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รายละเอียดของรายวิชา(Course Specification) 
รหัสวิชา   MKT ๓๒๐๙   รายวิชา  การบริหารทางการตลาด 

สาขาวิชา บริหารธุรกิจ คณะ/วิทยาลัย   วิทยาการจัดการ       มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 
ภาคการศึกษา  ๒  ปการศึกษา ๒๕๖๘ 

 

หมวดท่ี๑ขอมูลท่ัวไป 
๑. รหัสและช่ือรายวิชา   

รหัสวิชา   MKT ๓๒๐๙ 
ชื่อรายวิชาภาษาไทย การบริหารทางการตลาด 
ชื่อรายวิชาภาษาอังกฤษ   Marketing Management 

 
๒. จำนวนหนวยกิต   ๓ (๓-๐-๖)  

๓. หลักสูตรและประเภทของรายวิชา 
๓.๑  หลักสูตร       หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด  
๓.๒ ประเภทของรายวิชา    หมวดวิชาเฉพาะ (วิชาแกน) 
 
๔.อาจารยผูรับผิดชอบรายวิชาและอาจารยผูสอน    
๔.๑  อาจารยผูรับผิดชอบรายวิชา  อาจารย ดร.ขนิษฐา เศษคึมบง 
๔.๒ อาจารยผูสอน   อาจารย ดร.ขนิษฐา เศษคึมบง 
 
๕.  สถานท่ีติดตอ หองพักอาจารย  ชั้น ๓ อาคาร ๕๖๓๑ คณะวิทยาการจัดการ/ 

E – Mail: kanittha.se@ssru.ac.th 
 
๖. ภาคการศึกษา / ช้ันปท่ีเรียน   

๖.๑ ภาคการศึกษาท่ี   ๒/๒๕๖๘ ชั้นปท่ี  ๓ 
๖.๒ จำนวนผูเรียนท่ีรับได ประมาณ   -  คน 

 
๗. รายวิชาท่ีตองเรียนมากอน(Pre-requisite)  (ถามี) หลักการตลาด 
 
๘. รายวิชาท่ีตองเรียนพรอมกัน(Co-requisites)(ถามี)   ไมมี 
 
๙. สถานท่ีเรียน  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 
 
๑๐.วันท่ีจัดทำหรือปรับปรุง   วันท่ี   ๑๐    เดือน    กรกฎาคม   พ.ศ. ๒๕๖๘ 
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รายละเอียดของรายวิชาครั้งลาสุด 
 

หมวดท่ี ๒ จุดมุงหมายและวัตถุประสงค 

 

๑. จุดมุงหมายของรายวิชา 
(๑) มีความรูความเขาใจกระบวนการตลาด และวิธีการบริหารการตลาดเชิงธุรกิจ 
(๒) สามารถทำการวางแผนการตลาดประจำปดวยการใชกลยุทธการตลาดระดับตางๆ  
(๓) ใชวิธีการแบงสวนตลาด การกำหนดตลาดเปาหมาย การวางตำแหนาผลิตภัณฑ 
(๔) กำหนดกลยุทธสวนประสมการตลาด งบประมาณการตลาด และการดำเนินการตลาด 
(๕) มีทักษะในการวิเคราะหโอกาสการตลาด และการแกปญหาการตลาดท่ีเกิดข้ึน และ 

  (๖) เห็นคุณคาและประโยชนในการวางแผนการตลาดภายในองคกรธุรกิจท่ัวไป 
 
๒. วัตถุประสงคในการพัฒนา/ปรับปรุงรายวิชา 

 (๑) ปรับปรุงเนื้อหาใหสอดคลองกับหลักสูตรปรับปรุง พ.ศ. 2558 และความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีท่ี 
 จะนำมาใชเพ่ือเปนการคนหาขอมูลขาวสารการตลาดผานสื่อตางๆ ไดงาย และประยุกตกับการใชงานไดรวดเร็ว  

          (๒) บูรณาการการวิจัยการตลาดตางๆ และนำเอาบทความเชิงวิชาการดานการตลาดท้ังในและตางประเทศ
ประยุกตใชกับการบริหารการตลาดใหมีความทันสมัยตอการเรียนการสอนยุคใหมดานการตลาดเชิงบริหารธุรกิจ 
 

