
1 
 

ลักษณะรายวิชา 
  

1.  รหัสและชื่อวิชา             302001002  หลักการตลาด 

                                                       (Principles  of  Marketing) 

2.  สภาพรายวิชา               วิชาชีพพื้นฐาน 

                                      หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง  ประเภทวิชาบริหารธุรกิจ 

          สาขาวิชาการตลาด 

3.  ระดับรายวิชา                ภาคการศึกษาท่ี  1  ชั้นปที่  1 

4.  รายวิชาพื้นฐาน               

 

5.  เวลาศึกษา                   ทฤษฎี  2 ชั่วโมง    ปฏิบัติ  2  ชั่วโมง รวมท้ังสิ้น  4  ชั่วโมง  และนักศึกษา 

                                      จะตองใชเวลาศึกษาตลอด 16  สัปดาห (ไมรวมการสอบกลางภาค-ปลายภาค) 

6. จำนวนหนวยกิต              3  หนวยกิต 

    7. จุดประสงครายวิชา         

 1.  เขาใจเก่ียวกับหลักการตลาด  

 2.  สามารถวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาดและพฤติกรรมผบูริโภค 

 3.  สามารถกำหนดสวนประสมการตลาด 

 4.  สามารถประยุกตใชเทคโนโลยีดจิิทัลทางการตลาด 

 5.  มีเจคคติและกิจนิสัยที่ดีในการดำเนินงานดวยความรับผิดชอบ ซื่อสัตย สุจริต    

            มีวินัย สนใน ใฝร ูมคีวามคิดสรางสรรค และอนรุักษพลังงานและสิ่งแวดลอม 

  8. คำอธิบายรายวิชา ศึกษาและปฏิบัติเก่ียวกับหลักการการตลาด แนวความคิดทางการตลาด หนาที ่           

ทางการตลาด การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด พฤติกรรมผูบริโภค               

และกระบวนการตัดสินใจซื้อ การแบงสวนตลาด ตลาดเปาหมาย ผลิตภัณฑและ                 

การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑ การกำหนดราคา การจัดจำหนาย และการสงเสริม

การตลาด เทคโนโลยีดิจิทัลทางการตลาด และจรรยาบรรณนักการตลาด 
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การแบงบทเรียน/หัวขอ 

 

  บทเรียนที่ 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

1 1.  ความรูพื้นฐานทางการตลาด  แนวความคิดและสิ่งแวดลอม                     

ทางการตลาด 

        1.1. ลักษณะทั่วไปของการตลาด 

        1.2. ความหมายของตลาด และการตลาด 

        1.3. ความสำคัญของการตลาด 

        1.4. แนวทางการศึกษาการตลาด 

        1.5 เศรษฐกิจพอเพียงกับการตลาด     

        1.6 แนวความคิดทางการตลาด 

        1.7 สิ่งแวดลอมทางการตลาด 

        1.8 การวิเคราะห SWOT Analysis 

4 4 

2 2.  การแบงสวนตลาด  การเลือกตลาดเปาหมาย และการกำหนดตำแหนง

ผลิตภัณฑ 

        2.1. การแบงสวนตลาด 

        2.2. การเลือกตลาดเปาหมาย 

        2.3. การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑ 

        2.4. กลยุทธการตลาดในการแขงขัน 

4 4 

3 3.  พฤติกรรมผูบริโภค   

        3.1. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

        3.2. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

        3.3. ทฤษฎีความตองการของมาสโลว 

        3.4. การวิเคราะหพฤติกรรมผบูริโภค 

        3.5. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

        3.6 แบบจำลองพฤติกรรมผูบริโภค     

4 4 

4 4.  ผลิตภัณฑ 

        4.1. ความหมายของผลิตภัณฑ 

        4.2. องคประกอบของผลิตภัณฑ 

        4.3. การแบงประเภทของผลิตภัณฑ 

        4.4. สวนประสมของผลติภัณฑ 

        4.5. สวนประกอบของผลิตภัณฑ 

        4.6. ประเภทของตราสินคา 

4 4 
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บทเรียนท่ี 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

         4.7. บรรจภุัณฑ 

        4.8 วงจรชวีิตผลิตภัณฑ 

  

