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หมวด 1 ขอมูลทั่วไป 

1. รหัสและชื่อวิชา  : รหัสวิชา 8001005 ชื่อวิชา   หลักการสื่อสารการตลาด    

     (Principles of Marketing Communication) 

2. จํานวนหนวยกิต  : 3 หนวยกิต 3(3-0-6) 

3. หลักสูตรและประเภทของรายวิชา: 

เปนรายวิชาในหมวดวิชาบังคับ กลุมวิชาแกน หลักสูตรนิเทศศาสตร 

4. อาจารยผูรับผิดชอบรายวิชาและอาจารยผูสอน:  

อาจารยกรรณิการ  โหยสิ้น สถานที่ติดตอ : หองพักอาจารย  สํานักวิทยาบริการชั้น  4         

โทร.0890538196  E-mail : Kannikarnarak@Gmail.com   

5. ภาคการศึกษา/ชั้นปที่เรียน : ภาคเรียนที่ 3 ปการศึกษา 2556 รุน 42 สาขาการสื่อสารมวลชน   

6. รายวิชาที่ตองเรียนมากอน (Pre-requisite)  :  ไมมี    

7. รายวิชาที่ตองเรียนควบคูกัน (Co-requisites)  :  ไมมี   

8. สถานที่เรียน :   ร. 162    

9. วันที่จัดทําหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชาครั้งลาสุด: 5 มีนาคม 2557 
 

    หมวดที่ 2 จุดมุงหมายและวัตถุประสงค 

1. จุดมุงหมายของรายวิชา : เมื่อนักศึกษาเรียนรายวิชานี้แลว นักศึกษามีสมรรถนะที่ตองการในดานตาง ๆ   

ดังนี ้ 

1) เพื่อใหนักศึกษามีความรูความเขาใจในหลักการ และแนวคิดการทําสื่อสารการตลาด 

2) เพื่อใหนักศึกษาเขาใจบทบาทของสวนผสมทางการตลาดโดยเฉพาะการสื่อสารการตลาด                                

ซึ่งทําหนาที่เปนสื่อกลางในการถายทอดความคิดจากผูประกอบการไปยังผูบริโภคเปาหมาย 

3) เพื่อใหนักศึกษาสามารถอธิบายขั้นตอนกระบวนการใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดแตละ 

ประเภท ซึ่งประกอบดวยการโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการจําหนาย การตลาดทางตรง           

การขายโดยบุคคล  และการจัดกิจกรรมพิเศษอื่นๆ 

4) เพื่อใหนักศึกษาเขาใจและกาวทันวิทยาการที่ปรับเปลี่ยน โดยปจจุบันนิยมนํากิจกรรม 

สงเสริมการตลาดทุกประเภทมาใชแบบบูรณาการหรืออีกนัยหนึ่ง คือ การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ

หรือการตลาดแบบครบวงจร 

5) เพื่อใหนักศึกษาสามารถนําความรูที่ไดไปประยุกตใชกับการทํางานในอนาคต 
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2. วัตถุประสงคในการพัฒนา/ปรับปรุงรายวิชา:  

 เพื่อใหนักศึกษามีความรูพื้นฐานดานการสื่อสารการตลาดที่ชัดเจนและควบคุมตามสถานการณที่

เปลี่ยนแปลงไป และเปนการเตรียมความพรอมดานทักษะกระบวนการคิดการตัดสินใจอยางสรางสรรค 

การนําความสามารถของนักศึกษาเขาสูกระบวนการการเนนผูเรียนเปนสําคัญ โดยการเปดโอกาสให

นักศึกษาไดจัดการกับธุรกิจสมัยใหม การสรางสวนผสมทางการตลาด รวมถึงการจัดการดานการสื่อสาร

ทางการตลาดที่หลากหลายรูปไปยังผูบริโภคเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ และเพื่อใหนักศึกษาเกิด

ความตระหนักในวิชาชีพนักสื่อสารการตลาดตอการรับผิดชอบตอสังคมโดยรวม เมื่อสําเร็จการศึกษา 
 

หมวด 3 ลักษณะและการดําเนินการ 

1. คําอธิบายรายวิชา 

            หลักการและแนวคิดการทําธุรกิจสมัยใหม  ศึกษาถึงสวนผสมทางการตลาด และการสื่อสาร

การตลาดเพื่อถายทอดแนวความคิดจากผูประกอบการไปยังผูบริโภค  เปาหมาย และแนวทางใน 

การวางแผนสื่อสารการตลาด เพื่อสื่อสารกับผูบริโภคหลากหลายรูปแบบ ประกอบดวยการโฆษณา  

การประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขาย  การตลาดทางตรง และทางออม และกิจกรรมพิเศษ 

