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 แผนการจัดการเรียนรู�แบบบูรณาการรายวิชา วิชา การพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด รหัสวิชา 
20218901 จัดทําข้ึนเพ่ือใช�ประกอบการสอนและเป.นแนวทางในการจัดกิจกรรมการเรียนรู�ให�แก1ผู�เรียน โดย
บรรจุรายละเอียด ท่ีแสดงถึงการจัดระบบการเรียนการสอนโดยยึดผู�เรียนเป.นสําคัญ  มีการกําหนดมาตรฐาน 
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ประสงค8และปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง   
 

 

              สาขาวิชาการตลาด 
         คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม 
             มหาวิทยาลัยนครพนม  

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 



รายละเอียดของรายวิชา 

สาขาวิชา/คณะ 
 สาขาวิชาการตลาด  คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม   มหาวิทยาลัยนครพนม 

 
หมวดท่ี  1.  ลักษณะและข2อมูลโดยท่ัวไปของรายวิชา 

1. รหัสและช่ือรายวิชา 
 20218901             การพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด 
2. จํานวนหน5วยกิต 
 3    หน5วยกิต 
3. หลักสูตร  และประเภทของรายวิชา 
 3.1  หลักสูตร 

      สาขาวิชาการตลาด 
3.2 ประเภทของรายวิชา 
     วิชาปรับพ้ืนฐาน 

4. อาจารย+ผู2รับผิดชอบรายวิชา 
 อาจารย8ภัทรอร   ดวงมาลัย 
5. ภาคการศึกษา  ช้ันป;ท่ีเรียน 
 ภาคการศึกษาท่ี  2  ป:การศึกษา 2560  ระดับชั้น  ปวส. 1 สาย ม. 6 สาขาวิชาการตลาด 
6. รายวิชาท่ีต2องเรียนมาก5อน(pre-requisite) 
 ไม1มี 
7. รายวิชาท่ีต2องเรียนพร2อมกัน 
 ไม1มี 
8. สถานท่ีเรียน 
 ห�อง  2101  สาขาวิชาการตลาด 
9. วันท่ีจัดทําหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชา  ครั้งล5าสุด 
  ไม1มี 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



1.1 ตารางวิเคราะห+รายวิชา 
รหัสวิชา  20218901  วิชา การพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด                    จํานวน  3  หน1วยกิต 
ชั้น ปวส. 1  สาย ม.6 สาขาวิชา การตลาด  
 

 
                             พฤติกรรมการเรียนรู2 
 
 
ช่ือหน5วยการสอน/การเรียนรู2 

ด2านพุทธิพิสัย 
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1.  ความหมายและความเป.นมาของการตลาด 3 3 2 - - - 1 1 10 3 6 
2.  ความหมายและความสําคัญของบุคลิกภาพ 3 3 3 - - - 1 1 11 3 6 
3.  จิตวิทยาและทฤษฎีบุคลิกภาพ 2 3 3 - - - 2 1 11 3 6 
4.  บุคลิกภาพของนักการตลาด 2 3 4 - - - 1 1 11 3 6 
5.  กระบวนการพัฒนาบุคลิกภาพ 5 5 8 - - - 2 1 21 1 6 
6.  ศิลปะการสื่อสาร 3 4 5 - - - 1 1 14 2 6 
7.  มารยาททางสังคม 2 3 4 - - - 1 1 11 4 6 
8. เทคนิคการสร�างความประทับใจต1อลูกค�า 2 3 4 - - - 1 1 11 3 6 
สอบกลางภาค           3 
สอบปลายภาค            

รวม 22 27 33      100  51 
 

คําอธิบาย5   หมายถึง   ระดับความสําคัญของแต1ละรายการมี  5 ระดับ คือ 1, 2, 3, 4, 5   

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



1.2 ตารางวิเคราะห+สมรรถนะการเรียนรู2 
รหัสวิชา  20218901  วิชาการพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด   
จํานวนหน1วยกิต  3 หน1วยกิต จํานวนชั่วโมงต1อสัปดาห8  3  ชั่วโมง           รวม  51  ชั่วโมงต1อภาคเรียน 
 

หน5วยการสอนท่ี สมรรถนะการเรียนรู2 
หน5วยการสอนท่ี 1 
ชื่อหน1วยการสอน : ความหมายและ
ความเป.นมาของการตลาด 

1. อธิบายความหมายของการตลาดได� 
2. อธิบายหน�าท่ีทางการตลาดได� 
3. อธิบายวิวัฒนาการของการตลาดได� 
4. บอกองค8ประกอบแนวคิดหลักการตลาดได� 
5. บอกความสําคัญของการตลาดได� 
6. บอกส1วนประสมของการตลาดได� 
7. บอกปGจจัยท่ีไม1สามารถควบคุมได� 
8. อธิบายการสร�างอรรถประโยชน8ให�แก1สินค�าและบริการได� 
9. บอกประเภทของการตลาดได� 

