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คํานํา 
 

เอกสารรายละเอียดของรายวิชา (มคอ.3) ของรายวิชา 3644202 กลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขัน 
(Competitive Marketing Strategy) จัดทําขึ้นเพ่ือใช้ในการจัดการเรียนการสอนในรายวิชาดังกล่าวให้มี
ความเป็นมาตรฐาน ครบถ้วน และถูกต้องตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแห่งชาติ เพ่ือให้
ผู้เรียนมีความรู้ ความเข้าใจเก่ียวกับความหมาย บทบาท และความสําคัญของกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขัน หลักการและแนวคิดในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก การวิเคราะห์ความต้องการและพฤติกรรมผู้บริโภค รูปแบบและการบูร
ณาการกลยุทธ์การตลาด การกําหนดและการเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์  
 

รายละเอียดรายวิชาน้ีเป็นส่วนสําคัญต่อผู้เรียน  ที่เน้นทั้งการเรียนการสอนที่เป็นทฤษฎีและ
การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง  เพ่ือให้ผู้เรียนได้แนวทางในการจัดการเรียนรู้ทฤษฎีและกรณีศึกษา  จาก
กิจกรรมการเรียนการสอนภายในห้องเรียน  รวมถึงติดตามเทคโนโลยีใหม่ ๆ  โดยใช้ทักษะการค้นคว้าด้วย
ตนเองเพ่ิมเติม  นอกเหนือจากการเรียนภายในห้อง  ผู้เรียนสามารถนําความรู้ที่ได้จากรายวิชาน้ีไป
ประยุกต์ใช้ในอนาคตได้ 

 
อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชาและอาจารย์ผูส้อน 

                                                                    คณะวิทยาการจัดการ   มหาวิทยาลัยสวนดุสิต 
กรกฎาคม  2562 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 3

สารบญั 
 

หมวด           หน้า 
 
หมวด 1  ข้อมลูทั่วไป                                                                                           4 
หมวด 2  จุดมุ่งหมายและวัตถุประสงค์                                                                       5 
หมวด 3  ลักษณะและการดําเนินการ                                                                         5 
หมวด 4  การพัฒนาผลการเรียนรู้ของนักศึกษา                                                             6 
หมวด 5  แผนการสอนและการประเมินผล                                                                 10                            
หมวด 6  ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน                                                             30 
หมวด 7  การประเมินและปรับปรุงการดําเนินการของรายวิชา                                           30 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 4

รายละเอียดของรายวิชา 
 
ชื่อสถาบนัอุดมศึกษา  มหาวิทยาลัยสวนดุสิต 
คณะ    วิทยาการจัดการ 
 

หมวดท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไป 
1. รหัสและชือ่รายวิชา 
    รหัสวิชา 3644202  ขื่อรายวิชา  กลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขัน 
                                              (Competitive Marketing Strategy) 
         
2. จํานวนหนว่ยกิต 
  3(3-0-6) หน่วยกิต 
 
3. หลักสูตรและประเภทของรายวิชา 
 3.1  หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจค้าปลีก   
 3.2  ประเภทรายวิชาหมวดวิชาเฉพาะ  วิชาเลือก 
 
4. อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชาและอาจารย์ผู้สอน 
 4.1 อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชา ผู้ช่วยศาสตราจารย์ภุชงค ์ เมนะสินธ์ุ 
    4.2 อาจารย์ผู้สอน   ผู้ช่วยศาสตราจารย์ภุชงค์  เมนะสินธ์ุ  ตอนเรียน A1 B1 
 
5. ภาคการศึกษา/ชัน้ปีทีเ่รียน 

ภาคการศึกษาที่ 1/2562 ช้ันปีที่ 4 
  
6. รายวิชาที่ต้องเรียนมาก่อน (Pre-requisite)(ถ้ามี) 

ไม่ม ี
 
7. รายวิชาที่ต้องเรียนพร้อมกัน (Co-requisite)(ถ้ามี) 