หมวดท่ี๓ลักษณะและการดำเนินการ 
 

๑. คำอธิบายรายวิชา 
            ศึกษาความหมายและความสำคัญของหลักการตลาด ดวยการวางแผนการตลาดประจำปเชิงธุรกิจ  โดย
นำเอาวิธีการวางแผนการตลาดดวยการวิเคราะหโอกาสการตลาด ทำการแบงสวนการตลาด กำหนดลูกคาเปาหมายการตลาด 
และวางตำแหนงผลิตภัณฑ กลยุทธสวนประสมการตลาด งบประมาณ และประเมินผลกิจกรรมการตลาดตางๆ เพ่ือใหบรรลุ
เปาหมายและวัตถุประสงคทางการตลาดในองคกรธุรกิจ   
   Study of the meaning and importance of marketing core concepts for planning marketing 
plan as of the main function of business, marketing practices are applied for analysis of marketing 
opportunities, segmentation, targeting, positioning as well as marketing mix and also to implement and 
evaluate marketing activities with the marketing objectives and goals. 
 
๒. จำนวนช่ัวโมงท่ีใชตอภาคการศึกษา 
 

บรรยาย 
(ช่ัวโมง) 

สอนเสริม 
(ช่ัวโมง) 

การฝกปฏิบัติ/งาน 
ภาคสนาม/การฝกงาน(ช่ัวโมง) 

การศึกษาดวยตนเอง 
(ช่ัวโมง) 

  ๓ ชั่วโมง ตอสัปดาห 
(๑๖x๓=๔๘) 

สอนเสริมตาม
สถานการณและความ
ตองการของนักศึกษา 

   ฝกปฏิบัติดวยการเขียน
แผนการตลาดประจำปในธุรกิจ 

๔๕ ชั่วโมง 

 ๑๕ ชั่วโมง ตอสัปดาห 
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๓. จำนวนช่ัวโมงตอสัปดาหท่ีอาจารยใหคำปรึกษาและแนะนำทางวิชาการแกนักศึกษาเปนรายบุคคล 
อาจารยจัดช่ัวโมงใหคำปรึกษา (Office hours) อยางนอยสัปดาหละ 3 ช่ัวโมงตอสัปดาห โดยตกลงกับ

นักศึกษาท่ีตองการรับคำปรึกษานอกเวลาเรียน 
 (ผูรับผิดชอบรายวิชาโปรดระบุขอมูล   ตัวอยางเชน  ๑ ชั่วโมง / สัปดาห) 
 ๓.๑ ปรึกษาดวยตนเองที่หองพกัอาจารยผูสอน หองพักอาจารย ๕๗๓๑ อาคาร ๕๗ คณะวิทยาการจัดการ 

 ๓.๒ ปรึกษาผานโทรศัพททีท่ำงาน ๑๕๑๖/ มือถือ หมายเลข  

 ๓.๓ ปรึกษาผานจดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-Mail): 

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

 ๓.๕ ปรึกษาผานเครือขายคอมพิวเตอร (Internet/Web Page) 
 Facebook Page: Marketing Research and Planning 

 
หมวดท่ี๔การพัฒนาผลการเรียนรูของนักศึกษา 

๑.คุณธรรม  จริยธรรม 
๑.๑   คุณธรรม จริยธรรมท่ีตองพัฒนา 

        (๑) รูจักใชดุลยพินิจ อยางมีเหตุผล ตามกฎเกณฑทางสังคม 
        (๒) สรางความมีระเบียบวินัย ความซ่ือสัตย มีความรับผิดชอบตอตนเอง กลุม สังคม  
        (๓) เปนคนดี มีศีลธรรม และมีความเห็นชอบในสัมมาทิฐิ 

       (๔) มีความสามารถท่ีจะทำงานรวมกับผูอ่ืน โดยมองเห็นคุณคาและศักดิ์ศรีของความเปนมนุษยอยางเทา
เทียมกัน 
๑.๒   วิธีการสอน ผานระบบหองเรียน 11 ครั้ง และระบบออนไลน 4 ครั้ง 