หน5วยการสอนท่ี 2 
ชื่อหน1วยการสอน :  ความหมายและ
ความสําคัญของบุคลิกภาพ 

1. อธิบายความหมายของบุคลิกภาพได� 
2. บอกความสําคัญของบุคลิกภาพได� 
3. อธิบายการเกิดของบุคลิกภาพได� 
4. อธิบายองค8ประกอบของบุคลิกภาพได� 
5. อธิบายการวัดบุคลิกภาพได� 
6. บอกลักษณะของบุคลิกภาพท่ีดีได� 
7. บอกประโยชน8ของการบุคลิกภาพท่ีดีได� 

หน5วยการสอนท่ี 3 
ชื่อหน1วยการสอน : จิตวิทยาและทฤษฎี
บุคลิกภาพ 

1. อธิบายทฤษฎีบุคลิกภาพแนวจิตวิเคราะห8 (Phychodynamic 
Theories) ได� 

2. อธิบายทฤษฎีบุคลิกภาพกลุ1มลักษณะนิสัย (Traits Theory of 
Personality) ได� 

3. อธิบายทฤษฎีบุคลิกภาพแบ1งประเภทบุคลิกภาพ (Type Theory of 
Personality) ได� 

4. อธิบายทฤษฎีบุคลิกภาพแบบมนุษยนิยม (Humanist Personality 
Theory) ได� 

5. อธิบายทฤษฎีบุคลิกภาพการเรียนรู�ทางสัมคม (Social Learning 
Theory) ได� 

6. อธิบายจิตวิทยาเก่ียวกับบุคลิกภาพ (Personality Psychology) ได� 

 

 

 

 



หน5วยการสอนท่ี สมรรถนะการเรียนรู2 
หน5วยการสอนท่ี 4 
ชื่อหน1วยการสอน : บุคลิกภาพของ
นักการตลาด 

1. บอกความหมายของการพัฒนาบุคลิกภาพได� 
2. บอกความหมายและหน�าท่ีของนักการตลาดได� 
3. บอกความสําคัญของการพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาดได� 
4. บอกคุณสมบัติของนักการตลาดได� 
5. อธิบายบุคลิกภาพภายในและภายนอกได� 
6. อธิบายคุณลักษณะของนักการตลาดท่ีประสบความสําเร็จได� 
7. รู�จักปรับใช�กลยุทธ8ทางการตลาดของนักการตลาดได� 

หน5วยการสอนท่ี 5 
ชื่อหน1วยการสอน : กระบวนการพัฒนา
บุคลิกภาพ 

1.  อธิบายหลักการพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาดได�   
2.  อธิบายกระบวนการพัฒนาบุคลิกภาพได� 
3.  บอกข้ันตอนการวิเคราะห8ตนเองได� 
4.  อธิบายการพัฒนาบุคลิกภาพภายนอกได� 
5.  อธิบายการพัฒนาบุคลิกภาพภายในได�  
6.  ประยุกต8ใช�การพัฒนาบุคลิกภาพกับตนเองได� 
7.  บุอธิบายคลิกภาพและความสําเร็จได� 

หน5วยการสอนท่ี 6 
ชื่อหน1วยการสอน : ศิลปะการสื่อสาร 

1.  อธิบายความหมายของการสื่อสารได� 
2.  อธิบายองค8ประกอบของการสื่อสารได� 
3.  อธิบายคุณลักษณะของผู�ประสบความสําเร็จในการสื่อสารได� 
4.  อธิบายการสื่อสารทางการตลาดได� 
5.  บอกลักษณะของการสื่อสารท่ีดีได� 
6.  อธิบายหลักการพูดเพ่ือการสื่อสารโดยท่ัวไปได� 
7.  อธิบายการพัฒนาการสื่อสารได� 
8.  บอกศิลปะการสื่อสารท่ีดีได� 
9.  บอกศิลปะการพูดโน�มน�าวใจได� 
10. บอกศิลปะการสื่อสารของนักการตลาดได� 

หน5วยการสอนท่ี 7 
ชื่อหน1วยการสอน : มารยาททางสังคม 

1. อธิบายความหมายของมารยาทได� 
2. บอกความสําคัญของมารยาทได� 
3. บอกมารยาทท่ีสําคัญของนักการตลาดได� 
4. บอกมารยาทในการแนะนําตัวได� 
5. บอกเทคนิคการทักทายได� 
6. บอกจรรยาบรรณท่ีดีของนักการตลาดได� 
7. บอกมารยาทในการพูดคุยเพ่ือสร�างความเป.นกันเองได� 
8. บอกมารยาทในการนัดพบเพ่ือกิจธุระได� 