ไม่ม ี
 
8. สถานที่เรียน 

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสวนดุสติ กรุงเทพมหานคร 
 
9. วันที่จัดทําหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชาคร้ังล่าสุด 
 9.1 วันที่จัดทํา 8 สิงหาคม 2559    
 9.2 วันที่ปรับปรุงรายละเอียดล่าสุด  14 กรกฎาคม  2562 
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หมวดท่ี 2 จุดมุ่งหมายและวัตถุประสงค์ 
1. จุดมุ่งหมายของรายวิชา 

1.  เพ่ือให้ผู้ศึกษาเกิดความรู้ ความเข้าใจเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันและการวางแผน
กลยุทธ์ 

2.  เพ่ือให้ผู้ศึกษาสามารถวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดและวิเคราะห์อุตสาหกรรมและ
คู่แข่งขัน 

3.  เพ่ือให้ผู้ศึกษาสามารถวิเคราะห์กลยุทธ์ระดับบริษัท ระดับธุรกิจ เพ่ือการแข่งขัน 
4.  เพ่ือให้ผู้ศึกษาสามารถวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดเป้าหมายและวิเคราะห์ความต้องการของ

พฤติกรรมผู้บรโิภค 
5.  เพ่ือให้ผู้ศึกษาเกิดความรู้ ความเข้าใจและสามารถวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดแบบบูรณา

การ 
6.  เพ่ือให้ผู้ศึกษาเกิดความรู้ ความเข้าใจเก่ียวกับการปฏิบัติการ การประเมินผลและการควบคุม

การตลาด 
2. วัตถุประสงค์ในการพัฒนา/ปรบัปรงุรายวิชา 

เพ่ือให้เน้ือหามีความทันสมัย เหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลงของสถานการณ์ในปัจจุบัน และเพ่ือเป็น
การปรับปรุงความถูกต้องของเน้ือหา  
  
 

หมวดท่ี 3 ลักษณะและการดําเนินการ 
1. คําอธบิายรายวิชา 

ความหมาย บทบาท และความสําคัญของกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขัน หลักการและแนวคิดในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอก การวิเคราะห์ความต้องการและพฤติกรรมผู้บริโภค รูปแบบและ การบูรณาการกลยุทธ์การตลาด 
การกําหนดและการเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์  

Definition, roles, importance of marketing strategy for competitive advantage. 
Principles and concepts in marketing strategy formation. External and internal environment 
analysis. Consumer demand and behavior analysis. Patterns and integration of marketing 
strategy. Strategy formation and adjustment.  

 
2. จํานวนชั่วโมงที่ใชต่้อภาคการศึกษา 

บรรยาย สอนเสริม 
ฝึกปฏิบัติ การศึกษาด้วย

ตนเอง 
45 ช่ัวโมงต่อ
ภาคการศึกษา 

 

สอนเสริมเพ่ือทดแทนคาบเรียนที่ไม่
สามารถทําการสอนได้  หรือตามท่ี
ผู้เรียนร้องขอ เพ่ือทบทวนความรู้
ความเข้าใจให้มีความชัดเจนย่ิงขึ้น 

ไม่มีฝึกปฏิบัติ 90 ช่ัวโมงต่อภาค
การศึกษา 
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3. จํานวนชั่วโมงต่อสัปดาหท์ี่อาจารย์ให้คาํปรึกษาและแนะนําทางวิชาการแก่นักศึกษาเปน็   
    รายบุคคล 

- อาจารย์ประจํารายวิชา ให้คําปรึกษาได้ตามเวลาที่เหมาะสม และกําหนดไว้ อย่างน้อยสัปดาห์ละ  1 
ช่ัวโมง 

- อาจารย์ประจํารายวิชา จัดเวลาให้คําปรึกษาเป็นรายบุคคลหรือรายกลุม่ตามความต้องการของผู้เรียน 
มีการนัดหมายล่วงหน้า โดยใช้ช่องทางในการติดต่อสื่อสาร อาทิเช่น Line Facebook เป็นต้น   
 

หมวดท่ี 4 การพัฒนาการเรียนรู้ของนักศึกษา 
1. คุณธรรม จริยธรรม 
   1.1  คุณธรรม จริยธรรมที่ต้องพัฒนา 