2. จํานวนชั่วโมงที่ใชตอภาคการศึกษา:  

     บรรยาย 45 ชั่วโมงตอภาคการศึกษา 

 ศึกษาดวยตนเอง 90 ชั่วโมงตอภาคการศึกษา 

สอนเสริมตามความตองการของนักศึกษาเฉพาะราย 

 3. จํานวนชั่วโมงตอสัปดาหที่อาจารยใหคําปรึกษาและแนะนําทางวิชาการแกนักศึกษาเปนรายบุคคล 

 หากนักศึกษามีขอสงสัยหรือตองการใหอธิบายเพิ่มเตมิเกี่ยวกับการรายวิชาหลักการสื่อสาร

การตลาดสามารถเขาพบไดในวันเสาร เวลา 10:00 น. - 12:00 น. ณ หองพกัอาจารย สํานักวิทยบริการ                         

คณะนิเทศศาสตร      
 

หมวด 4 การพัฒนาผลการเรียนรูของนักศึกษา 

มาตรฐานการเรียนรูแตละดานที่เกี่ยวของ 

1. ดานคุณธรรม จริยธรรม (Ethics and Moral) 

 1.1 คุณธรรม จริยธรรมที่ตองพัฒนา 

  - ตระหนักในคุณคาและคุณธรรม จริยธรรม เสียสละและซือ่สัตยสุจริต 

  - มีวินัย ตรงตอเวลา และความรับผิดชอบตอตนเองและสังคม 

  - มีภาวะการเปนผูนําและผูตาม สามารถทํางานเปนทีมและลําดับความสําคัญ 

  - เคารพสิทธิและรับฟงความคิดเห็นของผูอื่น รวมทั้งเคารพในคุณคาและศักดิ์ศรี 

    ของความเปนมนุษย 
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  - เคารพกฎระเบียบและขอบังคับตางๆ ขององคกรและสังคม 

  - มีจรรยาบรรณทางวิชาการและวิชาชีพ 

1.2 วิธีการสอนที่จะพัฒนาการเรียนรู 

 - บรรยายพรอมยกตัวอยางกรณีศึกษาเกี่ยวกับประเด็นทางจริยธรรมของนักสื่อสาร 

การตลาดกับความรับผิดชอบในหนาที่ของตนเองและผูอื่น เชน การใหความสําคัญหรือใหเกียรติ

แหลงขอมูลหลังจากการคัดลอก การไมบิดเบือนหรือปฏิเสธขอมูลหากไมใชความรูของนักศึกษาเอง        

เปนตน 

 - การใหขอเสนอแนะหากนักศึกษาไมใสใจเรื่องจริยธรรมในการทํางานของตนเองทั้ง 

รายบุคคลและรายกลุม พรอมชี้ใหเห็นขอผิดพลาดที่จะสงกระทบตอตนเองและผูอื่น  

- การนําเสนองานทางการสื่อสารการตลาดของนักศึกษา จะเปดโอกาสใหนักศึกษาไดมี 

การอธิบายถึงหลักจรรยาบรรณทางวิชาการและวิชาชีพที่ตนเองและทีมงานไดนํามาประยุกตใชใน               

การนําเสนองานและการทํางาน   

1.3 วิธีการประเมินผล 

 - พฤติกรรมการเขาเรียน กริยามารยาท การพูดจา 

 - สงงานที่ไดรับมอบหมายตามกําหนด 

 - มีการอางอิงเอกสารอยางถูกตองและเหมาะสม 

 - ประเมินผลการวเิคราะหกรณีศึกษา 

  - ประเมินผลงานที่รับมอบหมาย 

2. ดานความรู (Knowledge) 

 2.1 ความรูที่ตองไดรับ 

  มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการทําธุรกิจสมัย สวนผสมทางการตลาด การสื่อสาร

การตลาดเพื่อถายทอดไปยังผูบริโภค และการวางแผนสื่อสารการตลาดที่จําเปนสําหรับการนักสื่อสาร

การตลาด นอกจากนี้หลังจากจบบทเรียนแลวนักศึกษาสามารถวิเคราะห พรอมรวมอภิปรายกับอาจารย

