
รายละเอียดของรายวิชา 

ช่ือสถาบันอุดมศึกษา  มหาวิทยาลัยนครพนม 

คณะ/วิทยาลัย   คณะวิทยาการจัดการและเทคโนโลยีสารสนเทศ 

 

หมวดที่ 1 ข+อมูลทั่วไป 

1. รหัสและช่ือรายวิชา   

30701203  หลักการตลาด  ( Principles of Marketing ) 

2. จำนวนหนEวยกิต   

3 หนQวยกิต  (3-0-6) 

3. หลักสูตรและประเภทของรายวิชา 

 บธ.บ. (การจัดการ)   ประเภทวิชา  วิชาแกน   

4. อาจารยNผูPรับผิดชอบรายวิชาและอาจารยNผูPสอน 

 อาจารย\เพ็ญพักตร\  สืบศรี 

5. ภาคการศึกษา / ช้ันปSท่ีเรียน 

 ภาคเรียนท่ี 1/2564  ช้ันปeท่ีเรียน กจ641-4N,  กจ641-2N(1), กจ641-2N(2), Com632-2N 

6. รายวิชาท่ีตPองเรียนมากEอน  (Pre-requisite)   

 ไมQมี 

7. รายวิชาท่ีตPองเรียนพรPอมกัน  (Co-requisites)   

 ไมQมี 

8. สถานท่ีเรียน   

 คณะวิทยาการจัดการและเทคโนโลยีสารสนเทศ  มหาวิทยาลัยนครพนม 

9. วันท่ีจัดทำหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชาคร้ังลEาสุด 

2563 

หมวดที่ 2   จุดมุ5งหมายและวัตถุประสงค@ 

1.  จุดมุEงหมายของรายวิชา 

          เพ่ือใหlนักศึกษาเขlาใจลักษณะและกระบวนการทางการตลาด แนวความคิด บทบาท ความสำคัญ หนlาท่ีและ

ส่ิงแวดลlอมทางการตลาด การแบQงสQวนตลาด การเลือกตลาดเปrาหมาย พฤติกรรมผูlบริโภค สQวนประสมทางการตลาด
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และจริยธรรมทางการตลาด สามารถนำไปประยุกต\ใชl ในการประกอบธุรกิจและการเลือกซ้ือสินคlาและบริการ ใน

สภาวการณ\ท่ีมีการเปล่ียนแปลงทางการตลาดอยูQตลอดเวลา 

 

2. วัตถุประสงคNในการพัฒนา/ปรับปรุงรายวิชา 

 เพ่ือใหlเน้ือหาของรายวิชาหลักการตลาดมีความทันสมัย ปรับเปล่ียนเน้ือหาใหlเหมาะกับสถานการณ\

ปyจจุบัน 

หมวดที่ 3   ลักษณะและการดำเนินการ 

1. คำอธิบายรายวิชา  

แนวคิด ปรัชญา และความสำคัญของการตลาด ลักษณะของตลาด สถาบันการตลาด หนlาท่ี

ของการตลาด การบริหารการตลาด พฤติกรรมผูlบริโภค การแบQงสQวนตลาด การเลือกตลาดเปrาหมายการวาง

ตำแหนQงผลิตภัณฑ\ สQวนผสมทางการตลาด ไดlแกQ ผลิตภัณฑ\ ราคา การจัดจำหนQายและการสQงเสริมการตลาด 

จรรยาบรรณทางการตลาด 

 

2. จำนวนช่ัวโมงท่ีใชPตEอภาคการศึกษา 

  

บรรยาย สอนเสริม ฝlกปฏิบัติงาน

ภาคสนาม /การฝlกงาน  

การศึกษาดPวยตนเอง 

บรรยาย 45 ช่ัวโมง ตQอ

ภาคการศึกษา 

สอนเสริมตามความ

ตlองการของนักศึกษา 

ไมQมีการฝ|กงาน การศึกษาดlวยตนเอง 6 

ช่ัวโมงตQอสัปดาห\ 

 

