
ลักษณะรายวิชา 

1.  รหัสและช่ือวิชา 10218306  การสงเสริมการขาย   
                       (Sales  Promotion) 
2.  สภาพรายวิชา กลุมทักษะวิชาชีพเฉพาะ 
3.  ระดับรายวิชา  ภาคการศึกษาท่ี 1  ประกาศนียบัตรวิชาชีพ ชั้นปท่ี 3 

4.  รายวิชาพ้ืนฐาน - 

5.  เวลาศึกษา  ทฤษฎี  2  ชั่วโมง  ปฏิบัติ  2  ชั่วโมง รวมท้ังสิ้น 4 ชั่วโมง และนักศึกษา  
   จะตองใชเวลาศึกษาคนควานอกเวลา 5 ชั่วโมงตอสัปดาห ตลอด 16 สัปดาห  

6.  จํานวนหนวยกิต 3  หนวยกิต 

7.  จุดมุงหมายรายวิชา 1. เขาใจหลักการและกระบวนการสงเสริมการขาย 
     2. เขาใจกฎหมายและจรรยาบรรณการสงเสริมการขาย 
     3. เขาใจเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารการสงเสริมการขาย 
     4. มีทักษะในการวางแผนและจัดกิจกรรมสงเสริมการขายตามสถานการณ 
         ทางการตลาด 
     5. มีเจตคติและกิจนิสัยท่ีดีในการทํางานดวยความคิดริเริ่มสรางสรรค ความกระตือรือรน 

      การทํางานเปนทีม และความประหยัด 
8.  คําอธิบายรายวิชา             ศึกษาและปฏิบัติเก่ียวกับหลักสงเสริมการขาย การสงเสริมการ 

  ขายมุงสูผูบริโภค การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง การสงเสริมการขาย 
     มุงสูพนักงานขาย ปญหาและอุปสรรค การวัดผลและประเมินผล กฎหมายและ 

  จรรยาบรรณการสงเสริมการขาย เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารการสงเสริม
  การขาย 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



การแบงหัวขอบทเรียน 

บทเรียน
ท่ี 

รายการ 
เวลา(ช่ัวโมง) 

ท ป 
1 1. ความรูเก่ียวกับการสงเสริมการขาย และการติดตอสื่อสาร 

   1.1 ความหมายของการสงเสริมการขาย 
   1.2 ความสําคัญของการสงเสริมการขาย 
   1.3 ลักษณะของการสงเสริมการขาย 
   1.4 วัตถุประสงคของการสงเสริมการขาย 
   1.5 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการสงเสริมการขาย 
   1.6 ความหมายของการติดตอสื่อสาร 
   1.7 องคประกอบของการติดตอสื่อสาร 
   1.8 กระบวนการติดตอสื่อสาร 
   1.9 การติดตอสื่อสารกับการตลาด 
   1.10 วัตถุประสงคของการติดตอสื่อสาร 

6 6 

2 2. บทบาทและกระบวนการสงเสริมการขาย 
   2.1 บทบาทของการสงเสริมการขาย 
   2.2 ปจจัยท่ีกําหนดบทบาทของการสงเสริมการขาย 
   2.3 กระบวนการสงเสริมการขาย 
   2.4 กลยุทธพ้ืนฐานในการสงเสริมการขาย 

2 2 

3 3. การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
   3.1 ความหมายของการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
   3.2 วัตถุประสงคของการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
   3.3 รูปแบบและวิธกีารสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
   3.4 เครื่องมือในการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 

2 2 

4 4. การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
   4.1 ความหมายของการสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
   4.2 วัตถุประสงคของการสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
   4.3 รูปแบบและวิธกีารสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
   4.4 เครื่องมือในการสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 

2 2 

5 5. การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
   5.1 ความหมายของการสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย 
   5.2 วัตถุประสงคของการสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย 
   5.3 รูปแบบและวิธกีารสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย 
   5.4 การตลาดทางตรง 
   5.5 กระบวนการขาย 
   5.6 การทํารายงานผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

