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ลักษณะรายวิชา 
  

1.  รหัสและชื่อวิชา             20200203   หลักการตลาด 

                                                      (Principles  of  Marketing) 

2.  สภาพรายวิชา               วิชาชีพพื้นฐาน 

                                      หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง  ประเภทวิชาบริหารธุรกิจ 

          สาขาวิชาการตลาด 

3.  ระดับรายวิชา                ภาคการศึกษาท่ี  2  ชั้นปŘที่  2 

4.  รายวิชาพื้นฐาน               

 

5.  เวลาศึกษา                   ทฤษฎี  3  ชั่วโมง    ปฏิบัต ิ -  ชัว่โมง รวมทั้งสิ้น  3  ชั่วโมง  และนักศึกษา 

                                      จะตšองใชšเวลาศึกษาคšนควšานอกเวลา 6  ชั่วโมงตŠอสัปดาหŤ ตลอด 16  สัปดาหŤ    

                                     (ไมŠรวมการสอบกลางภาค-ปลายภาค) 

6. จำนวนหนŠวยกิต              3  หนŠวยกิต 

    7. จุดมุŠงหมายรายวิชา         

 1.  เขšาใจเก่ียวกับความรูšพ้ืนฐานการตลาด  

 2.  มีทักษะในการกําหนดสŠวนประสมการตลาด  

 3.  มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการดําเนินงานการตลาด 

  8. คำอธิบายรายวิชา ศึกษาเก่ียวกับความรูšพื้นฐานการตลาด แนวความคิดทางการตลาด หนšาที่ทาง

การตลาด การวิเคราะหŤสภาพแวดลšอมทางการตลาด พฤติกรรมผูšบริโภค และ

กระบวนการตัดสินใจซื้อ การแบŠงสŠวนตลาด ตลาดเปŜาหมาย ผลิตภัณฑŤและการ

กำหนดตำแหนŠงผลิตภัณฑŤ การกำหนดราคา การจัดจำหนŠาย และการสŠงเสรมิ

การตลาด เทคโนโลยีทางการตลาด และจรรยาบรรณนักการตลาดในงานอาชีพตาม

หลักปรชัญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

  

 

 

 



2 
 

การแบŠงบทเรียน/หัวขšอ 

 

  บทเรียนที่ 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

1 1.  ความรูšพื้นฐานทางการตลาด  แนวความคิดและสิ่งแวดลšอม                     

ทางการตลาด 

        1.1. ลักษณะทั่วไปของการตลาด 

        1.2. ความหมายของตลาด และการตลาด 

        1.3. ความสำคัญของการตลาด 

        1.4. แนวทางการศึกษาการตลาด 

        1.5 เศรษฐกิจพอเพียงกับการตลาด     

        1.6 แนวความคิดทางการตลาด 

        1.7 สิ่งแวดลšอมทางการตลาด 

        1.8 การวิเคราะหŤ SWOT Analysis 

6 - 

2 2.  การแบŠงสŠวนตลาด  การเลือกตลาดเปŜาหมาย และการกำหนดตำแหนŠง

ผลิตภัณฑŤ 

        2.1. การแบŠงสŠวนตลาด 

        2.2. การเลือกตลาดเปŜาหมาย 

        2.3. การกำหนดตำแหนŠงผลิตภัณฑŤ 

        2.4. กลยุทธŤการตลาดในการแขŠงขัน 

6 - 

3 3.  พฤติกรรมผูšบริโภค   

        3.1. ความหมายของพฤติกรรมผูšบริโภค 

        3.2. ปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอพฤติกรรมการซื้อ 

        3.3. ทฤษฎีความตšองการของมาสโลวŤ 

        3.4. การวิเคราะหŤพฤติกรรมผูšบริโภค 

        3.5. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค 

        3.6 แบบจำลองพฤติกรรมผูšบริโภค     

6 - 

4 4.  ผลิตภัณฑŤ 

        4.1. ความหมายของผลิตภัณฑŤ 

        4.2. องคŤประกอบของผลิตภัณฑŤ 

        4.3. การแบŠงประเภทของผลิตภัณฑŤ 

        4.4. สŠวนประสมของผลิตภัณฑŤ 

        4.5. สŠวนประกอบของผลิตภัณฑŤ 

        4.6. ประเภทของตราสินคšา 

6 - 
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บทเรียนท่ี 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

         4.7. บรรจภุัณฑŤ 

        4.8 วงจรชวีิตผลิตภัณฑŤ 

  

