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แผนจัดการเรียนรู�แบบบูรณาการ 
ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

 
 

รหัส  20402104   วิชา สัมมนาเชิงปฏิบัติการทางการตลาด 
หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง 

ประเภทวิชาบริหารธุรกิจ  
 

 
จัดทําโดย 

อาจารย0ภัทรอร  ดวงมาลัย 
สาขาวิชาการขายและการตลาด 

 
 

คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม 
มหาวิทยาลัยนครพนม 
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คํานํา 
 

             แผนการจัดการเรียนรู�แบบบูรณาการรายวิชา วชิา สัมมนาเชิงปฏิบัติการทางการตลาด  รหัสวิชา  
20402104   จัดทําข้ึนเพ่ือใช�ประกอบการสอนและเป,นแนวทางในการจัดกิจกรรมการเรียนรู�ให�แก-ผู�เรียน โดยบรรจุ
รายละเอียดท่ีแสดงถึงการจัดระบบการเรียนการสอน โดยยึดผู�เรียนเป,นสําคัญ  มีการกําหนดมาตรฐาน  ใช�เทคนิค
วิธีการสอนท่ีหลากหลาย มุ-งเน�นสมรรถนะอาชีพ คุณธรรม จริยธรรม ค-านิยม คุณลักษณะท่ีพึงประสงค6และปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง   
 

 
       สาขาวิชาการขายและการตลาด 
         คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม 
            มหาวิทยาลัยนครพนม  
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รายละเอียดของรายวิชา 
 

สาขาวิชา/คณะ 
     สาขาวิชาการขายและการตลาด    คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม    มหาวิทยาลัยนครพนม 
 

หมวดที ่ 1.  ลกัษณะและข�อมูลโดยทั่วไปของรายวิชา 
 
1.รหัสและช่ือรายวิชา 
     20402104              สมัมนาเชิงปฏิบัติการทางการตลาด   
2.จํานวนหน7วยกิต 
         3     หน-วยกิต  
3.หลักสูตร  และประเภทของรายวิชา 
     3.1  หลักสูตร 
           สาขาวิชาการตลาด 

3.2  ประเภทของรายวิชา 
   วิชาชีพสาขาวิชาการตลาด 

4.อาจารย0ผู�รับผิดชอบรายวิชา 
   อาจารย6ภัทรอร  ดวงมาลัย 
5.ภาคการศึกษา  ช้ันป;ท่ีเรียน 
     ภาคการศึกษาท่ี  2  ป:การศึกษา 2559    ระดับชั้น  ปวส. 2 สายตรง และสาย ม.6  การตลาด 
6.รายวิชาท่ีต�องเรียนมาก7อน  (pre-requisite) 
   ไม-มี 
7.รายวิชาท่ีต�องเรียนพร�อมกัน 
   ไม-มี 
8.สถานท่ีเรียน 
   ห�อง  2103   สาขาวิชาการขายและการตลาด 
9.วันท่ีจัดทําหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชา  ครั้งล7าสุด 
   ไม-มี 
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1.1 ตารางวิเคราะห0รายวิชา 

รหัสวิชา 20402104                       วิชา  สัมมนาเชิงปฏิบัติการทางการตลาด   จํานวน  3  หน-วยกิต 
ชั้น ปวส. 2  สายตรงและสาย ม.6        สาขาวิชา การตลาด 
 

 
                             พฤติกรรมการเรียนรู� 
 
  ช่ือหน7วยการสอน/การเรียนรู� 

ด�านพุทธิพิสัย(40%) 
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1. ความหมายและความสําคัญของ                        
การปฏิบัติงานด�านการตลาด      

1 1 1    2 2 7 5 3 

2. สภาพแวดล�อมภายนอก : การกําหนดโอกาส
และภัยในอุตสาหกรรม 

1 1.5     2 2 6.5 6 3 

3. สภาพแวดล�อมภายใน : การพิจารณาจุดแข็ง
และจุดอ-อน 

1 1 1    2 2 7 5 3 

4.การกําหนดกลยุทธ6 : กลยุทธ6ระดับบริษัท 
ธุรกิจและหน�าท่ี 

1 2 1 .5 .5 .5 3 3 11.5 2 6 

5.การวิเคราะห6กรณีศึกษา 1 1 1 .5 .5 .5 3 4 11.5 2 3 
6. ส-วนประสมการตลาด : ด�านผลิตภัณฑ6  1 1 1 .5 .5 .5 3 4 11.5 2 6 
7.ส-วนประสมการตลาด : การต้ังราคา 1 1 1 .5 .5 .5 3 3 10.5 3 6 
8.ส-วนประสมการตลาด : การจัดจําหน-าย 1 1 1 .5 .5 .5 3 3 10.5 3 6 
9.ส-วนประสมการตลาด : การกระจายสินค�า 1 1 .5 1 1 1 5 4 14.5 1 6 
10.ส-วนประสมการตลาด : การบริหารการ
ส-งเสริมการตลาด 

.5 .5  .5 .5 .5 4 3 9.5 4 6 

สอบกลางภาค           1 
สอบปลายภาค           1 
            
            
            

รวมคะแนน            
ลําดับความสําคัญ            

 
 
 
 
 
 



 

5 

 