(๑) ยกตัวอยางสอดแทรกตัวอยางธุรกิจในแผนการตลาดและกิจกรรมการตลาดตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับคุณธรรม 
จริยธรรม ท่ีควรสรางและปลูกฝงในสังคมไทย  

        (๒) กรณีศึกษาเก่ียวกับ คุณธรรมจริยธรรม ดานการตลาดเพ่ือใหนักศึกษารวมแสดงความคิดเห็น 
(๓) มอบหมายใหนักศึกษาคนควาเพ่ิมเติมจากประเด็น ดานคุณธรรมจริยธรรม ท่ีเก่ียวของกับการตลาด 

๑.๓    วิธีการประเมินผล 
(๑) ประเมินจากการมีสวนรวมในการเรียน การสอน การตอบคำถาม การนำเสนองาน 

        (๒) ประเมินจากความรับผิดชอบในการทำงานตามการเขียนแผนการตลาดตางๆ เชน ความรวมมือ ความ
เอาใจใส การตรงตอเวลา ความสำเร็จของงานท่ีไดรับมอบหมาย และการนำเสนองานในหองเรียน 
        (๓) ประเมินจากพัฒนาการทางความคิด พฤติกรรมของนักศึกษาภายหลังการศึกษาเรื่องคุณธรรม จริยธรรม
๒. ความรู 

๒.๑   ความรูท่ีตองพัฒนา 
 (๑) ตองมีองคความรูเก่ียวกับแนวความคิดหลักทางการตลาดในเชิงธุรกิจ 

(๒) ไดแนวทางการวางแผนงานดานการตลาดประจำปโดยนำเอาหลักและแนวความคิดการตลาดตางๆ 
ประยุกตใช 

(๓) สามารถวิเคราะหโอกาสการตลาด พฤติกรรมผูบริโภค วงจรชีวิตผลิตภัณฑ การแบงสวนตลาด การ
กำหนดตลาดเปาหมาย และการวางตำแหนงผลิตภัณฑ 

(4) สามารถใชกลยุทธสวนประสมการตลาดและจริยธรรมการตลาด เพ่ือนำไปสูการเปนนักผูบริหาร
การตลาดท่ีมีคุณภาพและคุณธรรมในอนาคตได 
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๒.๒   วิธีการสอน 

(๑) บรรยาย นำเสนอเนื้อหา และกรณีศึกษาท่ีเกิดข้ึน โดยอภิปรายรวมกัน พรอมท้ังถามตอบเพ่ือทดสอบ
องคความรูจากเนื้อหาในแตละบทเรียนรูท่ีกำหนดเอาไว 

(๒) ทำแบบฝกหัดทายบทและมอบหมายงานใหทำ 
(๓) วิเคราะหบทความหรือกรณีศึกษาท่ีเก่ียวของกับเนื้อหาและรวมแสดงความคิดเห็น สรางการเรียนรู

จากกรณีศึกษาและงานมอบหมายใหปฏิบัติโดยเนนผูเรียนเปนสิ่งสำคัญ 
๒.๓    วิธีการประเมินผล 

(๑) สังเกตพฤติกรรมการมีสวนรวมในชั้นเรียน 
(๒) การประเมินผลจากการแสดงความคิดเห็น องคความรูท่ีมี และหลักเหตุผลเชิงทฤษฎีตางๆ 
(๓) การตั้งคำถามและการตอบคำถามของนักศึกษา 
(๔) ทำแบบทดสอบความรูจากเนื้อหาท่ีเรียน 
(๕) การนำเสนอแผนการตลาดหนาหองเรียนและเปดอภิปรายและซักถามตางๆ 
 

๓.ทักษะทางปญญา 
๓.๑   ทักษะทางปญญาท่ีตองพัฒนา 
  (๑) นักศึกษามีความสามารถคนหาและเขาถึงขอมูลการตลาดจากแหลงตางๆ ไดอยางถูกตอง 

(๒) นักศึกษาสามารถคิด วิเคราะห ประมวลผล และแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับการวางแผนการตลาด
ในองคกรธุรกิจตางๆ ไดอยางมีเหตุผล 