3. จำนวนช่ัวโมงตEอสัปดาหNท่ีอาจารยNใหPคำปรึกษาและแนะนำทางวิชาการแกEนักศึกษาเปnนรายบุคคล 

  3.1 อาจารย\ประจำรายวิชาประกาศเวลาใหlคำปรึกษาในช่ัวโมงเรียน 

 3.2 อาจารย\จัดเวลาใหlคำปรึกษาเป}นรายบุคคลหรือรายกลุQม 1 ช่ัวโมงตQอสัปดาห\ ในช่ัวโมง

Homeroom หรือระบบบริการการศึกษา หรือทาง Social Media เชQน line  หรือ Face book 

 

หมวดที่ 4   การพัฒนาผลการเรียนรู+ของนักศึกษา 

1. คุณธรรม จริยธรรม 

 1.1 คุณธรรม จริยธรรมท่ีตPองการ 

  1.1.1 มีวินัย มีความรับผิดชอบ ในการเขlาช้ันเรียนและสQงงานตรงเวลา ไมQทุจริตในการสอบ

หรือลอกผลงานของผูlอ่ืนมาเป}นของตน 
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  1.1.2 มีจรรยาบรรณในการประกอบธุรกิจหรือเลือกซ้ือสินคlา ไมQเอารัดเอาเปรียบตQอชุมชน

รอบสถานประกอบการ พนักงาน และส่ิงแวดลlอม 

 1.2 วิธีสอน 

  1.2.1 อธิบายและทำความตกลงในหlองเรียนเก่ียวกับแนวปฏิบัติของการเรียนการสอน 

           1.2.2 บรรยายเน้ือหาโดยสอดแทรกจริยธรรมหรือจรรยาบรรณทางการตลาด และใหlนักศึกษา

อภิปรายกลุQมยQอยและกลุQมใหญQ เพ่ือใหlนักศึกษาแสดงความคิดเห็นในมุมมองของตนตQองานทางดlานการตลาด 

 1.3 วิธีการประเมินผล 

  1.3.1 สังเกตพฤติกรรมการเขlาเรียนและการทำงานท่ีไดlรับมอบหมายอยQางถูกตlองและตรง

เวลา 

  1.3.2 ประเมินจากการรQวมอภิปรายท่ีมีเหตุผลถูกตlอง เหมาะสมและสรlางสรรค\ 

  1.3.3 ประเมินผลจากการสQงรายงาน แบบฝ|กหัด หรืองานท่ีไดlรับมอบหมายตามกำหนด 

2. ความรูP 

 2.1 ความรูPท่ีตPองไดPรับ 

 ความรูlเก่ียวกับลักษณะและกระบวนการทางการตลาด แนวความคิด บทบาท ความสำคัญ 

หนlาท่ีและส่ิงแวดลlอมทางการตลาด การแบQงสQวนตลาด การเลือกตลาดเปrาหมาย พฤติกรรมผูlบริโภค สQวน

ประสมการตลาดและจริยธรรมทางการตลาด   

 2.2 วิธีการสอน 

  2.2.1 บรรยายเน้ือหาในบทเรียนพรlอมยกตัวอยQางประกอบ 

  2.2.2 อภิปรายกลุQมยQอยและกลุQมใหญQในหlองเรียน เก่ียวกับลักษณะและกระบวนการทางการ

ตลาด 

  2.2.3 การมอบหมายใหlทำงานกลุQมและงานเด่ียว พรlอมนำเสนอรายงานจากการคlนควlา 

  2.2.4 วิเคราะห\กรณีศึกษาเก่ียวกับประเด็นทางดlานจริยธรรมทางการตลาด 

 2.3 วิธีประเมินผล 

  2.3.1 ทดสอบยQอยและสอบปลายภาค   

2.3.2 ประเมินผลจากงานท่ีนักศึกษาสQง แบบฝ|กหัดและรายงาน 

  2.3.3 ประเมินผลจากการนำเสนอรายงานท่ีไดlทำการศึกษาคlนควlา 

3. ทักษะทางปpญญา 

 3.1ทักษะทางปpญญาท่ีตPองการพัฒนา 
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  พัฒนาในการคิดวิเคราะห\สถานการณ\ทางดlานการตลาดปyจจุบันเพ่ือสรlางโอกาสในการ