 1.1.1 ตระหนักในคุณค่าแห่งวิชาชีพ มีคุณธรรม จริยธรรม และมีจรรยาบรรทางวิชาการและ
วิชาชีพ  

 1.1.2 มีความซื่อสัตย์สุจริต เสียสละไม่เอารัดเอาเปรียบผู้อ่ืน มีความรับผิดชอบต่อตนเอง สังคม 
และสิ่งแวดล้อม 

 1.1.3 มีวินัย เคารพและปฏิบัติตามกฎ ระเบียบ และข้อบังคับต่าง ๆ ขององค์กรและสังคม 
 1.1.4 เคารพสิทธิและรับฟังความคิดเห็นของผู้อ่ืน รวมทั้งเคารพในคุณค่าและศักด์ิศรีของความ

เป็นมนุษย์ 
   1.2  วิธีการสอน 
  (1)  กําหนดวัฒนธรรมองค์กรให้กับนักศึกษาปฏิบัติตามกฎระเบียบวินัย และข้อบังคับ 
          (2)  ปลูกฝังให้นักศึกษามีระเบียบวินัย  โดยเน้นการเข้าช้ันเรียน  การแต่งกายตามระเบียบของ
มหาวิทยาลัย  

(3)  มอบหมายงาน /กิจกรรม /กรณีศึกษา /รายงาน/แบบฝึกหัด  โดยเน้นการส่งงานให้ตรงเวลา 
(4)  ฝึกนักศึกษาให้มีความรับผิดชอบในการทํางาน มีความซื่อสัตย์ ไม่ทุจริต ไม่คัดลอกงานของ

ผู้อ่ืนมาเป็นของตน 
   1.3  วิธีการประเมินผล 
   (1)  ประเมินจากการตรงเวลาของนักศึกษาในการเข้าช้ันเรียน การส่งงานตามกําหนดระยะเวลาที่
มอบหมาย  
   (2)  ประเมินจากการแต่งกายของนักศึกษาที่เป็นไปตามระเบียบของมหาวิทยาลัย 

(3)  ประเมินจากความรับผิดชอบในหน้าที่  ที่ได้รับมอบหมายรายกลุ่มและบุคคล  
(4)  ประเมินจากงาน /กิจกรรม /กรณีศึกษา /รายงาน/แบบฝึกหัด ที่ได้รับมอบหมาย มีความ

ซื่อสัตย์ ไม่ทุจริต ไม่นําผลงานของผู้อ่ืนมาเป็นของตน 
 
2. ความรู ้
   2.1  ความรู้ที่ต้องได้รับ 

2.1.1 มีความรู้และความเข้าใจเก่ียวกับหลักการและทฤษฎีที่สําคัญในเน้ือหาสาขาวิชาการจัดการ
ธุรกิจค้าปลีก 



 

 7

 2.1.2 มีความรู้และความเข้าใจในองค์ความรู้ของศาสตร์อ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้องกับองค์ความรู้ด้าน
การจัดการธุรกิจค้าปลีก โดยสามารถบูรณาการและนํามาประยุกต์ใช้ได้อย่างเหมาะสม 

 2.2.3 มีความรู้เก่ียวกับเทคนิคการปฏิบัติงานด้านการจัดการธุรกิจค้าปลีก โดยใช้วิธีการเรียนรู้จาก
ประสบการณ์ 

 2.1.4 สามารถติดตามความก้าวหน้าและความเปลี่ยนแปลงทางราชการและวิชาชีพทางด้าน
การจัดการธุรกิจค้าปลีก ทั้งภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติอย่างต่อเน่ือง 
   2.2  วิธีการสอน 

(1)  สอนแบบเน้นผู้เรียนเป็นสําคัญ  มุ่งเน้นให้ผู้เรียนมีความรู้และความเข้าใจเก่ียวกับหลักการและ
ทฤษฎีที่สําคัญในเน้ือหารายวิชากลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขัน 

(2)  บรรยายจากสื่อ Power Point พร้อมยกตัวอย่างประกอบ 
(3)  สอนแบบการอภิปรายกลุ่ม สนทนาโต้ตอบ แลกเปลี่ยนความคิด เพ่ือวัดความเข้าใจและ