5 5.  การกำหนดราคา 

        5.1. ความหมายของราคา 

        5.2. วัตถุประสงคในการกำหนดราคา 

        5.3. วิธีการกำหนดราคา 

        5.4. นโยบายราคา   

        5.5. กลยุทธการตั้งราคา  

4 4 

6 6.  การจัดจำหนาย 

        6.1. ความหมายของการจัดจำหนาย 

        6.2. ชองทางการจัดจำหนาย 

        6.3. สถาบันการตลาด 

        6.4 การคาปลีก 

        6.5 การคาสง 

        6.6 การกระจายสินคา 

2 2 

7 7.  การสงเสริมการตลาด 

        7.1. ความหมายของการสงเสริมการตลาด 

        7.2. กระบวนการติดตอสื่อสาร 

        7.3. กลยุทธการสงเสรมิการตลาด 

        7.4 สวนประสมการสงเสริมการตลาด 

4 4 

8 8.  การนำเทคโนโลยีมาประยุกตใชในงานดานการตลาดและความ

รับผิดชอบตอสังคม และจรรยาบรรณทางการตลาด 

        8.1. เทคโนโลยีทางการตลาด 

        8.2. สารสนเทศทางการตลาด 

        8.3. อินเทอรเนต็ 

        8.4. พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

        8.5. การบริหารลูกคาสัมพันธ 

        8.6. ธุรกิจกับความรับผิดชอบตอสังคม 

        8.7 จรรยาบรรณทางการตลาด 

        8.8 คุณสมบัติของนักการตลาด 

        8.9 อุปสรรคตอจรรยาบรรณ 

2 2 
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บทเรียนท่ี รายการ เวลา(ช่ัวโมง) 

ท ป 

9.  9.  แผนธุรกิจ 

        9.1. ความหมายและความสำคัญของแผนธุรกิจ 

        9.2. ปกหนาและสารบัญ 

        9.3. วสิัยทัศน พันธกิจ และเปาหมาย 

        9.4. บทสรุปผบูริหาร 

        9.5. ประวัติกิจการ 

        9.6. การวิเคราะหสถานการณ 

        9.7. แผนการตลาด 

        9.8. แผนการจัดการ 

        9.9. แผนการผลิต 

        9.10. แผนการเงิน 

2 2 
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จุดประสงคการสอน 

 

  บทเรียนที่ 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

1 1.  ความรูพื้นฐานทางการตลาด  แนวความคิดและส่ิงแวดลอม                     

ทางการตลาด         

        1.1. อธิบายลักษณะทั่วไปของการตลาดได 

        1.2. บอกความหมายของตลาด และการตลาดได 

        1.3. บอกความสำคัญของการตลาดได 

        1.4. อธิบายทางการศึกษาการตลาดได      

        1.5  อธิบายเศรษฐกิจพอเพียงกับการตลาดได 

        1.6 อธิบายแนวความคิดทางการตลาดได 

        1.7 อธิบายสิ่งแวดลอมทางการตลาดได 

        1.8 วิเคราะห SWOT Analysis ได 

4 4 

2 2.  การแบงสวนตลาด  การเลือกตลาดเปาหมาย และการกำหนดตำแหนง

ผลิตภัณฑ 

        2.1. อธิบายและแบงสวนตลาดได 

        2.2. อธิบายและเลือกตลาดเปาหมายได 

        2.3. อธิบายและกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑได 

        2.4. กำหนดกลยุทธทางการตลาดในการแขงขันได  

4 4 

3 3.  พฤติกรรมผูบริโภค 

        3.1. อธิบายความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคได 

        3.2. อธิบายปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อได 

        3.3. บอกทฤษฎีความตองการของมาสโลวได 

        3.4. วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคได 

        3.5. อธิบายกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคได    

        3.6  อธิบายแบบจำลองพฤติกรรมผูบริโภคได  

4 4 

4 4.  ผลิตภัณฑ 

        4.1. บอกความหมายของผลิตภัณฑได 

        4.2. อธิบายองคประกอบของผลิตภัณฑได 

        4.3. อธิบายและแบงประเภทของผลิตภัณฑได 

        4.4. อธิบายสวนประสมของผลิตภณัฑได 

        4.5. อธิบายสวนประกอบของผลิตภัณฑได 

 