และเพื่อนนักศึกษาไดอยางดี 

 2.2 วิธีการสอน 

  บรรยาย อภิปราย การยกตัวอยางงานกรณีศึกษาธุรกิจในปจจุบันที่ประสบความสําเร็จ

เรื่องการใชการสื่อสารการตลาดอยางครบวงจร บทความทางการตลาด เนนการศึกษาดวยตนเองโดย           

การคนควาขอมูลตามคําแนะนําของผูสอน  ออกสูภาคสนามจริงกับการจัดกิจกรรมทางการสื่อสาร

การตลาดตามโอกาสพิเศษ เชน วันสงกรานต กิจกรรมเพื่อสังคม เปนตน  

 2.3 วิธีการประเมินผล 

  แฟมสะสมงาน แบบฝกหัด แบบทดสอบ การนําเสนองานกลยุทธการสื่อสารการตลาด          

1 กรณีศึกษา สอบกลางภาค สอบปลายภาค 
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3) ดานทักษะทางปญญา (Cognitive Skills)  

 3.1 ทักษะทางปญญาที่ตองพัฒนา 

  พัฒนาความสามารถในการคิดอยางเปนระบบ มีการวิเคราะห ออกแบบการใชเครื่องมือ

ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค สรางวิธีการเก็บขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการ

เพื่อการบริหารจัดการการสื่อสารการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ  

 3.2 วิธีการสอน 

  3.2.1 การมอบหมายใหนักศึกษาศึกษาคนควา สรางสรรคกลยุทธจากการใชขอมูล 

เครื่องมือสื่อสารการตลาด แนวคิดทางการตลาด รวมทั้งการสงเสริมการขาย เพื่อใหนักศึกษามี

ประสบการณและความเชี่ยวชาญในการคิดวิเคราะห การแยกแยะประเด็นปญหา พรอมหาแนวทางใน 

การไดมาซึ่งคําตอบเพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภคสินคาและการบริการใน

ยุคปจจุบันได 

  3.2.2 สะทอนความคิดและมุงมองในการแกไขประเด็นปญหาสถานการณทางการตลาด

ระหวางนักศึกษาและผูสอน 

 3.3 วิธีการประเมินผล 

   3.3.1 สอบกลางภาคและปลายภาค เพื่อเปนการชี้วัดถึงความรูความเขาใจในการเรียน

วิชาหลักการสื่อสารการตลาดของผูเรียนแตละบุคคล 

  3.3.2 วัดผลจากการจัดทํารปูเลมรายงานการสื่อสารการตลาด พรอมการนําเสนองานโดย

สามารถอธิบายถึงขั้นตอนการดําเนินงานการสื่อสารการตลาด การวิเคราะห การวางแผนการใชกลยุทธ

ทางการสื่อสารการตลาด ฯลฯ ไดตามความรูความเขาใจของตนเอง 

  3.3.3 สังเกตพฤติกรรมการมีสวนรวมในชั้นเรียน การทํางานที่ไดรับมอบหมาย                 

และการเขาพบเพื่อของคําแนะนํา 

4) ดานทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบ (Interpersonal Skills and   

    Responsibility) 

 4.1 ทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบที่ตองพัฒนา 

  มีความสามารถในการทํางานเปนทีม  ปรับตัวใหเขากับวัฒนธรรมองคกร  สามารถ

ทํางานรวมกับผูอื่นได พัฒนาความเปนผูนําและผูตามในการทํางานเปนทีม ตระหนักถึงสิทธิของตนเอง

และผูอื่น และยอมรับในความแตกตางหลากหลายของมนุษย พัฒนาการเรียนรูดวยตนเองและมีความ

รับผิดชอบในงานที่มอบหมายใหครบถวนตามกําหนด 

 4.2 วิธีการสอน 

  4.2.1 การมอบหมายงานเปนรายคูและแบบกลุม โดยการรวมกันจัดทํารายงาน ออกแบบ

และสรางสรรคกิจกรรมการสื่อสารการตลาด พรอมนําเสนอกอนสอบปลายภาค 2 สัปดาห  



มคอ.3 (มรรพ.7)  

  4.2.2 การมอบหมายงานเดี่ยว เชน แบบฝกหัด แบบทดสอบ การคนควาขอมูล

ประกอบการสื่อสารการตลาด 

4.3 วิธีการประเมินผล 

  ประเมินการตรวจงานตามวันเวลาที่กําหนดสง การตอบขอซักถาม รายงานออกแบบ

และสรางสรรคกิจกรรมการสื่อสารการตลาด การมีสวนรวมตอกิจกรรมที่กําหนดขึ้นในแตละสัปดาห  

5) ดานทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การสื่อสาร  และการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ      

    (Numerical Analysis, Communication and Information Technology Skills) 

