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รายละเอยีดของรายวิชา(Course Specification) 

รหัสวิชา   MKT๔๓๐๕   รายวิชา การจดัการการตลาดลูกค้าสัมพันธ์ 

สาขาวิชา บริหารธุรกิจ คณะ/วิทยาลัย   วิทยาการจัดการ       มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 

ภาคการศึกษา  ๒ ปีการศึกษา  ๒๕๖๘ 

 

หมวดที ่๑  ข้อมูลทั่วไป 
๑. รหัสและช่ือรายวิชา   

รหัสวิชา   MKT ๔๓๐๕ 
ชื่อรายวิชาภาษาไทย การจัดการการตลาดลูกค้าสัมพันธ์ 

ชื่อรายวิชาภาษาอังกฤษ   Marketing Customer Relationship Management 

 
๒. จ านวนหนว่ยกิต   ๓ (๓-๐-๖)  
       
๓. หลักสูตรและประเภทของรายวิชา 
๓.๑  หลักสูตร       หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด  
๓.๒ ประเภทของรายวิชา              หมวดวิชาเฉพาะ(วิชาแกน) 
 
๔.อาจารย์ผู้รบัผิดชอบรายวิชาและอาจารย์ผู้สอน    
๔.๑ อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชา   ผศ.ดร. สุพัตรา กาญจโนภาส 
๔.๒ อาจารย์ผู้สอน   ผศ.ดร. สุพัตรา กาญจโนภาส กลุ่มเรียน ๐๐๑ ๐๐๒ และ ๐๐๓ 

     อาจารย์ กาจปกรณ์ นิลอรุณ กลุ่มเรียน ๐๐๔ 

     อาจารย์ ดร.ขนิษฐา เศษคึมบง (นักศึกษาภาคพิเศษ)  

 
๕.  สถานท่ีติดต่อ ห้องพักอาจารย์  อาคาร  ๕๖ และ ๕๗ คณะวิทยาการจัดการ 
 
๖. ภาคการศึกษา / ชั้นปีที่เรียน   

๖.๑ ภาคการศึกษาท่ี  ๒/๒๕๖๘ ชั้นปีท่ี ๒ 
๖.๒ จ านวนผู้เรียนที่รับได้ ประมาณ  ๒๐๐  คน 

 
๗. รายวิชาทีต่้องเรียนมาก่อน(Pre-requisite)  (ถ้ามี) ไม่ม ี
 
๘. รายวิชาทีต่้องเรียนพร้อมกัน(Co-requisites)(ถ้ามี)   ไม่มี 
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๙. สถานท่ีเรียน อาคาร ๕๖ และ อาจารย์ ๔๗ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนสุนันทา 
๑๐.วันท่ีจัดท าหรือปรับปรงุ วันท่ี ๒๕ เดือน    พฤศจิกายน   พ.ศ. ๒๕๖๘ 
 

หมวดที๒่จุดมุ่งหมายและวัตถุประสงค์ 
 

๑. จุดมุ่งหมายของรายวิชา 
  (๑) เพ่ือให้ผู้เรียนสามารถอธิบายความหมาย ความส าคัญของตลาดสัมพันธ์ภาพ และการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ 
รวมถึงการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ในการสร้างความสัมพันธ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  (๒) เพื่อให้ผู้เรียนสามารถวางแผนและด าเนินกระบวนการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าในสถานการณ์ท่ีหลากหลาย
ได้ 
  (๓) เพ่ือให้ผู้เรียนสามารถวิเคราะห์ผลก าไรจากการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ และสามารถจัดสรรทรัพยากรได้อย่าง
เหมาะสมเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 
  (๔) เพ่ือให้ผู้เรียนสามารถประเมินและอธิบายโซ่ความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจของลูกค้ากับความภักดีของ
ลูกค้าได้ 
  (๕) เพ่ือให้ผู้เรียนสามารถออกแบบและจัดกิจกรรมการตลาดสัมพันธ์และการประชาสัมพันธ์ รวมถึงน าระบบ
การตลาดสัมพันธ์ไปประยุกต์ใช้ในสถานการณ์จริงได้อย่างเหมาะสม  
 
๒. วัตถุประสงค์ในการพัฒนา/ปรับปรุงรายวิชา 

 (๑) ปรับปรุงเน้ือหาให้สอดคล้องกับหลักสูตรปรับปรุง พ.ศ. 2564 และความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยี 
 (๒) สามารถค้นหาข้อมูลข่าวสารการตลาดผ่านส่ือต่างๆ และประยุกต์กับการวิเคราะห์และใช้งานได้รวดเร็ว  

         (๓) บูรณาการแนวความคิดการตลาดใหม่ น าผลการวิจัยการตลาด และน าเอาบทความเชิงวิชาการด้านการตลาดทั้ง
ในและต่างประเทศประยุกต์ใช้กับการบริหารการตลาดเพ่ือส่ิงแวดล้อมและสังคมท่ียั่งยืนมากท่ีสุด 
  (๔) น าบทเรียนการตลาดเพื่อสิ่งแวดล้อมท่ีเกิดข้ึนจริงมาสู่การน าเสนอผลิตภัณฑ์เพ่ือส่ิงแวดล้อมใหม่ตามบริบทของ
การตลาดในสังคมไทยเชิงการบริหารงานธุรกิจ 
 