5 5.  การกำหนดราคา 

        5.1. ความหมายของราคา 

        5.2. วัตถุประสงคŤในการกำหนดราคา 

        5.3. วิธีการกำหนดราคา 

        5.4. นโยบายราคา   

        5.5. กลยุทธŤการตั้งราคา  

6 - 

6 6.  การจัดจำหนŠาย 

        6.1. ความหมายของการจัดจำหนŠาย 

        6.2. ชŠองทางการจัดจำหนŠาย 

        6.3. สถาบันการตลาด 

        6.4 การคšาปลีก 

        6.5 การคšาสŠง 

        6.6 การกระจายสินคšา 

6 - 

7 7.  การสŠงเสริมการตลาด 

        7.1. ความหมายของการสŠงเสริมการตลาด 

        7.2. กระบวนการติดตŠอสื่อสาร 

        7.3. กลยุทธŤการสŠงเสรมิการตลาด 

        7.4 สŠวนประสมการสŠงเสริมการตลาด 

6 - 

8 8.  การนำเทคโนโลยีมาประยุกตŤใชšในงานดšานการตลาดและความ

รับผิดชอบตŠอสังคม และจรรยาบรรณทางการตลาด 

        8.1. เทคโนโลยีทางการตลาด 

        8.2. สารสนเทศทางการตลาด 

        8.3. อินเทอรŤเนต็ 

        8.4. พาณิชยŤอิเล็กทรอนิกสŤ 

        8.5. การบริหารลูกคšาสัมพันธŤ 

        8.6. ธุรกิจกับความรับผิดชอบตŠอสังคม 

        8.7 จรรยาบรรณทางการตลาด 

        8.8 คุณสมบัติของนักการตลาด 

        8.9 อุปสรรคตŠอจรรยาบรรณ 

6 - 
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จุดประสงคŤการสอน 

 

  บทเรียนที่ 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

1 1.  ความรูšพื้นฐานทางการตลาด  แนวความคิดและส่ิงแวดลšอม                     

ทางการตลาด         

        1.1. อธิบายลักษณะทั่วไปของการตลาดไดš 

        1.2. บอกความหมายของตลาด และการตลาดไดš 

        1.3. บอกความสำคัญของการตลาดไดš 

        1.4. อธิบายทางการศึกษาการตลาดไดš      

        1.5  อธิบายเศรษฐกิจพอเพียงกับการตลาดไดš 

        1.6 อธิบายแนวความคิดทางการตลาดไดš 

        1.7 อธิบายสิ่งแวดลšอมทางการตลาดไดš 

        1.8 วิเคราะหŤ SWOT Analysis ไดš 

6 - 

2 2.  การแบŠงสŠวนตลาด  การเลือกตลาดเปŜาหมาย และการกำหนดตำแหนŠง

ผลิตภัณฑŤ 

        2.1. อธิบายและแบŠงสŠวนตลาดไดš 

        2.2. อธิบายและเลือกตลาดเปŜาหมายไดš 

        2.3. อธิบายและกำหนดตำแหนŠงผลิตภัณฑŤไดš 

        2.4. กำหนดกลยุทธŤทางการตลาดในการแขŠงขันไดš  

6 - 

3 3.  พฤติกรรมผูšบริโภค 

        3.1. อธิบายความหมายของพฤติกรรมผูšบริโภคไดš 

        3.2. อธิบายปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอพฤติกรรมการซื้อไดš 

        3.3. บอกทฤษฎีความตšองการของมาสโลวŤไดš 

        3.4. วิเคราะหŤพฤติกรรมผูšบริโภคไดš 

        3.5. อธิบายกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภคไดš    

        3.6  อธิบายแบบจำลองพฤติกรรมผูšบริโภคไดš  

6 - 

4 4.  ผลิตภัณฑŤ 

        4.1. บอกความหมายของผลิตภัณฑŤไดš 

        4.2. อธิบายองคŤประกอบของผลิตภัณฑŤไดš 

        4.3. อธิบายและแบŠงประเภทของผลิตภัณฑŤไดš 

        4.4. อธิบายสŠวนประสมของผลิตภณัฑŤไดš 

        4.5. อธิบายสŠวนประกอบของผลิตภัณฑŤไดš 

 

6 - 
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  บทเรียนที่ 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

         4.6 .อธิบายประเภทของตราสินคšาไดš 

        4.7. อธิยายและออกแบบบรรจุภัณฑŤไดš 

        4.8 อธิบายและกำหนดกลยุทธŤในวงจรชีวิตผลิตภัณฑŤไดš 

  