4 4 
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  บทเรียนที่ 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

         4.6 .อธิบายประเภทของตราสินคาได 

        4.7. อธิยายและออกแบบบรรจุภัณฑได 

        4.8 อธิบายและกำหนดกลยุทธในวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 

  

5 5.  การกำหนดราคา 

        5.1. บอกความหมายของราคาได 

        5.2. บอกวัตถุประสงคในการกำหนดราคาได 

        5.3. อธิบายและกำหนดราคาได 

        5.4. อธิบายนโยบายราคาได   

        5.5. อธิบายและกำหนดกลยุทธการตั้งราคาได  

4 4 

6 6.  การจัดจำหนาย 

        6.1. บอกความหมายของการจัดจำหนายได 

        6.2. อธิบายระดับของชองทางการจัดจำหนายได 

        6.3. บอกลักษณะของสถาบันการตลาดได 

        6.4 อธิบายรายละเอียดของการคาปลีกได    

        6.5 อธิบายรายละเอียดของการคาสงได 

        6.6 อธิบายวิธีการกระจายสินคาได       

4 4 

7 7.  การสงเสริมการตลาด 

        7.1. บอกความหมายของการสงเสริมการตลาดได 

        7.2. บอกองคประกอบของกระบวนการติดตอสื่อสารได 

        7.3. อธิบายและกำหนดกลยุทธการสงเสรมิการตลาดได 

        7.4  อธิบายลักษณะของสวนประสมการสงเสริมการตลาดได 

4 4 

8 8.  การนำเทคโนโลยีมาประยุกตใชในงานดานการตลาดและความรับผิดชอบ

ตอสังคม และจรรยาบรรณทางการตลาด         

        8.1 อธิบายเทคโนโลยีทางการตลาดได 

        8.2 อธิบายสารสนเทศทางการตลาดได 

        8.3 อธิบายวิธีการใชอินเทอรเน็ตและพาณิชยอิเล็กทรอนิกสได 

        8.4 อธิบายและกำหนดกลยุทธการบริหารลูกคาสัมพันธได 

        8.5 อธิบายเก่ียวกับธุรกิจกับความรับผิดชอบสังคมได 

        8.6 บอกขอปฏิบัติของจรรยาบรรณทางการตลาดได 

        8.7 บอกคุณสมบัติของนักการตลาดได                                            

        8.8 บอกอุปสรรคที่มีตอจรรยาบรรณได 

4 4 
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  บทเรียนที่ 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

9  9.  แผนธุรกิจ 

        8.1. อธิบายความหมายและความสำคัญของแผนธุรกิจได 

        8.2. อธิบายและจัดทำปกหนาและสารบัญได 

        8.3. อธิบายและกำหนดวิสัยทัศน พันธกิจ และเปาหมายได 

        8.4. อธิบายและเขียนบทสรุปผูบริหารได 

        8.5. อธิบายและเขียนประวัติกิจการได 

        8.6. อธิบายและวิเคราะหสถานการณได 

        8.7. อธิบายและเขียนแผนการตลาดได 

        8.8. อธิบายและเขียนแผนการจัดการได 

        8.9. อธิบายและเขียนแผนการผลิตได 

        8.10.อธิบายและเขียนแผนการเงินได     

2 2 
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การประเมินผลรายวิชา 

รายวิชานี้แบงเปน   9  หนวย   แยกได   9  บทเรียน    การวัดและประเมินผลรายวิชาจะดำเนินการ  ดังนี้ 

 

1. วิธีการ   ดำเนินการรวบรวมขอมูลเพ่ือการประเมินผลแยกเปน 3  สวนโดย 

แบงแยกคะแนนแตละสวนจากคะแนนเต็ม  ทั้งรายวิชา 100 คะแนนดังนี้ 

  1.1 ผลงานที่มอบหมาย  30 คะแนน  หรือรอยละ 30 

  1.2 พิจารณาจากจิตพิสัย  ความต้ังใจ และการเขารวมกิจกรรม 10  คะแนน  

       หรือรอยละ 10   

  1.3 การทดสอบแตละหนวยเรียน  60  คะแนน  หรอืรอยละ  60                 

  โดยจัดแบงน้ำหนักคะแนนในแตละหนวยตามตารางหนาถัดไป 

 