 

 

 

 



หน5วยการสอนท่ี สมรรถนะการเรียนรู2 
หน5วยการสอนท่ี 8:เทคนิคการสร�าง
ความประทับใจต1อลูกค�า 

1. อธิบายความหมายและความสําคัญของลูกค�าได� 
2. บอกประเภทของลูกค�าได� 
3. บอกความสําคัญของการสร�างความประทับใจแก1ลูกค�าได� 
4. บอกเทคนิคการสร�างความประทับใจเม่ือแรกพบได� 
5. บอกเทคนิคการสร�างความประทับใจแบบ Service Mind ได� 
6. บอกเทคนิคการสร�างความประทับใจแบบนักการตลาดได� 
7. บอกเทคนิคการให�บริการเพ่ือสร�างความประทับใจได� 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



1.3 ตารางวิเคราะห+สมรรถนะรายวิชา 
โดยบูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง/ผล 5 มิติ / นโยบาย 3 D และ 11 ดี 11เก5ง 

รหัสวิชา 20218901                วิชา การพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด         หน1วยกิต   3 (3) 
ระดับชั้น  ปวส. 1 สาย ม. 6  สาขาวิชา การตลาด  
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รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3ห5วง 
2 เง่ือนไข 

ความรู2 คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุ2มกั
น(

5)
 

รอ
บร

ู2(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ย+สุ
จร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

Pญ
ญ

า(
5)

 

แบ
5งป

Pน(
5)

 

หน5วยการสอนท่ี 1: 
ความหมายและความเป.นมาของ
การตลาด 
สมรรถนะรายวิชา 

            

1. อธิบายความหมายของการตลาดได� - 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 
2. อธิบายหน�าท่ีทางการตลาดได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 
3. อธิบายวิวัฒนาการของการตลาดได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 
4. บอกองค8ประกอบแนวคิดหลักการ

ตลาดได� 
4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31 4 

5. บอกความสําคัญของการตลาดได� 3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26 3 
6. บอกส1วนประสมของการตลาดได� - 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 
7. บอกปGจจัยท่ีไม1สามารถควบคุมได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 
8. อธิบายการสร�างอรรถประโยชน8

ให�แก1สินค�าและบริการได� 
3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

9. บอกประเภทของการตลาดได� 4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31 4 
หน5วยการสอนท่ี 2:  
ความหมายและความสําคัญของ
บุคลิกภาพ 
สมรรถนะรายวิชา 

            

1. อธิบายความหมายของบุคลิกภาพได� - 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 
2. บอกความสําคัญของบุคลิกภาพได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 
3. อธิบายการเกิดของบุคลิกภาพได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 
4. อธิบายองค8ประกอบของบุคลิกภาพ

ได� 
4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31 4 

5. อธิบายการวัดบุคลิกภาพได� 3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26 3 
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) 

ซื่อ
สัต

ย+สุ
จร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

Pญ
ญ

า(
5)

 

แบ
5งป

Pน(
5)

 

6. บอกลักษณะของบุคลิกภาพท่ีดีได� - 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 
7. บอกประโยชน8ของการบุคลิกภาพท่ีดี

ได� 
3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

หน5วยการสอนท่ี 3: 
จิตวิทยาและทฤษฎีบุคลิกภาพ 
สมรรถนะรายวิชา 

            

1. อธิบายทฤษฎีบุคลิกภาพแนวจิต
วิเคราะห8 (Phychodynamic 
Theories) ได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 

2. อธิบายทฤษฎีบุคลิกภาพกลุ1ม
ลักษณะนิสัย (Traits Theory of 
Personality) ได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

3. อธิบายทฤษฎีบุคลิกภาพแบ1ง
ประเภทบุคลิกภาพ (Type Theory 
of Personality) ได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

4. อธิบายทฤษฎีบุคลิกภาพแบบมนุษย
นิยม (Humanist Personality 
Theory) ได� 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31 4 

5. อธิบายทฤษฎีบุคลิกภาพการเรียนรู�
ทางสัมคม (Social Learning 
Theory) ได� 

3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26 3 

6. อธิบายจิตวิทยาเก่ียวกับบุคลิกภาพ 
(Personality Psychology) ได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 

หน5วยการสอนท่ี 4: 
บุคลิกภาพของนักการตลาด 
สมรรถนะรายวิชา 
แสดงความรู�เก่ียวกับบุคลิกภาพของ
นักการตลาด 

            

1. บอกความหมายของการพัฒนา
บุคลิกภาพได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 

 



 
 
 

ช่ือหน5วยการสอน/ 
สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3ห5วง 
2 เง่ือนไข 