1.2 ตารางวิเคราะห0สมรรถนะการเรียนรู� 

            รหัสวชิา  20402104            วิชา  สัมมนาเชิงปฏิบัติการทางการตลาด   
         จํานวนหน-วยกิต   3 หน-วยกิต    จํานวนชั่วโมงต-อสัปดาห6  3  ชั่วโมง     รวม  51  ชัว่โมงต-อภาคเรียน    
 

หน7วยการสอน สมรรถนะการเรียนรู� 
หน7วยการสอนท่ี 1 
ช่ือหน7วยการสอน: ความหมายและความสําคัญของ                        
การปฏิบัติงานด�านการตลาด    

1. อธิบายความหมายและความสําคัญของการปฏิบัติงาน
ด�านการตลาดได� 

2. อธิบายเร่ืองการกําหนดทิศทางขององค6กร ได� 
3. อธิบายเรื่องการวิเคราะห6สภาพแวดล�อมทางธุรกิจได� 
4. วิเคราะห6 SWOT เพ่ือประเมินสถานการณ6ได� 
5. การกําหนดกลยุทธ6การตลาดได� 

หน7วยการสอนท่ี 2 
ช่ือหน7วยการสอน: สภาพแวดล�อมภายนอก : การ
กําหนดโอกาสและภัยในอุตสาหกรรม 

1. อธิบายสภาพแวดล�อมการดําเนินงานได� 
2. อธิบายสภาพแวดล�อมโดยท่ัวไปได� 
3. วิเคราะห6โมเดลผลกระทบแรงกดดัน 5 ประการได� 
4. อธิบายถึงลักษณะการแข-งขันเพ่ือความมุ-งหมายของการ
คาดคะเนได� 

หน7วยการสอนท่ี 3 
ช่ือหน7วยการสอน: สภาพแวดล�อมภายใน : การ
พิจารณาจุดแข็งและจุดอ-อน 

1. อธิบายแนวความคิดการสร�างและคงไว�เพ่ือการรักษาข�อ 
    ได�เปรียบทางการแข-งขันได� 
2. อธิบายวิเคราะห6สภาพแวดล�อมภายในได� 
3. วิเคราะห6การพิจารณาจุดแข็งจุดอ-อนของธุรกิจ 

หน7วยการสอนท่ี 4 
ช่ือหน7วยการสอน: การกําหนดกลยุทธ6 : กลยุทธ6
ระดับบริษัท ธุรกิจและหน�าท่ี 

1. อธิบายการกําหนดกลยุทธ6ระดับบริษัทได� 
2. อธิบายการกําหนดกลยุทธ6ระดับธุรกิจ ได� 
3. อธิบายการกําหนดกลยุทธ6ระดับหน�าท่ี ได� 
4. วิเคราะห6ยุทธวิธีทางตําแหน-งของตลาดได� 

หน7วยการสอนท่ี 5 
ช่ือหน7วยการสอน: การวิเคราะห6กรณีศึกษา 

1. อธิบายข้ันตอนการวิเคราะห6กรณีศึกษาได� 
2. การวิเคราะห6กรณีศึกษาจะช-วยให�บุคคลเรียนรู�จาก
สถานการณ6จริงได� 
3. เพ่ือให�มองเห็นสภาพความเป,นจริงและให�นักศึกษานํา
ทฤษฎีท่ีได�เรียนไปแล�วมาประยุกต6ใช�ได� 
4. การวิเคราะห6กรณีศึกษานํามาประยุกต6ใช�กับการ
วิเคราะห6 SWOT ทางการตลาดได� 
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หน7วยการสอน สมรรถนะการเรียนรู� 
หน7วยการสอนท่ี 6 
ช่ือหน7วยการสอน: ส-วนประสมการตลาด :                  
ด�านผลิตภัณฑ6 

1. สามารถอธิบายประเภทและองค6ประกอบผลิตภัณฑ6ได� 
2. สามารถอธิบายความหมาย ตราผลิตภัณฑ6 ปKายฉลาก 
และบรรจุภัณฑ6ได� 
3.สามารถอธิบายนโยบายผลิตภัณฑ6สําหรับตลาดระหว-าง
ประเทศได� 
4.จําแนกและอธิบายส-วนประสมผลิตภัณฑ6ได� 
5. อธิบายวงจรชีวิตผลิตภัณฑ6ได� 
 

หน7วยการสอนท่ี 7 
ช่ือหน7วยการสอน: 7 ส-วนประสมการตลาด :             
การต้ังราคา 

1. สามารถอธิบายความหมายและปMจจัยท่ีมีอิทธิพลต-อการ
ต้ังราคาได� 
2.อธิบายการกําหนด ราคา การแข-งขัน และวัตถุประสงค6
ของการแข-งขัน 
3.สามารถกําหนดนโยบายและกลยุทธ6ด�านราคาได� 
4.อธิบายการเปลี่ยนแปลงราคาได� 
5.สามารถวิเคราะห6ปฏิกิริยาของคู-แข-งขันและการตอบโต�
ของคู-แข-งขันไปในทิศทางใดได� 
6.จําแนกและอธิบายส-วนประสมผลิตภัณฑ6ต-อการกําหนด
ราคาได� 
 