 5.1 ทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใชเทคโนโลยีสารสนเทศที่ตองพัฒนา 

  สามารถใชภาษาในการติดตอสื่อความหมายไดดี ทั้งการฟง พูด อาน เขียน และการพิมพ

สามารถคํานวณตัวเลขเกี่ยวกับตนทุนการใชเครื่องมือทางการสื่อสารการตลาดไดดี สามารถวิเคราะห

ขอมูลจากกรณีศึกษา สามารถใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการสืบคนขอมูลทางการตลาด และนําเสนอ

ผลงานดวยรูปแบบที่ทันสมัยจากการใชเทคโนโลยีที่เหมาะสม 

5.2 วิธีการสอน 

  การแนะนําเทคนิคการสืบคนขอมูลการตลาดทาง Website สํานักงานวิจัยแหงชาติ 

มหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน สื่อมวลชน นําเสนอเนื้อหาการสอนโดย Power point วีซีดีสินคาและ

การบริการจากบริษัทชั้นนําของเมืองไทย การซักถามนักศึกษาเปนรายบุคคลกอน ระหวาง และหลังการ

เรียนแตละสัปดาหอยางสม่ําเสมอ  

5.3 วิธีการประเมินผล 

  ประเมนิจากความรูความเขาใจในการใชเทคโนโลยีสืบคนขอมูลทางการตลาด                   

การนําเสนอผลงานการออกแบบและสรางสรรคเครื่องมือทางการตลาด 

หมวด 5 แผนการสอนและการประเมินผล 

1.แผนการสอน  
สัปดาหที่  

 

หัวขอ / รายละเอียดการสอน จํานวน

ชั่วโมง 

กิจกรรมการสอน/สื่อการเรียนรู ชื่อผูสอน 

1 

 

 

 

 

  

บทที ่1 ความรูเบื้องตนเกี่ยวกับการสื่อสารและ

การตลาด 

- การสื่อสาร      

- ความหมายของการสื่อสาร 

- กระบวนการและองคประกอบของการสื่อสาร 

- ประเภทและวัตถุประสงคของการสื่อสาร 

- การติดตอสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ 

- ความหมายของการตลาด 

6 

 

 

 

 

  

ครั้งที่ 1 เวลา 3 คาบ 

- เอกสารประกอบการสอน   

-  บรรยาย พาวเวอรพอยด  

   พรอมยกตัวอยางประกอบ 

- ซักถามนักศึกษา  

ครั้งที่ 2 เวลา 3 คาบ 

- รับชมวีดีทัศนการสื่อสารกับ 

  การตลาด และรวมกัน 

อ. กรรณิการ  โหยสิ้น 

  

 

 

 

  



มคอ.3 (มรรพ.8)  

สัปดาหที่  

 

หัวขอ / รายละเอียดการสอน จํานวน

ชั่วโมง 

กิจกรรมการสอน/สื่อการเรียนรู ชื่อผูสอน 

- ลักษณะทั่วไปของการตลาด 

- ความสําคัญของการตลาด  

- สวนประสมการตลาด 

- การตลาดยุคปจจุบัน 

- สรุป 

  อภิปราย พรอมนําเสนอความ 

  คิดเห็นหนาชั้นเรียน  

- ผูสอนสรุปสาระสําคัญจาก 

   บทเรียน 

- ทําแบบฝกหัดทายบท 

 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 บทที ่2 การสื่อสารการตลาด 

- ความหมายของการสื่อสารการตลาด 

- รูปแบบการสื่อสารการตลาด 

- เปาหมายการสื่อสารการตลาด 

- ขั้นตอนการสื่อสารการตลาด 

- กระบวนการสื่อสารการตลาด 

- การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 

- ผูรับสารกลุมเปาหมายการสื่อสารการตลาด 

- วัตถุประสงคของการสื่อสารการตลาด 

- การสรางสารเพื่อการสื่อสารการตลาด 

- การเลือกเครื่องมือการสื่อสารการตลาด 

- การประเมินผลการสื่อสารการตลาด 

- กลยุทธการสื่อสารการตลาด 

- สรุป 

3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- เอกสารประกอบการสอน   

- บรรยาย พาวเวอรพอยด  

   พรอมยกตัวอยางประกอบ 

- ซักถามนักศึกษา  

- กรณีศึกษากระบวนการ 

  สื่อสารการตลาดของสินคา 

  และการบริการที่มีชื่อเสียง 

- ผูสอนและนักศึกษาวิเคราะห 

  การสื่อสารการตลาดของ 

  สินคาและการบริการจาก 

  สื่อมวลชน และรวมกัน 

  อภิปราย 

- ผูสอนสรุปสาระสําคัญจาก 

  บทเรียน 

- ทําแบบฝกหัดทายบท 

อ. กรรณิการ  โหยสิ้น 

  