5 5.  การกำหนดราคา 

        5.1. บอกความหมายของราคาไดš 

        5.2. บอกวัตถุประสงคŤในการกำหนดราคาไดš 

        5.3. อธิบายและกำหนดราคาไดš 

        5.4. อธิบายนโยบายราคาไดš   

        5.5. อธิบายและกำหนดกลยุทธŤการตั้งราคาไดš  

6 - 

6 6.  การจัดจำหนŠาย 

        6.1. บอกความหมายของการจัดจำหนŠายไดš 

        6.2. อธิบายระดับของชŠองทางการจัดจำหนŠายไดš 

        6.3. บอกลักษณะของสถาบันการตลาดไดš 

        6.4 อธิบายรายละเอียดของการคšาปลีกไดš    

        6.5 อธิบายรายละเอียดของการคšาสŠงไดš 

        6.6 อธิบายวิธีการกระจายสินคšาไดš       

6 - 

7 7.  การสŠงเสริมการตลาด 

        7.1. บอกความหมายของการสŠงเสริมการตลาดไดš 

        7.2. บอกองคŤประกอบของกระบวนการติดตŠอสื่อสารไดš 

        7.3. อธิบายและกำหนดกลยุทธŤการสŠงเสรมิการตลาดไดš 

        7.4  อธิบายลักษณะของสŠวนประสมการสŠงเสริมการตลาดไดš 

6 - 

8 8.  การนำเทคโนโลยีมาประยุกตŤใชšในงานดšานการตลาดและความรับผิดชอบ

ตŠอสังคม และจรรยาบรรณทางการตลาด         

        8.1 อธิบายเทคโนโลยีทางการตลาดไดš 

        8.2 อธิบายสารสนเทศทางการตลาดไดš 

        8.3 อธิบายวิธีการใชšอินเทอรŤเน็ตและพาณิชยŤอิเล็กทรอนิกสŤไดš 

        8.4 อธิบายและกำหนดกลยุทธŤการบริหารลูกคšาสัมพันธŤไดš 

        8.5 อธิบายเก่ียวกับธุรกิจกับความรับผิดชอบสังคมไดš 

        8.6 บอกขšอปฏิบัติของจรรยาบรรณทางการตลาดไดš 

        8.7 บอกคุณสมบัติของนักการตลาดไดš                                            

        8.8 บอกอุปสรรคที่มีตŠอจรรยาบรรณไดš 

6 - 
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การประเมินผลรายวิชา 

รายวิชานี้แบŠงเปŨน   8  หนŠวย   แยกไดš   8  บทเรียน    การวัดและประเมินผลรายวิชาจะดำเนินการ  ดังนี้ 

 

1. วิธีการ   ดำเนินการรวบรวมขšอมูลเพ่ือการประเมินผลแยกเปŨน 3  สŠวนโดย 

แบŠงแยกคะแนนแตŠละสŠวนจากคะแนนเต็ม  ทั้งรายวิชา 100 คะแนนดังนี้ 

  1.1 ผลงานที่มอบหมาย  10 คะแนน  หรือรšอยละ 10 

  1.2 พิจารณาจากจิตพิสัย  ความต้ังใจ และการเขšารŠวมกิจกรรม 10  คะแนน  

       หรือรšอยละ 10   

  1.3 การทดสอบแตŠละหนŠวยเรียน  80  คะแนน  หรอืรšอยละ  80                 

  โดยจัดแบŠงน้ำหนักคะแนนในแตŠละหนŠวยตามตารางหนšาถัดไป 

 

2. เกณฑŤผŠานรายวิชา  ผูšท่ีจะผŠานรายวิชานี้จะตšอง 

  2.1  คะแนนสอบรวมตšองไมŠต่ำกวŠารšอยละ 50 

  2.2  มีเวลาเรียนไมŠต่ำกวŠารšอยละ  80 

  2.3  ตšองผŠานการสอบกลางภาค และปลายภาค 

 