4 4 

 

 



 

บทเรียน
ท่ี 

รายการ 
เวลา(ช่ัวโมง) 

ท ป 
6 6. กระบวนการวางแผนการสงเสริมการขาย 

   6.1 การวางแผนการสงเสริมการขาย 
   6.2 การสรุปภูมิหลังของกิจการ 
   6.3 การวิเคราะหสถานการณ 
   6.4 การตัดสินใจ 
   6.5 การกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมาย 
   6.6 การกําหนดระดับและวิธีการสงเสริมการขาย 
   6.7 การกําหนดโปรแกรมการสงเสริมการขาย 
   6.8 การทดสอบและปฎิบัติตามโปรแกรมการสงเสริมการขาย 
   6.9 การประเมินผลและควบคุมโปรแกรมการสงเสริมการขาย 

4 4 

7 7. การวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.1 ความหมายการวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.2 วัตถุประสงคของการวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.3 ปจจัยท่ีเก่ียวของกับการวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.4 ข้ันตอนการวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.5 การตัดสินใจโดยใชเครื่องมือการสงเสริมการขาย 
   7.6 วิธวีัดผลการสงเสริมการขายโดยการเปรียบเทียบ 
   7.7 เทคนิคการวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.8 ประเภทของการประเมินผล 
   7.9 ปญหาและอุปสรรคในการวัดผลการสงเสริมการขาย 

4 4 

8 8. ปญหาและอุปสรรคในการสงเสริมการขาย 
   8.1 สาเหตุการสงเสริมการขายท่ีไมประสบความสําเร็จ 
   8.2 ปจจัยท่ีกอใหเกิดปญหาในการดําเนินงานสงเสริมการขาย 
   8.3 ปญหาและอุปสรรคในการสงเสริมการขายจากสิ่งแวดลอมภายนอก 
   8.4 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการสงเสริมการขาย 

2 2 

9 9. แนวโนมการสงเสริมการขาย 
   9.1 แนวโนมการสงเสริมการขาย 
   9.2 การบริหารความสัมพันธกับลูกคาในอนาคต 
   9.3 ปจจัยท่ีอิทธิพลตอแนวโนมการสงเสริมการขาย 
   9.4 ลักษณะแนวโนมการสงเสริมการขาย 

2 2 

 

 

 

 



บทเรียน
ท่ี 

รายการ 
เวลา(ช่ัวโมง) 

ท ป 
10 10. จรรยาบรรณในการสงเสรมิการขาย 

   10.1 ความหมายของจรรยาบรรณ 
   10.2 ประโยชนลัความสําคัญของจรรยาบรรณ 
.  10.3 คุณสมบัติของผูมีอาชีพนักการตลาด 
   10.4 จรรยาบรรณของผูประกอบการ 
   10.5 จรรยาบรรณท่ีพึงมีตอลูกคา 
   10.6 จรรยาบรรณท่ีพึงมีตอเพ่ือรวมงาน 
   10.7 จรรยาบรรณท่ีพึงมีตอกิจการ 
   10.8 จรรยาบรรณท่ีพึงมีตอคูแขงขัน 
   10.9 จรรยาบรรณท่ีพึงมีตอสังคม 

4 4 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



จุดประสงคการสอน 
บทเรียน

ท่ี 
รายการ 

เวลา(ช่ัวโมง) 
ท ป 

1 1. ความรูเก่ียวกับการสงเสริมการขาย และการติดตอสื่อสาร 
   1.1 บอกความหมายของการสงเสริมการขายได 
   1.2 บอกความสําคัญของการสงเสริมการขายได 
   1.3 อธิบายลักษณะของการสงเสริมการขายได 
   1.4 บอกวัตถุประสงคของการสงเสริมการขายได 
   1.5 บอกปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการสงเสริมการขายได 
   1.6 บอกความหมายของการติดตอสื่อสารได 
   1.7 บอกองคประกอบของการติดตอสื่อสารได 
   1.8 บอกกระบวนการติดตอสื่อสารได 
   1.9 อธิบายการติดตอสื่อสารกับการตลาดได 
   1.10 บอกวัตถุประสงคของการติดตอสื่อสารได 

