในชัน้เรยีน 

 
๓. ทกัษะทางปัญญา   
 ๓.๑   ทกัษะทางปัญญาท่ีต้องพฒันา 

   (๑) มคีวามคดิรเิริม่สรา้งสรรคอ์ย่างมเีหตุผลและเป็นระบบ 

             (๒) สามารถสบืคน้ จาํแนก และวเิคราะหข์อ้มลูหรอืสารสนเทศ เพื่อใหเ้กดิทกัษะในการแกปั้ญหา  

         (๓) สามารถประยุกตค์วามรูแ้ละทกัษะกบัการแกปั้ญหาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทางการตลาดเชงิธุรกจิไดอ้ย่าง

เหมาะสม 

       ๓.๒   วิธีการสอน 
 ในการเรียนการสอน ตองฝกกระบวนการคิดอยางสรางสรรคตั้งแตเริ่มเขาศึกษาโดยเริ่มตนจากปญหาท่ีงายและเพ่ิม

ระดับความยากข้ึนเรื่อยๆ ท้ังนี้ตองจัดใหเหมาะสมและสอดคลองกับรายวิชา มีการจัดการสอนแบบเนนผูเรียนเปนสำคัญ โดย

ใชวิธีการสอนท่ีหลากหลาย เชน การอภิปรายกลุม การทำกรณีศึกษา และการจัดทำโครงการ เปนตน รวมถึงใหมีการฝก

ปฏิบัติจรงิในสถานประกอบการ เพ่ือเปนการเรียนวิธีการแกปญหาในสถานการณจริง 

 

๓.๓    วธิกีารประเมนิผล 
(๑) ประเมนิผลจาก การทดสอบย่อย การสอบกลางภาคและปลายภาค โดยใชก้รณีศกึษาหรอืโจทยปั์ญหา 

(๒) ประเมนิผลจากการรายงานผลและการอภปิรายปัญหาจากกรศกึษาศกึษา งานมอบหมายใหค้น้ควา้ และมกีาร

นําเสนอหน้าชัน้เรยีน และเอกสารรายงาน 
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๔. ทกัษะความสมัพนัธร์ะหว่างบุคคลและความรบัผิดชอบ 

๔.๑   ทกัษะความสมัพนัธร์ะหวา่งบุคคลและความรบัผดิชอบทีต่อ้งพฒันา 

 (๑) มคีวามรบัผดิชอบในงานทีไ่ดร้บัมอบหมาย   

 (๒) สามารถทาํงานเป็นทมีในบทบาทของผูนํ้าหรอืผูร้่วมงาน ตามทีไ่ดร้บัมอบหมายอย่างเหมาะสม 

 (๓) มมีนุษยสมัพนัธท์ีด่ ีและสามารถปรบัตวัเขา้กบัสถานการณ์ทีเ่กีย่วขอ้งไดเ้ป็นอย่างด ี

        ๔.๒   วิธีการสอน 
จัดกิจกรรมการเรียนการสอนในรายวิชา โดยใหนักศึกษาเรียนรูแบบสรางความรวมมือ เทิคนิคการวิเคราะห

กรณีศิกษา การทำงานเปนทีม การสอดแทรกเรื่องความรับผิดชอบตอตนเองและสังคม การมีมนุษยสัมพันธ และการปรับตัว

ใหเขากับสถานการณท่ีเก่ียวของ และการนำเสนอผลงานเชิงการวิเคราะหและผลงาน 

 
๔.๓    วิธีการประเมินผล 

(๑) ประเมนิจากการสงัเกตพฤตกิรรม และการแสดงออกของนักศกึษาในการร่วมอภปิราย หรอืการนําเสนอรายงาน

กลุ่มในชัน้เรยีน   

(๒) ประเมนิจากการสงัเกตพฤตกิรรมทีแ่สดงออกในการร่วมกจิกรรมต่างๆ 

 

๕. ทกัษะการวิเคราะห์เชิงตวัเลข การส่ือสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 

๕.๑   ทกัษะการวิเคราะห์เชิงตวัเลข การส่ือสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศท่ีต้องพฒันา 

 (๑) สามารถเลอืกและประยุกตใ์ชเ้ทคนิคทางคณิตศาสตรแ์ละสถติทิีเ่กีย่วขอ้งไดอ้ย่างเหมาะสม  