3.  เกณฑŤคŠาระดับคะแนน 

    3.1  พิจารณาเกณฑŤผŠานรายวิชาตามขšอ 2  ผูšที่ไมŠผŠานเกณฑŤขšอ 2 จะไดšรับคŠา 

      ระดับคะแนน F 

3.2  ผูšที่ผŠานเกณฑŤขšอ 2  จะไดšรับคŠาระดับคะแนนตามเกณฑŤ  ดังนี้ 

     คะแนนรšอยละ                80  ข้ึนไป  ไดšระดับคะแนน   A 

 คะแนนอยูŠระหวŠางรšอยละ  75-79 ไดšระดับคะแนน  B+ 

 คะแนนอยูŠระหวŠางรšอยละ  70-74 ไดšระดับคะแนน  B 

 คะแนนอยูŠระหวŠางรšอยละ  65-69 ไดšระดับคะแนน  C+ 

 คะแนนอยูŠระหวŠางรšอยละ  60-64 ไดšระดับคะแนน  C 

 คะแนนอยูŠระหวŠางรšอยละ  55-59 ไดšระดับคะแนน  D+ 

 คะแนนอยูŠระหวŠางรšอยละ  50-54 ไดšระดับคะแนน  D 

 คะแนนต่ำกวŠารšอยละ       50 ไดšระดับคะแนน  F 
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ตารางกำหนดน้ำหนักคะแนน 
เล

ขท
ีบ่ท

เร
ียน

 

  คะแนนรายบทเรียนและน้ำหนักคะแนน 

 

 

 

ช่ือบทเรียน 

คะ
แน

นร
าย

หน
Šวย

 

น้ำหนักคะแนน 

พุทธิพิสัย 

ทัก
ษะ

พิส
ัย 

คว
าม

รูš-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
šาใ

จ 

กา
รน

ำไ
ปใ

ชš 

สูง
กว

Šา 

1 ความรูšพื้นฐานทางการตลาด  แนวความคิดและสิ่งแวดลšอม                     

ทางการตลาด         

10 3 3 3  2 

2 การแบŠงสŠวนตลาด  การเลือกตลาดเปŜาหมาย และการกำหนด

ตำแหนŠงผลิตภัณฑŤ 

10 3 2 3 1 2 

3 พฤติกรรมผูšบริโภค   5 1 1 1  2 

4 ผลิตภัณฑŤ 10 3 2 2 1 3 

5 การกำหนดราคา 10 2 3 3 1 3 

6 การจัดจำหนŠาย 10 2 3 3 1 3 

7 การสŠงเสรมิการตลาด 10 2 3 2 1 3 

8 การนำเทคโนโลยีมาประยุกตŤใชšในงานดšานการตลาดและความ

รับผิดชอบตŠอสังคม และจรรยาบรรณทางการตลาด         

5 1 1 1  2 

ก คะแนนภาควิชาการ (พุทธิพิสัยและทักษะพิสัย) 70     20 

ข 
คะแนนภาคผลงาน (รายงาน, ชิ้นงาน เปŨนการบูรณาการ             

ทุกหนŠวย) 

20 
 

ค คะแนนจิตพิสัย 10 

 รวมท้ังสิ้น 100 
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กำหนดการสอน 

สัปดาหŤที่ วัน / เดือน คาบท่ี รายการสอน หมายเหตุ 

1  1 - 3 บทเรียนที่ 1. ความรูšพื้นฐานทางการตลาด  แนวความคดิและ

สิ่งแวดลšอมทางการตลาด      

        1.1. ลักษณะทั่วไปของการตลาด 

        1.2. ความหมายของตลาด และการตลาด 

        1.3. ความสำคัญของการตลาด 

        1.4. แนวทางการศึกษาการตลาด 

 

2  4 - 6 บทเรียนที่ 1. ความรูšพื้นฐานทางการตลาด  แนวความคดิและ

สิ่งแวดลšอมทางการตลาด (ตŠอ) 

        1.5 เศรษฐกิจพอเพียงกับการตลาด     

        1.6 แนวความคิดทางการตลาด 

        1.7 สิ่งแวดลšอมทางการตลาด 

        1.8 การวิเคราะหŤ SWOT Analysis    

 

3   7 - 9 บทเรียนที่ 2. การแบŠงสŠวนตลาด  การเลือกตลาดเปŜาหมาย                

และการกำหนดตำแหนŠงผลิตภัณฑŤ 

        2.1. การแบŠงสŠวนตลาด 

        2.2. การเลือกตลาดเปŜาหมาย 

 

4  10 - 12 บทเรียนที่  2. การแบŠงสŠวนตลาด  การเลือกตลาดเปŜาหมาย                

และการกำหนดตำแหนŠงผลิตภัณฑŤ (ตŠอ)  

       2.3. การกำหนดตำแหนŠงผลิตภัณฑŤ 

       2.4. กลยุทธŤการตลาดในการแขŠงขัน 

 