6 6 

2 2. บทบาทและกระบวนการสงเสริมการขาย 
   2.1 อธิบายบทบาทของการสงเสริมการขายได 
   2.2 บอกปจจัยท่ีกําหนดบทบาทของการสงเสริมการขายได 
   2.3 อธิบายกระบวนการสงเสริมการขายได 
   2.4 บอกกลยุทธพ้ืนฐานในการสงเสริมการขายได 

2 2 

3 3. การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
   3.1 บอกความหมายของการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภคได 
   3.2 บอกวัตถุประสงคของการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภคได 
   3.3 อธิบายรูปแบบและวิธกีารสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภคได 
   3.4 บอกเครื่องมือในการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภคได 

2 2 

4 4. การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
   4.1 บอกความหมายของการสงเสริมการขายมุงสูคนกลางได 
   4.2 บอกวัตถุประสงคของการสงเสริมการขายมุงสูคนกลางได 
   4.3 อธิบายรูปแบบและวิธกีารสงเสริมการขายมุงสูคนกลางได 
   4.4 บอกเครื่องมือในการสงเสริมการขายมุงสูคนกลางได 

2 2 

5 5. การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
   5.1 อธิบายความหมายของการสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขายได 
   5.2 บอกวัตถุประสงคของการสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขายได 
   5.3 อธิบายรูปแบบและวิธกีารสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขายได 
   5.4 อธิบายการตลาดทางตรงได 
   5.5 อธิบายกระบวนการขายได 
   5.6 อธิบายการทํารายงานผลการปฏิบัติงานของพนักงานขายได 

4 4 

 

 



 

บทเรียน
ท่ี 

รายการ 
เวลา(ช่ัวโมง) 

ท ป 
6 6. กระบวนการวางแผนการสงเสริมการขาย 

   6.1 อธิบายการวางแผนการสงเสริมการขายได 
   6.2 อธิบายการสรุปภูมิหลังของกิจการได 
   6.3 อธิบายการวิเคราะหสถานการณได 
   6.4 อธิบายการตัดสินใจได 
   6.5 อธิบายการกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายได 
   6.6 อธิบายการกําหนดระดับและวิธีการสงเสริมการขายได 
   6.7 อธิบายการกําหนดโปรแกรมการสงเสริมการขายได 
   6.8 อธิบายการทดสอบและปฎิบัติตามโปรแกรมการสงเสริมการขายได 
   6.9 อธิบายการประเมินผลและควบคุมโปรแกรมการสงเสริมการขายได 

4 4 

7 7. การวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.1 อธิบายความหมายการวัดผลการสงเสริมการขายได 
   7.2 บอกวัตถุประสงคของการวัดผลการสงเสริมการขายได 
   7.3 บอกปจจัยท่ีเก่ียวของกับการวัดผลการสงเสริมการขายได 
   7.4 บอกข้ันตอนการวัดผลการสงเสริมการขายได 
   7.5 อธิบายการตัดสินใจโดยใชเครื่องมือการสงเสริมการขายได 
   7.6 อธิบายวิธีวัดผลการสงเสริมการขายโดยการเปรียบเทียบได 
   7.7 บอกเทคนิคการวัดผลการสงเสริมการขายได 
   7.8 บอกประเภทของการประเมินผลได 
   7.9 วิเคราะหปญหาและอุปสรรคในการวัดผลการสงเสริมการขายได 