เสริมสร้างความรู้ใหม่ๆ    
(4)  กําหนดให้นักศึกษาทํารายงานกลุ่ม พร้อมการนําเสนองานหน้าช้ันเรียน   
(5)  มอบหมายงานต่างๆ ให้นักศึกษาฝึกปฏิบัติทั้งในห้องเรียนและนอกห้องเรียน     

   2.3  วิธีการประเมินผล 
     (1)  ประเมินจากการสอบปลายภาค  โดยใช้ข้อสอบแบบอัตนัย 

(2)  ประเมินจากการสอบประมวลความรู้ เพ่ือวัดความเข้าใจของนักศึกษา 
(3)  ประเมินจากการมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นการอภิปรายกลุ่ม 
(4)  ประเมินจากรายงานที่นักศึกษาได้ทําการศึกษาค้นคว้า พร้อมการนําเสนอหน้าช้ันเรียน 
(5)  ประเมินจากงาน /กิจกรรมต่างๆ ที่มอบหมายให้นักศกึษาฝึกปฏิบัติทั้งในห้องเรียนและนอก

ห้องเรียน เช่นแบบฝึกหัดทบทวน การสร้างตราผลิตภัณฑ์  
 
3. ทักษะทางปัญญา 
   3.1  ทักษะทางปัญญาท่ีต้องพัฒนา 

 3.1.1 มีความคิดวิเคราะห์อย่างเป็นระบบ 
 3.1.2 สามารถสืบค้น จําแนก และประเมินข้อมูล เพ่ือใช้ในการแก้ไขปัญหาได้อย่างสร้างสรรค์ 
 3.1.3 สามารถประยุกต์ความรู ้และทักษะกับการแก้ไขปัญหาทางธุรกิจค้าปลีกได้อย่าง

เหมาะสม 
   3.2  วิธีการสอน 

(1)  สอนแบบเน้นผู้เรียนเป็นสําคัญ  มุ่งเน้นให้ผู้เรียนมีความรู้และความเข้าใจเก่ียวกับหลักการและ
ทฤษฎีที่สําคัญในเน้ือหารายวิชากลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขัน 
         (2)  สอนแบบการอภิปรายกลุ่ม สนทนาโต้ตอบ แลกเปล่ียนความคิด เพ่ือวัดความเข้าใจและ
เสริมสร้างความรู้ใหม่ๆ    
 (3)  กําหนดให้นักศึกษาฝึกการสืบค้นข้อมูลและจัดทํารายงานการสร้างตราผลิตภัณฑ์ 

(4)  มอบหมายงานต่างๆ ให้นักศึกษาฝึกปฏิบัติทั้งในห้องเรียนและนอกห้องเรียน     
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   3.3  วิธีการประเมินผล 
         (1)  ประเมินจากการสอบปลายภาค  โดยใช้ข้อสอบแบบอัตนัย 

(2)  ประเมินจากการสอบประมวลความรู้ เพ่ือวัดความเข้าใจของนักศึกษา 
(3)  ประเมินจากการมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นการอภิปรายกลุ่ม 
(4)  ประเมินจากรายงานที่นักศึกษาได้ทําการศึกษาค้นคว้า มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ พร้อมการ

นําเสนอหน้าช้ันเรียน 
(5)  ประเมินจากงาน /กิจกรรมต่างๆ ที่มอบหมายให้นักศกึษาฝึกปฏิบัติทั้งในห้องเรียนและนอก

ห้องเรียน เช่นแบบฝึกหัดทบทวน การสร้างตราผลิตภัณฑ์ 
 

 4. ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบ 
    4.1  ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบคุคลและความรบัผิดชอบที่ต้องพัฒนา 

 4.1.1 สามารถทํางานเป็นกลุ่ม และสามารถแสดงภาวะผู้นํา สมาชิกของกลุ่มได้อย่างเหมาะสม 
 4.1.2 สามารถให้ความช่วยเหลือและอํานวยความสะดวกในการแก้ปัญหาตามสถานการณ์ต่างๆ 