5  13 - 15 บทเรียนที่  3.  พฤติกรรมผูšบริโภค   

        3.1. ความหมายของพฤติกรรมผูšบริโภค 

        3.2. ปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอพฤติกรรมการซื้อ 

        3.3. ทฤษฎีความตšองการของมาสโลวŤ 

        3.4. การวิเคราะหŤพฤติกรรมผูšบริโภค 

        3.5. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค 

        3.6 แบบจำลองพฤติกรรมผูšบริโภค     

 

6  16 - 18 บทเรียนที่  3.  พฤติกรรมผูšบริโภค  (ตŠอ) 

        3.4. การวิเคราะหŤพฤติกรรมผูšบริโภค 

        3.5. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค 

        3.6 แบบจำลองพฤติกรรมผูšบริโภค     

 



9 
 

สัปดาหŤที่ วัน / เดือน คาบที่ รายการสอน หมายเหตุ 

7  19 - 21 บทเรียนที่  4.  ผลิตภัณฑŤ 

        4.1. ความหมายของผลิตภัณฑŤ 

        4.2. องคŤประกอบของผลิตภัณฑŤ   

        4.3. การแบŠงประเภทของผลิตภัณฑŤ 

        4.4. สŠวนประสมของผลิตภัณฑŤ 

 

8  22 - 24 บทเรียนที่  4.  ผลิตภัณฑŤ(ตŠอ) 

        4.5. สŠวนประกอบของผลิตภัณฑŤ 

        4.6. ประเภทของตราสินคšา 

        4.7. บรรจภุัณฑŤ 

        4.8 วงจรชวีิตผลิตภัณฑŤ 

 

9  25 - 27                                สอบกลางภาค  

10  28 - 30 บทเรียนที่  5.  การกำหนดราคา 

        5.1. ความหมายของราคา 

        5.2. วัตถุประสงคŤในการกำหนดราคา 

        5.3. วธิีการกำหนดราคา  

 

11  31 - 33 บทเรียนที่  5.  การกำหนดราคา (ตŠอ) 

        5.4. นโยบายราคา   

        5.5. กลยุทธŤการตั้งราคา         

 

12  34 - 36 บทเรียนที่ 6.  การจัดจำหนŠาย         

        6.1. ความหมายของการจัดจำหนŠาย 

        6.2. ชŠองทางการจัดจำหนŠาย 

        6.3. สถาบันการตลาด 

 

13  37 - 39 บทเรียนที่ 6.  การจัดจำหนŠาย (ตŠอ) 

        6.4 การคšาปลีก 

        6.5 การคšาสŠง 

        6.6 การกระจายสินคšา                

 

14  40 - 42 บทเรียนที่  7  การสŠงเสรมิการตลาด         

        7.1. ความหมายของการสŠงเสริมการตลาด 

        7.2. กระบวนการติดตŠอสื่อสาร  

 

15  43- 45 บทเรียนที่  7.  การสŠงเสริมการตลาด (ตŠอ) 

        7.3. กลยุทธŤการสŠงเสริมการตลาด 

        7.4 สŠวนประสมการสŠงเสริมการตลาด   
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สัปดาหŤที่ วัน / เดือน คาบที่ รายการสอน หมายเหตุ 

16  46 - 48 บทเรียนที่  8.  การนำเทคโนโลยีมาประยุกตŤใชšในงานดšานการตลาด

และความรับผิดชอบตŠอสังคม และจรรยาบรรณทางการตลาด         

        8.1. เทคโนโลยีทางการตลาด 

        8.2. สารสนเทศทางการตลาด 

        8.3. อินเทอรŤเน็ต 

        8.4. พาณิชยŤอิเล็กทรอนิกสŤ 

 

17  49 - 51 บทเรียนที่ 8.  การนำเทคโนโลยีมาประยุกตŤใชšในงานดšานการตลาด

และความรับผิดชอบตŠอสังคม และจรรยาบรรณทางการตลาด  (ตŠอ) 

        8.5. การบริหารลูกคšาสัมพันธŤ 

        8.6. ธุรกิจกับความรับผิดชอบตŠอสังคม 

        8.7 จรรยาบรรณทางการตลาด 

        8.8 คุณสมบัติของนักการตลาด 

        8.9 อุปสรรคตŠอจรรยาบรรณ 

 

18   สอบปลายภาค  
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บรรณานุกรม 

สิฏฐากร    ชูทรัพยŤ  และคณะ.    หลักการตลาด.    พิมพŤครั้งท่ี  1.    กรุงเทพฯ  :  สำนักพิมพŤเอมพันธŤ,  2563. 

 


