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ลักษณะรายวิชา 
 

1.  รหัสและชื่อวิชา 10218302  การหาขอมูลทางการตลาด  (Marketing Information) 

2.  สภาพรายวิชา วิชาชีพเฉพาะ   

3.  ระดับรายวิชา ภาคการศึกษาที่ 2   ระดบัชั้น ปวช.3 สาขาวิชาการตลาด 

4.  รายวิชาพื้นฐาน - 

5.  เวลาศึกษา ทฤษฎี  1  ช่ัวโมง ปฏิบัติ 4 ชั่วโมง รวมท้ังสิ้น 5 ชั่วโมง  และนักศึกษา 

จะตองใชเวลาศึกษาคนควานอกเวลา 4 ชั่วโมงตอสัปดาห ตลอด 16  สัปดาห 

6. จำนวนหนวยกิต 3  หนวยกิต 

7. จุดมุงหมายรายวิชา 1.  เขาใจหลักการและกระบวนการหาขอมูลการตลาด 

2.  เขาใจเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารขอมูลการตลาด 

3.  มีทักษะในการหาขอมูลประมวลผลแปลความหมายและรายงานผลขอมูล

การตลาด 

4.  มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการทำงานดวยความละเอียดรอบคอบความมีระเบียบ

วินยัความซื่อสัตยสุจริตและความสนใจใฝร ู

8. คำอธิบายรายวิชา         ศึกษาและปฏิบัติเก่ียวกับ  หลักการหาขอมูลการตลาด  ประเภทและ

แหลงขอมูลการตลาด  เครื่องมือการเก็บขอมูลกระบวนการหาขอมูลการตลาดการ

ประมวลผลขอมูลการแปลความหมายขอมูล การรายงานผลขอมูลการนำขอมูลไปใช

ทางการตลาดเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในกระบวนการหาขอมูลการตลาด     
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การแบงบทเรียน/หัวขอ 

บทเรียน

ที่ 
รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

1 1.  ความหมายและความสำคัญของขอมูลทางการตลาด  

    1.1 ของระบบขอมูลทางการตลาด  

    1.2 ความสำคัญของระบบขอมูลทางการตลาด  

    1.3 แนวความคิดและองคประกอบของระบบขอมูลทางการตลาด  

    1.4 ประโยชนของขอมูลทางการตลาดที่มีตอธุรกิจ  

    1.5 อุปสรรคของการหาขอมูลทางการตลาด 

1 4 

2 2.  ปจจัยที่มีผลตอการดำเนินธุรกิจ ปจจัยที่มีผลตอการดำเนินงานธุรกิจ  

    2.1 สิ่งแวดลอมทางการตลาด  

    2.2 ความหมายของปญหาทางการตลาด  

    2.3 ประเภทของปญหาทางการตลาด  

    2.4 คุณลักษณะของปญหาทางการตลาด  

    2.5 แนวทางแกไขปญหาของผูประกอบการ 

1 4 

3 3  ประเภทแหลงขอมูลและการสืบหาขอมูลทางการตลาด  

    3.1 ประเภทของขอมูลทางการตลาด  

    3.2 ลักษณะและขอบเขตของขอมูลทางการตลาด  

    3.3 แหลงขอมูลทางการตลาด  

    3.4 การสืบหาขอมูลขาวสารทางการตลาด  

    3.5 ประโยชนของการสืบหาขอมูลขาวสารทางการตลาด 

2 8 

4 4 วิธีการหาขอมูลทางการตลาด 

    4.1 เก็บรวบรวมขอมูลทางการตลาด  

    4.2 วธีิการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ 

    4.3 เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  

    4.4 การสำรวจโดยใชกลมุตัวอยาง  

    4.5 ประชากรและกลุมตัวอยาง  

    4.6 กำลังคนในการเก็บรวบรวมขอมูล  

    4.7 ปญหาในการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ 

2 

 

