
มคอ. ๓ 

หลักสูตรระดับปริญญา   ตรี   โท  เอก 

 

หน้า | ๑ 

รหัสวิชา AIM1202 รายวิชา หลักการสื่อสารการตลาด สาขาวิชาการโฆษณาและสื่อสารการตลาด  
วิทยาลัยนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลยัราชภัฎสวนสุนันทา 
 

 
 
 

รายละเอียดของรายวิชา (Course Specification) 
รหัสวิชา AIM1202 รายวิชา หลักการสื่อสารการตลาด 

สาขาวิชาการโฆษณาและสื่อสารการตลาด วิทยาลัยนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 
ภาคการศึกษา ๑ ปีการศึกษา ๒๕๖๔ 

 

หมวดที ่๑ ข้อมูลทั่วไป 
 
๑. รหัสและชื่อรายวิชา  

รหัสวิชา     AIM1202  
ชื่อรายวิชาภาษาไทย   หลักการสื่อสารการตลาด  
ชื่อรายวิชาภาษาอังกฤษ   Marketing Communication  

๒. จานวนหน่วยกิต ๓ (๓-๐-๖)  
๓. หลักสูตรและประเภทของรายวิชา  

๓.๑ หลักสูตร นิเทศศาสตรบัณฑิต (กาณโฆษณาและสื่อสารการตลาด)  
๓.๒ ประเภทของรายวิชา วิชาบังคับเรียน  

๔.อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชาและอาจารย์ผู้สอน  
๔.๑ อาจารย์ผู้รบัผิดชอบรายวชิา  อาจารย์อิสรี ไพเราะ 
๔.๒ อาจารย์ผูส้อน   อาจารย์อิสรี ไพเราะ     

๕. สถานที่ติดต่อ  
อาจารย์อิสรี ไพเราะ  
ห้องพักอาจารย์ ชั้น ๕ อาคาร ๕๖/ E – Mail isari.pa@ssru.ac.th 

๖. ภาคการศึกษา / ชั้นปีที่เรียน  
๖.๑ ภาคการศึกษาที ่    ๑ / ๒๕๖๔  ชั้นปีที่ ๑ 

๖.๒ จ านวนผู้เรียนที่รับได ้ประมาณ ๒๑๐ คน  
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๗. รายวิชาที่ต้องเรียนมาก่อน(Pre-requisite) (ถ้ามี) ไม่มี  
๘. รายวิชาที่ต้องเรียนพร้อมกัน(Co-requisites)(ถ้ามี) ไม่ม ี 
๙. สถานที่เรียน คณะวิทยาการจัดการ 
 ๑๐.วันที่จัดท าหรือปรบัปรุง รายละเอียดของรายวิชาครั้งล่าสุด  

วนัท่ี ๕ เดือน มิถุนายน พ.ศ. ๒๕๖๔ 

 
หมวดที่๒จุดมุง่หมายและวัตถุประสงค ์

๑. จุดมุ่งหมายของรายวิชา  
เพื่อนักศึกษาเข้าใจบทบาทและวิธีการสื่อสารการตลาด ในฐานะที่เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ทรงประสทิธิภาพ และเปน็ที่

นิยมมากในปัจจุบนั โดยสามารถนาความรู้ในการวางแผนการสือ่สารการตลาดผ่านเคร่ืองมือต่าง ๆ ไปเปน็พืน้ฐานในการศึกษา
รายวิชาขัน้สูงดา้นการโฆษณาและการสื่อสารการตลาดอืน่ได้ตอ่ไป  
๒. วัตถุประสงค์ในการพัฒนา/ปรับปรุงรายวิชา  

เพื่อให้นักศึกษาติดตามการเปลีย่นแปลงของสถานการณ์การสือ่สารการตลาดในปัจจบุัน โดยประกอบด้วยเรื่องของเคร่ืองมือ
การสื่อสารการตลาดที่ทนัสมัยอยู่ตลอด รวมถึงพฤติกรรมการบริโภค พฤติกรรมการรับข่าวสารของผู้บริโภคที่มีความอ่อนไหว 
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตลอดเวลา ตลอดจนให้นักศึกษาไดฝ้ึกฝนการใช้เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดได้อย่างเหมาะสมกับสถานการณ์  

 

หมวดที ่๓ ลักษณะและการด าเนินการ 
๑. ค าอธิบายรายวิชา  

ความหมาย แนวคิดและบทบาทของการสื่อสารการตลาด บทบาทของส่วนประสมทางการตลาดในการทาหนา้ที่เปน็
เครื่องมือสื่อสารทางการตลาด เพื่อถ่ายทอดความคิดจากผู้ประกอบการไปยังผู้บริโภคเปา้หมาย แนวทางในการวางแผน กิจกรรมการ
ส่งเสริมการตลาด เพื่อสื่อสารกับผู้บริโภคหลากหลายรูปแบบอันประกอบไปด้วย การโฆษณา การประชาสัมพันธ ์ การส่งเสริมการจา
หน่าย การบริการ และเครื่องมือการสื่อสารการตลาดอื่น ๆ  
๒. จ านวนชั่วโมงที่ใช้ต่อภาคการศึกษา 

บรรยาย 
(ชั่วโมง) 