 
หมวดที ่๓ ลักษณะและการด าเนินการ 

 
๑. ค าอธิบายรายวิชา 
  ความหมายและความส าคัญของตลาดสัมพันธ์ภาพ และการบริหารลูกค้าสัมพันธ์กลยุทธ์ท่ีใช้ในการสร้าง

ความสัมพันธ์   กระบวนการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า วิเคราะห์ผลก าไร เพ่ือการจัดสรรทรัพยากรท่ีเหมาะสม โซ่

ความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจ  รวมถึงการน าระบบการตลาดสัมพันธ์ ไปประยุกต์ใช้ในสถานการณ์จริงการจัดกิจกรรม

การตลาดและการประชาสัมพันธ์ 

   Study on meanings and significance of relationship marketing and customer relationship management; 
Relationship development strategies; Customer relationship development process; Profit analysis for appropriate resource 
allocation; Relationship chain of satisfaction; Application of relationship marketing in the real situations; Marketing activities 
and public relations implementation 
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 ๒. จ านวนชั่วโมงที่ใช้ต่อภาคการศึกษา 
 

บรรยาย 
(ชั่วโมง) 

สอนเสริม 
(ชั่วโมง) 

การฝึกปฏิบัติ/งาน 
ภาคสนาม/การฝึกงาน(ชั่วโมง) 

การศึกษาด้วยตนเอง 
(ชั่วโมง) 

  ๓ ชั่วโมง ต่อสัปดาห์ 
(๑๕x๓=๔๕) 

สอนเสริมตาม
สถานการณ์และความ
ต้องการของนักศึกษา 

   -  ๑๕ ชั่วโมง ต่อสัปดาห์ 
 

 
๓. จ านวนชั่วโมงต่อสัปดาห์ท่ีอาจารย์ให้ค าปรึกษาและแนะน าทางวิชาการแก่นักศึกษาเป็นรายบุคคล 

อาจารย์จัดชัว่โมงให้ค าปรึกษา (Office hours) อย่างน้อยสัปดาห์ละ ๓ ชั่วโมงต่อสัปดาห์ โดยตกลงกับ
นักศึกษาที่ตอ้งการรับค าปรึกษานอกเวลาเรียน 
 (๑) ปรึกษาด้วยตนเองท่ีห้องพักอาจารย์ผู้สอน อาคาร ๕๖ และ ๕๗  คณะวิทยาการจัดการ 
 (๒) ปรึกษาผ่านโทรศัพท์ที่ท างาน / มือถือ   
 (๓) ปรกึษาผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-Mail)  supattra.ka@ssru.ac.th 
 (๔) ปรึกษาผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ Line  -   
 (๕) ปรึกษาผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Internet/Web-board)  ssrudlp.ssru.ac.th 

 

หมวดที ่๔ การพัฒนาผลการเรียนรู้ของนักศึกษา 

 

๑. คุณธรรมและจริยธรรม 
๑.๑   คุณธรรมและจริยธรรมท่ีต้องพัฒนา 

         ๑) มีจิตส านึกและตระหนักในคุณธรรม จริยธรรม จรรยาบรรณ ความเสียสละและความซ่ือสัตย์สุจริต 

และมีจิตอาสา 

   ๒) มีวินัย ตรงต่อเวลา และความรับผิดชอบต่อตนเอง สังคม และส่ิงแวดล้อม 

  ๓) มีพฤติกรรมท่ีแสดงถึงการเคารพสิทธิของผู้อื่นและศักดศ์รีของความเป็นมนุษย์ 

๑.๒   วธิีการสอน 

ก าหนดให้มีวัฒนธรรมองค์กร เพ่ือเป็นการปลูกฝังให้นักศึกษามีระเบียบวินัย โดยเน้นการเข้าชั้นเรียนให้ตรง

เวลาตลอดจนการแต่งกายท่ีเป็นไปตามระเบียบของมหาวิทยาลัย นักศึกษาต้องมีความรับผิดชอบโดยในการท างานกลุ่มนั้น

ต้องฝึกให้รู้หน้าท่ีของการเป็นผู้น ากลุ่มและการเป็นสมาชิกกลุ่ม มีความซ่ือสัตย์โดยต้องไม่กระท าการทุจริตในการสอบหรือ 

ไม่คัดลอกผลงานผู้อ่ืน ตลอดจนละเมิดทรัพย์สินทางปัญญา เป็นต้น และมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมคุณธรรมจริยธรรม และ

จรรยาบรรณทางวิชาชีพ เช่น การยกย่องนักศึกษาท่ีท าดี ท าประโยชน์แก่ส่วนรวม มีความเสียสละ และปฏิบัติตนตาม

ครรลองครองธรรม 
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๑.๓    วิธีการประเมินผล 
๑) ประเมินจากการตรงเวลาของนักศึกษาในการเข้าชั้นเรียน การส่งงานตามก าหนดระยะเวลาท่ีมอบหมาย 