 

 

 

 

3 บทที ่3 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 

- ววิัฒนาการ  

- ความหมาย  

- องคประกอบ  

- ทฤษฎีที่เกี่ยวของ  

- ความสําคัญ  

- การวัดประสิทธิภาพ  

- ขั้นตอนการวางแผน   

- เครื่องมือ  

- หลักเกณฑการผสมผสานเครื่องมือ  

- การเลือกใชเครื่องมือ  

- สรุป  

9 ครั้งที่ 1 เวลา 3 คาบ 

- เอกสารประกอบการสอน   

- การบรรยาย พาวเวอรพอยด  

  พรอมยกตัวอยางประกอบ 

- ซักถามนักศึกษาเปน 

   รายบุคคล 

- ทําแบบฝกหัดทายบท 

ครั้งที่ 2 เวลา 3 คาบ 

-  จัดกิจกรรมเพื่อสังคม 

ครั้งที่ 3 เวลา 3 คาบ 

- แบงกลุมนักศึกษาจัดทํา 

  กิจกรรมเพื่อสังคม   

อ. กรรณิการ  โหยสิ้น 

 



มคอ.3 (มรรพ.9)  

สัปดาหที่  

 

หัวขอ / รายละเอียดการสอน จํานวน

ชั่วโมง 

กิจกรรมการสอน/สื่อการเรียนรู ชื่อผูสอน 

4 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

4  

 

 

บทที ่4 พฤติกรรมผูบริโภคกับการส่ือสาร

การตลาด   

- ภาพรวมพฤติกรรมผูบริโภคในยุคปจจุบัน 

- ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

- ศาสตรพื้นฐานของพฤติกรรมผูบริโภค  

- ความสําคัญของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

- การประยุกตใชความรูเกี่ยวกับพฤติกรรม 

   ผูบริโภค 

- ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค 

- รูปแบบพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

- กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

- ปจจัยดานจิตวิทยาที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจ 

   ของผูบริโภค 

- ปจจัยดานสังคมที่มีอิทธิผลตอพฤติกรรมการซื้อ  

- สรุป 

3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

- เอกสารประกอบการสอน   

  การบรรยาย พาวเวอรพอยด   

  พรอมยกตัวอยางประกอบ 

- ซักถามนักศึกษา  

- ผูสอนยกตัวอยางการสํารวจ 

  ความคิดเห็นของผูบริโภค  

- ผูสอนสรุปสาระสําคัญจาก 

  บทเรียน    

- ทําแบบฝกหัดทายบท 

 

อ. กรรณิการ  โหยสิ้น 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

5 บทที ่5 การโฆษณา  

- ความหมายของการโฆษณา 

- วัตถุประสงคของการโฆษณา 

- ลักษณะเฉพาะของการโฆษณา 

- บทบาทหนาที่ของการโฆษณา 

- ประเภทของการโฆษณา 

- วัฎจักรโฆษณา 

- การสรางสรรคงานโฆษณา 

- บริษัทตัวแทนโฆษณา 

- การวางแผนรณรงคการโฆษณา 

- ขอดีและขอเสียของการโฆษณา 

- สรุป 

6 ครั้งที่ 1 เวลา 3 คาบ 

- เอกสารประกอบการสอน  

- บรรยาย พาวเวอรพอยด  

  พรอมยกตัวอยางประกอบ 

- ซักถามนักศึกษา  

- ทําแบบฝกหัดทายบท 

ครั้งที่ 2 เวลา 3 คาบ 

- รับชมวีดีทัศนการโฆษณาจาก 

  เว็บไซตการโฆษณาของไทย 

  และตางประเทศ พรอม 

  รวมกันระดมความคิด   

- นักศึกษานําเสนอผลงาน             

  หนาชัน้เรียน และแสดงทัศนะ  

- ผูสอนสรุปสาระสําคัญจาก 

  บทเรียน 

อ. กรรณิการ  โหยสิ้น 

  



มคอ.3 (มรรพ.10)  

สัปดาหที่  

 