สอนเสริม 
(ชั่วโมง) 

การฝึกปฏิบัติ/งาน 
ภาคสนาม/การฝึกงาน(ชั่วโมง) 

การศึกษาด้วยตนเอง 
(ชั่วโมง) 

๔๔ ช่ัวโมงต่อภาค
การศึกษา  
(ไม่รวมสัปดาห์สอบกลาง
ภาคและสอบปลายภาค   

            -             - ๙๐ ช่ัวโมงต่อภาคการศึกษา   
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๓. จ านวนชั่วโมงต่อสัปดาหท์ีอ่าจารย์ให้ค าปรึกษาและแนะน าทางวิชาการแก่นักศึกษาเป็นรายบุคคล 
 (๓ ชั่วโมง / สัปดาห์) 
อาจรย์อิสรี ไพเราะ 
 ๓.๑ ปรึกษาด้วยตนเองที่ห้องพกัอาจารย์ผู้สอน  ห้องพักอาจารย์ ชั้น ๕ อาคาร ๕๖ 

๓.๒ ปรึกษาผ่านโทรศัพท์ทีท่ างาน / มือถือ  หมายเลข ๐๘๖-๓๕๘-๓๕๐๘ 
 ๓.๓ ปรึกษาผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-Mail)  isaritiaw@gmail.com 
 ๓.๔ ปรึกษาผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Facebook/Twitter/Line) Isari Ait 

๓.๕ ปรึกษาผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Internet/Webboard)  
http://www.teacher.ssru.ac.th/isari_ti/ 

 

หมวดที่๔การพัฒนาผลการเรียนรู้ของนักศึกษา 
๑.คุณธรรม  จริยธรรม 

๑.๑   คุณธรรม จริยธรรมที่ต้องพัฒนา 
 (๑)  มีวินัย ตรงต่อเวลา และมีความรับผิดชอบสงูทั้งต่อตนเองวชิาชพีและสังคม 
       (๒)  มีความซื่อสัตย์สุจริต 
 (๓)  ปฏิบัติหนา้ที่ด้วยคุณธรรม จริยธรรมและจรรยาบรรณในวชิาชพี 
 (๔)  เคารพในระเบียบและกฏเกณฑ์ขององค์กรและสังคม 
 (๕)  เคารพสิทธิและรับฟังความคิดเห็นของผู้อ่ืน รวมทั้งเคารพในคุณค่าและศักดิ์ศร ี
๑.๒   วิธีการสอน 
 (๑)  ให้นักศึกษารายงานความคบืหน้าของงาน และส่งรายงานตามก าหนดเวลา 

(๒)  ไม่ลอกรายงานหรือผลงานของผู้อ่ืนโดยน ามาเปน็ของตน,ไม่ลอกข้อสอบ,มีการอ้างอิงแหล่งข้อมูล 
 (๓)  สอดแทรกเรื่องคุณธรรม จริยธรรม และจรรยาบรรณในวิชาชีพไปกับเนื้อหาการเรียน  
 (๔)  การตั้งกฏระเบียบของห้องเรียนให้ทุกคนปฏิบัติตาม 
 (๕)  ให้นักศึกษาได้แสดงความคดิเห็นในระหว่างการเรียนในแตล่ะสปัดาห์ รวมทั้งรับฟังความคดิเห็นซึ่งกันและกัน 
๑.๓    วิธีการประเมินผล 
  (๑)  ประเมินจากการน าความคบืหน้าของงานทีไ่ด้รับมอบหมายมาปรึกษา และจ านวนผู้สง่รายงานตาม

ก าหนดเวลา  ซึ่งการส่งรายงานล่าชา้จะถูกหักคะแนนเร่ือยๆ นบัจากวันที่เลยก าหนดเวลา 
(๒)  ประเมินจากรายงานและการอ้างอิงผลงานผู้อื่น , สังเกตการสอบให้เป็นไปด้วยความสุจรติ 
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   (๓)  ประเมินจากรายงานที่มอบหมายว่ามีการหมิ่นเหม่หรือส่งผลด้านลบในเร่ืองคุณธรรม จริยธรรม และ
จรรยาบรรณหรือไม่  

  (๔)  ประเมินจากการสังเกตพฤติกรรมการปฏิบัติตามกฏระเบียบของห้องเรียน 
  (๕)  ประเมินจากการสังเกตพฤติกรรมการแสดงความคิดเห็นของผู้พูดและผูฟ้ัง 

๒. ความรู้ 
๒.๑   ความรู้ที่ต้องพัฒนา 
 (๑)  มีความรู้เกี่ยวกับหลักการและทฤษฎีพื้นฐานด้านนิเทศศาสตร์และในสาขาวิชาชพีที่เก่ียวข้อง 
 (๒)  มีความรู้ที่เกิดจากบูรณาการความรู้ในศาสตร์ต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องเพื่อส่งเสริมศักยภาพในการประกอบวิชาชีพ 
 (๓)  มีความรู้ภาคปฏบิัติอย่างลกึซึ้งและกว้างขวาง เป็นระบบ เป็นสากล และเท่าทนัสถานการณ์การเปลี่ยนแปลง