และการร่วมกจิกรรม 
  ๒) ประเมินจากการมีวินัยและพร้อมเพรียงของนักศึกษาในการเข้าร่วมกจิกรรม 
  ๓) ประเมินจากการกระท าทจุริตในการสอบ และไม่ละเมิดทรัพย์สินทางปัญญา 
  ๔) ประเมินจากความรับผิดชอบในหน้าท่ีที่ได้รับมอบหมาย 
  ๕) ประเมินจากการรับฟังและยอมรับความคิดเห็นของผู้อื่น  
 
๒. ความรู ้

๒.๑   ความรูท้ี่ต้องพัฒนา 
  (๑) มีความรู้และความเข้าใจเก่ียวกับหลักการและทฤษฎีที่ส าคัญในเน้ือหาสาขาวิชาท่ีศึกษา 
         (๒) สามารถติดตามความก้าวหน้าทางวิชาการและต่อยอดองค์ความรู้ในศาสตร์ที่เก่ียวข้อง  
        (๓) สามารถบูรณาการความรู้ในสาขาวิชาท่ีศึกษากับความรู้ในศาสตร์อ่ืนๆท่ีเกี่ยวข้อง 
๒.๒   วิธีการสอน 

ใช้รูปแบบการเรียนการสอนหลากหลายรูปแบบ จัดกิจกรรมส่งเสริมการเรียนรู้โดยเน้นผู้เรียนเป็นส าคัญ 
และเน้นหลักการทางทฤษฎี และการประยุกต์ใช้ทางการปฎิบัติในสภาพแวดล้อมจริงโดยทันต่อการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ 
สังคม และเทคโนโลยี ทั้งนี้ใหเ้ป็นไปตามลักษณะของรายวิชา ตลอดจนเนื้อหาสาระของรายวิชานั้นๆ นอกจากนี้ควรจัดให้มี
การเรียนรู้จากสถานการณ์จรงิโดยการศึกษาดูงาน หรือเชิญผู้เชี่ยวชาญทีม่ีประสบการณ์ตรงมาเป็นวิทยากรพิเศษเฉพาะเรื่อง 
ตลอดจนฝึกปฏิบัติงานในสถานประกอบการ 

๒.๓    วธิีการประเมินผล 
๑) การทดสอบย่อย 

      ๒) การสอบกลางภาคเรียนและปลายภาคเรียน 
  ๓) ประเมินจากรายงานท่ีนักศึกษาจัดท า 
  ๔) ประเมินจากแผนธุรกิจหรอืโครงการท่ีน าเสนอ 
  ๕) ประเมินจากการน าเสนอรายงานในชั้นเรียน 
๓. ทักษะทางปัญญา 

๓.๑   ทักษะทางปัญญาทีต่้องพัฒนา 
 ๑) มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์อย่างมีเหตุผลและเป็นระบบ 
 ๒) สามารถสืบค้น จ าแนก และวิเคราะห์ข้อมูลหรือสารสนเทศ เพ่ือให้เกิดทักษะในการแก้ปัญหา 
 ๓) สามารถประยุกต์ความรู้ ทักษะ และวิจารณญาณ ในการแก้ปัญหาทางธุรกิจได้อย่างเหมาะสม   
๓.๒   วธิีการสอน 

ในการเรียนการสอน ต้องฝึกกระบวนการคิดอย่างสร้างสรรค์ตั้งแต่เริ่มเข้าศึกษาโดยเริ่มต้นจากปัญหาที่ง่าย
และเพิ่มระดับความยากขึ้นเรื่อยๆ ทั้งนี้ต้องจัดให้เหมาะสมและสอดคล้องกับรายวิชา มีการจัดการสอนแบบเน้นผู้เรยีนเป็น
ส าคัญ โดยใช้วธิีการสอนที่หลากหลาย เช่น การอภิปรายกลุ่ม การท ากรณีศึกษา และการจัดท าโครงการ เป็นต้น รวมถึงให้มี
การฝึกปฏิบัติจริงในสถานประกอบการ เพื่อเป็นการเรียนวิธีการแก้ปัญหาในสถานการณจ์ริง      
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๓.๓    วิธีการประเมินผล 
๑) ประเมินผลจาก การทดสอบย่อย การสอบกลางภาคและปลายภาค โดยใช้กรณีศกึษาหรือโจทย์ปัญหา 

  ๒) ประเมินผลจากการรายงานผลการศึกษาค้นคว้า โครงงาน งานวิจัย โดยการน าเสนอหน้าชั้นเรียนและ

เอกสารรายงาน 

๔. ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบ 

๔.๑ ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบที่ต้องพัฒนา 
๑) มีความรับผิดชอบในงานที่ได้รับมอบหมาย 

  ๒) สามารถท างานเป็นทีมในบทบาทของผู้น าหรือผู้ร่วมงาน ตามท่ีได้รับมอบหมายอย่างเหมาะสม 
 ๓) มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี และสามารถปรับตัวเข้ากับสถานการณ์ได้เป็นอย่าง        
๔.๒ วิธีการสอน 

จัดกิจกรรมการเรียนการสอนในรายวิชาซึ่งนักศึกษาต้องท างานเป็นกลุ่ม และมีหัวหนา้กลุ่มในการท า
รายงานตลอดจนน าเสนอรายงานเพื่อเป็นการฝึกภาวะผู้น าและการเป็นสมาชิกกลุ่มที่ดี โดยให้นักศึกษาเรียนรู้แบบร่วมมือ ฝึก
การท างานเป็นทีม ตลอดจนมีการสอดแทรกเรื่องความรับผิดชอบต่อตนเองและสังคม การมีมนุษยสัมพันธ์ และการปรับตัวให้
เข้ากับสถานการณ์ที่เกี่ยวข้อง    
         ๔.๓ วธิีการประเมินผล 