 (๒) สามารถเลอืกวธิกีารสือ่สารและรปูแบบการนําเสนอใหผู้อ้ื่นเขา้ใจไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ  

 (๓) สามารถเลอืกและใชเ้ทคโนสารสนเทศต่างๆ ไดอ้ย่างเหมาะสม 

 
๕.๒   วิธีการสอน 

 การจัดกิจกรรมการเรียนการสอนท่ีใหนักศึกษาสามารถมีรูปแบบการวิเคราะหกรณีศึกษา สถานการณการท่ีเกิดข้ึน 

และปญหาการตลาดตางๆ ใชเทคนิคเชิงคณิตศาสตรและสถิติท่ีเก่ียวของ และนำเสนอรายงานการแกปญหาท่ีเหมาะสมในชั้น

เรียน ตลอดจนมอบหมายงานในรายวิชาตางๆ เพ่ือใหนักศึกษาพัฒนาความสามารถในการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 

 
๕.๓    วิธีการประเมินผล 

(๑) ประเมนิผลจากผลความถูกตอ้งของขัน้ตอนการวางวเิคราะห ์และการนําเสนอผลการวเิคราะหก์รณีศกึษา
ทางดา้นการจดักจิกรรมการตลาดและการประชาสมัพนัธจ์ากธุรกจิต่างๆ 

(๒) ประเมนิจากคาํตอบทีไ่ดจ้ากการอภปิรายกรณีศกึษาในหอ้งเรยีนการตลาดเพยีงใด  
(๓) ประเมนิผลจากการตอบคาํถามทา้ยบทและการทบทวนประจาํบทเรยีนทีใ่หม้กีารคน้ควา้เพิม่เตมิจากการ

ใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศเพยีงใด 
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หมวดท่ี ๕ แผนการสอนและการประเมินผล 

๑. แผนการสอน 

สปัดาห์

ท่ี 
หวัข้อ/รายละเอียด 

กิจกรรมการ

เรียน  

การสอน/ส่ือท่ีใช้ 

โปรแกรม/วิธีการ

สอน 

การจดัการ

เน้ือหาและ ส่ือ

การสอน 

การวดัผล 

๑ ความรูเ้บือ้งตน้เกีย่วกบั

การตลาด 

- ชีแ้จง

รายละเอยีด

รายวชิา งานที่

มอบหมายและ 

การประเมนิผล  

- บรรยายเนื้อหา

รายวชิา  

- มอบหมายการ

คน้ควา้เพิม่ตมิ 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

Onsite, Online, On 

Demand)  

 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

- สั ง เ ก ต

พฤติกรรม และ

ก า รแ ส ด งอ อ ก

ของนักศึกษาใน

ชัน้เรยีน 

- ผ ล ง า น ก า ร

คน้ควา้เพิม่เตมิ 

๒ การแบ่งส่วนตลาดและการ

วเิคราะหป์ระชากรศาสตร ์

- บรรยายเนื้อหา

รายวชิา 

- ก า ร ซั ก ถ า ม

เพิม่เตมิ 

- ม อ บ ห ม า ย

แ บ บ ฝึ ก หั ด

เพิม่เตมิ 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศึกษาใน

ชัน้เรยีน 

- การถามตอบ 

- ก า ร ทํ า

แบบทดสอบ 

๓ แนวความ คิดพ ฤติก รรม

ผูบ้รโิภค 

- บรรยายเนื้อหา

รายวชิา 

- ม อ บ ห ม า ย

แ บ บ ฝึ ก หั ด

เพิม่เตมิ 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศึกษาใน

ชัน้เรยีน 

- การทาํ

แบบทดสอบ 
๔ กระบวนการตัดสิน ใจซื้ อ

ตลาดผูบ้รโิภค 

- บรรยายเนื้อหา

รายวชิา 

- ก า รอ ภิ ป รา ย

ร่ ว ม กั น โด ย ใช้

กรณีศกึษา  

- มอบหมายการ

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On 

Demand)Classroom 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศกึษาใน

ชัน้เรยีน 

- การมสีว่นรว่ม

ในการอภปิราย 

- ผลงานการ
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คน้ควา้เพิม่เตมิ คน้ควา้เพิม่เตมิ 