ประกอบอาชีพ ใหlเป}นนักการตลาดท่ีมีวิสัยทัศน\กวlางไกล ทันตQอสถานการณ\ปyจจุบันเพ่ือสรlางโอกาสใหlกับ

ธุรกิจของตน 

 3.2 วิธีการสอน 

  3.2.1 วิเคราะห\กรณีศึกษาในธุรกิจท่ีมีอยูQจริง สถานการณ\จริง พรlอมกับรายงานท้ังดlานวาจา

และการเขียน 

  3.2.2 ฝ|กหัดการวิเคราะห\สถานการณ\ทางการตลาดภายในและภายนอกธุรกิจ 

 3.3 วิธีการประเมินผล 

  3.3.1สอบกลางภาคและปลายภาคโดยเนlนการคิดวิเคราะห\สถานการณ\ทางการตลาดเพ่ือใชl

ในการประกอบธุรกิจ 

  3.3.2 พิจารณาจากการอธิปรายกลุQมยQอยและกลุQมใหญQ 

4. ทักษะความสัมพันธNระหวEางบุคคลและความรับผิดชอบ 

 4.1 ทักษะความสัมพันธNระหวEางบุคคลและความรับผิดชอบท่ีตPองการ 

  4.1.1 ทักษะการสรlางความสัมพันธ\ระหวQางผูlเรียนดlวยกัน 

  4.1.2 ทักษะความเป}นผูlนำและผูlตามในการทำงานท่ีเป}นทีม 

  4.1.3 ทักษะการเรียนดlวยตนเอง มีความรับผิดชอบ ในงานท่ีไดlรับมอบหมายครบถlวน

ทันเวลา 

 4.2 วิธีการสอน 

  4.2.1 จัดกิจกรรมกลุQมในการอภิปรายหรือการวิเคราะห\กรณีศึกษา 

  4.2.2 มอบหมายงานท้ังรายกลุQมและรายบุคคล 

 4.3 วิธีการประเมินผล 

  4.3.1 นักศึกษาประเมินผลตนเองและเพ่ือนดlวยแบบฟอร\มท่ีกำหนด เก่ียวกับการวิเคราะห\

สถานการณ\ทางการตลาดท่ีกำหนดใหl 

  4.3.2 ประเมินผลการรายงานท่ีนักศึกษานำเสนอ 

  4.3.3 ประเมินผลจากการอภิปรายกลุQมหรือการวิเคราะห\กรณีศึกษา 

5. ทักษะการวิเคราะหNตัวเลข การส่ือสารและการใชPเทคโนโลยีสารสนเทศ 

 5.1 ทักษะการวิเคราะหNตัวเลข การส่ือสารและการใชPเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีตPองพัฒนา 

  5.1.1 พัฒนาทักษะการวิเคราะห\ขlอมูลทางการตลาดจากธุรกิจท่ีกำหนดใหl 

  5.1.2 พัฒนาทักษะดlานการส่ือสารท้ังการฟyง การพูด การอQาน การแปล โดยจัดทำเป}น

รายงานและนำเสนอในช้ันเรียน 
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  5.1.3 พัฒนาทักษะดlานการสืบคlนขlอมูลทางการตลาดทางอินเตอร\เน็ต 

 5.2 วิธีการสอน 

  5.2.1 มอบหมายงานใหlนักศึกษาสืบคlนดlวยตนเองทางเว็ปไซต\   นำขlอมูลมาวิเคราะห\เพ่ือ

นำเสนอหนlาช้ันเรียน 

  5.2.2 นำเสนอผลการศึกษาขlอมูล พรlอมการวิเคราะห\และนำเสนอในรูปแบบเทคโนโลยีท่ี

เหมาะสม 

 5.3 วิธีการประเมินผล 

  5.3.1 ประเมินจากการมีสQวนรQวมในการอภิปราย หลังจากฟyงการนำเสนอผลการศึกษาคlนควlา

ของเพ่ือนรQวมช้ันเรียน 

  5.3.2 ประเมินจากรายงานการเขียนและการนำเสนอผลงานในรูปของเทคโนโลยี 
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หมวดที่ 5   แผนการสอนและการประเมินผล 