ของสังคมโลก 
 (๔)  มีความรู้และความสามารถในการแสวงหาความรู้และประสบการณ์เพิ่มเติมตลอดชีวิต 
 (๕)  มีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับสื่อต่างๆ และสามารถน ามาใช้บูรณาการในการวางแผนสือ่สารตราผลิตภัณฑ์ 
๒.๒   วิธีการสอน 
 (๑)  บรรยายและศึกษาค้นควา้เพิ่มเติมด้วยตนเอง 
 (๒)  ฝึกท าแบบฝึกหัดเร่ืองเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดความสมัพันธ์  
 (๓)  ฝึกปฏิบัติการวางแผนการรักษาฐานลูกค้า การหาลูกค้าใหม่ 

(๔)  ค้นคว้าความรู้และประสบการณ์เพิ่มโดยการค้นคว้าจากกรณีตัวอย่างต่างๆ 
๒.๓    วิธีการประเมินผล 
 (๑)  ประเมินผลจากการสังเกตและรายงาน 
 (๒)  ประเมินผลจากแบบฝึกหัด 
 (๓)  ประเมินผลจากการฝึกวางแผนงานตา่งๆตามโจทยท์ี่ได้รบัมอบหมาย 
 (๔)  ประเมินผลจากการสอบ 

๓.ทักษะทางปัญญา 
๓.๑   ทักษะทางปัญญาที่ต้องพัฒนา 
 (๑)  มีความสามารถในการเข้าถงึข้อมูลซึ่งเป็นฐานความรูส้ าหรับการปฏิบัตงิานในวชิาชีพ 
 (๒)  มีศักยภาพทางความคิด อาทิ การวิเคราะห์ การสังเคราะห์ การคิดอย่างสร้างสรรค์ การคิดหลายมุม เพื่อให้ได้

ข้อเท็จจริงและความรู้ที่ถูกต้อง ชัดเจน และเป็นประโยชน์ 
 (๓)  มีความสามารถในการวิเคราะห์สถานการณ์ การวางแผน การบริหารจัดการและการปฏิบัตงิานตามแผน และ

การประเมินผลในแต่ละวิชาชีพ 
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 (๔)  มีความสามารถในการเรียบเรียงความคิดอย่างเปน็ระบบและน า เสนอได้อยา่งสรา้งสรรค์ 
      (๕)  มีความสามารถในการเชื่อมโยงและประยุกต์สาระความรู้ไปสู่การปฏิบตัิงานด้านวชิาชพีที่เก่ียวข้อง 
๓.๒   วิธีการสอน 
 (๑)  ให้ผู้เรียนฝึกการวิเคราะห์การสื่อสารการตลาดความสัมพันธ์ 
 (๒)  สืบคน้ตัวอย่างงาน แล้วน ามาวิเคราะห์ ตีความการสื่อสารการตลาดความสัมพนัธ์ 
 (๓)  ให้ผู้เรียนฝึกการวางแผนการรักษาฐานลูกค้า การหาลูกค้าใหม่ 
 (๔)  ให้ผู้เรียนค้นคว้าความรู้ใหม่ๆ มาน าเสนอหน้าชั้นเรียน  
๓.๓    วิธีการประเมินผล 
 (๑)  ประเมินผลจากแบบฝึกหัดและรายงานที่มอบหมาย 
 (๒)  ประเมนิผลจากการแสดงความคิดเห็นอย่างมีเหตุผล 
 (๓)  ประเมินผลจากการสังเกต 
 (๔)  ประเมินผลจากการสอบ 

๔. ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบ 
๔.๑   ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบที่ต้องพัฒนา 
 (๑)  สามารถท างานร่วมกับผู้อื่นได้ดี 
 (๒)  มีความรับผดิชอบต่องานทีไ่ด้รับมอบหมาย 
 (๓)  สามารถปรับตัวเข้ากับสถานการณ์และวฒันธรรมขององค์กรที่ไปปฏบิัติงานได้เป็น 
อย่างด ี
 (๔)  มีมนุษยสัมพันธท์ี่ดีกับผู้ร่วมงานในองค์กรและกบับุคคลทัว่ไป 
 (๕)  สามารถแก้ปัญหาและพฒันากระบวนการปฏบิัติงานให้มปีระสิทธิภาพและประสิทธิผลยิง่ขึ้น 
 (๖)  มีภาวะผู้น าและผู้ตามที่ดี 
๔.๒   วิธีการสอน 

(๑)  มอบหมายงานกลุ่มทีทุ่กคนต้องมีส่วนร่วม 
(๒)  ก าหนดกรอบเวลาในการสง่รายงานทีช่ัดเจน 
(๓)  ฝึกการแสดงความคิดเห็นและการยอมรับประชามติของคนส่วนใหญ่ 
(๔)  การแลกเปลี่ยนความรู้ในห้องเรียนระหว่างผู้เรียนด้วยกันเองและระหว่างผู้เรียนกบัผู้สอน 
(๕)  แบ่งหนา้ที่ความรบัผิดชอบกันในการท ารายงานกลุ่ม  

๔.๓    วิธีการประเมินผล 
(๑)  ประเมินผลจากรายงานที่มอบหมาย 
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 (๒)  ประเมินผลจากการแสดงความคิดเห็นและการแลกเปลีย่นความรู้ในระหว่างเรียน 
 (๓)  ประเมินผลจากการสังเกต 