๕ กระบวนการตัดสิน ใจซื้ อ

ตลาดธุรกจิ 

- บรรยายเนื้อหา

รายวชิา 

- มอบหมายการ

คน้ควา้เพิม่เตมิ 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศึกษาใน

ชัน้เรยีน 

- การถามตอบ 

- ผ ล ง า น ก า ร

คน้ควา้เพิม่เตมิ 
๖ ส่วนประสมการตลาดและ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

- ทาํแบบทดสอบ

เพิม่ทบทวน

รายวชิา  

- บรรยายเนื้อหา

รายวชิา 

- มอบหมายการ

คน้ควา้เพิม่เตมิ 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-การทดสอบเพิ่ม

การทบทวน 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศึกษาใน

ชัน้เรยีน 

- ผ ล ง า น ก า ร

คน้ควา้เพิม่เตมิ 
๗ ส่วนประสมการตลาดและ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค  (ต่อ) 

- บรรยายเนื้อหา

รายวชิา 

- มอบหมาย

แบบฝึกหดั

เพิม่เตมิ 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศกึษาใน

ชัน้เรยีน 

- การถามตอบ 

- การทาํ

แบบฝึคกหดั

เพิม่เตมิ 
๘ สอบกลางภาค     

๙ อทิธพิลดา้นสิง่แวดลอ้มและ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

- บรรยายเนื้อหา

รายวชิา 

- ก า รอ ภิ ป รา ย

ร่ ว ม กั น โด ย ใช้

กรณีศกึษา 

- ม อ บ ห ม า ย

แ บ บ ฝึ ก หั ด

เพิม่เตมิ 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศกึษาใน

ชัน้เรยีน 

- การมสีว่นรว่ม

ในการอภปิราย 

- การทาํ

แบบฝึกหดั

เพิม่เตมิ 
๑๐ ความแตกต่างสว่นบุคคลและ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

- บรรยายเนื้อหา

รายวชิา 

- ชี้ แ จ ง ค ว า ม

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศกึษาใน

ชัน้เรยีน 
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คืบหน้าของงาน

กลุ่มทีม่อบหมาย 

- ม อ บ ห ม า ย

แ บ บ ฝึ ก หั ด

เพิม่เตมิ 

On Demand) ๔. QBIZZ - การทาํ

แบบฝึกหดั

เพิม่เตมิ 

๑๑ กระบวนการทางจติวทิยา

และพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

- บรรยายเนื้อหา

รายวชิา 

- ก า รอ ภิ ป รา ย

ร่ ว ม กั น โด ย ใช้

กรณีศกึษา  

- มอบหมายการ

คน้ควา้เพิม่เตมิ 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศกึษาใน

ชัน้เรยีน 

- การมสีว่นรว่ม

ในการอภปิราย 

- ผลงานการ

คน้ควา้เพิม่เตมิ 
๑๒ ก ารวิจัย ด้ าน พ ฤ ติ ก ร รม

ผูบ้รโิภค 

- บรรยายเนื้อหา

รายวชิา 

- ก า รอ ภิ ป รา ย

ร่ ว ม กั น โด ย ใช้

กรณีศกึษา  

- มอบหมายการ

คน้ควา้เพิม่เตมิ 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศกึษาใน

ชัน้เรยีน 

- การมสีว่นรว่ม

ในการอภปิราย 

- ผลงานการ

คน้ควา้เพิม่เตมิ 
๑๓ ก ารวิจัย ด้ าน พ ฤ ติ ก ร รม

ผูบ้รโิภค (ต่อ) 

- ก า รอ ภิ ป รา ย

ร่ ว ม กั น โ ด ย

ตัวอย่างงานวิจัย

พฤตกิรรมการซื้อ 

- มอบหมายการ

คน้ควา้เพิม่เตมิ 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศกึษาใน

ชัน้เรยีน 

- การมสีว่นรว่ม

ในการอภปิราย 

- ผลงานการ

คน้ควา้เพิม่เตมิ 
๑๔ กรณีศกึษาดา้นพฤตกิรรมผู้

ซื้อ 

ร่วมกันอภิปราย

เพิม่เตมิ 

- สรุปผลและแนว

ทางการแกไข 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศกึษาใน

ชัน้เรยีน 

- การมสีว่นรว่ม

ในการอภปิราย 
๑๕ นําเสนอรายงานตามทีไ่ด้

มอบหมายใหท้าํ # ๑ 

- นําเสนองานโดย

ปากเปล่า 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 
สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก



มคอ. ๓ 

หลกัสตูรระดบัปรญิญา   ตร ี  โท  เอก 

หน้า | ๙ 
รายวชิา MKT๑๒๐๗ พฤตกิรรมการซื้อ สาขาวชิาการตลาด คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎัสวนสุนันทา 

- ซกัถามประเด็น

สงสยั 

- สรุปผลและแนว

ทางการแกไข 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 
๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

ของนักศกึษาใน

ชัน้เรยีน 

- รปูแบบรายงาน 

- การนําเสนอ 

- การถามตอบ 
๑๖ นําเสนอรายงานตามทีไ่ด้

มอบหมายใหท้าํ # ๒ 

- นําเสนองานโดย

ปากเปล่า 

- ร่วมกนัอภปิราย

เพิม่เตมิ 

- สรุปผลและแนว

ทางการแกไข 

การจดัการเรยีนการ

สอนแบบ Hybrid 

(Onsite,  Online, 

On Demand) 

สือ่การสอน  

๑. PowerPoint  

๒. File PDF  

๓. VDO Clip  

๔. QBIZZ 

-สงัเกตพฤตกิรรม 

และการแสดงออก

ของนักศกึษาใน

ชัน้เรยีน 

- รปูแบบรายงาน 

- การนําเสนอ 

- การถามตอบ 
๑๗ สอบปลายภาค     

 

๒. แผนการประเมินผลการเรียนรู้ 

( ระบุวธิกีารประเมนิผลการเรยีนรูห้วัขอ้ย่อยแต่ละหวัขอ้ตามทีป่รากฏในแผนทีแ่สดงการกระจายความรบัผดิชอบของรายวชิา 

(Curriculum Mapping) ตามทีกํ่าหนดในรายละเอยีดของหลกัสตูรสปัดาหท์ีป่ระเมนิและสดัส่วนของการประเมนิ) 

ผลการเรียนรู้ วิธีการประเมินผลการเรียนรู้ 
สปัดาห์ท่ี

ประเมิน 

สดัส่วน 

ของการประเมินผล 

๑.๒ (1) ประเมนิจากการตรงเวลาของนักศกึษาในการเขา้

ชัน้เรยีน การสง่งานตามกําหนดระยะเวลาที่

มอบหมาย และการร่วมกจิกรรม 

(2) ประเมนิจากการมวีนิัยและพรอ้มเพรยีงของ

นักศกึษาในการเขา้ร่วมกจิกรรม 

(3) ประเมนิจากการกระทาํทุจรติในการสอบ 

(4) ประเมนิจากความรบัผดิชอบในหน้าทีท่ีไ่ดร้บั

มอบหมาย 

(5) ประเมนิจากการรบัฟังและยอมรบัความคดิเหน็

ของผูอ้ื่น 

ทุกสปัดาห ์ ๑๐ 

๒.๑,๒.๓ (1) การทดสอบย่อย/การทาํแบบฝึกหดั/คน้ควา้

เพิม่เตมิ 

(2) การสอบกลางภาคเรยีน 

(3) การสอบปลายภาคเรยีน 

๔,๙,๑๑,๑๖ 

 

๘ 

๑๗ 

๑๐ 

 

๓๐ 

๓๐ 

๓.๑,๓.๓  (๑) ประเมนิผลจากการรายงานผลการวเิคราะห์

กรณีศกึษา โดยการนําเสนอหน้าชัน้เรยีนและ

เอกสารรายงาน 

๑๐ 

 

 

๑๐ 

 

 



มคอ. ๓ 

หลกัสตูรระดบัปรญิญา   ตร ี  โท  เอก 

หน้า | ๑๐ 
รายวชิา MKT๑๒๐๗ พฤตกิรรมการซื้อ สาขาวชิาการตลาด คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎัสวนสุนันทา 

(๒) ประเมนิผลจากรายงานทีไ่ดม้อบหมายใหท้าํ

ต่างๆและการนําเสนอ 

๑๔,๑๕ ๑๐ 

หมวดท่ี ๖ ทรพัยากรประกอบการเรียนการสอน 

๑. ตาํราและเอกสารหลกั 

๑) ตําราดา้น Consumer Behavior and Buying Behavior ต่างๆ 

 

๓. เอกสารและข้อมูลแนะนํา 

 

หมวดท่ี ๗ การประเมินและปรบัปรงุการดาํเนินการของรายวิชา 
๑. กลยุทธก์ารประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา 