๑) ประเมินจากการสังเกตพฤติกรรม และการแสดงออกของนักศึกษาในการร่วมอภิปราย หรือการ

น าเสนอรายงานกลุ่มในชั้นเรียน   

๒) ประเมินจากการสังเกตพฤติกรรมท่ีแสดงออกในการร่วมปฏิบัติงานต่างๆ ท่ีได้รับมอบหมาย      

๕. ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การส่ือสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 

๕.๑ ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การส่ือสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศที่ต้องพฒันา 
๑) สามารถเลือกและประยุกต์ใช้เทคนิคทางคณิตศาสตร์และสถิติที่เก่ียวข้องได้อย่างเหมาะสม 

         ๒) สามารถเลือกวิธีการส่ือสารและรูปแบบการน าเสนอให้ผู้อ่ืนเข้าใจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
         ๓) สามารถเลือกและประยุกต์ใช้เทคโนสารสนเทศได้อย่างเหมาะสมกับสถานการณ์ปัจจุบัน 
๕.๒ วิธีการสอน 

จัดกิจกรรมการเรียนการสอนในรายวิชาต่างๆ โดยให้นักศึกษาได้วิเคราะห์สถานการณ์ หรือกรณีศึกษา 
โดยใช้เทคนิคทางคณิตศาสตร์และสถิติท่ีเกี่ยวข้อง โดยน าเทคโนโลยีและสารสนเทศมาประยุกต์ใช้ ในการแก้ปัญหาและ
น าเสนอรายงานท่ีเหมาะสมในชั้นเรียน ตลอดจนมอบหมายงานในรายวิชาต่างๆ เพื่อให้นักศึกษาพัฒนาความสามารถในการ
ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 

๕.๓ วธิีการประเมินผล 
๑) ประเมินจากการน าเทคโนโลยีและสารสนเทศ รวมถึงเทคนิคทางคณิตศาสตร์และสถิติที่เก่ียวข้อง มา

ประยุกต์ใช้ ในการแก้ปัญหาในงานท่ีได้รับมอบหมาย 
๒) ประเมินด้านความสามารถในการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศมาน าเสนอและอภิปรายในชั้นเรียนได้อย่าง

เหมาะสม 
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หมวดที ่๕ แผนการสอนและการประเมินผล 

๑. แผนการสอน 

สัปดาห์

ที ่
หัวข้อ/รายละเอียด 

กิจกรรมการเรียน  

การสอน/ส่ือที่ใช้  

โปรแกรม/ 

วิธีการสอน 

การจัดการ

เน้ือหาและ 

ส่ือการเรียนการ

สอน 

การวัดผล 

๑ บทน าเกี่ยวกับตลาด

สัมพันธ์ภาพและการ

จัดการลูกค้าสัมพันธ์ 

-ความหมายของตลาด

สัมพันธ์ภาพ, 

วิวัฒนาการของการ

จัดการลูกค้าสัมพันธ์, 

ความส าคัญของการ

สร้างความสัมพันธ์กับ

ลูกค้า เป็นต้น 

๑. แนะน าวิธีการเรียนการ

สอน วัตถุประสงค์ เป้าหมาย 

เน้ือหารายวิชา เกณฑ์การ

วั ด ผ ล  แ ล ะป ร ะ เ มิ น ผ ล 

แหล่งข้อมูล  

๒. บรรยายโดยให้ผู้ เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๓. ซักถามในประเด็นท่ีสนใจ/

สงสัย  

๔. ให้ท าค าถามทบทวนท้าย

บท 

การจัดการ

เรียนการ

สอนแบบ 

Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

PowerPoint 

File PDF 

สังเกต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษาใน

ชั้นเรียน 

๒ แนวคิด เกี่ ยวกับการ

จัดการลูกค้าสัมพันธ์ 

-นิยามของการจัดการ

ลู ก ค้ า สั มพั น ธ์  แล ะ

ความส าคัญต่อธุรกิจ, 

ป ร ะ เ ภ ท , ค ว า ม

เ ชื่ อ ม โ ย ง ข อ ง ก า ร

จัดการลูกค้าสัมพันธ์ 

กับการตลาด, การขาย 

และการบริการ เป็นต้น 

๑. บรรยายโดยให้ผู้เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๒. ซักถามในประเด็นท่ีสนใจ/

สงสัย  

๓. ให้ท าค าถามทบทวนท้าย

บท 

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

PowerPoint 

File PDF 

Youtube 

-  สั ง เ ก ต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 

-  ก า ร มี ส่ ว น
ร่ ว ม ใ น ก า ร
อภิปราย 
- แบบฝึกหัด 

๓ ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร ส ร้ า ง

ความสัมพันธ์กับลูกค้า 

- ร ะ ดั บ ก ล ยุ ท ธ์  

( Financial, Social , 

Structure Bonds) , 

ตัวอย่างกลยุทธ์ การ

๑. บรรยายโดยให้ผู้เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๒. ซักถามในประเด็นท่ีสนใจ/