ความรู2 คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุ2มกั
น(

5)
 

รอ
บร

ู2(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ย+สุ
จร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

Pญ
ญ

า(
5)

 

แบ
5งป

Pน(
5)

 

2. บอกความหมายและหน�าท่ีของ
นักการตลาดได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

3. บอกความสําคัญของการพัฒนา
บุคลิกภาพนักการตลาดได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

4. บอกคุณสมบัติของนักการตลาดได� 4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31 4 
5. อธิบายบุคลิกภาพภายในและ

ภายนอกได� 
3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26 3 

6. อธิบายคุณลักษณะของนักการตลาด
ท่ีประสบความสําเร็จได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 

7. รู�จักปรับใช�กลยุทธ8ทางการตลาดของ
นักการตลาดได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

หน5วยการสอนท่ี 5:           
กระบวนการพัฒนาบุคลิกภาพ 
สมรรถนะรายวิชา 

            

1. อธิบายหลักการพัฒนาบุคลิกภาพ
นักการตลาดได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 

2. อธิบายกระบวนการพัฒนา
บุคลิกภาพได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

3. บอกข้ันตอนการวิเคราะห8ตนเองได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 
4. อธิบายการพัฒนาบุคลิกภาพ

ภายนอกได� 
4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31 4 

5. 5. อธิบายการพัฒนาบุคลิกภาพ
ภายในได� 

3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26 3 

6. ประยุกต8ใช�การพัฒนาบุคลิกภาพกับ
ตนเองได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 

7. บุอธิบายคลิกภาพและความสําเร็จได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 
 

 

 

 



 
 
 

ช่ือหน5วยการสอน/ 
สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3ห5วง 
2 เง่ือนไข 

ความรู2 คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุ2มกั
น(

5)
 

รอ
บร

ู2(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ย+สุ
จร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

Pญ
ญ

า(
5)

 

แบ
5งป

Pน(
5)

 

หน5วยการสอนท่ี 6:  
ศิลปะการสื่อสาร 
สมรรถนะรายวิชา 

            

1. อธิบายความหมายของการสื่อสารได� - 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 
2. อธิบายองค8ประกอบของการสื่อสาร
ได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

3. อธิบายคุณลักษณะของผู�ประสบ
ความสําเร็จในการสื่อสารได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

4. อธิบายการสื่อสารทางการตลาดได� 4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31 4 
5. บอกลักษณะของการสื่อสารท่ีดีได� 3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26 3 
6. อธิบายหลักการพูดเพ่ือการสื่อสาร
โดยท่ัวไปได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 

7. อธิบายการพัฒนาการสื่อสารได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 
8. บอกศิลปะการสื่อสารท่ีดีได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 
9. บอกศิลปะการพูดโน�มน�าวใจได� 4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31 4 
10. บอกศิลปะการสื่อสารของนักการ
ตลาดได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 

หน5วยการสอนท่ี 7: 
มารยาททางสังคม 
สมรรถนะรายวิชา 

            

1. อธิบายความหมายของมารยาทได� - 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 
2. บอกความสําคัญของมารยาทได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 
3. บอกมารยาทท่ีสําคัญของนักการ

ตลาดได� 
3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

4. บอกมารยาทในการแนะนําตัวได� 4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31 4 
5. บอกเทคนิคการทักทายได� 3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26 3 
6. บอกจรรยาบรรณท่ีดีของนักการ

ตลาดได� 
- 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 

7. บอกมารยาทในการพูดคุยเพ่ือสร�าง
ความเป.นกันเองได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 



 
 
 

ช่ือหน5วยการสอน/ 
สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3ห5วง 
2 เง่ือนไข 

ความรู2 คุณธรรม 
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ญ

า(
5)

 

แบ
5งป

Pน(
5)

 

8. บอกมารยาทในการนัดพบเพ่ือกิจ
ธุระได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

หน5วยการสอนท่ี 8:                      
เทคนิคการสร�างความประทับใจต1อ
ลูกค�า 
สมรรถนะรายวิชา 

            

1. อธิบายความหมายและความสําคัญ
ของลูกค�าได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 

2. บอกประเภทของลูกค�าได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 
3. บอกความสําคัญของการสร�างความ

ประทับใจแก1ลูกค�าได� 
3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

4. บอกเทคนิคการสร�างความประทับใจ
เม่ือแรกพบได� 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31 4 

5. บอกเทคนิคการสร�างความประทับใจ
แบบ Service Mind ได� 

3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26 3 

6. บอกเทคนิคการสร�างความประทับใจ
แบบนักการตลาดได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20 - 

7. บอกเทคนิคการให�บริการเพ่ือสร�าง
ความประทับใจได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23 3 

 

 

 
 
 
 
 
 
 