  ๑.๑ อธบิายความสําคญัของการปรบัปรุงรายวชิาใหม้คีวามทนัสมยัโดยการมสี่วนร่วมของนักศกึษาในฐานะผู้มสี่วน   
ได ้สว่นเสยีกบัเนื้อหาของหลกัสตูร 
  ๑.๒ ประเมนิศกัยภาพก่อนและหลงัเรยีนโดยนักศกึษา 
  ๑.๓ ใหน้ักศกึษาแสดงความคดิเหน็เกีย่วกบัเนื้อหาของหลกัสตูรว่าควรปรบัปรุงเรื่องใด เพื่อประโยชน์ต่อการนําไปใช ้
 
๒. กลยุทธก์ารประเมินการสอน 

      ๒.๑ ประเมินโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วม อาทิความร่วมมือในการทาํกิจกรรมต่างๆ 

๒.๒ ประเมินผลตามวตัถปุระสงคข์องแผนการเรียนท่ีผู้สอนกาํหนดไว ้

๒.๓ ประเมินจากผลการเรียนของนักศึกษา 

๓. การปรบัปรงุการสอน 

 ๓.๑ จากผลการประเมนิในขอ้ 2  ผู้สอนนําขอ้เสนอแนะมารวบรวมประเด็นที่ต้องที่ต้องปรบัปรุง อาท ิเช่น จุดด้อย 
หรอือุปสรรคต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ เพื่อใชใ้นการสอนครัง้ต่อไป 

  ๓.๒ ใหน้ักศกึษาเสนอแนะวธิกีารสอนทีต่อ้งการเพื่อพฒันารปูแบบการสอนใหด้ขีึน้ 
           ๓.๓ ศกึษาเทคนิคการสอนใหม่ๆ ทีส่ามารถปรบัเปลีย่นตามสภาพแวดลอ้มและสถานการณ์ในหอ้งเรยีน 
 

๔. การทวนสอบมาตรฐานผลสมัฤทธ์ิของนักศึกษาในรายวิชา 

  ๔.๑ พจิารณาจากคุณภาพของงานกลุ่มและกรณีศกึษาทีไ่ดนํ้าเสนอในชัน้เรยีนและตลอดภาคเรยีน 
  ๔.๒ ประเมนิจากการแสดงความคดิเหน็ทีส่อดคลอ้งและแตกต่างจากหลกัการและทางทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้ง 

 ๔.๓ ประเมนิความเหมาะสมของแผนการสอนรายวชิา อาท ิกจิกรรมการเรยีนการสอน การมอบหมายงาน การวดัผล
การเรยีนกบัคาํอธบิายรายวชิาและวตัถุประสงคข์องรายวชิา 
 

๕. การดาํเนินการทบทวนและการวางแผนปรบัปรงุประสิทธิผลของรายวิชา 

  ๕.๑จากขอ้มลูทีส่รุปแนวคดิและ นํามาสรุปประเดน็ทีต่อ้งปรบัปรุงใหไ้ดม้าตรฐานดยีิง่ขึน้ 
  ๕.๒ ศกึษาขอ้มลูปัจจุบนัทีเ่กีย่วขอ้งกบัรายวชิาทีม่กีารเปลีย่นแปลงโดยนํามาปรบัเพิม่ในเนื้อหาใหม้คีวามทนัสมยั 
  ๕.๓ วางแผนปรบัปรุงประสทิธผิลของรายวชิา นําสิง่ทีป่รบัปรุงไปใช ้นํากลบัมาทบทวน และปรบัปรุงอย่างต่อเนื่อง 
  ๕.๔ มกีารบูรณาการการจดัการเรยีนการสอนสูก่ารบรกิารวชิาการสูชุ่มชน โดยการจดัอบรม 
 



มคอ. ๓ 
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หนา้ | ๑๑ 
รายวชิา  MKT๑๒๐๗ พฤตกิรรมผูซ้ื้อ สาขาวชิา การตลาด. คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎัสวนสุนันทา 

แผนท่ีแสดงการกระจายความรบัผิดชอบมาตรฐานผลการเรียนรู้จากหลกัสูตรสู่รายวิชา (Curriculum Mapping) 

ตามท่ีปรากฏในรายละเอียดของหลกัสูตร (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 ๑๒๐๗ พฤตกิรรมการซื้อ                

 