ทั้งในบทบาทของผู้นํา หรือในบทบาทสมาชิกของกลุ่ม 
 4.1.3 มีความรับผิดชอบการพัฒนาการเรียนรู้ทั้งของตนเอง และทางวิชาชีพอย่างต่อเน่ือง 

    4.2  วิธีการสอน  
 (1)  การเรียนแบบมีส่วนร่วมปฏิบัติการ 

(2)  มอบหมายงาน /กิจกรรม /กรณีศึกษา /รายงาน (กลุ่ม) โดยเน้นความรู้ที่ได้ศึกษาในช้ันเรียน 
เพ่ือดูความสามารถในการทํางานเป็นทีม กล้าที่จะแสดงภาวะผู้นํา ผู้ตามได้อย่างเหมาะสมตามสถานการณ์ 
    4.3  วิธีการประเมินผล 
        (1)  ประเมินจากพฤติกรรมในห้องเรียน เช่น การเข้าเรียน การมีส่วนร่วมในกิจกรรมในห้องเรียน  
พฤติกรรมการทํางานเป็นทีม และการส่งงาน  

(2)  ประเมินจากการนําเสนอผลงานต่างๆ /รายงาน (กลุ่ม)  และการเป็นผู้นํา ผู้ตามในการ
อภิปรายซักถาม 
 
5. ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 
    5.1  ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศที่ต้องพัฒนา 

 5.1.1 มีทักษะการใช้เครื่องมือที่จําเป็นที่มีอยู่ในปัจจุบันต่อการทํางานที่เก่ียวกับการจัดการธุรกิจ
ค้าปลีก 

 5.1.2 สามารถแนะนําประเด็นการแก้ไขปัญหาโดยใช้สารสนเทศทางคณิตศาสตร์หรือการแสดง
สถิติประยุกต์ต่อปัญหาที่เก่ียวข้องอย่างสร้างสรรค์ 

 5.1.3 สามารถส่ือสารอย่างมีประสิทธิภาพทั้งปากเปล่าและการเขียน พร้อมทั้งเลือกใช้รูปแบบของ
สื่อการนําเสนอได้อย่างเหมาะสม 

 5.1.4 สามารถนําเทคโนโลยีสารสนเทศและใช้เทคโนโลยีได้อย่างเหมาะสม 
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    5.2  วิธีการสอน 
          (1)  มอบหมายงานให้นักศึกษา ศึกษาค้นคว้าด้วยตนเองจาก Website สื่อการสอน e-learning 
และการทํารายงาน โดยมีการอ้างอิงแหล่งที่มาของข้อมูลที่น่าเช่ือถือ 
 (2)  กําหนดให้นักศึกษานําเสนอผลงาน /รายงานที่ได้จากการศึกษาค้นคว้า  โดยใช้รูปแบบและ
เทคโนโลยีที่เหมาะสม เพ่ือพัฒนาความสามารถในการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ และคอมพิวเตอร์ด้วยตนเอง 
    5.3  วิธีการประเมินผล  

(1)  ประเมินจากงาน /กิจกรรม /กรณีศึกษา /รายงานที่ได้รับมอบหมาย 
(2)  ประเมินจากผลการสืบค้น  เทคนิคการนําเสนอโดยการเลือกใช้เทคโนโลยีสารสนเทศได้อย่าง

เหมาะสม 
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หมวดที่ 5 แผนการสอนและการประเมินผล 
1. แผนการสอน 

 
สัปดาห์

ที่ 
 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

1 แนะนําบทเรียนและรายละเอียด
ในการจัดการเรียนการสอน 
หนังสือเรียน และเกณฑ์การวัดผล 
กลยุทธ์การตลาดเพื่อการแขง่ขัน
และการวางแผนกลยุทธ ์
- ความหมายของกลยุทธ์การตลาด
เพื่อการแข่งขัน 
- บทบาทของกลยุทธ์การตลาด
เพื่อการแข่งขัน 
- ความสําคญัของกลยุทธ์
การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน 
- หลักการและแนวคิดในการ
กําหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. แนะนําวิธีการเรียนการสอน และอธิบายเนื้อหารายวิชา 
จุดประสงค์ และ เป้าหมายของรายวิชา เกณฑ์การวัดผลและ
ประเมินผล แนะนําหนังสือเรียน และwebsite เพิ่มเติม 
2. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
3. ให้นักศึกษาสืบค้นข้อมูลแผนการตลาด กลุ่มละ 1 ธุรกิจ 
แล้วนํามาศึกษาเพื่อวางแผนกลยุทธ์ 
4. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
5. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
3. อินเทอร์เน็ต 
 