หมวดท่ี 2 และจุดประสงค+รายวิชา 

 
จุดประสงค+รายวิชา  เพ่ือให2 

1. เข�าใจเก่ียวกับหลักการตลาดและการพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด 
2. มีทักษะการพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยท่ีดีต1อการพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด 

 
 
สมรรถนะรายวิชา 

1. แสดงความรู�เก่ียวกับหลักการพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด 
2. พัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาดตามหลักและกระบวนการ 
3. แสดงเจตคติและกิจนิสัยท่ีดีต1อการพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด 

 
 
คําอธิบายรายวิชา 
ศึกษาและปฏิบัติเก่ียวกับหลักการพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด จิตวิทยาและทฤษฎีบุคลิกภาพ คุณสมบัติของ
นักการตลาด กระบวนการพัฒนาบุคลิกภาพ ศิลปะการสื่อสาร มารยาททางสังคม และการสร�างความ
ประทับใจต1อลูกค�า 
 

 

หมวดที ่ 3.  ลกัษณะและการดําเนินการ 

1.  จํานวนช่ัวโมงท่ีใช2ต5อภาคการศึกษา 
บรรยาย 

     51 ชั่วโมง 
สอนเสริม 

ไม1มี 
การฝfกปฏิบัติ/งานภาคสนาม/การฝfกงาน 

ไม1มี 
การศึกษาด�วยตนเอง 
   6 ชั่วโมง/สัปดาห8 

2.  จํานวนช่ัวโมงต5อสัปดาห+ท่ีอาจารย+ให2คําปรึกษาและแนะนําทางวิชาการแก5นักศึกษาเปQนรายบุคคล 
     1 ชั่วโมง/สัปดาห8 

 
 
 
 
 
 
 
 



หมวดที ่ 4.  การพัฒนาผลการเรียนรู2ของนักศึกษา 
 

1.  คุณธรรม  จริยธรรม 
1.1 คุณธรรม  จริยธรรม  ท่ีต2องพัฒนา 

             ความมีมนุษยสัมพันธ8 
             ความมีวินัย 
             ความรับผิดชอบ 
             ความเชื่อม่ันในตนเอง 
             ความสนใจใฝhรู� 
             ความรักสามัคคี 

               ความกตัญiูกตเวที 
การตรงต1อเวลา 

1.2  วิธีการสอน 
- ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย และเปjดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความคิดเห็น  
- ร1วมกับอาจารย8ผู�สอน  
- นักศึกษาถามข�อสงสัยและอาจารย8ผู�สอนตอบข�อสงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย8สั่ง 
- - หลังจากนั้นส1งงานเพ่ือให�อาจารย8ผู�สอนตรวจสอบความสมบูรณ8 

1.3 วิธีการประเมินผล 
- ประเมินผลจากกิจกรรมกลุ1มการนําเสนอ  การถามและตอบข�อสงสัย  พฤติกรรมท่ีแสดงออกในชั้นเรียน 
- การตรวจสอบการมีวินัยต1อการเรียน  การตรงต1อเวลาในการเข�าชั้นเรียนและการส1งงาน 
- การสอบกลางภาคและปลายภาค 
- คะแนน คุณธรรมและจริยธรรม 

บูรณาการกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
หลักความพอประมาณ 
 นักศึกษารู�จักการนําเงินไปเพ่ือซ้ือสินค�าให�พอประมาณกับราคาของสินค�า  คุณภาพของสินค�า  และ
พอประมาณกับปริมาณของสินค�า  และมีประโยชน8ในการบริโภค 
หลักความมีเหตุผล 
 นักศึกษามีเหตุผลในการพิจารณาเลือกซ้ือสินค�า  ว1าจําเป.นในการท่ีจะใช�หรือบริโภคในชีวิตประจําวัน 
มากน�อยเพียงไรรู�จักการอมโดยน�อมนําหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาใช� 
หลักการมีภูมิคุ2มกัน 
 นักศึกษามีการวางแผนการนําเงินไปใช�ก1อนท่ีจะซ้ือสินโดยรู�จักอ1านส1วนประกอบของสินค�า  วันผลิต
สินค�า  วันหมดอายุของสินค�า  และประโยชน8ของสินค�า  และรู�จักเปรียบเทียบราคาสินค�าหลาย ๆ ร�าน  เพ่ือมิ
ให�ถูกหลอกในการซ้ือสินค�าได� 
เง่ือนไขความรู2 
 นักศึกษามีความรู�ในการเลือกซ้ือสินค�าท่ีจําเป.น มีคุณภาพ  ราคาเหมาะสมกับปริมาณ  และไม1เลือก
ซ้ือสินค�าตามโฆษณาชวนเชื่อ  และต�องไม1เป.นสินค�าฟุhมเฟoอย 
เง่ือนไขคุณธรรม 
 นักศึกษามีความประหยัด  ไม1ฟุhมเฟoอย  มีวินัยในตนเองในการซ้ือสินค�า 
 