1.  แผนการสอน 

สัปดาห' 

ท่ี 

หัวข.อ/รายละเอียด จำนวน

ช่ัวโมง 

กิจกรรมการสอน/ 

ส่ือการสอน 

ผู.สอน 

1-2 บทท่ี 1 ลักษณะและแนวความคิดการทางตลาด 

 1.1 แนวคิดและปรัชญาของการตลาด 

 1.2 ความสำคัญของการตลาด 

 1.3 ลักษณะของตลาด 

 1.4 สถาบันการตลาด 

 1.5 อรรถประโยชนHของการตลาด     

 1.6 หนKาท่ีทางการตลาด 

 1.7 สMวนประสมการตลาด 

3 - ทำขKอตกลงการเรียน 

วิธีการวัดและประเมินผล  

- การบรรยาย  

- มอบหมายใหKทำใบงาน 

- แบบฝSกหัดทKายบทเรียน 

อ.เพ็ญพักตรH สืบศรี 

3 

 

บทท่ี 2  ส่ิงแวดลKอมทางการตลาด 

 2.1 ระบบการตลาดและส่ิงแวดลKอมทาง     

      การตลาด 

 2.2 ส่ิงแวดลKอมจุลภาคภาค 

 2.3 ส่ิงแวดลKอมมหภาค   

6 - การบรรยาย/การ

อภิปรายกลุMมของนักศึกษา 

- มอบหมายใหKคKนควKาหา

ขKอมูลท่ีเก่ียวขKอง  

- มอบหมายใหKทำ

แบบฝSกหัดทKายบทเรียน 

อ.เพ็ญพักตรH สืบศรี 

4 บทท่ี 3  การบริหารการตลาด 

 3.1 การวางแผนกลยุทธH 

 3.2 กระบวนการบริหารการตลาด 

 

 

3 - การบรรยาย/การ

อภิปรายกลุMมของนักศึกษา 

- มอบหมายใหKคKนควKาหา

ขKอมูลท่ีเก่ียวขKอง  

- มอบหมายใหKทำ

แบบฝSกหัดทKายบทเรียน 

อ.เพ็ญพักตรH สืบศรี 

5-6 บทท่ี 4 พฤติกรรมผูKบริโภค 

 4.1 ความหมายของตลาดและพฤติกรรมผูKบริโภค 

 4.2 แรงจูงใจในการซ้ือ 

 4.3 พฤติกรรมการซ้ือของผูKบริโภค 

 4.4 ปaจจัยสำคัญท่ีมีอิทธิพลตMอพฤติกรรมการซ้ือ

ของผูKบริโภค 

 4.5 บทบาทของการซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซ้ือ   

ของผูKบริโภค 

6 - การบรรยาย/การ

อภิปรายกลุMมของนักศึกษา 

- มอบหมายใหKคKนควKาหา

ขKอมูลท่ีเก่ียวขKอง  

- มอบหมายใหKทำ

แบบฝSกหัดทKายบทเรียน 

อ.เพ็ญพักตรH สืบศรี 
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สัปดาห' 