4 4 

8 8. ปญหาและอุปสรรคในการสงเสริมการขาย 
   8.1 บอกสาเหตุการสงเสริมการขายท่ีไมประสบความสําเร็จได 
   8.2 อธิบายปจจัยท่ีกอใหเกิดปญหาในการดําเนินงานสงเสริมการขายได 
   8.3 บอกปญหาและอุปสรรคในการสงเสริมการขายจากสิ่งแวดลอมภายนอกได 
   8.4 อธิบายปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการสงเสริมการขายได 

2 2 

9 9. แนวโนมการสงเสริมการขาย 
   9.1 อธิบายแนวโนมการสงเสริมการขายได 
   9.2 อธิบายการบริหารความสัมพันธกับลูกคาในอนาคตได 
   9.3 บอกปจจัยท่ีอิทธิพลตอแนวโนมการสงเสริมการขายได 
   9.4 อธิบายลักษณะแนวโนมการสงเสริมการขายได 

2 2 

 

 

 

 



บทเรียน
ท่ี 

รายการ 
เวลา(ช่ัวโมง) 

ท ป 
10 10. จรรยาบรรณในการสงเสรมิการขาย 

   10.1 อธิบายความหมายของจรรยาบรรณได 
   10.2 อธิบายประโยชนลัความสําคัญของจรรยาบรรณได 
.  10.3 บอกคุณสมบัติของผูมีอาชีพนักการตลาดได 
   10.4 บอกจรรยาบรรณของผูประกอบการได 
   10.5 บอกจรรยาบรรณท่ีพึงมีตอลูกคาได 
   10.6 บอกจรรยาบรรณท่ีพึงมีตอเพ่ือรวมงานได 
   10.7 บอกจรรยาบรรณท่ีพึงมีตอกิจการได 
   10.8 บอกจรรยาบรรณท่ีพึงมีตอคูแขงขันได 
   10.9 บอกจรรยาบรรณท่ีพึงมีตอสังคมได 

4 4 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



การประเมินผลรายวิชา 
รายวิชานี้แบงเปน 10 หนวย แยกได 10 บทเรียน การวัดผลและประเมินผลรายวิชาจะดําเนินการ ดังนี้ 
1. วิธีการ  ดําเนินการรวบขอมูลเพ่ือการประเมินผลแยกเปน  4  สวน 
   โดยแบงแยกคะแนนแตละสวนจากคะแนนเต็ม ท้ังรายวิชา 100 คะแนน ดังนี้ 
   1.1  ผลงานท่ีมอบหมาย  30  คะแนน หรือ รอยละ 30 
   1.2  การพิจารณาจากจิตพิสัย ความตั้งใจ การเขารวมกิจกรรม การมาเรียน  
   การแตงกาย มารยาทในหองเรียน 10 คะแนน หรือรอยละ 10 
   1.3  สอบกลางภาค 30 คะแนน หรือรอยละ 30 
   1.4  สอบปลายภาค 30 คะแนน หรือรอยละ 30 
2.  เกณฑผานรายวิชา ผูท่ีผานรายวิชานี้จะตอง 
   2.1  คะแนนสอบรวมตองไมต่ํากวารอยละ 50 
   2.2  มีเวลาเรียนไมต่ํากวารอยละ 80 
   2.3  ตองผานการสอบกลางภาค และปลายภาค 
3.  เกณฑคาระดับคะแนน 
   3.1  พิจารณาเกณฑผายรายวิชา ตามขอ 2 ผูท่ีไมผานเกณฑขอ 2 จะไดรับ 
   คาระดับคะแนน F 
   3.2  ผูท่ีผานเกณฑขอ 2 จะไดรับคาระดับคะแนนตามเกณฑ ดังนี้ 
    คะแนนรอยละ 80 ข้ึนไป  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 
    คะแนนอยูต่ํากวารอยละ  50  ไดระดับคะแนน  F  
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1 1. ความรูเก่ียวกับการสงเสริมการขาย และการติดตอสื่อสาร 6 1 2 2 - 1 