2. ความรู2 
2.1 ความรู2ท่ีต2องได2รับ 

            เพ่ือให�นักศึกษา มีความรู� ความเข�าใจและปฏิบัติเก่ียวกับหลักการพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด 
จิตวิทยาและทฤษฎีบุคลิกภาพ คุณสมบัติของนักการตลาด กระบวนการพัฒนาบุคลิกภาพ ศิลปะการสื่อสาร 
มารยาททางสังคม และการสร�างความประทับใจต1อลูกค�า 

2.2 วิธีการสอน 
- ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย และเปjดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความคิดเห็น  
- ร1วมกับอาจารย8ผู�สอน  
- นักศึกษาถามข�อสงสัยและอาจารย8ผู�สอนตอบข�อสงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย8สั่ง                                                                                        
- หลังจากนั้นส1งงานเพ่ือให�อาจารย8ผู�สอนตรวจสอบความสมบูรณ8 

2.3 วิธีการประเมินผล 
- ประเมินผลจากกิจกรรมกลุ1มการนําเสนอการถามและตอบข�อสงสัยพฤติกรรมท่ีแสดงออกในชั้นเรียน 
- การตรวจสอบการมีวินัยต1อการเรียน การตรงต1อเวลาในการเข�าชั้นเรียนและการส1งงาน 
- การส1งงานพิเศษ 
- การสอบกลางภาคและปลายภาค 
- คะแนน คุณธรรมและจริยธรรม 

3. ทักษะทางปPญญา 
3.1 ทักษะทางปPญญา  ท่ีต2องพัฒนา 

-  สามารถคิดวิเคราะห8  แสดงความคิดเห็นต1อปGญหาท้ังในชั้นเรียน   
     -  สามารถใช�ความรู�ทางทฤษฎีเพ่ือการพัฒนาปรับปรุงการปฏิบัติงานในสถานการณ8จริง  
3.2 วิธีการสอน 

-  การสอนโดยใช�ปGญหาเป.นฐาน  (Problem  Based  Learning : PBL) 
     -  ฝfกตอบปGญหาในชั้นเรียนและการแสดงความคิดเห็นต1อปGญหา  และระดมสมองในการแก�ไข   
        ปGญหา  จากกรณีศึกษาตามประเด็นปGญหาท่ีกําหนดไว�แล�ว   
    -   มอบหมายงานกลุ1ม 
3.3 วิธีการประเมินผล 

-  ประเมินจากการตอบปGญหาและการแสดงความคิดเห็นในชั้นเรียน    
     -  การนําเสนอหน�าชั้นเรียน 
     -  การสอบย1อย  การสอบกลางภาคและปลายภาค 

4. ทักษะความสัมพันธ+ระหว5างบุคคลและความรับผิดชอบ 
4.1 ทักษะความสัมพันธ+ระหว5างบุคคลและความรับผิดชอบท่ีต2องพัฒนา 

-  ความรับผิดชอบในการทํางานท่ีได�รับมอบหมายท้ังรายบุคคลและงานกลุ1ม   
     -  สามารถปรับตัวในการทํางานร1วมกับผู�อ่ืนได�ในทุกสถานภาพ   
     -  วางตัวและร1วมแสดงความคิดเห็นในกลุ1มได�อย1างเหมาะสม   
4.2 วิธีการสอน 

-  จัดกิจกรรมเสริมในชั้นเรียนและนอกชั้นเรียนท่ีนักศึกษามีโอกาสปฏิสัมพันธ8กับนักศึกษาอ่ืน  และ  
   บุคคลภายนอก 
 



     -  มอบหมายงานกลุ1มและมีการเปลี่ยนกลุ1มทํางานตามกิจกรรมท่ีมอบหมาย  เพ่ือให�นักศึกษา    
        ทํางานได�กับผู�อ่ืน  โดยไม1ยึดติดกับเฉพาะเพ่ือนท่ีใกล�ชิด 
     -  กําหนดความรับผิดชอบของนักศึกษาแต1ละคนในการทํางานกลุ1ม  อย1างชัดเจน 
4.3 วิธีการประเมินผล 

-  ประเมินการมีส1วนร1วมในชั้นเรียน 
     -  ประเมินความรับผิดชอบจากรายงานกลุ1มของนักศึกษาด�านทักษะความสัมพันธ8ระหว1างบุคคล 
        และด�านความรับผิดชอบ 