สงสัย  

๓.ดูตัวอย่างกลยุทธ์ฯ 

๔. ร่วมอภิปรายกลุ่ม 

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

PowerPoint 

File PDF 

Youtube 

-  สั ง เ ก ต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 
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สัปดาห์

ที ่
หัวข้อ/รายละเอียด 

กิจกรรมการเรียน  

การสอน/ส่ือที่ใช้  

โปรแกรม/ 

วิธีการสอน 

การจัดการ

เน้ือหาและ 

ส่ือการเรียนการ

สอน 

การวัดผล 

สร้างความสัมพันธ์กับ

ลูกค้าจากธุรกิจจริง 

๕. มอบหมายงานนอกชั้น

เรียน 
-  ก า ร มี ส่ ว น
ร่ ว ม ใ น ก า ร
อภิปราย 
-  ง า น ท่ี

มอบหมาย 

๔ กระบวนการสร้างและ

บริหารความสัมพันธ์

กับลูกค้า 

๑. บรรยายโดยให้ผู้เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๒. ซักถามในประเด็นท่ีสนใจ/

สงสัย  

๓.ดูตัวอย่าง Touchpoint ของ

ธุรกิจจริงและให้เวิร์กช็อป

ง่ายๆ  

๔. ให้ท าแบบทดสอบ 

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

PowerPoint 

File PDF 

Youtube 

-  สั ง เ ก ต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 

-  ง า น ท่ี

มอบหมาย 

- แบบทดสอบ 

๕ ก า ร จั ด ก า ร

ประสบการณ์และการ

เ ดิ น ท า ง ข อ ง ลู ก ค้ า 

( Customer Experience 

(CX) & Customer 

Journey) 

๑. บรรยายโดยให้ผู้เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๒. ดูตัวอย่างการสร้าง

ประสบการณ์ลูกค้า  

๓.มอบหมายให้ท า 

Customer Journey Mapping 

๔. น าเสนอช้ินงาน 

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

File PDF 

Youtube 

-  สั ง เ ก ต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 

- งานท่ี

มอบหมายและ

การน าเสนอ 

๖ ข้อมูลและเทคโนโลยี

เพ่ือการจัดการลูกค้า

สัมพันธ์ 

-ประเภทของข้อมูล

ลู กค้ า , ความส าคัญ

ของข้อสูลส าหรับการ

จัดการความสัมพันธ์, 

เครื่องมือ 

๑. บรรยายโดยให้ผู้เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๒. ซักถามในประเด็นท่ีสนใจ/

สงสัย  

๓.กิจกรรมในชั้นเกี่ยวกับ

การเก็บข้อมูลลูกค้า 

๔. มอบหมายแบบฝึกหัด

นอกชั้นเรียน 

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

PowerPoint 

File PDF 

Youtube 

-  สั ง เ ก ต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 

- กิจกรรมใน
ชั้ น เ รี ย น แ ล ะ
ง า น ท่ี
มอบหมายนอก
ชั้นเรียน 
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ที ่
หัวข้อ/รายละเอียด 

กิจกรรมการเรียน  

การสอน/ส่ือที่ใช้  

โปรแกรม/ 

วิธีการสอน 

การจัดการ

เน้ือหาและ 

ส่ือการเรียนการ

สอน 

การวัดผล 

๗ การวิเคราะห์ผลก าไร

ลูกค้า 

-ความหมายและการ

ค านวณ CLV, การน า 

CLV ไปใช้ตัดสินใจทาง

ธุ ร กิ จ , ก า ร จั ด ส ร ร

ทรัพยากรตามคุณค่า

ลูกค้า 

๑. บรรยายโดยให้ผู้เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๒. ซักถามในประเด็นท่ีสนใจ/

สงสัย  

๓.แบบฝึกหัดค านวณ CLV 

และร่วมอภิปรายเกี่ยวกับ

การน าไปใช้ในการตัดสินใจ 

๔. มอบหมายแบบฝึกหัด

นอกชั้นเรียน 

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

File PDF 

Youtube 

-  สั ง เ ก ต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 

-  ก า ร มี ส่ ว น
ร่ ว ม ใ น ก า ร
อภิปราย 
-แบบฝึกหัดทั  
งในและนอกชั้น
เรียน 

๘ สอบกลางภาค 

๙ โ ซ่ ค ว า ม สั ม พั น ธ์

ระหว่างความพึงพอใจ 

-แนวคิดความพึงพอใจ

ลูกค้า, ปัจจัยท่ีส่งผล

ต่อความพึงพอใจ, การ

วั ด ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ , 

ความสัมพันธ์ควมพึง

พอใจ ความภักดีและ

ก า ร ส นั บ ส นุ น 

(advocacy)  

๑. บรรยายโดยให้ผู้เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๒. ซักถามในประเด็นท่ีสนใจ/