(๓) นักศึกษาสามารถวิเคราะหสิ่งแวดลอมการตลาดตางๆ และประยุกตใชกับการวางแผนงานการตลาด
ประจำปไดอยางถูกตอง 

๓.๒   วิธีการสอน  
(๑) ใชวิธีการบรรยายเนื้อหาตามบทเรยีนดวยโปรแกรม PowerPoint โดยยกตัวอยางประกอบ กรณีศึกษา 

ผลการวิจัย และบทความท่ีเก่ียวของ เพ่ือใหนักศึกษารวมแสดงความคิดเห็น 
(๒) แบงกลุมทำแผนการตลาดตามโครงสราง เชน การวิเคราะหสิ่งแวดลอมการตลาดตางๆ การแบง

สวนตลาด กำหนดตลาดเปาหมาย การวางตำแหนงผลิตภัณฑ และใชกลยุทธสวนประสมการตลาดท่ีสอดคลอง
กับสถานการณการตลาดท่ีเกิดข้ึน 

(๓) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคหรือตลาดเปาหมายตามแผนการตลาด 
(๔) วางแผนการตลาดดวยกิจกรรมการตลาดประจำป 
(๕) การนำเสนอแผนการตลาดหนาหองเรียนและอภิปรายกลุม 

 
๓.๓    วิธีการประเมินผล 

(๑) ประเมินจากการมีสวนรวมในชั้นเรียนดวยการเสนอแผนการตลาด มีการตอบคำถาม และรวมการแสดง
ความคิดเห็นตามแผนการตลาดท่ีไดเสนอ  
(๒) ประเมินผลจากความสมบูรณของแผนการตลาดท่ีวางไว วิธีการนำเสนอหนาหองเรียน และการตอบขอ

ซักถามตางๆ จากเพ่ือนรวมเรียน และผูสอน 
(๓) ผลงานท่ีเปนการวางแผนการตลาดของธุรกิจใดธุรกิจหนึ่ง 
(๔) ประเมินจากการทำแบบฝกหัด 
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๔. ทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบ 

๔.๑   ทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบท่ีตองพัฒนา 
(๑) ทักษะในการทำงานเปนกลุมเพ่ือการฝกปฏิบัติ และการมีปฏิสัมพันธการทำงานระหวางกัน โดยรูจัก
บทบาทของการเปนผูนำและผูตามท่ีดี 
(๒) ทักษะการทำงานรวมกัน การแบงงานกันทำ การนำเสนอผลงาน การแกไขปญหาความขัดแยง และ

ตอบขอซักถามดวยการอภิปรายผลงานรวมกัน 
 (๓) ทักษะในการสื่อสารเพ่ือความเขาใจในการทำงานรวมกับผูอ่ืน 

๔.๒   วิธีการสอน 
(๑) มอบหมายใหทำงานเปนกลุม ดวยการเขียนและการวางแผนการตลาด การสำรวจขอมูลตามแหลงตางๆ 

รวมถึงทักษะในการวิเคราะหขอมูลท่ีเปนสิ่งแวดลอมการตลาดตางๆ       
(๒) ใหคนหาขอมูลขาวสารการตลาดท่ีเก่ียวของจากแหลงขอมูลตางๆ เชน อินเทอรเน็ต เว็บไซท รายงาน

การวิจัย และสิ่งท่ีเก่ียวของกับการวิเคราะหและวางแผนการตลาดประจำป 

         ๔.๓    วิธีการประเมินผล 
(๑) มอบหมายใหทำงานเปนกลุม ดวยการเขียนและการวางแผนการตลาด การสำรวจขอมูลตามแหลงตางๆ 

รวมถึงทักษะในการวิเคราะหขอมูลท่ีเปนสิ่งแวดลอมการตลาดตางๆ       
(๒) ใหคนหาขอมูลขาวสารการตลาดท่ีเก่ียวของจากแหลงขอมูลตางๆ เชน อินเทอรเน็ต เว็บไซท รายงาน

การวิจัย และสิ่งท่ีเก่ียวของกับการวิเคราะหและวางแผนการตลาดประจำป        

๕. ทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การส่ือสาร และการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 
๕.๑   ทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การส่ือสาร และการใชเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีตองพัฒนา 
  (๑) ทักษะการวิเคราะหจากกรณีศึกษา การใชตัวเลขในการวิเคราะหและการวางแผนการตลาดประจำป 
เชน ยอดขาย ตนทุน กำไร จำนวนสาขา และผลลัพธท่ีไดจากการวางแผนการตลาด 