5. ทักษะการวิเคราะห+เชิงตัวเลข  การส่ือสารและการใช2เทคโนโลยีสารสนเทศ 
5.1 ทักษะการวิเคราะห+เชิงตัวเลข  การส่ือสารและการใช2เทคโนโลยีสารสนเทศ  ท่ีต2องพัฒนา 
สามารถคัดเลือกแหล5งข2อมูล   
     -  การค�นคว�าหาข�อมูลทางอินเตอร8เน็ต   
     -  การนําเสนองานทีได�รับมอบหมาย   
     -  สามารถใช�ภาษาไทยในการนําเสนอด�วยการเขียนและการพูดได�อย1างเหมาะสม   
5.2 วิธีการสอน 

-  ใช�  PowerPoint  ท่ีน1าสนใจ  ชัดเจน  ง1ายต1อการติดตามทําความเข�าใจ  ประกอบการสอน 
   ในชั้นเรียน 

     -  การสอนโดยมีการนําเสนอข�อมูลจากการค�นคว�าทางอินเตอร8เน็ต  เพ่ือเป.นตัวอย1างกระตุ�นให� 
        นักศึกษาเห็นประโยชน8จากการใช�เทคโนโลยีสารสนเทศในการนําเสนอและสืบค�นข�อมูล 
     -  การสืบค�นข�อมูลด�วยเทคโนโลยีสารสนเทศ 
     -  การมอบหมายงานท่ีต�องมีการนําเสนอท้ังในรูปเอกสารและด�วยวาจาประกอบสื่อเทคโนโลยี 
5.3 วิธีการประเมินผล 
     -  ประเมินทักษะการใช�ภาษาเขียนจากรายงานและงานท่ีได�รับมอบหมาย 
     -  ประเมินทักษะการใช�สื่อและการใช�ภาษาพูดจากการนําเสนอหน�าชั้นเรียน 
     -  ประเมินรายงานการสืบค�นข�อมูลด�วยเทคโนโลยีสารสนเทศ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



หมวดที ่5.  แผนจัดการเรียนรู2แบบบูรณาการและการประเมินผล 

5.1  แผนจัดการเรียนรู2แบบบูรณาการ 
สัปดาห+ 

ท่ี 
หัวข2อ/รายละเอียด 

จํานวนช่ัวโมง  หมาย
เหตุ ทฤษฎี ปฏิบัติ กิจกรรม การเรียนการสอน และส่ือท่ีใช2 

1-2 ปฐมนิเทศ 
บทท่ี 1 
ความหมายและความเป.นมา
ของการตลาด 

6  -บอกจุดประสงค8รายวิชา คําอธิบายรายวิชา 
มาตรฐานรายวิชา และแจ�งเกณฑ8การ
ประเมินวัดผล และทําความตกลงเรื่องการ
วัดผลและประเมินผลกับนักศึกษาโดยให�
นักศึกษามีส1วนร1วมในเกณฑ8การวัดผลและ
ประเมินผล 
- บรรยายและ นักศึกษาถามข�อสงสัยและ
อาจารย8ผู�สอนตอบข�อสงสัย 
- บรรยายให�นักศึกษาตระหนักและเข�าใจ
ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย8สั่ง 
- หลังจากนั้นส1งงานเพ่ือให�อาจารย8ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ8 
- ใช� power point หรือ เอกสาร
ประกอบการสอนต1าง ๆ 

 

3-4 บทท่ี 2 
ความหมายและความสําคัญ
ของบุคลิกภาพ 

6  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปjดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร1วมกับอาจารย8ผู�สอน 
- บรรยายให�นักศึกษาตระหนักและเข�าใจ
ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
- นักศึกษาถามข�อสงสัยและอาจารย8ผู�สอน
ตอบข�อสงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย8สั่ง 
- หลังจากนั้นส1งงานเพ่ือให�อาจารย8ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ8 
- ใช� power point หรือ เอกสาร 
  ประกอบการสอนต1าง ๆ 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

สัปดาห+ 
ท่ี 

หัวข2อ/รายละเอียด 
จํานวนช่ัวโมง  หมาย

เหตุ ทฤษฎี ปฏิบัติ กิจกรรม การเรียนการสอน และส่ือท่ีใช2 
5-6 บทท่ี 3 

จิตวิทยาและทฤษฎี
บุคลิกภาพ 

6  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปjดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดง             
ความคิดเห็นร1วมกับอาจารย8ผู�สอน 
- บรรยายให�นักศึกษาตระหนักและเข�าใจ
ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
- นักศึกษาถามข�อสงสัยและอาจารย8ผู�สอน
ตอบข�อสงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย8สั่ง 
- หลังจากนั้นส1งงานเพ่ือให�อาจารย8ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ8 
- ใช� power point หรือ เอกสาร 
  ประกอบการสอนต1าง ๆ 

 