1 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

- ความหมายของการวางแผนกล
ยุทธ์ 
- การวางแผนกลยุทธ์ 
- ความหมายของแผนการตลาด 
- องค์ประกอบของแผนการตลาด 
- ตัวอย่างแผนการตลาด 
 
Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถสืบค้นแผนการ
ตลาดแล้วสามารถนํามาวางแผน
กลยุทธ์ได้  

2 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทาง
การตลาด 
- ความหมายของสภาพแวดล้อม
ทางการตลาด 
- ความสําคญัของสภาพแวดล้อม
ทางการตลาด 
- องค์ประกอบของสภาพแวดล้อม
ทางการตลาด 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาวิเคราะห์ SWOT จากกรณีศกึษา “ธุรกิจคา้
ปลีกสมัยใหม่”และนํามาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน 
3. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
4. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 

2 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

- การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ภายนอก 
- การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ภายใน 
 - การวิเคราะห์จุดแข็ง  จุดอ่อน  
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาด 
   
Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนและ
วิเคราะห์จุดแข็ง  จุดอ่อน  โอกาส
และอุปสรรคทางการตลาดได้ 

 3. กรณีศึกษา 
“ธุรกิจค้าปลีก
สมัยใหม่” 
 

3 การวิเคราะหอ์ุตสาหกรรมและ
คู่แข่งขนั 
- ความหมายของการวิเคราะห์
อุตสาหกรรม 
- ความสําคญัของการวิเคราะห์
อุตสาหกรรม 
- วัตถุประสงค์ของการวิเคราะห์
อุตสาหกรรม 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาวิเคราะห์กรณีศึกษา “การกําหนดกลยุทธ์
การตลาดตามตําแหน่งทางการแข่งขัน” และนํามา
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน 
3. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 

3 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

- องค์ประกอบของการวิเคราะห์
อุตสาหกรรม 
- กลยุทธ์หลักของการวิเคราะห์
อุตสาหกรรม 
- การกําหนดคูแ่ข่งขันและการ
วิเคราะห์คู่แข่งขัน (Five forces 
Model of industry) 
- การกําหนดกลยุทธ์การตลาด
ตามตําแหน่งทางการแข่งขัน  
 

Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนและ
วิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดตาม
ตําแหน่งทางการแข่งขันได้ 

4. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
 

3. กรณีศึกษา 
“การกําหนดกล
ยุทธ์การตลาดตาม
ตําแหน่งทางการ
แข่งขัน” 
 

4 กลยุทธ์ระดับบริษัทเพื่อการ
แข่งขัน 
- ความหมายของกลยุทธ์ระดับ
บริษัทเพื่อการแข่งขัน 
- ความหมายของการวางแผนกล
ยุทธ์ระดับบริษัทเพื่อการแข่งขัน 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาวิเคราะห์กรณีศึกษาและทําใบงาน “การ
กําหนดวิสัยทัศน์ ภารกิจ เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของ
บริษัท” และนาํมาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 

4 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 



มคอ. 3 

 14 

สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

- การวางแผนกลยุทธ์ระดับบริษัท
เพื่อการแข่งขัน 
- การกําหนดวิสัยทัศน์ ภารกิจ 
เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของ
บริษัท 
- การวิเคราะห์สถานการณ์ระดับ
บริษัท 
- การจัดสรรทรัพยากรระดับ
บริษัท 
- กลยุทธ์หลักของบริษัท 

 
Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนวิสัยทศัน์ 
ภารกิจ เป้าหมาย และ
วัตถุประสงค์ของบริษัทได้ 

3. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
4. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
 

2. สื่อการสอน 
Power point 
3. กรณีศึกษาและ 
ใบงาน “การ
กําหนดวิสัยทัศน์ 
ภารกิจ เป้าหมาย 
และวัตถุประสงค์
ของบริษัท” 
 