(๒) ทักษะการใชเทคโนโลยีการสื่อสารเพ่ือคนควาขอมูลขาวสารการตลาดตางๆ จากแหลงขอมูลตางๆ เชน 
หนังสือ วารสาร ออนไลน และผลการวิจัยตางๆ เปนตน 

๕.๒   วิธีการสอน  
(๑) ใหนักศึกษานำเสนอผลงานดานการวางแผนการตลาดตามท่ีไดรับมอบหมาย โดยใหกลุมตางๆ ท่ีไดมี

การแบงกลุมไดนำเสนอแผนการตลาดประจำป ๑ แผนงาน 
(๒) ใหนักศึกษาแผนการตลาดดวยผลการวิเคราะหและแผนงานตางๆ ตามการวางแผนการตลาด 

๕.๓    วิธีการประเมินผล 
(๑) ประเมินผลจากผลความถูกตองตามข้ันตอนและโครงสรางของการวางแผนการตลาดประจำปท่ีได

มอบหมายใหทำ 
(๒) ประเมินจากการนำเสนอแผนการตลาดหนาหองเรียนและจากการตอบขอคำถามตางๆ จากเพ่ือนรวม

เรียนและผูสอน 
(๓) ประเมินผลจากการตอบคำถามตางๆ ท่ีเก่ียวของกับบทเรียนและหลักการคนหาขอมูลขาวสารการตลาด

ผานการใชเทคโนโลยีสารสนเทศตางๆ 
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๖. ดานอ่ืนๆ 
(๑) ……………………………………………………………………..………………………………… 
(๒)  ……………………………………………………………………..………………………………… 
(๓)  ……………………………………………………………………..………………………………… 
(๔)  ……………………………………………………………………..………………………………… 
(๕)  ……………………………………………………………………..………………………………… 

 
หมวดท่ี๕แผนการสอนและการประเมินผล 

๑. แผนการสอน 

สัปดาหท่ี หัวขอ/รายละเอียด 
จำนวน
(ชม.) 

กิจกรรมการเรียน  
การสอน/ส่ือท่ีใช  

ผูสอน 

๑ แนวคิดการบริหารทางการตลาด 

 

๓ - แนะนำวิธีการเรียน/แบงกลุม/
นำเสนอเนื้อหา/เอกสาร-ตำรา 
- กิจกรรม Active Learning ให
นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรู รวม
วิเคราะหสถานการณดานการตลาด
ภาคธุรกิจในปจจุบนัผานระบบ
ออนไลน 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 

๒ การวิ เค ราะห์ สิ่ ง แ วด ล้ อ ม ท า ง

การตลาด 
๓ - กิ จ ก ร ร ม  Active Learning ให

นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

ออนไลน ถึงบทบาทและหนาท่ีของ
ผูบริหารการตลาดในองคกรธุรกิจ 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 

๓ ก ล ยุ ท ธ์ ร ะบ บ ส ารส น เท ศ ท า ง

การตลาดและการวิจัย 

๓ - กิ จ ก ร ร ม  Active Learning ให
นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

ออนไลน  ถึ งการรวบรวมขอมูล
ขาวสารการตลาดในองคกรธุรกิจ 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 
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สัปดาหท่ี หัวขอ/รายละเอียด 
จำนวน
(ชม.) 

กิจกรรมการเรียน  
การสอน/ส่ือท่ีใช  

ผูสอน 

ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

๔ การวิ เคราะห์พฤติกรรมการซื้อ 

(ตลาดผูบ้ริโภค) 
๓ - กิ จ ก ร ร ม  Active Learning ให

นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

อ อ น ไ ล น  ถึ ง ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห
สิ่ งแวดลอมทางการตลาด  และ
วิเคราะหสถานการณปจจุบัน ท่ี
สงผลกระทบตอการปรับตัวดาน
การตลาด 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 