หัวขอ / รายละเอียดการสอน จํานวน

ชั่วโมง 

กิจกรรมการสอน/สื่อการเรียนรู ชื่อผูสอน 

6 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

บทที ่6 การสงเสริมการขาย    

- ความหมายของการสงเสริมการขาย 

- วัตถุประสงคของการสงเสริมการขาย 

- ประเภทของการสงเสริมการขาย 

- การวางแผนการสงเสริมการขาย 

- เทคนคิและเครื่องมือการสงเสริมการขาย 

- การประเมินผลการสงเสริมการขาย    

- อุปสรรคการใชการสงเสริมการขาย 

- ขอดีและขอเสียของการสงเสริมการขาย  

- สรุป 

 

 

 

 

3 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

  

- เอกสารประกอบการสอน   

- บรรยาย พาวเวอรพอยด  

  พรอมยกตัวอยางประกอบ 

- ซักถามนักศึกษา  

- นักศึกษาจับฉลากแสดง 

  บทบาทสมมุติ  

- ผูสอนชี้แนะแนวทาง                 

  การสรางสรรคการสงเสริม  

  การขาย  

- กรณีศึกษาการสงเสริม               

  การขาย  

- ผูสอนสรุปสาระสําคัญจาก 

  บทเรียน    

- ทําแบบฝกหัดทายบท 

อ. กรรณิการ  โหยสิ้น 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

7                                                                                     สอบกลางภาค 

8 

 

 

  

บทที ่7 การประชาสัมพันธ    

- ความหมายของการประชาสัมพันธ 

- วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธ 

- ลักษณะของการประชาสัมพันธ 

- ความสําคัญของการประชาสัมพันธ 

- การประชาสัมพันธเพื่อการสรางภาพลักษณ  

  ขององคกร 

- เครื่องมือการประชาสัมพันธเพื่อการสื่อสาร 

  การตลาด 

- การประชาสัมพันธเพื่อการสื่อสารการตลาด 

- กระบวนการดําเนินงานการประชาสัมพันธ 

- ขอดีและขอเสียของการประชาสัมพันธ  

สรุป 

3 

 

 

  

- เอกสารประกอบการสอน   

- บรรยาย พาวเวอรพอยด  

  พรอมยกตัวอยางประกอบ 

- ซักถามนักศึกษา  

 - ผูสอนสรุปสาระสําคัญจาก 

   บทเรียน      

- ทําแบบฝกหัดทายบท 

อ. กรรณิการ  โหยสิ้น 

  

 

  

9 

 

 

บทที ่8 การขายโดยบุคคล 

- ความหมายการขายโดยบุคคล 

- บทบาทของการขายโดยบุคคล 

3 

 

 

- เอกสารประกอบการสอน   

- บรรยาย พาวเวอรพอยด  

   พรอมยกตัวอยางประกอบ 

อ. กรรณิการ  โหยสิ้น 

  

 



มคอ.3 (มรรพ.11)  

สัปดาหที่  

 

หัวขอ / รายละเอียดการสอน จํานวน

ชั่วโมง 

กิจกรรมการสอน/สื่อการเรียนรู ชื่อผูสอน 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

- หนาที่การขายโดยบุคคล 

- ประเภทของการขาย 

- คุณสมบัติการขายโดยบุคคลที่ดี  

- กระบวนการขายโดยบุคคล 

- การจัดการหนวยการขาย 

- ความจําเปนในการใชการขายโดยบุคคล 

- การขายใหประสบความสําเร็จ 

- ขอดีและขอเสียของการขายโดยบุคคล  

- สรุป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

-  ซักถามนักศึกษา  

- รับชมวีดีทัศนบุคคลที่ประสบ 

   ความสําเร็จจากการขาย และ 

   รวมกันอภิปราย 

- นักศึกษานําเสนอการขาย 

- ผูสอนสรุปสาระสําคัญจาก 

   บทเรียน      

- ทําแบบฝกหัดทายบท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

10 บทที ่9 การตลาดทางตรง    

- ความหมายของการตลาดทางตรง 

- ความสําคัญของการตลาดทางตรง 

- ปจจัยที่ทําใหการตลาดทางตรงเติบโต 

- ฐานขอมูลสําหรับการตลาดทางตรง 

- เครื่องมือการตลาดทางตรง  

- การวางแผนการตลาดทางตรง 

- กลยุทธการสรางสรรคการตลาดทางตรง 

- ขอดีและขอเสียของการตลาดทางตรง 

- สรุป 

3  - เอกสารประกอบการสอน   

- บรรยาย พาวเวอรพอยด  

   พรอมยกตัวอยางประกอบ 

- ซักถามนักศึกษา  

- ตัวอยางฐานขอมูลสําหรับ 

   การตลาดทางตรง  

- ผูสอนสรุปสาระสําคัญจาก 

   บทเรียน      

- ทําแบบฝกหัดทายบท 

อ. กรรณิการ  โหยสิ้น 

  