สงสัย  

๓.ท ากิจกรรมสร้างแผนเพ่ิม

ความพึงพอใจ 

๔. ให้ท าค าถามทบทวนท้าย

บท 

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

PowerPoint 

File PDF 

- สังเกต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 

- งานกิจกรรม
ในชั้นเรียน 
- แบบฝึกหัด 

๑๐ การประยุกต์ใช้ CRM 

ในสถานการณ์จริง 

-การน า CRM ไปใช้จริง

ในองค์กร, การวัดผล

ค ว า ม ส า เ ร็ จ , 

กรณีศึกษา 

๑. บรรยายโดยให้ผู้เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๒. ซักถามในประเด็นท่ีสนใจ/

สงสัย  

๓. ศึกษากรณีตัวอย่าง 

๔. อภิปรายร่วมกันและสรุป

ความ 

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

PowerPoint 

File PDF 

Youtube 

-  สั ง เ ก ต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 

-  ก า ร มี ส่ ว น
ร่วมในการท า
กรณีศึกษาและ
ร่วมอภิปราย 
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การสอน/ส่ือที่ใช้  

โปรแกรม/ 

วิธีการสอน 

การจัดการ

เน้ือหาและ 

ส่ือการเรียนการ

สอน 

การวัดผล 

๑๑ การประยุกต์ใช้ CRM 

ใ นสถ านการ ณ์จ ริ ง 

(ต่อ) 

- กรณีศึกษา 

๑. วิเคราะห์กรณีตัวอย่าง 

๒. อภิปรายร่วมกันและสรุป

ค ว า ม - ม อ บ ห ม า ย ก า ร

ค้นคว้าเพ่ิมเติม 

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

PowerPoint 

File PDF 

Youtube 

- สังเกต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 

- การมีส่วน
ร่วมในการ
อภิปราย 
 

๑๒ ก า ร จั ด กิ จ ก ร ร ม

ก า ร ตล าด แล ะ ก า ร

ปร ะช าสั มพั น ธ์ เ พ่ื อ

สร้างสัมพันธ์ 

-ประเภทกิจกรรมทาง

ก า ร ต ล า ด , ก า ร

ออกแบบกิจกรรม, การ

สร้าง Engagement,การ

ประชาสัมพันธ์ 

๑. บรรยายโดยให้ผู้เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๒. ซักถามในประเด็นท่ีสนใจ/

สงสัย  

๓.วิเคราะห์ตัวอย่างกิจกรรม

ทางการตลาด 

๔. มอบหมายกิจกรรมนอก

ชั้นเรียน 

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

PowerPoint 

File PDF 

Youtube 

-  สั ง เ ก ต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 

-  ก า ร มี ส่ ว น
ร่วมในการท า
กิ จกรรมและ
ร่วมอภิปราย 
- งานท่ี

มอบหมาย 

๑๓ จริยธรรม การคุ้มครอง

ข้อมูล และกฎหมายท่ี

เกี่ยวข้องกับการจัดการ

ลูกค้าสมพันธ์ 

๑. บรรยายโดยให้ผู้เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๒. ซักถามในประเด็นท่ี

สนใจ/สงสัย  

๓.วิเคราะห์ตัวอย่างใน

ประเด็นการละเมิดข้อมูล 

๔. ร่วมอภิปราย 

การจัดการ

เรียนการ

สอนแบบ 

Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

File PDF 

Youtube 

-  สั ง เ ก ต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 

-  ก า ร มี ส่ ว น
ร่วมในกิจกรรม
แ ล ะ ร่ ว ม
อภิปราย 

๑๔ ก า ร จั ด ก า ร

ความสัมพันธ์กับลูกค้า

ในยุคดิจิทัลและโซเชียล

มีเดีย 

๑. บรรยายโดยให้ผู้เรียนมี

ส่วนร่วมอภิปราย  

๒. ซักถามในประเด็นท่ี

สนใจ/สงสัย  

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

PowerPoint 

File PDF 

Youtube 

-  สั ง เ ก ต

พฤติกรรม และ

การแสดงออก

ของนักศึกษา 
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หัวข้อ/รายละเอียด 

กิจกรรมการเรียน  

การสอน/ส่ือที่ใช้  

โปรแกรม/ 

วิธีการสอน 

การจัดการ

เน้ือหาและ 

ส่ือการเรียนการ

สอน 

การวัดผล 

ก า ร จั ด ก า ร ลู ก ค้ า

สัมพันธ์ในบริบทดิจิทัล, 

ก า ร ใ ช้ แพลตฟอร์ ม

โซเ ชียลมี เ ดียในการ

สร้ างความสัมพัน ธ์ , 

Social Listening 

๓.กิ จกรรมวางแผนโต้ตอบ

กับลูกค้าบนโซเชียลมีเดีย 

๔. ให้ท าค าถามทบทวนท้าย

บท 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

-  ก า ร มี ส่ ว น
ร่วมในกิจกรรม
ชั้นเรียน 
- แบบฝึกหัด 

๑๕-๑๖ น าเสนอผลงานกลุ่ม  ๑. น าเสนอกลุ่ม  

๒. มีการใช้สื่อและเทคโนโลยี

สนับสนุน  

๓. มีบุคลิกภาพ ตามความ

เหมาะสม 

การจัดการ

เรียนการสอน

แบบ Hybrid 

Onsite, 

Online, On 

Demand) 

PowerPoint 

File PDF 

 