ท่ี 

หัวข.อ/รายละเอียด จำนวน

ช่ัวโมง 

กิจกรรมการสอน/ 

ส่ือการสอน 

ผู.สอน 

7-8 บทท่ี 5 การแบMงสMวนตลาด การเลือกตลาดเปcาหมาย และ

การวางตำแหนMงผลิตภัณฑH 

 5.1 ความหมายของการแบMงสMวนตลาด 

 5.2 หลักเกณฑHการแบMงสMวนตลาด 

 5.3 การเลือกตลาดเปcาหมาย 

 5.4 การเลือกสMวนตลาด 

 5.5 การวางตำแหนMงผลิตภัณฑH 

 5.6 หลักการวางตำแหนMงผลิตภัณฑH 

6 - การบรรยาย/การ

อภิปรายกลุMมของนักศึกษา 

- มอบหมายใหKคKนควKาหา

ขKอมูลท่ีเก่ียวขKอง  

- มอบหมายใหKทำ

แบบฝSกหัดทKายบทเรียน 

อ.เพ็ญพักตรH สืบศรี 

9 สอบกลางภาค 

10-11 บทท่ี 6 ผลิตภัณฑH  

 6.1 ความหมายของผลิตภัณฑH 

 6.2 องคHประกอบของผลิตภัณฑH 

 6.3 ระดับของผลิตภัณฑH 

 6.4 การพัฒนาผลิตภัณฑHใหมM 

 6.5 วงจรชีวิตผลิตภัณฑH 

3 - การบรรยาย/การ

อภิปรายกลุMมของนักศึกษา 

- มอบหมายใหKคKนควKาหา

ขKอมูลท่ีเก่ียวขKอง  

- มอบหมายใหKทำ

แบบฝSกหัดทKายบทเรียน 

อ.เพ็ญพักตรH สืบศรี 

12 บทท่ี 7 ราคา 

 7.1 วัตถุประสงคHในการกำหนดราคา 

 7.2 นโยบายราคา 

 7.3 กลยุทธHการต้ังราคา 

 7.4 วิธีกำหนดราคา 

6 - การบรรยาย/การ

อภิปรายกลุMมของนักศึกษา 

- มอบหมายใหKคKนควKาหา

ขKอมูลท่ีเก่ียวขKอง  

- มอบหมายใหKทำ

แบบฝSกหัดทKายบทเรียน 

อ.เพ็ญพักตรH สืบศรี 

13-14 บทท่ี 8 ชMองทางการจัดจำหนMาย 

 8.1 การจัดการชMองทางการจัดจำหนMาย 

 8.2 การสนับสนุนการกระจายสินคKา 

 8.3 ชMองทางการจัดจำหนMายผลิตภัณฑH 

อุตสาหกรรม 

6 - การบรรยาย/การ

อภิปรายกลุMมของนักศึกษา 

- มอบหมายใหKคKนควKาหา

ขKอมูลท่ีเก่ียวขKอง  

- มอบหมายใหKทำ

แบบฝSกหัดทKายบทเรียน 

 

 

อ.เพ็ญพักตรH สืบศรี 
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สัปดาห' 

ท่ี 

หัวข.อ/รายละเอียด จำนวน

ช่ัวโมง 

กิจกรรมการสอน/ 

ส่ือการสอน 

ผู.สอน 

15-16 บทท่ี 9 การสMงเสริมการตลาด  

 9.1 กระบวนการติดตMอส่ือสาร 

 9.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 9.3 ข้ันตอนในการติดตMอส่ือสารทางการตลาด 

 9.4 การโฆษณา 

 9.5 การประชาสัมพันธH 

 9.6 การสMงเสริมการขาย 

 9.7 การขายโดยใชKพนักงานขาย 

 9.8 การตลาดทางตรง 

3 - การบรรยาย/การ

อภิปรายกลุMมของนักศึกษา 

- มอบหมายใหKคKนควKาหา

ขKอมูลท่ีเก่ียวขKอง  

- มอบหมายใหKทำ

แบบฝSกหัดทKายบทเรียน 

อ.เพ็ญพักตรH สืบศรี 

17 บทท่ี 10  การตลาดสมัยใหมM จริยธรรมของนักการ

ตลาดและความรับผิดชอบตMอสังคม 

 10.1 การตลาดสมัยใหมM กลยุทธHและสMวนผสม

ทางการตลาด 

 10.2 จริยธรรมของนักการตลาด 

 10.3 ความรับผิดชอบตMอสังคมของนักการตลาด 

3 - การบรรยาย/การ

อภิปรายกลุMมของนักศึกษา 

- มอบหมายใหKคKนควKาหา

ขKอมูลท่ีเก่ียวขKอง  

- มอบหมายใหKทำ

แบบฝSกหัดทKายบทเรียน 

อ.เพ็ญพักตรH สืบศรี 

18 สอบปลายภาค 

  