2 2. บทบาทและกระบวนการสงเสริมการขาย 6 1 2 2 - 1 

3 3. การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 6 1 2 2 - 1 

4 4. การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 6 1 2 2 - 1 

5 5. การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 6 1 2 2 - 1 

6 6. กระบวนการวางแผนการสงเสริมการขาย 6 1 2 2 - 1 

7 7. การวัดผลการสงเสริมการขาย 6 1 2 2 - 1 

8 8. ปญหาและอุปสรรคในการสงเสริมการขาย 6 1 2 2 - 1 

9 9. แนวโนมการสงเสริมการขาย 6 1 2 2 - 1 

10 10. จรรยาบรรณในการสงเสรมิการขาย 6 1 2 2 - 1 

        

        

        
        
        
        

ก คะแนนภาควิชาการ (พุทธิพิสัยและทักษะพิสัย) 60      

ข 
คะแนนภาคผลงาน (รายงาน, ช้ินงาน เปนการบูรณาการทุก
หนวย) 

30 

 

ค คะแนนจิตพิสัย 10 
 รวมท้ังส้ิน 100 

 
 
 

กําหนดการสอน 



สัปดาหท่ี วัน / เดือน คาบท่ี รายการสอน หมายเหตุ 
1 16 มิ.ย. 64 1-4 1. ความรูเก่ียวกับการสงเสริมการขาย และการติดตอสื่อสาร 

   1.1 ความหมายของการสงเสริมการขาย 
   1.2 ความสําคัญของการสงเสริมการขาย 
   1.3 ลักษณะของการสงเสริมการขาย 

 

2 23 มิ.ย. 64 5-8 1. ความรูเก่ียวกับการสงเสริมการขาย และการติดตอสื่อสาร (ตอ) 
   1.4 วัตถุประสงคของการสงเสริมการขาย 
   1.5 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการสงเสริมการขาย 
   1.6 ความหมายของการติดตอสื่อสาร 

 

3  30 มิ.ย. 64 9-12 1. ความรูเก่ียวกับการสงเสริมการขาย และการติดตอสื่อสาร  (ตอ) 
   1.7 องคประกอบของการติดตอสื่อสาร 
   1.8 กระบวนการติดตอสื่อสาร 
   1.9 การติดตอสื่อสารกับการตลาด 
   1.10 วัตถุประสงคของการติดตอสื่อสาร 

 

4 7 ก.ค. 64 13-16 2. บทบาทและกระบวนการสงเสริมการขาย 
   2.1 บทบาทของการสงเสริมการขาย 
   2.2 ปจจัยท่ีกําหนดบทบาทของการสงเสริมการขาย 
   2.3 กระบวนการสงเสริมการขาย 
   2.4 กลยุทธพ้ืนฐานในการสงเสริมการขาย 

 

5 14 ก.ค. 64 17-20 3. การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
   3.1 ความหมายของการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
   3.2 วัตถุประสงคของการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
   3.3 รูปแบบและวิธีการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
   3.4 เครื่องมือในการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 

 

6 24 ก.ค. 64 21-24 4. การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
   4.1 ความหมายของการสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
   4.2 วัตถุประสงคของการสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
   4.3 รูปแบบและวิธีการสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
   4.4 เครื่องมือในการสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 

 

7 28 ก.ค. 64 25-28 (วันเฉลิมพระชนมพรรษา พระบาทสมเดจ็พระวชิรเกลาเจาอยูหัว)  
8 4 ส.ค. 64 29-32 5. การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย  

   5.1 ความหมายของการสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย 
   5.2 วัตถุประสงคของการสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย 
   5.3 รูปแบบและวิธกีารสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย 
   5.4 การตลาดทางตรง 
   5.5 กระบวนการขาย 
   5.6 การทํารายงานผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

 

 



 