ประสิทธิภาพ

ของผลงาน 

ความตั้งใจและ

ความพร้อมใน

การน าเสนอ 

๑๗ สอบปลายภาค 
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๒. แผนการประเมินผลการเรียนรู้ 

( ระบุวิธีการประเมินผลการเรยีนรูห้ัวข้อยอ่ยแต่ละหัวข้อตามที่ปรากฏในแผนที่แสดงการกระจายความรับผิดชอบของรายวิชา 

(Curriculum Mapping) ตามที่ก าหนดในรายละเอียดของหลักสูตรสัปดาห์ที่ประเมินและสัดส่วนของการประเมิน) 

ผลการเรียนรู้ วีธีการประเมินผลการเรียนรู ้
สัปดาห์ที่

ประเมิน 

สัดส่วน 

ของการประเมินผล 

๑.๑  ๑.๒   ๑) ประเมินจากการตรงเวลาของนักศึกษาในการเข้า

ชั้นเรียน การส่งงานตามก าหนดระยะเวลาที่

มอบหมาย และการร่วมกิจกรรม 

๒) ประเมินจากการมีวินัยและพร้อมเพรียงของ

นักศึกษาในการเข้าร่วมกิจกรรม 

๓) ประเมินจากการกระท าทจุริตในการสอบ และไม่

ละเมิดทรัพย์สินทางปัญญา 

๔) ประเมินจากความรับผิดชอบในหน้าท่ีที่ได้รับ

มอบหมาย 

๕) ประเมินจากการรับฟังและยอมรับความคิดเห็น

ของผู้อื่น 

ทุกสัปดาห์ ๑๐ 

๒.๑ ๒.๒ ๑) สอบกลางภาค 

๒) สอบปลายภาค 

๘ 

๑๗ 

๓๐ 

๓๐ 

๓.๑,  ๓.๒ ๑) ประเมินการบูรณาการความรู้ 

๒) ประเมินจากทักษะการคิดของนักศึกษา 

๓) ประเมินจากการน าเสนอการอภิปรายกลุ่ม 

๑๖ ๒๐ 

๔.๑ ๑) ประเมินความรับผิดชอบต่องานท่ีมอบหมาย 

๒) ประเมินผลจากการเข้าร่วมท ากิจกรรมกลุ่ม 

๑๖ ๕ 

๕.๒ ๑) ประเมินผลจากความสามารถการค้นควา้โดยใช้

เทคโนโลยีทางการศกึษา 

๒) ประเมินผลด้านความสามารถในการสื่อสารผ่าน

การอภิปรายกลุ่มและการน าเสนองานท่ีมอบ 

๑๖ ๕ 
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หมวดที๖่ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 

๑. ต าราและเอกสารหลัก  
๑.๑ สุพัตรา กาญจโนภาส. ๒๕๖๘. การจดัการตลาดลูกค้าสัมพันธ์. มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 

๑.๒ Pearce, M. (2021). Customer Relationship Management: How to Develop and Execute a CRM Strategy. 

Business Expert Press. ISBN: 9781953349644.. 

       ๑.๓ ณัฐพล ม่วงท า. 2024. Customer Relationship Marketing การตลาดแบบใส่ใจ ลูกค้าใหม่เพ่ิม ลูกค้าเดิมบอก

ต่อ. Shortcut. 

  

๒.เอกสารและข้อมูลส าคัญ 

๒.๑  Prior, D. D., Buttle, F., & Maklan, S. (2024). Customer relationship management: Concepts, applications 

and technologies (5th ed.). Routledge.  

๒.๒  Chakravorti, S. (2023). Customer Relationship Management: A Global Approach. Sage Publications Ltd.  

 
๓. เอกสารและข้อมูลแนะน า 

๓.๑ Power Point ในบทเรียนต่างๆ พร้อมรปูภาพประกอบ 

๓.๒ แผนการตลาดต่างๆ  

๓.๓ ผลการวิจัยและบทความด้านการตลาดเชิงธุรกิจต่างๆ 

๓.๔ กรณีศึกษาการตลาดจากองค์กรธุรกิจในประเทศไทยและต่างประเทศ 
๓.๕ Youtube 
๓.๖  Website ขององค์กรธุรกิจ  

             

 

หมวดที๗่ การประเมนิและปรับปรุงการด าเนินการของรายวิชา 

 

๑. กลยุทธ์การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา 

 ๑.๑อธิบายความส าคัญของการปรับปรุงรายวิชาให้มีความทันสมัยโดยการมีส่วนร่วมของนักศึกษาในฐานะผู้

มีส่วนได้ส่วนเสียกับเนื้อหาของหลักสูตร 

๑.๒ ประเมนิศักยภาพก่อนและหลังเรียนโดยนักศึกษา 

  ๑.๓ ให้นักศึกษาแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับเนื้อหาของหลักสูตรว่าควรปรับปรุงเรื่องใด   เพ่ือประโยชน์ต่อ
การน าไปใช้งานในทางปฏิบัติ 
๒. กลยุทธ์การประเมินการสอน 
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      ๒.๑ ประเมนิโดยให้ผู้เรยีนมีส่วนร่วม เช่น ความร่วมมอืในการท ากิจกรรมต่างๆ 

๒.๒ ประเมินผลตามวัตถุประสงค์ของแผนการเรยีนท่ีผูส้อนก าหนดไว้ 

๒.๓ ประเมนิจากผลการเรยีนของนักศึกษา 

 