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  จะไดรบัคาระดับคะแนนตามเกณฑ  ดังนี้ 

     คะแนนรอยละ                80  ข้ึนไป  ไดระดับคะแนน   A 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  75-79 ไดระดับคะแนน  B+ 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  70-74 ไดระดับคะแนน  B 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  65-69 ไดระดับคะแนน  C+ 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  60-64 ไดระดับคะแนน  C 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  55-59 ไดระดับคะแนน  D+ 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  50-54 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 ความรพ้ืูนฐานทางการตลาด  แนวความคิดและสิ่งแวดลอมทางการ

ตลาด 

 2 2 3 1  

2 การแบงสวนตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย และการกำหนด

ตำแหนงผลิตภัณฑ  

 1 2 3 3  

3 พฤติกรรมผูบริโภค   1 1 2 1  

4 ผลิตภัณฑ   1 1 2 1  

5 การกำหนดราคา   1 1 2 1  

6 การจัดจำหนาย   1 1 2 1  

7 การสงเสริมการตลาด   1 1 2 1  

8 การนำเทคโนโลยี มาประยุกตใช ในงานดานการตลาดและ          
ความรับผิดชอบตอสังคม และจรรยาบรรณทางการตลาด 

 1 3 4 1  

9 แผนธุรกิจ  2 2 2 2  

ก คะแนนภาควิชาการ (พุทธิพิสัยและทักษะพิสัย) 60      

ข 
คะแนนภาคผลงาน (รายงาน, ชิ้นงาน เปนการบูรณาการ             

ทุกหนวย) 

30 

 

ค คะแนนจิตพิสัย 10 

 รวมท้ังสิ้น 100 
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กำหนดการสอน 

สัปดาหที่ วัน / เดือน คาบท่ี รายการสอน หมายเหตุ 

1 17 มิ.ย. 2564 1 - 4 บทเรียนที่ 1. ความรูพื้นฐานทางการตลาด  แนวความคดิและ

สิ่งแวดลอมทางการตลาด      

        1.1. ลักษณะทั่วไปของการตลาด 

        1.2. ความหมายของตลาด และการตลาด 

        1.3. ความสำคัญของการตลาด 

        1.4. แนวทางการศึกษาการตลาด 

 

2 24 มิ.ย. 2564 

 

5 - 8 บทเรียนที่ 1. ความรูพื้นฐานทางการตลาด  แนวความคดิและ

สิ่งแวดลอมทางการตลาด (ตอ) 

        1.5 เศรษฐกิจพอเพียงกับการตลาด     

        1.6 แนวความคิดทางการตลาด 

        1.7 สิ่งแวดลอมทางการตลาด 

        1.8 การวิเคราะห SWOT Analysis    

 

3  1 ก.ค. 2564 

 

9 - 12 บทเรียนที่ 2. การแบงสวนตลาด  การเลือกตลาดเปาหมาย                

และการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑ 

        2.1. การแบงสวนตลาด 

        2.2. การเลือกตลาดเปาหมาย 

 

4 8 ก.ค. 2564 

 

13 - 16 บทเรียนที่  2. การแบงสวนตลาด  การเลือกตลาดเปาหมาย                

และการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑ (ตอ)  

       2.3. การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑ 

       2.4. กลยุทธการตลาดในการแขงขัน 

 

5 15 ก.ค. 2564 

 

17 - 20 บทเรียนที่  3.  พฤติกรรมผูบริโภค   

        3.1. ความหมายของพฤติกรรมผบูริโภค 

        3.2. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

        3.3. ทฤษฎีความตองการของมาสโลว 

        3.4. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

        3.5. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผบูริโภค 

        3.6 แบบจำลองพฤติกรรมผูบริโภค     

 

6 22 ก.ค. 2564 

 

21 - 24 บทเรียนที่  3.  พฤติกรรมผูบริโภค  (ตอ) 

        3.4. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

        3.5. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

        3.6 แบบจำลองพฤติกรรมผูบริโภค     
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สัปดาหที่ วัน / เดือน คาบที่ รายการสอน หมายเหตุ 