หน7วยการสอนท่ี 8 
ช่ือหน7วยการสอน: ส-วนประสมการตลาด :  
การจัดจําหน-าย 
 

1.สามารถอธิบายความหมายและความสําคัญของการจัด
จําหน-ายได� 
2.ระบุและอธิบายลักษณะการจัดจําหน-ายได� 
3.อธิบายสาเหตุท่ีต�องใช�ตัวกลางทางการตลาดได� 
4.อธิบายหน�าท่ีการตลาดภายในช-องทางการจัดจําหน-ายได� 
 

หน7วยการสอนท่ี 9 
ช่ือหน7วยการสอน: ส-วนประสมการตลาด :  
การกระจายสินค�า 

1.อธิบายความหมายและลักษณะการกระจายตัวสินค�าได� 
2.อธิบายการสนับสนุนการกระจายตัวสินค�าสู-ตลาดได� 
3.อธิบายวัตถุประสงค6ในการสนับสนุนการกระจายตัว
สินค�าสู-ตลาดได� 
4.อธิบายความหมายของการจัดการด�านโลจิสติกส6ได� 
5.บอกบทบาทของโลจิสติกส6สนับสนุนทางการตลาดได� 
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หน7วยการสอน สมรรถนะการเรียนรู� 
หน7วยการสอนท่ี 10 
ช่ือหน7วยการสอน: ส-วนประสมการตลาด : การ
บริหารการส-งเสริมการตลาด 

1.สามารถอธิบายความหมายและความสําคัญของการ
บริหารการส-งเสริมการตลาด 
2.อธิบายการตลาดและการส-งเสริมการตลาดได� 
3.อธิบายการส-งเสริมการตลาดและส-วนประสมการส-งเสริม
การตลาดได� 
4.สามารถนํากลยุทธ6ส-วนประสมการส-งเสริมการตลาดแต-
ละเครื่องมือได� 
5.อธิบายการพัฒนากลยุทธ6การส-งเสริมการตลาดได� 
6.สามารถอธิบายการติดต-อสื่อสารทางการตลาดแบบ
ประสมประสานได� 
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1.3 ตารางวิเคราะห0สมรรถนะรายวิชา 

โดยบูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง /ผล  5  มิต ิ/ นโยบาย 3 D และ 11  ดี  11  เก7ง   
รหัสวิชา 20402104             วิชา สัมมนาเชิงปฏิบัติการทางการตลาด     หน7วยกิต  3 (3) 
ระดับช้ัน  ปวส. 2  สายตรงและสาย ม.6                  สาขาวิชา   การขายและการตลาด 
 

 
 
 

ช่ือหน7วยการสอน/ 
สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
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แบ
7งป

Rน(
5)

 

หน7วยการสอนท่ี 1 
ช่ือหน7วยการสอน  
ความหมายและความสําคัญของ                        
การปฏิบัติงานด�านการตลาด    
สมรรถนะประจําหน7วยการสอน 

            

 1.อธิบายความหมายและความสําคัญ
ของการปฏิบัติงานด�านการตลาดได� 

- 5 3 3 - - - 2 5 3 21  

2.อธิบายเรื่องการกําหนดทิศทางของ
องค6กร ได� 

- 5 3 5 - - - 2 3 3 21  

3.อธิบายเรื่องการวิเคราะห6
สภาพแวดล�อมทางธุรกิจได� 

- 5 3 3 2 - - 2 5 3 23  

4.วิเคราะห6 SWOT เพ่ือประเมิน
สถานการณ6ได� 

- 5 3 3 2 - - 2 5 - 20  

5. การกําหนดกลยุทธ6การตลาดได� - 5 3 3 2 - - 2 5 3 23  
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ช่ือหน7วยการสอน/ 
สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3ห7วง 
2 เง่ือนไข 

ความรู� คุณธรรม 

พอ
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(5
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มีเ
หต

ุผล
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) 
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ูมิค

ุ�มกั
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ู�(5
) 

รอ
บค

อบ
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) 
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วัง
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) 

ซื่อ
สัต

ย0สุ
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ญ

า(
5)

 

แบ
7งป

Rน(
5)

 

หน7วยการสอนท่ี 2 
ช่ือหน7วยการสอน  
สภาพแวดล�อมภายนอก : การ
กําหนดโอกาสและภัยใน
อุตสาหกรรม 
สมรรถนะประจําหน7วยการสอน 

            

1. อธิบายสภาพแวดล�อมการ
ดําเนินงานได� 

4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  

2. อธิบายสภาพแวดล�อมโดยท่ัวไปได� 4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

3. วิเคราะห6โมเดลผลกระทบแรง
กดดัน 5 ประการได� 

4 4 3 4 - - - - 5 - 20  

4. อธิบายถึงลักษณะการแข-งขันเพ่ือ
ความมุ-งหมายของการคาดคะเนได� 

3 3 3 3 4 4 - - 5 - 25  

หน7วยการสอนท่ี 3 
ช่ือหน7วยการสอน  
สภาพแวดล�อมภายใน : การ
พิจารณาจุดแข็งและจุดอ-อน 
สมรรถนะประจําหน7วยการสอน 

            

1. อธิบายแนวความคิดการสร�างและ
คงไว�เพ่ือการรักษาข�อได�เปรียบ
ทางการแข-งขันได� 

- 5 3 3 - - - 2 5 3 21  

2. อธิบายวิเคราะห6สภาพแวดล�อม
ภายในได� 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