๕. ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 
๕.๑   ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศที่ต้องพฒันา 
 (๑)  มีทักษะการใช้ข้อมูลเชิงตวัเลขจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิและข้อมูลทุติยภูมิในการวิเคราะห์สถานการณ์การ

ตัดสินใจ การวางแผน การบริหารแผนและปฏิบตัิงานและการประเมินผลการปฏิบัตงิาน 
 (๒)  มีทักษะการสื่อสารซึ่งเอ้ือให้เกิดประสิทธิผลในการปฏิบัตงิานในแตล่ะวชิาชีพได้แก่ ทักษะการฟัง การพูด การ

อ่าน และเขียนทัง้ภาษาไทยและภาษาอังกฤษ ซึ่งเปน็พืน้ฐานในการสร้างสารและการน าเสนอ 
 (๓)  มีทักษะในการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและสื่อตา่ง ๆ เพื่อส่งเสริมสนบัสนุนการปฏิบัติงาน อาทิ การสื่อสาร

ผ่านอินเทอร์เน็ตด้วยรปูแบบต่าง ๆ โดยเฉพาะการประยุกต์ใชส้ือ่สังคมออนไลน์ 
๕.๒   วิธีการสอน 

(๑)   การน าเสนองานที่ได้รับมอบหมายหน้าชัน้เรียน ร่วมกับการท าเล่มรายงานโดยใช้ภาษาทัง้ไทยและอังกฤษ 
 (๒)  การใช้ข้อมูลตัวเลขประกอบการตัดสินใจตา่ง ๆ 
 (๓)  การค้นหาข้อมูลจากสื่อออนไลนท์างช่องทางต่างๆน ามาประกอบการน าเสนอและการท ารายงาน 

๕.๓    วิธีการประเมินผล 
(๑) ประเมินผลจากรายงาน, การน าเสนอรายงาน 
(๒)  ประเมินผลจากการแสดงความคิดเห็นอย่างมีเหตุผล 

๖. ด้านอ่ืนๆ : ทักษะพิสัย 
๖.๑   มีการฝึกปฏิบัติและมีการวัดผลการเรียนรู้ภาคปฏิบัติในแต่ละวิชาชีพ 
 (๑)  ฝึกการวางแผนการสื่อสารการตลาดความสัมพนัธ์ โดยการท าแบบฝึกหัด และรายงาน 

 
๖.๒   วิธีการสอน 

(๑)  ให้ผู้เรียนจัดท าแบบฝึกหัด และรายงานตามทีไ่ด้รับมอบหมาย 
๖.๓    วิธีการประเมินผล 

(๑) ประเมินผลจากการท ารายงาน 
หมายเหตุ 

สัญลักษณ์  หมายถึง ความรับผิดชอบหลัก  
สัญลักษณ์  หมายถึง ความรับผิดชอบรอง  
เว้นว่าง หมายถึง ไม่ได้รับผิดชอบ 

ซึ่งจะปรากฎอยู่ในแผนท่ีแสดงการกระจายความรับผดิชอบมาตรฐานผลการเรยีนรู้จากหลักสูตรสู่รายวิชา (Curriculum Mapping) 
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หมวดที่ ๕ แผนการสอนและการประเมินผล 
๑. แผนการสอน 

สัปดาห์ที ่ หัวข้อ/รายละเอียด จ านวน(ชม.) 
กิจกรรมการเรียน  
การสอน/สื่อที่ใช้  

ผู้สอน 

๑ แนวการเรียนการสอน 
วิสัยทัศน์ 
 

๓ 
 

รูปแบบการสอน Online/On 
site ผ่าน Google Meet 

๑. การแนะน าตัวผูส้อนและ
ผู้เรียน  

๒. การอธิบายค าอธิบาย
รายวิชา กิจกรรมการเรียน
การสอนการวัดผลและการ
ประเมินผล ซักถามและ
ตอบค าถาม 

๓. สนทนาถามตอบพร้อมรับ
ฟังข้อคิดเห็นและ
ข้อเสนอแนะจากนักศึกษา
เก่ียวกับวิชานี ้

๔. แบบทดสอบก่อนการเรียน 

อ.อิสรี ไพเราะ 
 

๒-๓ บทที่ ๑ บทน า 
-ความหมายของการสื่อสารการตลาด 
-ความส าคัญของการสื่อสารการตลาด 

-วัตถุประสงค์ของการสื่อสารการตลาด 
-แนวความคิดแบบจ าลองกระบวนการ
สื่อสารการตลาด 

-องคป์ระกอบ และกระบวนการ 
สื่อสารการตลาด  
-องค์ประกอบของการสื่อสารการตลาด
ที่ควบคุมได ้   
-องค์ประกอบของการสื่อสารการตลาด

๓ รูปแบบการสอน Online/On 
site ผ่าน Google Meet 

สื่อการสอน : Power point 
และกรณีศึกษา 
สัปดาห์ที่ ๓ บรรยายออนไลน์
แบบประสานเวลา   
สื่อการสอน : Power point 
และกรณีศึกษา 

อ.อิสรี ไพเราะ 
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ที่ควบคุมไมไ่ด ้
ปัจจัยที่ต้องตระหนักในการสื่อสาร
การตลาด 