  สอบปลายภาค  
 

2. แผนการประเมินผลการเรียนรู 
  

กิจกรรมที ่ ผลการเรียนรู 

Learning Outcome 

วิธีการประเมิน สัปดาหที่ประเมิน สัดสวนของการ

ประเมินผล 

1 

 

1.คะแนนระหวางภาค - การทําแบบฝกหัด 

- รายงานกลุม  

- ชิ้นงานเดี่ยว 

- กิจกรรมประกอบการเรียน    

15 

ตลอดภาคเรียน 

 

  

10% 

20%   

  5% 

 5%  

2 1.คะแนนสอบ - คะแนนทดสอบระหวางภาค 

- คะแนนสอบปลายภาค 

7 

15 

20%  

40% 

รวม 100 % 
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หมวด 6 ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 

1. ตําราและเอกสารหลักที่ใชในการเรียนการสอน  

1.1 เอกสารหลักที่ใชในการเรียนการสอน 

กรรณิการ  โหยสิ้น. เอกสารประกอบการสอน รายวิชา หลักการสื่อสารการตลาด.             

คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยราชภัฏรําไพพรรณี จังหวัดจันทบุรี. 2555      

1.2 ตําราที่ใชในการเรียนการสอน  

  กันตฐศิษฏ เลิศไพรงาม. การวางตําแหนงผลิตภัณฑ. กรุงเทพฯ : พิมพครั้งที่ 1 .พิมพที่ บริษัท          

ไอ เอ็ม บุคส จํากัด ,2551. 

ดารา  ทีปะปาล.การสื่อสารการตลาด.กรุงเทพฯ : พิมพที่ อมรการพิมพ,2551. 

ทรงวิทย  เขมเศรษฐ (แปล). การตลาดลูกผสม. กรุงเทพฯ : พิมพครั้งที่ 1.พิมพที่                               

ฐานการพิมพ จํากัด,2548. 

นิตยา จิตรักษธรรม. การโฆษณาและการสงเสริมการขาย . กรุงเทพฯ : พิมพครั้งที่ 1.พิมพที่ หจก. 

ภาพพิมพ , 2550. 

ประวัติ เพียรเจริญ.กลยุทธการตลาดลองเทล.กรุงเทพฯ : พิมพครั้งที่ 1. พิมพที่ สํานักพิมพ 

สมาคมสงเสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญี่ปุน), 2551. 

 ภานุ ลิมมานนท. กลยุทธการบริหารลูกคาสัมพันธ. กรุงเทพฯ : พิมพครั้งที่ 2.พิมพที่                                             

บริษัท ภาริณาส จํากัด,2550. 

รณชัย คงสกนธ. คูมือวัดความพึงพอใจของลูกคา. กรุงเทพฯ : พิมพครั้งที่ 1.พิมพที่ ธรรกมล            

การพิมพ ,2549.    

             วิภาจรี นิธินากร (แปล). ทําแผนการตลาดแบบมืออาชีพ. กรุงเทพฯ : พิมพครั้งที่ 1.พิมพที่          

บริษัทเกี่ยวโด เนชั่น พริ้นติ้ง เซอรวิส จํากัด,2550. 

สมวงศ พงศสถาพร. IMC การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานภาคปฏิบัติ. กรุงเทพฯ :           

พิมพครั้งที่ 2.พิมพที่ แบรนดเอดบุค,2549. 

 เสกสรร  สายสีสด.หลักการโฆษณาและการประชาสัมพันธ.กรุงเทพฯ : พิมพที่ ไทยวัฒนา

พาณิชย,2542.   

 เสรี  วงษมณฑา.ครบเครื่องเรื่องสื่อสารการตลาด.กรุงเทพฯ : พิมพที่ วิสิทธิ์พัฒนา,2550.  

 American Marketing Associations .2004. Markerting definition. (Online) . Available  

http://www.marketingpower.com/mg-dictionary.ppp?searchfor=marketingz&searched=1  

 Direct Marketing Associations .2002. What is direct Marketing. (Online) . Available  

http://www.thedma.org. 
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Pelsmaker, P. , Geunens, M., & Bergh, J. Van den. 2001 .Marketing communication. Harlow, 

England : Pearson Education. 

 Peter, P.J., & Donnelly, J.H. 2001. Marketing management : Knowledge and Skills. 6 th ed. 

Singapore : McGraw-Hill. 
 