3. วิเคราะห6การพิจารณาจุดแข็ง
จุดอ-อนของธุรกิจ 

4 4 3 4 - - - - 5 - 20  
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ช่ือหน7วยการสอน/ 
สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3ห7วง 
2 เง่ือนไข 

ความรู� คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุ�มกั
น(

5)
 

รอ
บร

ู�(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ย0สุ
จร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

Rญ
ญ

า(
5)

 

แบ
7งป

Rน(
5)

 

หน7วยการสอนท่ี 4  
ช่ือหน7วยการสอน  
การกําหนดกลยุทธ6 : กลยุทธ6ระดับ
บริษัท ธุรกิจและหน�าท่ี 
สมรรถนะประจําหน7วยการสอน 

            

1. อธิบายการกําหนดกลยุทธ6ระดับ
บริษัทได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2. อธิบายการกําหนดกลยุทธ6ระดับ
ธุรกิจ ได� 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

3. อธิบายการกําหนดกลยุทธ6ระดับ
หน�าท่ี ได� 

- 5 3 3 2 - - 3 3 2 21  

4. วิเคราะห6ยุทธวิธีทางตําแหน-งของ
ตลาดได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 24  

หน7วยการสอนท่ี 5  
ช่ือหน7วยการสอน  
การวิเคราะห6กรณีศึกษา 
สมรรถนะประจําหน7วยการสอน 

            

1. อธิบายข้ันตอนการวิเคราะห6
กรณีศึกษาได� 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

2. การวิเคราะห6กรณีศึกษาจะช-วยให�
บุคคลเรียนรู�จากสถานการณ6จริงได� 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

3. เพ่ือให�มองเห็นสภาพความเป,น
จริงและให�นักศึกษานําทฤษฎีท่ีได�
เรียนไปแล�วมาประยุกต6ใช�ได� 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 2 28 
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ช่ือหน7วยการสอน/ 
สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3ห7วง 
2 เง่ือนไข 

ความรู� คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุ�มกั
น(

5)
 

รอ
บร

ู�(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ย0สุ
จร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

Rญ
ญ

า(
5)

 

แบ
7งป

Rน(
5)

 

4. การวิเคราะห6กรณีศึกษานํามา
ประยุกต6ใช�กับการวิเคราะห6 SWOT 
ทางการตลาดได� 

- 5 3 3 2 3 - 3 3 2 24  

หน7วยการสอนท่ี 6  
ช่ือหน7วยการสอน  
ส-วนประสมการตลาด :                  
ด�านผลิตภัณฑ6 
สมรรถนะประจําหน7วยการสอน 

  
 

         

1. สามารถอธิบายประเภทและ
องค6ประกอบผลิตภัณฑ6ได� 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

2. สามารถอธิบายความหมาย ตรา
ผลิตภัณฑ6 ปKายฉลาก และบรรจุ
ภัณฑ6ได� 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

3.สามารถอธิบายนโยบายผลิตภัณฑ6
สําหรับตลาดระหว-างประเทศได� 

3 5 3 5 2 - - 3 3 2 26  

4.จําแนกและอธิบายส-วนประสม
ผลิตภัณฑ6ได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 24  

5. อธิบายวงจรชีวิตผลิตภัณฑ6ได� 3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  
หน7วยการสอนท่ี 7  
ช่ือหน7วยการสอน  
ส-วนประสมการตลาด :             
การต้ังราคา 
สมรรถนะประจําหน7วยการสอน 

            

1. สามารถอธิบายความหมายและ
ปMจจัยท่ีมีอิทธิพลต-อการต้ังราคาได� 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18 
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ช่ือหน7วยการสอน/ 
สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3ห7วง 
2 เง่ือนไข 

ความรู� คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุ�มกั
น(

5)
 

รอ
บร

ู�(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ย0สุ
จร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

Rญ
ญ

า(
5)

 

แบ
7งป

Rน(
5)

 

2.อธิบายการกําหนด ราคา การ
แข-งขัน และวัตถุประสงค6ของการ
แข-งขัน 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

3.สามารถกําหนดนโยบายและกล
ยุทธ6ด�านราคาได� 

- 5 3 3 2 - - 3 3 2 21  

4.อธิบายการเปลี่ยนแปลงราคาได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 24  
5.สามารถวิเคราะห6ปฏิกิริยาของคู-
แข-งขันและการตอบโต�ของคู-แข-งขัน
ไปในทิศทางใดได� 

- 5 - 5 2 - - - 3 3 18  

6.จําแนกและอธิบายส-วนประสม
ผลิตภัณฑ6ต-อการกําหนดราคาได� 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

หน7วยการสอนท่ี 8  
ช่ือหน7วยการสอน  
ส-วนประสมการตลาด :  
การจัดจําหน-าย 
สมรรถนะประจําหน7วยการสอน 

            