7-8 บทท่ี 4 
บุคลิกภาพของนักการตลาด 

6  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และปฏิบัติ เปjดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดง
ความคิดเห็นร1วมกับอาจารย8ผู�สอน 
- บรรยายให�นักศึกษาตระหนักและเข�าใจ
ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
- นักศึกษาถามข�อสงสัยและอาจารย8ผู�สอน
ตอบข�อสงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย8สั่ง 
- หลังจากนั้นส1งงานเพ่ือให�อาจารย8ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ8 
- ใช� power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนต1าง ๆ 

 

9 สอบกลางภาค 3               สอบวัดความรู� 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



สัปดาห+ 
ท่ี 

หัวข2อ/รายละเอียด 
จํานวนช่ัวโมง  หมาย

เหตุ ทฤษฎี ปฏิบัติ กิจกรรม การเรียนการสอน และส่ือท่ีใช2 
10-11 บทท่ี 5 

กระบวนการพัฒนา
บุคลิกภาพ 

6  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปjดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร1วมกับอาจารย8ผู�สอน 
- บรรยายให�นักศึกษาตระหนักและเข�าใจ
ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
- นักศึกษาถามข�อสงสัยและอาจารย8ผู�สอน
ตอบข�อสงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย8สั่ง 
- หลังจากนั้นส1งงานเพ่ือให�อาจารย8ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ8 
- ใช� power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนต1าง ๆ 

 

12-13 บทท่ี 6 
ศิลปะการสื่อสาร 

6  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปjดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร1วมกับอาจารย8ผู�สอน 
- บรรยายให�นักศึกษาตระหนักและเข�าใจ
ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
- นักศึกษาถามข�อสงสัยและอาจารย8ผู�สอน
ตอบข�อสงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย8สั่ง 
- หลังจากนั้นส1งงานเพ่ือให�อาจารย8ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ8 
- ใช� power point หรือ เอกสาร 
  ประกอบการสอนต1าง ๆ 

 

14-15 บทท่ี 7 
มารยาททางสังคม 

6  - บรรยายให�นักศึกษาตระหนักและเข�าใจ
ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง   
-  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปjดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร1วมกับอาจารย8ผู�สอน 
- นักศึกษาถามข�อสงสัยและอาจารย8ผู�สอน
ตอบข�อสงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย8สั่ง 
- หลังจากนั้นส1งงานเพ่ือให�อาจารย8ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ8 
- ใช� power point หรือ เอกสาร 
  ประกอบการสอนต1าง ๆ 
 

 



สัปดาห+ 
ท่ี 

หัวข2อ/รายละเอียด 
จํานวนช่ัวโมง  หมาย

เหตุ ทฤษฎี ปฏิบัติ กิจกรรม การเรียนการสอน และส่ือท่ีใช2 
16-17 บทท่ี 8 

เทคนิคการสร�างความ
ประทับใจต1อลูกค�า 

6  - บรรยายให�นักศึกษาตระหนักและเข�าใจ
ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง   
-  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และปฏิบัติ เปjดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดง
ความคิดเห็นร1วมกับอาจารย8ผู�สอน 
- นักศึกษาถามข�อสงสัยและอาจารย8ผู�สอน
ตอบข�อสงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย8สั่ง 
- หลังจากนั้นส1งงานเพ่ือให�อาจารย8ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ8 
- ใช� power point หรือ เอกสาร 
 ประกอบการสอนต1าง ๆ 

 

 สอบปลายภาค   สอบวัดความรู�  
 

 

5.2  แผนการประเมินผลการเรียนรู2 

วิธีการประเมินผลนักศึกษา 
สัปดาห+ท่ี 
ประเมิน 

สัดส5วนของ 
การประเมินผล 

สอบกลางภาค 
สอบปลายภาค 

9 
18 

30% 
30% 

วิเคราะห8กรณีศึกษาค�นคว�าการนําเสนอรายงาน 
การทํางานกลุ1มและผลงาน 
การอ1านและสรุปบทความ 
การส1งงานตามท่ีมอบหมาย 

ตลอดภาค 
การศึกษา 

20% 

คะแนนคุณธรรม จริยธรรม 
การเข�าชั้นเรียนและการมีส1วนร1วม 

ตลอดภาค 
การศึกษา 

20% 

 
หมวดที ่ 6.  ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 

 

1.หนังสือ  และเอกสารประกอบการสอนหลัก 
     1.  เอกสารประกอบการสอน   วิชาการพัฒนาบุคลิกภาพนักการตลาด 
     2.  ใบงานและกิจกรรมตามใบงาน 
2.หนังสือ  เอกสาร  และข2อมูลอ2างอิง  ท่ีสําคัญ 
     - ข�อมูลเพ่ิมเติมจากอินเตอร8เน็ต และห�องสมุด 

 