๔-๕ บทที่ ๒  แบบจ าลองทางการสือ่สาร 
แนวคิดและทฤษฎีที่เป็นประโยชน์ต่อ
การท างานสื่อสารการตลาด 
  
แนวความคิดแบบจ าลองกระบวนการ
สื่อสารการตลาด 
-แบบจ าลองกระบวนการสื่อสารของ
ลาสเวลล ์ 
-แบบจ าลองกระบวนการสื่อสารของ
แชนนอน และวีเวอร์   
-แบบจ าลองกระบวนการสื่อสารของ
เบอร์โล 
แนวคิดและทฤษฎีที่เป็นประโยชน์ต่อ
การท างานสื่อสารการตลาด 
-ทฤษฎีการวิเคราะห์สถานการณ์ใน
ตลาด  
-ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม
แนวคิดและทฤษฎีวงจรชีวิตผลติภัณฑ 
-ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด   
-แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสาร
การตลาดเชิงบูรณาการ  

๖ รูปแบบการสอน On 
demand ผ่าน VDO Clip 
บรรยายออนไลน์แบบประสาน
เวลา   
สื่อการสอน : Power point 
และกรณีศึกษา 

อ.อิสรี ไพเราะ 
 

๖ บทที่ ๓ การสื่อสารการตลาดกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค   
-ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค                                                                               
-แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
-การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค-

๓ รูปแบบการสอน On 
demand ผ่าน VDO Clip 
สื่อการสอน : Power point 
และกรณีศึกษา 
มีการบูรณาการวิจบั

อ.อิสรี ไพเราะ 
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กระบวนการของพฤติกรรมผู้บริโภค  
-ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของ
ผู้บริโภค    
-แผนที่เส้นการเดินทางของผู้บรโิภค 

งบประมาณปี ๒๕๖๕ โดย
ยกตัวอย่างงานวิจัยและให้
นักศึกษาช่วยในการเก็บข้อมูล 

๗ บทที่ ๔ การวางแผนการสื่อสาร
การตลาด    
-ความหมายของการวางแผนการ
สื่อสารการตลาด 
-ความส าคัญของการวางแผนการ
สื่อสารการตลาด 
-วัตถุประสงค์ของการการวางแผนการ
สื่อสารการตลาด   
-องค์ประกอบของการวางแผนการ
สื่อสารการตลาด 
-กระบวนการวางแผนการสื่อสาร
การตลาด  
-การก าหนดงบประมาณการสื่อสาร
การตลาด  
-ตัวอย่างการวางแผนการสื่อสาร
การตลาดเชิงบูรณาการ    

๓ รูปแบบการสอน Online/On 
site ผ่าน Google Meet 

สื่อการสอน : Power point 
และกรณีศึกษา 
มีการบูรณาการวิจบั
งบประมาณปี ๒๕๖๕ โดย
ยกตัวอย่างงานวิจัยและให้
นักศึกษาช่วยในการเก็บข้อมูล 

อ.อิสรี ไพเราะ 
 
 

๘ สอบกลางภาค 
๙ บทที่ ๕ กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย  

-ความหมายของการส่งเสริมการขาย  
-ความส าคัญของการสง่เสริมการขาย 
-วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย
   
-กลยุทธ์ของการส่งเสริมการขาย  
-ประเภทของเคร่ืองมือการส่งเสริมการ
ขาย   

๓ รูปแบบการสอน On 
demand ผ่าน VDO Clip 
สื่อการสอน : Power point และ
กรณีศึกษา 

อ.อิสรี ไพเราะ 
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-การประเมินผลกลยุทธ์การสง่เสริมการ
ขาย 
-กรณีศึกษาของการส่งเสริมการขาย 

๑๐  บทที่ ๖ กลยุทธ์การโฆษณา  
-ความหมายของการโฆษณา  
-ความส าคัญของการโฆษณา  
-วัตถุประสงค์ของการโฆษณา  
-กลยุทธ์ของการโฆษณา 
-ประเภทของเคร่ืองมือการโฆษณา                                                                         
-การประเมินผลกลยุทธ์การโฆษณา 
-กรณีศึกษาของการโฆษณา 

๓ รูปแบบการสอน Online/On 
site ผ่าน Google Meet 

บรรยายออนไลน์แบบประสาน
เวลา   
สื่อการสอน : Power point และ
กรณีศึกษา 

อ.อิสรี ไพเราะ 
 

๑๑ บทที่ ๗ กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์  
-ความหมายของการประชาสัมพันธ ์
-ความส าคัญของกาประชาสัมพนัธ ์
-วัตถุประสงค์ของการประชาสัมพันธ ์
-กลยุทธ์ของการประชาสัมพนัธ ์    
-ประเภทของเคร่ืองมือการ
ประชาสัมพนัธ ์     
-การประเมินผลกลยุทธ์การ
ประชาสัมพนัธ ์
-กรณีศึกษาของการประชาสัมพนัธ์ 