1.สามารถอธิบายความหมายและ
ความสําคัญของการจัดจําหน-ายได� 

3 5 4 3 - - - - 3 2 20  

2.ระบุและอธิบายลักษณะการจัด
จําหน-ายได� 

3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26  

3.อธิบายสาเหตุท่ีต�องใช�ตัวกลางทาง
การตลาดได� 

3 5 3 5 2 3 - 3 3 2 29  

4.อธิบายหน�าท่ีการตลาดภายในช-อง
ทางการจัดจําหน-ายได� 
 

3 5 3 5 2 - - 3 3 2 26  

หน7วยการสอนท่ี 9  
ช่ือหน7วยการสอน  
ส-วนประสมการตลาด :  
การกระจายสินค�า 
สมรรถนะประจําหน7วยการสอน 
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1.อธิบายความหมายและลักษณะ
การกระจายตัวสินค�าได� 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2.อธิบายการสนับสนุนการกระจาย
ตัวสินค�าสู-ตลาดได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23  

3.อธิบายวัตถุประสงค6ในการ
สนับสนุนการกระจายตัวสินค�าสู-
ตลาดได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23  

4.อธิบายความหมายของการจัดการ
ด�านโลจิสติกส6ได� 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  

5.บอกบทบาทของโลจิสติกส6
สนับสนุนทางการตลาดได� 

3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26  

หน7วยการสอนท่ี 10  
ช่ือหน7วยการสอน  
ส-วนประสมการตลาด :  
การบริหารการส-งเสริมการตลาด 
สมรรถนะประจําหน7วยการสอน 

            

1.สามารถอธิบายความหมายและ
ความสําคัญของการบริหารการ
ส-งเสริมการตลาด 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2.อธิบายการส-งเสริมการตลาดได� 3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23  
3.อธิบายการส-งเสริมการตลาดและ
ส-วนประสมการส-งเสริมการตลาดได� 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23  

4.สามารถนํากลยุทธ6ส-วนประสมการ
ส-งเสริมการตลาดแต-ละเครื่องมือได� 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  

5.อธิบายการพัฒนากลยุทธ6การ
ส-งเสริมการตลาดได� 

3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26  

6.สามารถอธิบายการติดต-อสื่อสารทาง
การตลาดแบบประสมประสานได� 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 2 28  
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หมวดที ่ 2.  จุดประสงค0และมาตรฐานรายวิชา 
 

1. จุดประสงค0รายวิชา 
1.  มีความรู�และความเข�าใจเก่ียวกับหลักการและกระบวนการสัมมนาการตลาด  
2.  มีทักษะการวางแผนและจัดกิจกรรมสัมมนาการตลาด  
3.  มีเจตคติและกิจนิสัยท่ีดีต-อการจัดกิจกรรมสัมมนาการตลาด  

 
2. สมรรถนะรายวิชา 

1.  แสดงความรู�และความเข�าใจเก่ียวกับหลักการและกระบวนการสัมมนาการตลาด  
2.  วางแผนและจัดกิจกรรมสัมมนาการตลาดตามหลักการและกระบวนการ  
3.  แสดงเจตคติและกิจนิสัยท่ีดีต-อการจัดกิจกรรมสัมมนาการตลาด  

 
3. คําอธิบายรายวิชา 

     ศึกษาและปฏิบัติเก่ียวกับหลักการสัมมนาการตลาด การวิเคราะห6ปMญหาการตลาดจาก     
กรณีศึกษาสถานการณ6จริงและแหล-งเรียนรู� กระบวนการจัดสัมมนาการตลาด การวางแผน การปฏิบัติงาน
และการควบคุมงานการตลาด  การสรุปผลการจัดสัมมนาการตลาด  

 
 
 
 
 

หมวดที ่ 3.  ลกัษณะและการดําเนินการ 
 
1.  จํานวนช่ัวโมงท่ีใช�ต7อภาคการศึกษา 

บรรยาย 
      51 ชั่วโมง 

สอนเสริม 
ไม-มี 

การฝSกปฏิบัติ/งานภาคสนาม/การฝSกงาน 
ไม-มี 

การศึกษาด�วยตนเอง 
 6  ชั่วโมง/สัปดาห6 

 
2.  จํานวนช่ัวโมงต7อสัปดาห0ท่ีอาจารย0ให�คําปรึกษาและแนะนําทางวิชาการแก7นักศึกษาเปSนรายบุคคล 
               1  ชั่วโมง/สัปดาห6 
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หมวดที ่ 4.  การพัฒนาผลการเรียนรู�ของนักศึกษา 

 
1.  คุณธรรม  จริยธรรม 

1.1 คุณธรรม  จริยธรรม  ท่ีต�องพัฒนา 
             ความมีมนุษยสัมพันธ6 
             ความมีวินัย 
             ความรับผิดชอบ 
             ความเชื่อม่ันในตนเอง 
             ความสนใจใฝUรู� 
             ความรักสามัคคี 

               ความกตัญVูกตเวที 
               การตรงต-อเวลา 

1.2 วิธีการสอน 
         -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย และเปWดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความคิดเห็น  
            ร-วมกับอาจารย6ผู�สอน  
         - นักศึกษาถามข�อสงสัย และอาจารย6ผู�สอนตอบข�อสงสัย 
         - นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง 

- หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอนตรวจสอบความสมบูรณ6 
1.3 วิธีการประเมินผล 