๕ การวิ เคราะห์พฤติกรรมการซื้อ 

(ตลาดธุรกิจ) 
๓ - กิ จ ก ร ร ม  Active Learning ให

นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

ออนไลน ถึงการวิเคราะหพฤติกรรม
การซ้ือ ภายใตสภาวะเศรษฐกิจที่
สงผลตอความตองการซื้อของตลาด 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 

๖ การกำหนดตลาดเป้าหมายและการ

วางตำแหน่งการตลาด 
๓ - กิ จ ก ร ร ม  Active Learning ให

นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

ออนไลน ถึงการกำหนดสวนตลาด
และการเลือกตลาดเปาหมาย 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 

๗ การพัฒนาผลิตภัณฑใหม ๓ - กิ จ ก ร ร ม  Active Learning ให
นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

ออนไลน ถึงวงจรชีวิตผลิตภัณฑและ
การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 
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สัปดาหท่ี หัวขอ/รายละเอียด 
จำนวน
(ชม.) 

กิจกรรมการเรียน  
การสอน/ส่ือท่ีใช  

ผูสอน 

- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

๘ สอบกลางภาค ๓   

๙ กลยุทธ์ผลติภัณฑ์ ๓ - กิ จ ก ร ร ม  Active Learning ให
นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

อ อ น ไล น  ถึ งก า ร บ ริ ห า ร ส า ย
ผลิตภัณฑและตราสินคา 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 

๑๐ กลยุทธราคา ๓ - กิ จ ก ร ร ม  Active Learning ให
นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

ออนไลน ถึงการออกแบบกลยุทธ
ราคา 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 

๑๑ กลยุทธ์ช่องทางการตลาด  ๓ - กิ จ ก ร ร ม  Active Learning ให
นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

ออนไลน  ถึงการบริหารชองทาง
การตลาด 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 

๑๒ กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบ

บูรณาการ  
๓ - กิ จ ก ร ร ม  Active Learning ให

นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

ออนไลน ถึงการบริหารการสื่อสาร
การตลาด และรวมอภิปรายเนื้อหา 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 
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สัปดาหท่ี หัวขอ/รายละเอียด 
จำนวน
(ชม.) 

กิจกรรมการเรียน  
การสอน/ส่ือท่ีใช  

ผูสอน 

ศึกษากรณีศึกษาตางๆที่เก่ียวของและ
รวมตอบสรุปสาระความรูจากที่ไดรับ 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

๑๓ การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ์

และการประเมนิผลแผนการตลาด 
๓ - กิ จ ก ร ร ม  Active Learning ให

นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

ออนไลน ถึงการตลาดสำหรับธุรกิจ
บริการ และรวมอภิปรายเนื้ อหา 
ศึกษากรณีศึกษาตางๆที่เก่ียวของและ
รวมตอบสรุปสาระความรูจากที่ไดรับ 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด 

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 

๑๖ นำเสนองานท่ีมอบหมาย ๓ - กิจกรรม Active Learning ให
นักศึกษาแลกเปลี่ยนเรียนรูผานระบบ

ออนไลน ถึงนำเสนอรูปแบบ
แผนงานการตลาด ผานการนำเสนอ
ผานสื่อในรูปแบบตาง ๆ  
- วิพากษ ระหวางผูสอน-ผูเรียน และ
ผูเรียน-ผูเรียนพรอมสรุปผล 
- สื่อ Power Point , VDO Clip  
- เอกสารประกอบการสอน 
- การวัดผล ถาม-ตอบ รายบุคคล , 
ทดสอบกอนเรียน – หลังเรียน และ
แบบฝกหัด  

อาจารย ดร.ขนิษฐา 
เศษคึมบง 

๑๗ สอบปลายภาค ๓   
 
๒. แผนการประเมินผลการเรียนรู 
( ระบุวิธีการประเมินผลการเรียนรูหัวขอยอยแตละหัวขอตามท่ีปรากฏในแผนท่ีแสดงการกระจายความรับผิดชอบของ
รายวิชา 
(Curriculum Mapping) ตามท่ีกำหนดในรายละเอียดของหลักสูตรสัปดาหท่ีประเมินและสัดสวนของการประเมิน) 