๓  รูปแบบการสอน Online/On 
site ผ่าน Google Meet 

บรรยายออนไลน์แบบประสาน
เวลา   
สื่อการสอน : Power point 
และกรณีศึกษา 

อ.อิสรี ไพเราะ 
 

๑๒ บทที่ ๘ กลยุทธ์การขายโดยใช้
พนักงานขาย  
-ความหมายของการขายโดยใช้
พนักงานขาย  
-ความส าคัญของการขายโดยใช้
พนักงานขาย  
-วัตถุประสงค์ของการขายโดยใช้
พนักงานขาย  

๓ รูปแบบการสอน Online/On 
site ผ่าน Google Meet 

บรรยายออนไลน์แบบประสาน
เวลา   
สื่อการสอน : Power point 
และกรณีศึกษา 

อ.อิสรี ไพเราะ 
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-กลยุทธ์ของการขายโดยใชพ้นักงาน
ขาย   
-ประเภทของเคร่ืองมือการขายโดยใช้
พนักงานขาย  

-การประเมินผลกลยทุธ์การขายโดยใช้
พนักงานขา  
-กรณีศึกษาของการขายโดยใชพ้นักงาน
ขาย 

๑๓ บทที่ ๙ กลยุทธ์การตลาดทางตรง 
-ความหมายของการตลาดทางตรง 
-ความส าคัญของการตลาดทางตรง   
-วัตถุประสงค์ของการตลาดทางตรง 
- กลยุทธ์ของการตลาดทางตรง  
-ประเภทของเคร่ืองมือการตลาด
ทางตรง  
-การประเมินผลกลยุทธ์การตลาด
ทางตรง 
-กรณีศึกษาของการตลาดทางตรง 

๓ รูปแบบการสอน On 
demand ผ่าน VDO Clip 
สื่อการสอน : Power point 
และกรณีศึกษา 

อ.อิสรี ไพเราะ 
 

๑๔ บทที่ ๑๐ กลยุทธ์การตลาดผ่านสื่อ
ดิจิทัล 
-ความหมายของการตลาดผ่านสื่อ
ดิจิทัล 
-ความส าคัญของการตลาดผา่นสื่อ
ดิจิทัล 
-วัตถุประสงค์ของการตลาดผา่นสื่อ
ดิจิทัล 
-กลยุทธ์ของการตลาดผ่านสื่อดจิิทัล 
-ประเภทของเคร่ืองมือการตลาดผ่าน
สื่อดิจิทัล    

๓ รูปแบบการสอน Online/On 
site ผ่าน Google Meet 

สื่อการสอน : Power point 
และกรณีศึกษา 

อ.อิสรี ไพเราะ 
 



มคอ. ๓ 

หลักสูตรระดับปริญญา   ตรี   โท  เอก 

 

หน้า | ๑๒ 

รหัสวิชา AIM1202 รายวิชา หลักการสื่อสารการตลาด สาขาวิชาการโฆษณาและสื่อสารการตลาด  
วิทยาลัยนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลยัราชภัฎสวนสุนันทา 
 

-การประเมินผลกลยุทธ์การตลาดผ่าน
สื่อดิจิทัล 
-กรณีศึกษาของการตลาดผา่นสือ่ดิจิทัล 

๑๕ บทที่ ๑๑ กลยุทธ์การตลาดผ่าน
กิจกรรม 
-ความหมายของการตลาดผ่านกิจกรรม 
-ความส าคัญของการตลาดผา่นกิจกรรม 
-วัตถุประสงค์ของการตลาดผา่น
กิจกรรม 
-กลยุทธ์ของการตลาดผ่านกิจกรรม 
-ประเภทของเคร่ืองมือการตลาดผ่าน
กิจกรรม 
-การประเมินผลกลยุทธ์การตลาดผ่าน
กิจกรรม 
-กรณีศึกษาของการสื่อสารตลาดผ่าน
กิจกรรม 

๓ รูปแบบการสอน Online/On 
site ผ่าน Google Meet 

๑. ส่งงานเดี่ยว 
๒. ส่งงานกลุ่ม 

อ.อิสรี ไพเราะ 
 

๑๖ 

น าเสนองานกลุ่ม และสรปุรูปเลม่การ
เรียนที่ผ่านมาทัง้ภาคการศึกษา 

๓ 

รูปแบบการสอน Online/On 
site ผ่าน Google Meet 

๑. ส่งงานเดี่ยว 
๒. ส่งงานกลุ่ม 

อ.อิสรี ไพเราะ 
 

๑๗ สอบปลายภาค 
 
๒. แผนการประเมินผลการเรียนรู้ 
( ระบุวิธีการประเมินผลการเรียนรู้หัวข้อย่อยแต่ละหัวข้อตามที่ปรากฏในแผนที่แสดงการกระจายความรับผิดชอบของรายวิชา 
(Curriculum Mapping) ตามที่ก าหนดในรายละเอียดของหลักสูตรสัปดาห์ทีป่ระเมินและสัดส่วนของการประเมิน) 

ผลการเรียนรู้ วีธีการประเมินผลการเรียนรู้ 
สัปดาห์ที่
ประเมิน 

สัดส่วน 
ของการประเมินผล 

๑.๑.๑,๑.๑.๒, ๑.๑.๓ ๑.๑.๔, ๑.๑.๕ การเข้าชั้นเรียน 
การมีส่วนร่วม  ระดมสมอง  

ตลอดภาค
การศึกษา 

๑๐ 
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อภิปราย 
เสนอความคิดเห็นในชัน้เรียน 