8 
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บทเรียน

ที่ 
รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

5 5 ขอมูลทางการตลาดโดยการวิจัย  

    5.1 ความหมายของการวิจัยและการวิจัยตลาด  

    5.2 ความสำคัญของการวิจัยตลาด  

    5.3 กระบวนการในการวิจัยตลาด  

    5.4 ประเภทของการวิจัย  

    5.5 ประเภทของการวิจัยตลาด  

    5.6 ขอจำกัดของการทำวิจัยตลาด  

    5.7 การประเมินคุณคาของงานวิจัย 

2 8 

6 6 การสรางแบบสอบถามและการเก็บขอมูลภาคสนาม  

    6.1 ความหมายและลักษณะของแบบสอบถาม  

    6.2 ประเภทของแบบสอบถาม  

    6.3 เทคนิคการต้ังคำถาม  

    6.4 โครงสรางและขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม  

    6.5 ปญหาในการใชแบบสอบถาม  

    6.6 การเตรียมงานเก็บขอมูลภาคสนาม  

    6.7 คุณสมบัติของผูเก็บรวบรวมขอมูล  

    6.8 การสงแบบสอบถามใหกลมุตัวอยาง 

2 8 

7 7 การประมวลผลขอมูล 

    7.1 ความหมายของการประมวลผลขอมูล  

    7.2 ขั้นตอนการประมวลผลขอมูล  

    7.3 วธีิการประมวลผลขอมูล  

    7.4 การเปรียบเทียบวิธีการประมวลผลขอมูล 

2 8 

8 8 การวิเคราะหและแปลความหมาย  

    8.1 การวิเคราะหขอมูลทางสถิติ  

    8.2 สถิติพ้ืนฐานในการวิจัย  

    8.3 หลักการวิเคราะหขอมูล  

    8.4 การแปลความหมายขอมูล  

    8.5 การสรุปผล 

2 8 
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บทเรียน

ที่ 
รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

9 9 การนำเสนอผลการวิเคราะหและรายงาน  

    9.1 การนำเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  

    9.2 การนำเสนอขอมูลในรูปตาราง  

    9.3 หลักเกณฑในการเขียนรายงาน  

    9.4 ขั้นตอนในการเขียนรายงาน  

    9.5 ลักษณะของรายงานท่ีดี  

    9.6 รูปแบบการนำเสนอรายงาน  

    9.7 การนำเสนอรายงาน 

1 4 

10 10 การนำขอมูลทางการตลาดไปใชในการตัดสินใจ  

    10.1 การนำขอมูลทางการตลาดไปใชในธุรกิจทั่วไป  

    10.2 การนำขอมูลทางการตลาดไปใชในดานการตลาด  

    10.3 การนำขอมูลทางการตลาดไปใชในการพยากรณการตลาด  

    10.4 จรรยาบรรณในการเก็บขอมูลทางการตลาดหรือการวิจัย  

    10.5 ระบบสารสนเทศทางการตลาด 

1 4 
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จุดประสงคการสอน 

 

บทเรียน

ที่ 
รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

1 1.  ความหมายและความสำคัญของขอมูลทางการตลาด  

    1.1 อธิบายของระบบขอมูลทางการตลาดได  

    1.2 อธิบายความสำคญัของระบบขอมูลทางการตลาดได  

    1.3 อธิบายแนวความคิดและองคประกอบของระบบขอมูลทางการตลาดได  

    1.4 อธิบายประโยชนของขอมูลทางการตลาดที่มีตอธุรกิจได  

    1.5 สรุปอุปสรรค และขอจำกัดของการหาขอมูลทางการตลาดได 

1 4 

2 2.  ปจจัยที่มีผลตอการดำเนินธุรกิจ ปจจัยที่มีผลตอการดำเนินงานธุรกิจ  

    2.1 อธิบายสิ่งแวดลอมทางการตลาดได  

    2.2 อธิบายความหมายของปญหาทางการตลาด ได 

    2.3 อธิบายประเภทของปญหาทางการตลาด ได 

    2.4 อธิบายคุณลกัษณะของปญหาทางการตลาดได  

    2.5 อธิบายแนวทางแกไขปญหาของผูประกอบการได 

1 4 

3 3  ประเภทแหลงขอมูลและการสืบหาขอมูลทางการตลาด  

    3.1 อธิบายประเภทของขอมูลทางการตลาด ได 

    3.2 อธิบายลักษณะและขอบเขตของขอมูลทางการตลาดได  

    3.3 อธิบายแหลงขอมูลทางการตลาดได  

    3.4 อธิบายการสบืหาขอมูลขาวสารทางการตลาด ได 

    3.5 อธิบายประโยชนของการสืบหาขอมูลขาวสารทางการตลาดได 

2 8 

4 4 วิธีการหาขอมูลทางการตลาด 

    4.1 อธิบายเก็บรวบรวมขอมูลทางการตลาดได  

    4.2 อธิบายวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิได 

    4.3 อธิบายเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลได  

    4.4 อธิบายการสำรวจโดยใชกลมุตัวอยางได  

    4.5 อธิบายประชากรและกลุมตัวอยางได  

    4.6 อธิบายกำลังคนในการเก็บรวบรวมขอมูลได  

    4.7 วิเคราะหปญหาในการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิได 

2 

 