สัปดาหท่ี วัน / เดือน คาบท่ี รายการสอน หมายเหตุ 
9 11 ส.ค. 64 -                                สอบกลางภาค  

10 18 ส.ค. 64 33-36 6. กระบวนการวางแผนการสงเสริมการขาย 
   6.1 การวางแผนการสงเสริมการขาย 
   6.2 การสรุปภูมิหลังของกิจการ 
   6.3 การวิเคราะหสถานการณ 
   6.4 การตัดสินใจ 
   6.5 การกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมาย 

 

11 25 ส.ค. 64 37-40 6. กระบวนการวางแผนการสงเสริมการขาย (ตอ) 
   6.6 การกําหนดระดับและวิธีการสงเสริมการขาย 
   6.7 การกําหนดโปรแกรมการสงเสริมการขาย 
   6.8 การทดสอบและปฎิบัติตามโปรแกรมการสงเสริมการขาย 
   6.9 การประเมินผลและควบคุมโปรแกรมการสงเสริมการขาย 

 

12 1 ก.ย. 64 41-44 7. การวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.1 ความหมายการวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.2 วัตถุประสงคของการวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.3 ปจจัยท่ีเก่ียวของกับการวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.4 ข้ันตอนการวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.5 การตัดสินใจโดยใชเครื่องมือการสงเสริมการขาย 

 

13 8 ก.ย. 64 45-48 7. การวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.6 วิธวีัดผลการสงเสริมการขายโดยการเปรียบเทียบ 
   7.7 เทคนิคการวัดผลการสงเสริมการขาย 
   7.8 ประเภทของการประเมินผล 
   7.9 ปญหาและอุปสรรคในการวัดผลการสงเสริมการขาย 

 

14 15 ก.ย. 64 49-52 8. ปญหาและอุปสรรคในการสงเสริมการขาย 
   8.1 สาเหตุการสงเสริมการขายท่ีไมประสบความสําเร็จ 
   8.2 ปจจัยท่ีกอใหเกิดปญหาในการดําเนินงานสงเสริมการขาย 
   8.3 ปญหาและอุปสรรคในการสงเสริมการขายจากสิ่งแวดลอม
ภายนอก 
   8.4 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการสงเสริมการขาย 

 

15 22 ก.ย. 64 53-56 9. แนวโนมการสงเสริมการขาย 
   9.1 แนวโนมการสงเสริมการขาย 
   9.2 การบริหารความสัมพันธกับลูกคาในอนาคต 

 

16 29 ก.ย. 64 57-60 9. แนวโนมการสงเสริมการขาย (ตอ) 
   9.3 ปจจัยท่ีอิทธิพลตอแนวโนมการสงเสริมการขาย 
   9.4 ลักษณะแนวโนมการสงเสริมการขาย 

 

 



สัปดาหท่ี วัน / เดือน คาบท่ี รายการสอน หมายเหตุ 
17 6 ต.ค. 64 61-64 10. จรรยาบรรณในการสงเสรมิการขาย 

   10.1 ความหมายของจรรยาบรรณ 
   10.2 ประโยชนลัความสําคัญของจรรยาบรรณ 
.  10.3 คุณสมบัติของผูมีอาชีพนักการตลาด 
   10.4 จรรยาบรรณของผูประกอบการ 
   10.5 จรรยาบรรณท่ีพึงมีตอลูกคา 
   10.6 จรรยาบรรณท่ีพึงมีตอเพ่ือรวมงาน 
   10.7 จรรยาบรรณท่ีพึงมีตอกิจการ 
   10.8 จรรยาบรรณท่ีพึงมีตอคูแขงขัน 
   10.9 จรรยาบรรณท่ีพึงมีตอสังคม 

 

18 13 ต.ค. 64 - สอบปลายภาค 
(วันคลายวันสวรรคต พระบาทสมเด็จพระบรมชนกาธิเบศร 

มหาภูมิพลอดุลยเดชมหาราช บรมนาถบพิตร) 
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