- ประเมินผลจากกิจกรรมกลุ-มการนําเสนอ  การถามและตอบข�อสงสัย  พฤติกรรมท่ีแสดงออกในชั้นเรียน 
- การตรวจสอบการมีวินัยต-อการเรียน  การตรงต-อเวลาในการเข�าชั้นเรียนและการส-งงาน 
- การสอบกลางภาคและปลายภาค 
- คะแนน คุณธรรมและจริยธรรม 

 
บูรณาการกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
หลักความพอประมาณ 
 นักศึกษารู�จักการซ้ือสินค�าต�องพอประมาณกับราคา  คุณภาพของสินค�า  และพอประมาณกับปริมาณของ
สินค�า  และมีประโยชน6ในการบริโภค 
หลักความมีเหตุผล 
 นักศึกษามีเหตุผลในการพิจารณาเลือกซ้ือสินค�า  ว-าจําเป,นในการท่ีจะใช�หรือบริโภคในชีวิตประจําวัน มาก
น�อยเพียงไร 
หลักการมีภูมิคุ�มกัน 
 นักศึกษามีการวางแผนก-อนท่ีจะเป,นผู�ซ้ือสินโดยรู�จักอ-านส-วนประกอบของสินค�า  วันผลิตสินค�า  วัน
หมดอายุของสินค�า  และประโยชน6ของสินค�า  และรู�จักเปรียบเทียบราคาสินค�าหลาย ๆ ร�าน  เพ่ือมิให�ถูกหลอกใน
การซ้ือสินค�าได� 
เง่ือนไขความรู� 
 นักศึกษามีความรู�ในการเลือกซ้ือสินค�าท่ีจําเป,น มีคุณภาพ  ราคาเหมาะสมกับปริมาณ  และไม-เลือกซ้ือ
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สินค�าตามโฆษณาชวนเชื่อ  และต�องไม-เป,นสินค�าฟุUมเฟ\อย 
เง่ือนไขคุณธรรม 
 นักศึกษามีความประหยัด  ไม-ฟุUมเฟ\อย  มีวินัยในตนเอง  ในการซ้ือสินค�า 

2. ความรู� 
2.1 ความรู�ท่ีต�องได�รับ 
              เพ่ือให�นักศึกษา มีความรู� ความเข�าใจและปฏิบัติเก่ียวกับ ความหมายและความสําคัญของการ

ปฏิบัติงานด�านการตลาด เทคนิคการดําเนินงานเพ่ือความสําเร็จในงานอาชีพ การดูงานนอกสถานท่ี การจัดบรรยาย
หรืออภิปรายจากบุคคลต-าง ๆ ในวงการธุรกิจ การศึกษากรณีศึกษาและกําหนดการปฏิบัติงานจริงตามโครงงานท่ี
กําหนดข้ึนร-วมกันระหว-างผู�เรียนและผู�สอน โดยจัดแยกเป,นกลุ-มตามความเหมาะสมของสภาพ ท�องถ่ิน 

2.2 วิธีการสอน 
         -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย และเปWดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความคิดเห็น  
            ร-วมกับอาจารย6ผู�สอน  
         - นักศึกษาถามข�อสงสัย และอาจารย6ผู�สอนตอบข�อสงสัย 
         - นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง                                                                                        
         - หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอนตรวจสอบความสมบูรณ6 

2.3 วิธีการประเมินผล 
     - ประเมินผลจากกิจกรรมกลุ-มการนําเสนอ  การถามและตอบข�อสงสัย  พฤติกรรมท่ีแสดงออกใน  
       ชั้นเรียน 

             - การตรวจสอบการมีวินัยต-อการเรียน  การตรงต-อเวลาในการเข�าชั้นเรียนและการส-งงาน 
    - การส-งงานพิเศษ 
    - การสอบกลางภาคและปลายภาค 
    - คะแนน คุณธรรมและจริยธรรม 

3. ทักษะทางปRญญา 
3.1 ทักษะทางปRญญา  ท่ีต�องพัฒนา 

-  สามารถคิดวิเคราะห6  แสดงความคิดเห็นต-อปMญหาท้ังในชั้นเรียน   
     -  สามารถใช�ความรู�ทางทฤษฎีเพ่ือการพัฒนาปรับปรุงการปฏิบัติงานในสถานการณ6จริง  
3.2 วิธีการสอน 

-  การสอนโดยใช�ปMญหาเป,นฐาน  (Problem  Based  Learning : PBL) 
     -  ฝSกตอบปMญหาในชั้นเรียนและการแสดงความคิดเห็นต-อปMญหา  และระดมสมองในการแก�ไข   
        ปMญหา  จากกรณีศึกษาตามประเด็นปMญหาท่ีกําหนดไว�แล�ว   
    -   มอบหมายงานกลุ-ม 
3.3 วิธีการประเมินผล 

-  ประเมินจากการตอบปMญหาและการแสดงความคิดเห็นในชั้นเรียน    
     -  การนําเสนอหน�าชั้นเรียน 
     -  การสอบย-อย  การสอบกลางภาคและปลายภาค 
 
 



 

17 

 

4. ทักษะความสัมพันธ0ระหว7างบุคคลและความรับผิดชอบ 
4.1 ทักษะความสัมพันธ0ระหว7างบุคคลและความรับผิดชอบท่ีต�องพัฒนา 