8 
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บทเรียน

ที่ 
รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

5 5 ขอมูลทางการตลาดโดยการวิจัย  

    5.1 อธิบายความหมายของการวิจัยและการวิจัยตลาดได  

    5.2 อธิบายความสำคญัของการวิจัยตลาดได  

    5.3 อธิบายกระบวนการในการวิจัยตลาดได  

    5.4 อธิบายประเภทของการวิจัยได  

    5.5 อธิบายประเภทของการวิจัยตลาดได  

    5.6 อธิบายขอจำกัดของการทำวิจัยตลาดได  

    5.7 ประเมินคุณคาของงานวิจัยได 

2 8 

6 6 การสรางแบบสอบถามและการเก็บขอมูลภาคสนาม  

    6.1 อธิบายความหมายและลักษณะของแบบสอบถามได  

    6.2 อธิบายประเภทของแบบสอบถาม ได 

    6.3 อธิบายเทคนิคการตั้งคำถาม ได 

    6.4 อธิบายโครงสรางและขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม ได 

    6.5 วิเคราะหปญหาในการใชแบบสอบถามได  

    6.6 อธิบายการเตรียมงานเก็บขอมูลภาคสนาม ได 

    6.7 อธิบายคุณสมบัติของผูเก็บรวบรวมขอมูลได  

    6.8 สงแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางได 

2 8 

7 7 การประมวลผลขอมูล 

    7.1 อธิบายความหมายของการประมวลผลขอมูล ได 

    7.2 อธิบายขั้นตอนการประมวลผลขอมูลได  

    7.3 อธิบายวิธีการประมวลผลขอมูลได  

    7.4 เปรียบเทียบวิธีการประมวลผลขอมูลได 

2 8 

8 8 การวิเคราะหและแปลความหมาย  

    8.1 อธิบายการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ ได 

    8.2 อธิบายสถิติพ้ืนฐานในการวิจัยได  

    8.3 อธิบายหลักการวิเคราะหขอมูลได  

    8.4 อธิบายการแปลความหมายขอมูลได  

    8.5 อธิบายการสรุปผลได 

2 8 
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บทเรียน

ที่ 
รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

9 9 การนำเสนอผลการวิเคราะหและรายงาน  

    9.1 อธิบายการนำเสนอผลการวิเคราะหขอมูลได  

    9.2 อธิบายการนำเสนอขอมูลในรูปตารางได  

    9.3 อธิบายหลักเกณฑในการเขียนรายงานได  

    9.4 อธิบายขั้นตอนในการเขียนรายงานได  

    9.5 อธิบายลักษณะของรายงานที่ดีได  

    9.6 อธิบายรูปแบบการนำเสนอรายงานได  

    9.7 การนำเสนอรายงานได 

1 4 

10 10 การนำขอมูลทางการตลาดไปใชในการตัดสินใจ  

    10.1 นำขอมูลทางการตลาดไปใชในธุรกิจทั่วไปได  

    10.2 นำขอมูลทางการตลาดไปใชในดานการตลาดได  

    10.3 นำขอมูลทางการตลาดไปใชในการพยากรณการตลาดได  

    10.4 อธิบายจรรยาบรรณในการเก็บขอมูลทางการตลาดหรือการวิจัยได  

    10.5 อธิบายระบบสารสนเทศทางการตลาดได 

1 4 
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การประเมินผลรายวิชา 

รายวิชานี้แบงเปน  10  หนวย  แยกได  10  บทเรียน การวัดและประเมินผลรายวิชาจะดำเนินการ  ดังน้ี 

1. วิธีการ   ดำเนินการรวบรวมขอมูลเพ่ือการประเมินผลแยกเปน 4 สวนโดย 

แบงแยกคะแนนแตละสวนจากคะแนนเต็ม  ทั้งรายวิชา 100 คะแนนดังน้ี 

  1.1 ผลงานที่มอบหมาย 30 คะแนน  หรือรอยละ 30 

  1.2 พิจารณาจากจิตพิสัย  ความต้ังใจ และการเขารวมกิจกรรม 10 คะแนน  

       หรือรอยละ 10 

  1.3 การสอบกลางภาค 30 คะแนน รอยละ 30 

  1.4 การสอบปลายภาค 30 คะแนน รอยละ 30 

 

2. เกณฑผานรายวิชา  ผูท่ีจะผานรายวิชานี้จะตอง 

  2.1  คะแนนสอบรวมตองไมต่ำกวารอยละ 50 

  2.2  มีเวลาเรียนไมต่ำกวารอยละ 80 

  2.3  ตองผานการสอบกลางภาค และปลายภาค 

 