๑.๑,๑.๒,๑.๓,๒.๑,๒.๒,๓.๑,๓.๒,๓.๓,๔.๑ 
๔.๒,๔.๓,๔.๔,๔.๕,๔.๖,๕.๑,๕.๒ 

กรณีศึกษา  วิเคราะห์  น าเสนอ 
รายงาน 
การท างานกลุ่ม 
การท างานรายบุคคล 
การระดมสมอง 
การส่งงานตามที่มอบหมาย 

ตลอดภาค
การศึกษา 

๓๐ 

๑.๒,๑.๓,๒.๑,๒.๒,๓.๒,๓.๓,๕.๑ 
 

ทดสอบกลางภาค 
 

๑ - ๗ 
๓๐ 

 
๑.๒,๑.๓,๒.๑,๒.๒,๓.๒,๓.๓,๕.๑ ทดสอบปลายภาค ๙ - ๑๕ ๓๐ 
 

 
 

หมวดที่ ๖ ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 
๑. ต าราและเอกสารหลัก 

๑)  อิสรี ไพเราะ.(๒๕๖๓). ต ารารายวิชา หลักการสื่อสารการตลาด  (Marketing Communication) (AIM1202). 
กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา. ๓๕๒ หน้า 

๒) Philip Kotler  (2003) Marketing Management Analysis Planning And Control. London : Prentice/Hall 
international, ๒๐๐๓. 
๒.เอกสารและข้อมูลส าคัญ 

๑)  กัญจณิพัฐ วงศ์สุเมธตร์. ชิโนรส ถิ่นวิไลสกุล. ดุษฎี นิลด า. ประกายกาวลิ ศรีจินดา. สุวิมล อาภาผล. (๒๕๕๗) หลักการ
สื่อสารการตลาด. วทิยาลัยนิเทศศาสตร์มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนนัทา, กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนนัทา 
      ๒)  ชื่นจิตต์  แจง้เจนกิจ. (๒๕๕๐) กลยุทธ์บริฟารประสบการณ์ของลูกค่ (Customer Experience Management). 
กรุงเทพฯ : ส านักพิมพ์ Brand Age books. 

๓)  ดารา ทปีะปาล. (๒๕๕๔) การสื่อสารการตลาด. กรุงเทพ : อมรการพิมพ์.  
 ๔) เสรี วงษ์มณฑา. (๒๕๕๗) ครบเครื่องเรื่องการสื่อสารการตลาด. กรุงเทพฯ : บริษัทธรรมสาร. 
 ๕) https://www.marketingoops.com/news/brand-marketing/strategy-brand-marketing/exp-marketing3/ 
 ๖) http://thaifranchisedownload.com/dl/group13_6500_20140108170406.pdf 

https://www.marketingoops.com/news/brand-marketing/strategy-brand-marketing/exp-marketing3/
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๓. เอกสารและข้อมูลแนะน า 
 ๑)  พัชรินทร์ พฒันาบุญไพบลูย.์ (๒๕๕๘) วิชิต และ วิรทัย ภักดีพิพัฒนพงศ์ : ครีเอทีฟแบบไทยในภาษาสากล. คิด 
Creative Thailand, ๑ ตุลาคม ๒๕๕๘. 
 ๒) การตลาด. (๒๕๕๘) ไขรหัสลับ “5C” กับ 5 พฤติกรรมของคนรุ่นใหม่ C-Generation. Zocial Infographic. จาก 
http://www.zocialinc.com/blog/genc-behavior/ สืบค้นวันที่ ๒๕ พฤศจิกายน ๒๕๕๘. 
 ๓) ประกายกาวลิ  ศรีจินดา. (๒๕๕๖) การศึกษาการสื่อสารการตลาดของภาพยนตร์ไทยเพื่อพัฒนาแบบจ าลองการ
สื่อสารการตลาด. (๒๕๕๗) รายงานการวิจัย สถาบันวจิัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนนัทา. 

๕) ประกายกาวลิ  ศรีจินดา. กลยุทธ์การสื่อสารตราผลิตภัณณฑ์ของมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา วิทยาเขต
อุดรธานี. รายงานการวิจยั สถาบันวิจัยและพฒันา มหาวิทยาลยัราชภัฏสวนสุนนัทา. 
 ๖)  ธีรพันธ์ โล่ห์ทองค า. (๒๕๔๕)  IMC in Action. กรุงเทพฯ : ส านักพิมพ์ ท็อปปิ้งพอยท์ จ ากัด.  
 ๗)  ธีรพันธ์ โล่ห์ทองค า. (๒๕๕๑) เจาะลึกถึงแก่น IMC กรุงเทพฯ : ส านักพิมพ์ ท็อปปิ้งพอยท ์จ ากัด. 

๘) ธีรพันธ์ โล่ห์ทองค า. (๒๕๕๓) เคร่ืองมือ IMC. กรุงเทพฯ : ส านักพิมพ์ ท็อปปิง้พอยท์ จ ากัด. 
 