ผลการเรียนรู วีธีการประเมินผลการเรียนรู สัปดาหท่ีประเมิน สัดสวน 
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ของการประเมินผล 
๑.๑, ๑.๒, ๑.๓, 
๑.๔ 

๑.๑ สังเกตการทำงานกลุม  ความซ่ือสัตย  การมีน้ำ
ใจความอดทนความวิริยะอุตสาหะของนักศึกษา 
และความซ่ือสัตยในการสอบ 
๑.๒ ประเมินจากความคิดเห็นในการอภิปราย
แผนการตลาดรวมกัน 
๑.๓ ประเมินจากการเขารวมกิจกรรมตางๆ 

ทุกสัปดาห ๑๐ 

๒.๑, ๒.๓ ๒.๑ สอบกลางภาค 
๒.๒ สอบปลายภาค 

๘ 
๑๗ 

๓๐ 
๓๐ 

๓.๒ ๓.๑ ประเมินจากแผนการตลาดของนักศึกษา 
๓.๒ ประเมินจากการนำเสนอแผนการตลาด 

๑๖ ๒๐ 

๔.๒, ๔.๓ ๔.๑ ประเมินผลจากการเขารวมทำกิจกรรมกลุม 
๔.๒ ประเมินจากภาวะความเปนผูนำและผูตาม 
๔.๓ ประเมินจากความสัมพันธของทีมงาน 

๑๖ ๕ 

๕.๒ ๕.๑ ประเมินผลจากความสามารถการคนควาโดยใช
เทคโนโลยีทางการศึกษา 
๕.๒ ประเมินผลจากผลลัพธของแผนการตลาดท่ี
เขียนรายงานและการนำเสนอหนาหองเรียน 

๑๖ ๕ 

 
 

หมวดท่ี๖ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 

๑. ตำราและเอกสารหลัก 
๑.๑ พัฒนา ศิริโชติบัณฑิต. ๒๕๕๙. การบริหารทางการตลาด. กรุงเทพฯ: คณะวิทยาการจัดการ 

      ๑.๒ Marketing Management และการบริหารทางการตลาดอ่ืนๆ   

 
๒.เอกสารและขอมูลสำคัญ 
 

๓. เอกสารและขอมูลแนะนำ 
 ๓.๑ Power Point ในบทเรียนตางๆ พรอมรูปภาพประกอบ 
   ๓.๒ แผนการตลาดตางๆ  
     ๓.๓ ผลการวิจัยและบทความดานการตลาดเชิงธุรกิจตางๆ 

    ๓.๔ กรณีศึกษาการตลาดจากองคกรธุรกิจในประเทศไทยและตางประเทศ  
 

 
หมวดท่ี๗ การประเมินและปรับปรุงการดำเนินการของรายวิชา 

๑. กลยุทธการประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา 



มคอ. ๓ 

หลักสูตรระดับปริญญา   ตรี   โท  เอก 

หนา้ | ๑๑ 

รายวชิา ...................... สาขาวชิา ...................................... คณะ/วทิยาลัย........................................... มหาวทิยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา 

 ๑.๑ อธิบายความสำคัญของการปรับปรุงรายวิชาใหมีความทันสมัยโดยการมีสวนรวมของนักศึกษาในฐานะผูมีสวนได
สวนเสียกับเนื้อหาของหลักสูตร 

๑.๒ ประเมินศักยภาพกอนและหลังเรียนโดยนักศึกษา 
  ๑.๓ ใหนักศึกษาแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับเนื้อหาของหลักสูตรวาควรปรับปรุงเรื่องใด   เพ่ือประโยชนตอการ
นำไปใชงานในทางปฏิบัติ 
 
๒. กลยุทธการประเมินการสอน 
      ๒.๑ ประเมินโดยใหผูเรียนมีสวนรวม เชน ความรวมมือในการทำกิจกรรมตางๆ 

๒.๒ ประเมินผลตามวัตถุประสงคของแผนการเรียนท่ีผูสอนกำหนดไว 
๒.๓ ประเมินจากผลการเรยีนของนักศึกษา 