3.  เกณฑคาระดับคะแนน 

    3.1  พิจารณาเกณฑผานรายวิชาตามขอ 2  ผูที่ไมผานเกณฑขอ 2 จะไดรับคา 

      ระดับคะแนน F 

3.2  ผูที่ผานเกณฑขอ 2  จะไดรับคาระดับคะแนนตามเกณฑ  ดังนี้ 

     คะแนนรอยละ  80  ขึ้นไป               ไดระดับคะแนน   A 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ 75 ไดระดับคะแนน  B+ 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ 70 ไดระดับคะแนน  B 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ 65 ไดระดับคะแนน  C+ 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ 60 ไดระดับคะแนน  C 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ 55 ไดระดับคะแนน  D+ 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ 50 ไดระดับคะแนน  D 

 คะแนนต่ำกวารอยละ 50 ไดระดับคะแนน  F 
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ตารางกำหนดน้ำหนักคะแนน 
เล

ขท
ีบ่ท

เร
ียน

 

  คะแนนรายบทเรียนและน้ำหนักคะแนน 

 

 

 

ช่ือบทเรียน 

คะ
แน

นร
าย

หน
วย

 

น้ำหนักคะแนน 

พุทธิพิสัย 

ทัก
ษะ

พิส
ัย 

คว
าม

ร-ู
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
าใ

จ 

กา
รน

ำไ
ปใ

ช 

สูง
กว

า 

1 ความหมายและความสำคัญของขอมูลทางการตลาด   4 1 1 1 - 1 

2 ปจจัยที่มีผลตอการดำเนินงานธุรกิจ 4 1 1 1 - 1 

3 ประเภทแหลงขอมูลและการสืบหาขอมูลทางการตลาด 4 1 1 1 - 1 

4 วิธีการหาขอมูลทางการตลาด 4 1 1 1 - 1 

5 ขอมูลทางการตลาดโดยการวิจัย 4 1 1 1 - 1 

6 การสรางแบบสอบถามและการเก็บขอมูลภาคสนาม 4 1 1 1 - 1 

7 การประมวลผลขอมูล 4 1 1 1 - 1 

8 การวิเคราะหและแปลความหมาย 4 1 1 1 - 1 

9 การนำเสนอผลการวิเคราะหและการรายงาน 4 1 1 1 - 1 

10 การนำขอมูลทางการตลาดไปใชในการตดัสินใจ 4 1 1 1 - 1 

        

ก คะแนนภาควิชาการ (พุทธิพิสัยและทักษะพิสัย)     

 

 

ข 
คะแนนภาคผลงาน  

(รายงาน, ชิ้นงาน เปนการบูรณาการทุกหนวย) 

 
 

ค คะแนนจิตพิสัย  

 รวมท้ังสิ้น 100 
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กำหนดการสอน 

สัปดาหที่ วัน / เดือน คาบที่ รายการสอน หมายเหตุ 

1  1 

 

2-5 

1.  ความหมายและความสำคญัของขอมูลทางการตลาด  

    1.1 ความหมายของระบบขอมูลทางการตลาด  

    1.2 ความสำคัญของระบบขอมูลทางการตลาด  

    1.3 แนวความคิดและองคประกอบของระบบขอมูลทางการตลาด  

    1.4 ประโยชนของขอมูลทางการตลาดที่มีตอธุรกิจ  

    1.5 อุปสรรคของการหาขอมูลทางการตลาด 

 

2  6 

 

7-10 

2.  ปจจัยท่ีมีผลตอการดำเนนิธุรกิจปจจัยท่ีมีผลตอการดำเนินงานธุรกิจ  

    2.1 สิ่งแวดลอมทางการตลาด  

    2.2 ความหมายของปญหาทางการตลาด  

    2.3 ประเภทของปญหาทางการตลาด  

    2.4 คุณลักษณะของปญหาทางการตลาด  

    2.5 แนวทางแกไขปญหาของผูประกอบการ 

 

3   11 

 

12-15 

3  ประเภทแหลงขอมูลและการสืบหาขอมูลทางการตลาด  

    3.1 ประเภทของขอมูลทางการตลาด  

    3.2 ลักษณะและขอบเขตของขอมูลทางการตลาด  

    3.3 แหลงขอมูลทางการตลาด  

 

4  16 

17-20 

3  ประเภทแหลงขอมูลและการสืบหาขอมูลทางการตลาด  

    3.4 การสืบหาขอมูลขาวสารทางการตลาด  

    3.5 ประโยชนของการสืบหาขอมูลขาวสารทางการตลาด 

 