7 29 ก.ค. 2564 

 

25 - 28 บทเรียนที่  4.  ผลิตภัณฑ 

        4.1. ความหมายของผลิตภัณฑ 

        4.2. องคประกอบของผลิตภัณฑ   

        4.3. การแบงประเภทของผลิตภัณฑ 

        4.4. สวนประสมของผลิตภัณฑ 

 

8 5 ส.ค. 2564 

 

 

29 - 32 บทเรียนที่  4.  ผลิตภัณฑ(ตอ) 

        4.5. สวนประกอบของผลิตภัณฑ 

        4.6. ประเภทของตราสินคา 

        4.7. บรรจภุัณฑ 

        4.8 วงจรชวีิตผลิตภัณฑ 

 

9 12 ส.ค. 2564 

หยุดวันแม 

33 - 36                           ไมมีการเรียนการสอน       

10 19 ส.ค. 2564 

 

 

37 - 40 สอบกลางภาค 

บทเรียนที่  5.  การกำหนดราคา 

        5.1. ความหมายของราคา 

        5.2. วัตถุประสงคในการกำหนดราคา 

        5.3. วธิีการกำหนดราคา  

 

11 26 ส.ค. 2564 41 - 44 บทเรียนที่  5.  การกำหนดราคา (ตอ) 

        5.4. นโยบายราคา   

        5.5. กลยุทธการตั้งราคา         

 

12 2 ก.ย. 2564 

 

45 - 48 บทเรียนที่ 6.  การจัดจำหนาย         

        6.1. ความหมายของการจัดจำหนาย 

        6.2. ชองทางการจัดจำหนาย 

        6.3. สถาบันการตลาด 

 

13 9 ก.ย. 2564 

 

49 - 52 บทเรียนที่ 6.  การจัดจำหนาย (ตอ) 

        6.4 การคาปลีก 

        6.5 การคาสง 

        6.6 การกระจายสินคา                

 

14 16 ก.ย. 2564 

 

53 - 56 บทเรียนที่  7  การสงเสรมิการตลาด         

        7.1. ความหมายของการสงเสริมการตลาด 

        7.2. กระบวนการติดตอสื่อสาร  

 

15 23 ก.ย. 2564 57- 60 บทเรียนที่  7.  การสงเสริมการตลาด (ตอ)  
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         7.3. กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

        7.4 สวนประสมการสงเสริมการตลาด   

สัปดาหที่ วัน / เดือน คาบที่ รายการสอน หมายเหตุ 

16 30 ก.ย. 2564 

 

61 - 64 บทเรียนที่  8.  การนำเทคโนโลยีมาประยุกตใชในงานดานการตลาด

และความรับผิดชอบตอสังคม และจรรยาบรรณทางการตลาด         

        8.1. เทคโนโลยีทางการตลาด 

        8.2. สารสนเทศทางการตลาด 

        8.3. อินเทอรเน็ต 

        8.4. พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

        8.5. การบริหารลูกคาสัมพันธ 

        8.6. ธุรกิจกับความรับผิดชอบตอสังคม 

        8.7 จรรยาบรรณทางการตลาด 

        8.8 คุณสมบัติของนักการตลาด 

        8.9 อุปสรรคตอจรรยาบรรณ 

 

17 7 ต.ค. 2564 

 

65 - 68 บทเรียนที่ 9.  แผนธุรกิจ 

        9.1. ความหมายและความสำคัญของแผนธุรกิจ 

        9.2. ปกหนาและสารบัญ 

        9.3. วสิยัทัศน พันธกิจ และเปาหมาย 

        9.4. บทสรุปผบูริหาร 

        9.5. ประวัติกิจการ 

        9.6. การวิเคราะหสถานการณ 

        9.7. แผนการตลาด 

        9.8. แผนการจัดการ 

        9.9. แผนการผลิต 

        9.10. แผนการเงนิ    

 

18   สอบปลายภาค  
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บรรณานุกรม 

สิฏฐากร    ชูทรัพย  และประอรรัตน   กีรติผจญ.    หลักการตลาด.    พิมพครั้งที่  1.    กรุงเทพฯ  :  สำนักพิมพ   

              เอมพันธ,  2563. 

 