๓. การปรับปรุงการสอน 

๓.๑จากผลการประเมนิในข้อ 2 โดยผู้สอนจะน าข้อเสนอแนะต่างๆ มารวบรวมประเด็นท่ีจะต้องท าการ

ปรบัปรุงซ่ึงเป็นถือว่าเป็นจุดด้อยหรืออุปสรรคต่างๆ ทีเ่กิดข้ึน เพ่ือจะน าไปใช้ในการพัฒนาการเรียนการสอนในครั้ง

ต่อไป 

๓.๒ ใหน้ักศึกษาเสนอแนะวิธีการสอนที่ต้องการเพื่อพัฒนารูปแบบการสอนให้ดีข้ึน 

๓.๓ ศึกษาเทคนิคระบบการเรียนการสอนใหม่ๆ ที่สามารถจะปรับเปล่ียนใหม้ีความสอดคล้องกับสถานการณ์

และสภาพแวดล้อมต่างๆ ของคณะ 

 

๔. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธ์ิของนักศึกษาในรายวิชา 

 ๔.๑ ใหน้ักศึกษาประเมินผลการเรียนการสอนรายวิชา มีคณะกรรมการพิจารณาความเหมาะสมของข้อสอบ

ให้เป็นไปตามแผนการสอน และคณะกรรมการประเมินข้อสอบประจ าสาขาวิชา  

๔.๒ พิจารณาจากคุณภาพของงานเดี่ยวและงานกลุ่มท่ีได้น าเสนอในชั้นเรียนตลอดทั้งภาคเรียน 

๔.๓ ประเมินจากการแสดงความคิดเห็นและการตอบค าถามท่ีสอดคล้องต่างๆ ภายใต้หลักการทางทฤษฎีท่ี

เกี่ยวข้องกับวิธีการตลาดเชิงธุรกิจ 

๔.๔ ประเมินความเหมาะสมของแผนการสอนรายวิชา อาทิ กิจกรรมการเรยีนการสอน การมอบหมายงาน 

การวัดผลการเรียนกับค าอธิบายรายวิชา และวัตถุประสงค์ของรายวชิา 

 

๕. การด าเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา 

๕.๑ จากข้อมูล ๑-๔ น ามาสรุปประเด็นที่ต้องปรบัปรุงให้ได้มาตรฐานดียิ่งข้ึนไป 

  ๕.๒ ศึกษาข้อมูลปัจจบุันที่เก่ียวข้องกบัรายวิชาที่มีการเปล่ียนแปลง โดยน ามาปรับปรุงเพ่ิมเตมิ และเสริมใน

ส่วนของเนื้อหาทางการตลาดเพ่ือให้มคีวามทันสมัยต่อไป 

 ๕.๓ วางแผนและปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา โดยน าส่ิงที่จะต้องท าการปรับปรุงไปใช้ประโยชน์ โดย 

น ากลับมาทบทวน พัฒนา และปรบัปรุงได้อย่างต่อเนื่อง 

   ๕.๔ มีการบูรณาการการจัดการเรียนการสอนไปสู่การบริการวิชาการสู่ชุมชน โดยการจัดอบรมหรือสัมมนา
ในต่างๆ ที่จะเกี่ยวข้องกับการพัฒนานักการตลาดและผู้ประกอบการ ด้วยการสร้างมูลค่าเพ่ิมในการด าเนินงานด้าน
การตลาดและการบริหารธุรกิจได้อย่างมีจริยธรรม 
 



มคอ. ๓ 

หลักสูตรระดับปริญญา   ตร ี  โท  เอก 

 

หนา้ | ๑๔ 

รายวิชา MKT๔๓๐๕ การจัดการการตลาดลูกคา้สัมพันธ์ สาขาวิชา การตลาด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา 

แผนท่ีแสดงการกระจายความรับผิดชอบมาตรฐานผลการเรียนรู้จากหลักสูตรสู่รายวิชา (Curriculum Mapping) 

ตามท่ีปรากฏในรายละเอียดของหลักสูตร (Programme Specification) มคอ. ๒ 

รายวิชา 
คุณธรรม จริยธรรม ความรู้ ทักษะทางปัญญา 

ทักษะความสัมพันธ์

ระหว่างบุคคลและ

ความรับผดิชอบ

ระหว่างบุคคลและ

ความรับผดิชอบ 

ทักษะการวิเคราะห์เชิง

ตัวเลข การสื่อสาร และ

การใช้เทคโนโลยี

สารสนเทศเชิงตัวเลข 

การสื่อสารและการใช้

เทคโนโลยีสารสนเทศ 

ทักษะด้านอื่น ๆ 

ความรับผิดชอบหลัก                                                        ความรับผิดชอบรอง 

หมวดวิชาศึกษาทั่วไป ๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓  

รหัสวชิา  MKT  ๔๓๐๕ 

ชื่อรายวิชา  

(การจัดการการตลาดลูกคา้

สัมพันธ์  

(Marketing Customer 

Relationship 

Management)) 

                

       

ความรับผิดชอบในแต่ละด้านสามารถเพ่ิมลดจ านวนได้ตามความรับผิดชอบ 