5  21 

22-25 

 

4 วิธีการหาขอมูลทางการตลาด 

    4.1 เก็บรวบรวมขอมูลทางการตลาด  

    4.2 วธิีการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ 

    4.3 เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  

    4.4 การสำรวจโดยใชกลมุตัวอยาง 

 

6  26 

 

27-30 

4 วิธีการหาขอมูลทางการตลาด (ตอ) 

    4.5 ประชากรและกลุมตัวอยาง  

    4.6 กำลังคนในการเก็บรวบรวมขอมูล  

    4.7 ปญหาในการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ 
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สัปดาหที่ วัน / เดือน คาบท่ี รายการสอน หมายเหตุ 

7  31 

 

32-35 

5 ขอมูลทางการตลาดโดยการวิจัย  

    5.1 ความหมายของการวิจัยและการวิจัยตลาด  

    5.2 ความสำคัญของการวิจัยตลาด  

    5.3 กระบวนการในการวิจัยตลาด  

 

8  36 

 

37-40 

5 ขอมูลทางการตลาดโดยการวิจัย (ตอ) 

    5.4 ประเภทของการวิจัย  

    5.5 ประเภทของการวิจัยตลาด  

    5.6 ขอจำกัดของการทำวิจัยตลาด  

    5.7 การประเมินคุณคาของงานวิจัย 

 

9  -     สอบกลางภาค  

10  41 

 

42-45 

6 การสรางแบบสอบถามและการเก็บขอมูลภาคสนาม  

    6.1 ความหมายและลักษณะของแบบสอบถาม  

    6.2 ประเภทของแบบสอบถาม  

    6.3 เทคนิคการตั้งคำถาม  

    6.4 โครงสรางและขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม  

 

11  46 

 

47-50 

6 การสรางแบบสอบถามและการเก็บขอมูลภาคสนาม (ตอ) 

    6.5 ปญหาในการใชแบบสอบถาม  

    6.6 การเตรียมงานเก็บขอมูลภาคสนาม  

    6.7 คณุสมบัติของผูเก็บรวบรวมขอมูล  

    6.8 การสงแบบสอบถามใหกลมุตัวอยาง 

 

12  51 

 

52-55 

7 การประมวลผลขอมูล 

    7.1 ความหมายของการประมวลผลขอมูล  

    7.2 ขั้นตอนการประมวลผลขอมูล  

 

13  56 

 

57-60 

7 การประมวลผลขอมูล (ตอ) 

    7.3 วิธีการประมวลผลขอมูล  

    7.4 การเปรียบเทียบวิธีการประมวลผลขอมูล 

 

14  61 

 

62-65 

8 การวิเคราะหและแปลความหมาย  

    8.1 การวิเคราะหขอมูลทางสถิติ  

    8.2 สถิตพิื้นฐานในการวิจัย  

    8.3 หลักการวิเคราะหขอมูล  
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สัปดาหที่ วัน / เดือน คาบท่ี รายการสอน หมายเหตุ 

15  66 

 

67-70 

8 การวิเคราะหและแปลความหมาย  

    8.4 การแปลความหมายขอมูล  

    8.5 การสรุปผล 

 

16  71 

 

72-75 

9 การนำเสนอผลการวิเคราะหและรายงาน  

    9.1 การนำเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  

    9.2 การนำเสนอขอมูลในรูปตาราง  

    9.3 หลักเกณฑในการเขียนรายงาน  

    9.4 ขั้นตอนในการเขียนรายงาน  

    9.5 ลักษณะของรายงานที่ดี  

    9.6 รูปแบบการนำเสนอรายงาน  

    9.7 การนำเสนอรายงาน 

 

17  76 

 

77-80 

 

10 การนำขอมูลทางการตลาดไปใชในการตัดสินใจ  

    10.1 การนำขอมูลทางการตลาดไปใชในธุรกิจทั่วไป  

    10.2 การนำขอมูลทางการตลาดไปใชในดานการตลาด  

    10.3 การนำขอมูลทางการตลาดไปใชในการพยากรณการตลาด  

    10.4 จรรยาบรรณในการเก็บขอมูลทางการตลาดหรือการวิจัย  

    10.5 ระบบสารสนเทศทางการตลาด 

 

18  - สอบปลายภาค  
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บรรณานุกรม 

ไพรินทร  แยมจินดา และคณะ. /(2556)./การหาขอมูลทางการตลาด .พิมพครั้งที่ 1 /จังหวัดทีพิ่มพ :   

           กรุงเทพมหานครฯ สำนักพิมพเอมพันธ จำกัด 

 