-  ความรับผิดชอบในการทํางานท่ีได�รับมอบหมายท้ังรายบุคคลและงานกลุ-ม   
     -  สามารถปรับตัวในการทํางานร-วมกับผู�อ่ืนได�ในทุกสถานภาพ   
     -  วางตัวและร-วมแสดงความคิดเห็นในกลุ-มได�อย-างเหมาะสม   
4.2 วิธีการสอน 

-  จัดกิจกรรมเสริมในชั้นเรียนและนอกชั้นเรียนท่ีนักศึกษามีโอกาสปฏิสัมพันธ6กับนักศึกษาอ่ืน  และ  
   บุคคลภายนอก 

     -  มอบหมายงานกลุ-มและมีการเปลี่ยนกลุ-มทํางานตามกิจกรรมท่ีมอบหมาย  เพ่ือให�นักศึกษา    
        ทํางานได�กับผู�อ่ืน  โดยไม-ยึดติดกับเฉพาะเพ่ือนท่ีใกล�ชิด 
     -  กําหนดความรับผิดชอบของนักศึกษาแต-ละคนในการทํางานกลุ-ม  อย-างชัดเจน 
4.3 วิธีการประเมินผล 

-  ประเมินการมีส-วนร-วมในชั้นเรียน 
     -  ประเมินความรับผิดชอบจากรายงานกลุ-มของนักศึกษาด�านทักษะความสัมพันธ6ระหว-างบุคคล 
        และด�านความรับผิดชอบ 
 

5. ทักษะการวิเคราะห0เชิงตัวเลข  การส่ือสารและการใช�เทคโนโลยีสารสนเทศ 
5.1 ทักษะการวิเคราะห0เชิงตัวเลข  การส่ือสารและการใช�เทคโนโลยีสารสนเทศ  ท่ีต�องพัฒนา 
สามารถคัดเลือกแหล7งข�อมูล   
     -  การค�นคว�าหาข�อมูลทางอินเตอร6เน็ต   
     -  การนําเสนองานทีได�รับมอบหมาย   
     -  สามารถใช�ภาษาไทยในการนําเสนอด�วยการเขียนและการพูดได�อย-างเหมาะสม   
5.2 วิธีการสอน 

-  ใช�  PowerPoint  ท่ีน-าสนใจ  ชัดเจน  ง-ายต-อการติดตามทําความเข�าใจ  ประกอบการสอน 
   ในชั้นเรียน 

     -  การสอนโดยมีการนําเสนอข�อมูลจากการค�นคว�าทางอินเตอร6เน็ต  เพ่ือเป,นตัวอย-างกระตุ�นให� 
        นักศึกษาเห็นประโยชน6จากการใช�เทคโนโลยีสารสนเทศในการนําเสนอและสืบค�นข�อมูล 
     -  การสืบค�นข�อมูลด�วยเทคโนโลยีสารสนเทศ 
     -  การมอบหมายงานท่ีต�องมีการนําเสนอท้ังในรูปเอกสารและด�วยวาจาประกอบสื่อเทคโนโลยี 
5.3 วิธีการประเมินผล 
     -  ประเมินทักษะการใช�ภาษาเขียนจากรายงานและงานท่ีได�รับมอบหมาย 
     -  ประเมินทักษะการใช�สื่อและการใช�ภาษาพูดจากการนําเสนอหน�าชั้นเรียน 
     -  ประเมินรายงานการสืบค�นข�อมูลด�วยเทคโนโลยีสารสนเทศ 
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หมวดที ่5.  แผนจัดการเรียนรู�แบบบูรณาการและการประเมินผล 
5.1  แผนจัดการเรียนรู�แบบบูรณาการ 

สัปดาห0 
ท่ี 

หัวข�อ/รายละเอียด 

จํานวน 
ช่ัวโมง 

กิจกรรม 
การเรียนการสอน  และส่ือท่ีใช� หมาย

เหตุ ทฤษ
ฎี 

ปฏิบัติ 

1 ปฐมนิเทศก-อนเรียน 
บทท่ี 1   
ความหมายและความสําคัญของ
การปฏิบัติงานด�านการตลาด 

3  -  บอกจุดประสงค6รายวิชา คําอธิบาย
รายวิชา มาตรฐานรายวิชา และแจ�งเกณฑ6
การประเมินวัดผล และทําความตกลงเรื่อง
การวัดผลและประเมินผลกับนักศึกษา โดยให�
นักศึกษามีส-วนร-วมในเกณฑ6การวัดผลและ
ประเมินผล 
- นักศึกษาถามข�อสงสัย และอาจารย6ผู�สอน
ตอบข�อสงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง 
- หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ6 
- ใช� power point หรือ เอกสาร
ประกอบการสอนต-าง ๆ 

 

2 บทท่ี 2   
สภาพแวดล�อภายนอก : การ
กําหนดโอกาสและภัยใน 
อุตสาหกรรม 

3  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปWดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร-วมกับอาจารย6ผู�สอน  - นักศึกษา
ถามข�อสงสัย และอาจารย6ผู�สอนตอบข�อ
สงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง 
- หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ6 
- ใช� power point หรือ เอกสาร
ประกอบการสอนต-าง ๆ 

 