หมวดที่ ๗ การประเมินและปรบัปรุงการด าเนินการของรายวิชา 
๑. กลยุทธ์การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา 
 ๑.๑ คณะกรรมการบริหารหลักสูตรร่วมพิจารณาแนวทางการวัดผล การประเมิน และข้อสอบ 
 ๑.๒ อธิบายให้นักศึกษาเข้าใจถึงความส าคัญของการปรับปรุงรายวิชา และบทบาทของนักศึกษาในการประเมินประสิทธิผลของ
รายวิชาในฐานะผู้มส่วนได้ส่วนเสียของการบริหารหลักสูตา 
 ๑.๓ การส่งเสริมให้เกิดการประเมินศักยภาพก่อนและหลังเรียนโดยตัวนักศึกษาเอง 
 ๑.๔ การสร้างบรรยากาศในการลกเปลี่ยนทัศนะเกี่ยวกับประสิทธิผลของรายวิชาระหว่างผู้เรียนและผู้สอนระหว่างภาคเรียน 
 
๒. กลยุทธ์การประเมินการสอน 
 ๒.๑ การประเมินโดยเน้นการมีส่วนร่วมของผู้เรียนเป็นหลัก เช่น การพิจารณาจากพฤติกรรมและการมีส่วนร่วมของนักศึกษา 
    ๒.๒ การประเมินโดยมุมมองของผู้สอน เช่น การประเมินศักยภาพในการสอนตามแผนการสอนที่ก าหนด การพิจารณาจาก
บรรยากาศการเรียนการสอน 
    ๒.๓ การเมินจากผลการเรียนของนักศึกษา 

http://www.zocialinc.com/blog/genc-behavior/%20สืบค้น
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    ๒.๔ พิจารณาจากการประเมินการสอนของนักศึกษา 
 
๓. การปรับปรุงการสอน 
    ๓.๑ ประมวลข้อมูลจากการประเมินการสอนในข้อ ๒ เพื่อสรุปจุดด้อย จุดเด่น ปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอไปปรับปรุงการสอน 
    ๓.๒ การท าวิจัยในชัน้เรียนเพื่อพัฒนารปูแบบและวิธีการสอน 
    ๓.๓ แสวงหาและปรบัปรุงเทคนิคการสอน สื่อสารสอน และสร้างบรรยากาศการเรียนการสอน 
    ๓.๔ การพิจารณาโดยคณะกรรมการบริหารหลักสูตร 
 
๔. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา 
     ๔.๑ พิจารณาโดยคณะกรรมการบริหารหลักสูตร 
    ๔.๒ พิจารณาความสอดคลอ้งระหว่างผลการเรียนกับคุณภาพของงานกลุ่ม และงานเดี่ยวทีม่อบหมายให้นักศึกษาท าตลอดภาค
เรียน 
    ๔.๓ ประเมินความเหมาะสมของแผนบริหารการสอน การจัดกิจกรรมการเรียนการสอน การมอบหมายงาน การวัดผล และการ
ประเมินผลการเรียน กับค าอธิบายรายวชิา และวัตถุประสงค์ของหลักสูตร 
   ๔.๔ ร่วมมือกับผู้สอนในรายวชิาล าดับถัดไปในการประเมินผลการเรียนรายวิชาก่อนหน้า 
 
๕. การด าเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธผิลของรายวิชา 
     ๕.๑ พิจารณาจากการประเมินในข้อ ๑-๔ มา เพื่อสรุปประเด็นที่ต้อปรับปรุงแก้ไขหรือส่งเสริมให้มีมาตรฐานยิ่งขึ้น 
     ๔.๒ ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงทั้งในด้านวิชาการและวิชาชีพ 
     ๔.๓ วางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา ด าเนินการ น าไปใช้ และประเมินอย่างสม่ าเสมอ 
     ๔.๔ การน าเสนอคณะกรรมการบริหารหลักสูตรเพื่อร่วมกันพิจารณา 
 

*****************



มคอ. ๓ 

หลักสตูรระดับปริญญา   ตรี   โท  เอก 

หน้า | ๑๖ 

รหัสวิชา AIM1202 รายวิชา หลักการสื่อสารการตลาด สาขาวิชาการโฆษณาและสื่อสารการตลาด วิทยาลัยนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา 

แผนที่แสดงการกระจายความรับผิดชอบมาตรฐานผลการเรยีนรู้จากหลักสูตรสู่รายวิชา (Curriculum Mapping) 
ตามที่ปรากฏในรายละเอียดของหลักสูตร (Programme Specification) มคอ. ๒ 

ความรับผิดชอบในแต่ละด้านสามารถเพิ่มลดจ านวนได้ตามความรับผิดชอบ

รายวิชา 
คุณธรรม จรยิธรรม ความรู ้     ทักษะทางปัญญา 

 
ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล
และความรบัผิดชอบระหว่างบุคคล

และความรบัผิดชอบ 

ทักษะการวิเคราะห์
เชิงตัวเลขการ

สื่อสาร ฯ 

  
ทักษะ
พิสัย 
  

 ความรับผิดชอบหลัก                                                        ความรับผิดชอบรอง   
หมวดวชิาศึกษาทั่วไป ๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๖ ๑ ๒ ๓ ๑ 

รหัสวิชา AIM1202 รายวิชา 
หลักการสื่อสารการตลาด 
Marketing 
Communication 

 
 

                         

 
 
 



 

 

 