 
 
 
 
 
 
 
2.  แผนการประเมินผลการเรียนรูP 

  

กิจกรรม

ท่ี 

 

ผลการเรียนรูP 

Learning Outcome 

วิธีการประเมินผลนักศึกษา สัปดาหNท่ี

ประเมิน 

สัดสEวนของการ

ประเมินผล 

1 2.1,2.2,2.3,3.1,3.3 การสอบกลางภาค  8 30% 
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การสอบปลายภาค 16 20% 

2 3,4,5 งานท่ีมอบหมาย รายงาน

กลุQม กรณีศึกษา การ

นำเสนอผลงาน 

1-16 40% 

3 1,2,3,4,5 การวัดคุณธรรมจริยธรรม 1-16 10% 

 

เกณฑNการประเมินผล   

 1. เวลาเรียนและการมีสQวนรQวม                          10  % 

           2. แบบฝ|กหัด & งานท่ีมอบหมาย                       40  % 

           3. midterm                                               30  % 

           4. Final                                                    20  % 

 

หมวดที่ 6 ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 

1.  ตำราและเอกสารหลัก 

 สุดาอดุลย\ จาตุรงคกุล.2541.หลักการตลาด. กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร\ 

2. เอกสารและขPอมูลแนะนำ 

กlองเกียรติ โอภาสวงการ. กลยุทธ\สูQความสำเร็จในธุรกิจสQวนตัว. กรุงเทพฯ : บริษัท ซีเอ็ด ยูเคช่ัน จำกัด 

(มหาชน), 2541. 

คณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจ การพัฒนาดlานการลงทุน. เอกสารเผยแพรQ (Online) 

www.smethai.net 

กรมสQงเสริมอุตสาหกรรม . ศูนย\ปฏิบัติการ SMEs. เอกสารเผยแผรQ (Online) www.dip.go.th 

 

หมวดที่ 7 การประเมินและปรับปรุงการดำเนินการของรายวิชา 

1. กลยุทธNการประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา 

 การประเมินประสิทธิผลในรายวิชาน้ี ท่ีจัดทำโดยนักศึกษา ไดlจัดกิจกรรมในการนำแนวคิดและ 

ความเห็นจากนักศึกษา ไดlดังน้ี 

 - ใหlนักศึกษาทุกคนประเมินประสิทธิผลของรายวิชา ทั้งดlานวิธีการสอน การจัดกิจกรรมในและหlอง

นอกเรียน สิ่งสนับสนุนการเรียนการสอน ที่สQงผลกระทบตQอการเรียนรูl และผลการเรียนรูlที่ไดlรับ ขlอเสนอแนะ

เพ่ือปรับปรุงรายวิชา ดlวยระบบเครือขQายของมหาวิทยาลัย 

2.  กลยุทธNการประเมินการสอน 



มคอ. 3     
 

- ประเมินผลจากการสังเกตการณ\ของผูlสอน และผลการเรียนของนักศึกษา  

3.  การปรับปรุงการสอน 

- มีคณะกรรมการหลักสูตรพิจารณาแนวทางรQวมกับผู lสอน โดยการประชุมเชิงปฏิบัติการเพ่ือ

พัฒนาการเรียนการสอนและผูlสอนมีการวิจัยในช้ันเรียนรQวมดlวย  

4. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธ์ิของนักศึกษาในรายวิชา 

- การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธ์ิของนักศึกษาตามมาตรฐานผลการเรียนรูlของรายวิชา ใชlการทวน

สอบจากคะแนนขlอสอบ หรืองานท่ีมอบหมาย  

5.  การดำเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา 

- การพัฒนาประสิทธิภาพการเรียนการสอนกระทำโดย การพัฒนาตนเองของผูlสอนโดยการเขlารQวม

อบรมพัฒนาทางดlานความรูlประสบการณ\ที่เกี่ยวขlองและทักษะการสอนสQวนการพัฒนานักศึกษาทำไดlโดยใชl

ผลการวิจัยในช้ันเรียน 

 

 

 

 