3-4 บทท่ี 3  
สภาพแวดล�อมภายใน : การ
พิจารณาจุดแข็งและจุดอ-อน 

6  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปWดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร-วมกับอาจารย6ผู�สอน  - นักศึกษา
ถามข�อสงสัย และอาจารย6ผู�สอนตอบข�อ
สงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง 
- หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ6 
- ใช� power point ประกอบการสอน  
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5-7 บทที่ 4  
การกําหนดกลยุทธ6 : กลยุทธ6
ระดับบริษัท  ธุรกิจ และหน�าท่ี 

9  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปWดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร-วมกับอาจารย6ผู�สอน  - นักศึกษา
ถามข�อสงสัย และอาจารย6ผู�สอนตอบข�อ
สงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง 
- หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ6 
- ใช� power point หรือ เอกสาร
ประกอบการสอนต-าง ๆ 

 

8 บทท่ี 5  
การวิเคราะห6กรณีศึกษา 

3  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบการ
วิเคราะห6กรณีศึกษาและเปWดโอกาสให�
นักศึกษาได�แสดงความคิดเห็นร-วมกับ
อาจารย6ผู�สอน  - นักศึกษาถามข�อสงสัย และ
อาจารย6ผู�สอนตอบข�อสงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง 
- หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ6 
 

 
 

9 สอบกลางภาค 
บทที5่ การวิเคราะห6กรณีศึกษา(ต-อ) 

3  สอบวัดความรู� 
-  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบ                
การวิเคราะห6กรณีศึกษา 

 

10-11 บทท่ี 6  
ส-วนประสมการตลาด : ด�าน
ผลิตภัณฑ6 
 
 
 
 
 
 
 

6  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปWดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร-วมกับอาจารย6ผู�สอน  - นักศึกษา
ถามข�อสงสัย และอาจารย6ผู�สอนตอบข�อ
สงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง 
- หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ6 
- ใช� power point หรือ เอกสารต-าง ๆ 

 

12-13 บทท่ี 7 
ส-วนประสมการตลาด : ด�านการ
ต้ังราคา 
 

6  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปWดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร-วมกับอาจารย6ผู�สอน  - นักศึกษา
ถามข�อสงสัย และอาจารย6ผู�สอนตอบข�อ
สงสัย 
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- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง 
- หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ6 
- ใช� power point หรือ เอกสาร 
ประกอบการสอนต-าง ๆ 

14-15 บทที่ 8 
ส-วนประสมการตลาด : ด�านการ
จัดจําหน-าย 
 

6  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปWดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร-วมกับอาจารย6ผู�สอน  - นักศึกษา
ถามข�อสงสัย และอาจารย6ผู�สอนตอบข�อ
สงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง 
- หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ6 
- ใช� power point หรือ เอกสาร 
ประกอบการสอนต-าง ๆ 

 

16 บทที่ 9  
ส-วนประสมการตลาด : ด�านการ
กระจายสินค�า 
 

3  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปWดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร-วมกับอาจารย6ผู�สอน  - นักศึกษา
ถามข�อสงสัย และอาจารย6ผู�สอนตอบข�อ
สงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง 
- หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ6 
- ใช� power point หรือ เอกสาร 
ประกอบการสอนต-าง ๆ 

 

17 บทท่ี 10 
ส-วนประสมการตลาด : ด�าน
บริหารการส-งเสริมการตลาด 
 

3  -  ใช�การจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 
และเปWดโอกาสให�นักศึกษาได�แสดงความ
คิดเห็นร-วมกับอาจารย6ผู�สอน  - นักศึกษา
ถามข�อสงสัย และอาจารย6ผู�สอนตอบข�อ
สงสัย 
- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานท่ีอาจารย6สั่ง 
- หลังจากนั้นส-งงานเพ่ือให�อาจารย6ผู�สอน
ตรวจสอบความสมบูรณ6 
- ใช� power point หรือ เอกสาร 
ประกอบการสอนต-าง ๆ 

 

18 สอบปลายภาค 1  สอบวัดความรู�  
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5.2  แผนการประเมินผลการเรียนรู� 
วิธีการประเมินผลนักศึกษา สัปดาห0ท่ี 

ประเมิน 
สัดส7วนของ 

การ ประเมินผล 
สอบกลางภาค 
สอบปลายภาค (สอบปฏิบัติสัมมนา 20 คะแนน สอบทฤษฎี 20 คะแนน) 

9 
18 

30% 
40% 

วิเคราะห6กรณีศึกษา ค�นคว�า การนําเสนอรายงาน 
การทํางานกลุ-มและผลงาน 
การส-งงานตามท่ีมอบหมาย 

ตลอดภาค 
การศึกษา 

20% 

คะแนนคุณธรรม จริยธรรม 
การเข�าชั้นเรียนและการมีส-วนร-วม 

ตลอดภาค 
การศึกษา 

10% 

 
 

หมวดที ่ 6.  ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 
1.หนังสือ  และเอกสารประกอบการสอนหลัก 
     1.  เอกสารคําสอนวิชา  สัมมนาเชิงปฏิบัติการทางการตลาด 
     2.  ใบงานและกิจกรรมตามใบงาน 
2.หนังสือ  เอกสาร  และข�อมูลอ�างอิง  ท่ีสําคัญ  
     - ข�อมูลเพ่ิมเติมจากอินเตอร6เน็ตและห�องสมุด 

 