 
๓. การปรับปรุงการสอน 

๓.๑ จากผลการประเมินในขอ 2 โดยผูสอนจะนำขอเสนอแนะตางๆ มารวบรวมประเด็นท่ีจะตองทำการปรับปรุงซ่ึง
เปนถือวาเปนจุดดอยหรืออุปสรรคตางๆ ท่ีเกิดข้ึน เพ่ือจะนำไปใชในการพัฒนาการเรียนการสอนในครั้งตอไป 

๓.๒ ใหนักศึกษาเสนอแนะวิธีการสอนท่ีตองการเพ่ือพัฒนารูปแบบการสอนใหดีข้ึน 
๓.๓ ศึกษาเทคนิคระบบการเรียนการสอนใหมๆ ท่ีสามารถจะปรับเปลี่ยนใหมีความสอดคลองกับสถานการณและ

สภาพแวดลอมตางๆ ของคณะ 
 
๔. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา 
 ๔.๑ พิจารณาจากคุณภาพของงานเดี่ยวและงานกลุมท่ีไดนำเสนอในชั้นเรียนตลอดท้ังภาคเรียน 

๔.๒ ประเมินจากการแสดงความคิดเห็นและการตอบคำถามท่ีสอดคลองตางๆ ภายใตหลักการทางทฤษฎีท่ีเก่ียวของ
กับวิธีการตลาดเชิงธุรกิจ 

๔.๓ ประเมินความเหมาะสมของแผนการสอนรายวิชา อาทิ กิจกรรมการเรียนการสอน  
การมอบหมายงาน การวัดผลการเรียนกับคำอธิบายรายวิชาและวัตถุประสงคของรายวิชา 
 
๕. การดำเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา 

๕.๑ จากขอมูล ๑-๔ นำมาสรุปประเด็นท่ีตองปรับปรุงใหไดมาตรฐานดียิ่งข้ึนไป 
  ๕.๒ ศึกษาขอมูลปจจุบันท่ีเก่ียวของกับรายวิชาท่ีมีการเปลี่ยนแปลง โดยนำมาปรับปรุงเพ่ิมเติม และเสริมในสวนของ
เนื้อหาทางการตลาดเพ่ือใหมีความทันสมัยตอไป 

 ๕.๓ วางแผนและปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา โดยนำสิ่งท่ีจะตองทำการปรับปรงุไปใชประโยชน โดย นำกลับ
มาทบทวน พัฒนา และปรับปรุงไดอยางตอเนื่อง 
  ๕.๔ มีการบูรณาการการจัดการเรียนการสอนไปสูการบริการวิชาการสูชุมชน โดยการจัดอบรมหรือสัมมนาในตางๆ 
ท่ีจะเก่ียวของกับการพัฒนานักการตลาดและผูประกอบการ ดวยการสรางมูลคาเพ่ิมในการดำเนินงานดานการตลาดและการ
บริหารธุรกิจไดอยางมีจริยธรรม 
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แผนท่ีแสดงการกระจายความรับผิดชอบมาตรฐานผลการเรียนรูจากหลักสูตรสูรายวิชา (Curriculum Mapping) 
ตามท่ีปรากฏในรายละเอียดของหลักสูตร (Programme Specification) มคอ. ๒ 

รายวิชา 
คุณธรรม จริยธรรม ความรู 

ทักษะทาง
ปญญา 

ทักษะ
ความสัมพันธ
ระหวางบุคคล

และความ
รับผิดชอบ

ระหวางบุคคล
และความ
รับผิดชอบ 

ทักษะการวิเคราะห
เชิงตัวเลข การ

ส่ือสาร และการใช
เทคโนโลยี

สารสนเทศเชิง
ตัวเลข การส่ือสาร

และการใช
เทคโนโลยี
สารสนเทศ 

ทักษะ
ดาน
อ่ืน ๆ 

ความรับผิดชอบหลัก                                                        ความรับผิดชอบรอง  

หมวดวิชาศึกษาท่ัวไป ๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๖ ๗ ๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓ ๔  

รหัสวิชา… MKT ๓๒๐๖ 
ช่ือรายวิชา 
 (ภาษาไทย)…การบริหารทางการตลาด 
(ภาษาอังกฤษ). Marketing 
Management 

 

                       

ความรับผิดชอบในแตละดานสามารถเพ่ิมลดจำนวนไดตามความรับผดิชอบ 