1.3 วารสาร นิตยสาร หนังสือพิมพ สื่อกระจายเสียงและภาพ  

1.3.1 บทความจากหนังสือพิมพเชิงคุณภาพ เชน ผูจัดการ กรุงเทพธุรกิจ ประชาชาติ 

ธุรกิจ  

  1.3.2 นิตยสารธุรกิจทางการตลาด 

1.4 เว็บไซต 

 htt://thebrandunion.com 

 www.b2binternational.com 

 www.brandingasia.com 

 www.quickmba.com 

 http://www.riclib.nrct.go.th/ 

http://kosanathai.com/  

 1.5 งานวิจัย  

   1.5.1 สํานักงานวิจัยแหงชาติ  

 1.6 แหลงการศึกษาคนควานอกเวลา 

  1.6.1 สํานักวิทยบริการและเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยราชภัฏรําไพพรรณี 

  1.6.2 วิจัย วิทยานิพนธ 

  1.6.3 อินเตอรเน็ต  

หมวด 7 การประเมินและปรับปรุงการดําเนินการของรายวิชา 

1.การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา:  

 การประเมินประสิทธิผลในรายวิชานี้ ผูสอนไดใหนักศึกษาประเมินผลการเรียนการสอนระบบ

ออนไลน และผูสอนไดจัดกิจกรรมในการนําเสนอแนวคิดและความเห็นจากนักศึกษาไดแก การสนทนา

กลุมระหวางผูสอนและผูเรียน การสังเกตการณจากพฤติกรรมของผูเรียน   

2. การประเมินการสอน:  

คณะนิเทศศาสตรกําหนดใหมีการประเมินการสอนจากการสังเกตการณสอน ผลการสอน              

การสัมภาษณนักศึกษา ผลการสอบของนักศึกษา  
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3. การปรับปรุงการสอน:  

 คณะนิเทศศาสตรกําหนดใหผูสอนทบทวนและปรับปรุงกลยุทธและวิธีสอนจากผลการประเมิน

ประสิทธิผลรายวิชา แลวจัดทํารายงานรายวิชาตามที่ สกอ. กําหนด ทุกภาคการศึกษา ใหผูสอนเขารับ          

การอบรมกลยุทธการสอน การวิเคราะหผู เรียน การวิจัยในชั้นเรียน ในรายวิชาที่มีปญหาอยางนอย                  

ภาคการศึกษาละ 1 รายวิชา  มีการประชุมผูสอนเพื่อหารือปญหาการเรียนรูของนักศึกษาและหาแนว

ทางแกไข 

4. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา:  

คณะนิเทศศาสตรกําหนดใหมีการสอบถามนักศึกษา หรือตรวจผลงานของนักศึกษา รวมถึง

พิจารณาถึงผลการทําขอสอบ และความเหมาะสมของการใหคะแนนทั้งคะแนนดิบและระดับคะแนน             

มีการตั้ งคณะกรรมการในสาขาตรวจสอบการประเมินผลการเรียนรูทุกภาคการศึกษาโดย                              

การตรวจขอสอบ รายงาน วิธีการสอนและการใหคะแนนแกนักศึกษา 

5. การดําเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา:  

คณะนิเทศศาสตรจัดใหมีระบบการทบทวนประสิทธิผลของรายวิชา โดยพิจารณาผลการประเมิน

การสอนโดยนักศึกษา คณะกรรมการประเมินของหลักสูตร/ภาควิชา การรายงานรายวิชาหลังการทบทวน

ประสิทธิผลของรายวิชา การทบทวนเนื้อหาที่สอน กลยุทธการสอน และเสนอแนวทางในการปรับปรุง

และพัฒนารายวิชาเสนอตอประธานหลักสูตรหรือหัวหนาภาค เสนอตอกรรมการประจําคณะพิจารณาให

ความคิดเห็นและสรุปเพื่อวางแผนปรับปรุงในปการศึกษาตอไป 

 

จัดทําโดย ........................................................... 

         (นางสาวกรรณิการ  โหยสิ้น) 

       ผูสอนรายวิชาหลักการสื่อสารการตลาด  

        วันที่  5 มีนาคม 2557  

  

อนุมัติโดย ........................................................... 

         (อาจารยอาทิตยา  แกวตาธนวัฒ) 

       รองคณบดีฝายวิชาการ คณะนิเทศศาสตร 

        วันที่  5 มีนาคม 2557  

 

อนมุัติโดย ........................................................... 

        (ผศ. ดร. จําเริญ  คังคะศร)ี 

       คณบดคีณะนิเทศศาสตร 

        วันที่  5 มีนาคม 2557 