5  กลยุทธ์ระดับธุรกิจเพื่อการ
แข่งขัน 
- ความหมายของกลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจเพื่อการแข่งขัน 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์

4 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

- ความหมายของการวางแผนกล
ยุทธ์ระดับธุรกิจเพื่อการแข่งขัน 
- กลยุทธ์การสร้างข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน 
- กลยุทธ์ระดับธุรกิจเพื่อการ
แข่งขัน 
 
Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนกลยุทธ์
ระดับธุรกิจเพื่อการแข่งขันได้ 

2. ให้นักศึกษาวิเคราะห์กรณีศึกษาและทําใบงาน “กลยุทธ์
ระดับธุรกิจเพื่อการแข่งขัน” และนํามาแลกเปลี่ยนความ
คิดเห็นกัน 
3. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
4. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
 

การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
3. กรณีศึกษาและ
ทําใบงาน “กล
ยุทธ์ระดับธุรกิจ
เพื่อการแข่งขัน” 

6 
 

กลยุทธ์การตลาดเปา้หมาย 
- ความหมายของการตลาด
เป้าหมาย 
- ขั้นตอนของการกําหนดตลาด
เป้าหมาย 
- การแบ่งส่วนตลาด   
- การกําหนดตลาดเป้าหมาย   
- การวางตําแหน่งผลิตภัณฑ์ 
 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาวิเคราะห์กรณีศึกษาและทําใบงาน “กลยุทธ์
การตลาดเป้าหมาย” และนํามาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน 
3. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
4. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
 

5 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนและ
วิเคราะห์กลยุทธ์การตลาด
เป้าหมายได้ 

3. กรณีศึกษาและ
ทําใบงาน “กล
ยุทธ์การตลาด
เป้าหมาย” 
 

7 การวิเคราะหค์วามต้องการและ
พฤติกรรมผู้บริโภค 
- ความหมายของพฤติกรรม
ผู้บริโภค 
- แบบจําลองพฤติกรรมผู้บรโิภค 
- การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล 
- การวิเคราะห์ปัจจัยทางด้าน
จิตวิทยา 
- การวิเคราะห์ปัจจัยทางด้าน
วัฒนธรรม 
- การวิเคราะห์ปัจจัยทางด้าน
สังคม 
- กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาวิเคราะห์กรณีศึกษา เรื่อง     “พฤติกรรม
ผู้บริโภค”และนํามาแลกเปลีย่นความคิดเห็นกัน 
3. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
4. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
3. กรณีศึกษา 
เรื่อง     
“พฤติกรรม
ผู้บริโภค” 
 

6 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนและ
วิเคราะห์ความต้อง 
การและพฤติกรรมผู้บริโภคได้ 

8 กลยุทธผ์ลิตภัณฑ์ 
- ความหมายของผลิตภัณฑ์ 
- ความสําคญัของผลิตภัณฑ์ 
- บทบาทของผลิตภัณฑ์ 
- ประเภทของผลิตภัณฑ์และกล
ยุทธ์การตลาด 
- กลยุทธ์ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ 
- กลยุทธ์สายผลิตภัณฑ์ 
- กลยุทธ์ตราผลิตภัณฑ์ 
- กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์ 
- กลยุทธ์ป้ายฉลาก 
- กลยุทธ์การตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการ 
 
 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาดูวิดิทัศน์ “กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์” แล้วนํามา
วิเคราะห์ 
3. จากการดูวิดิทัศน์ให้นักศกึษาวิเคราะห์กรณีศึกษาและทํา
ใบงาน “กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์” และนํามาแลกเปลี่ยนความ
คิดเห็นกัน 
4. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
5. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
3. วิดิทัศน์ “กล
ยุทธ์ผลิตภัณฑ์” 
4. กรณีศึกษาและ
ใบงาน “กลยุทธ์
ผลิตภัณฑ์” 
 

7 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนและ
วิเคราะห์กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ได้ 

9 กลยุทธ์การพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
- ความหมายของผลิตภัณฑ์ใหม่ 
- ความสําคญัของการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม ่
- วิธีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
- สาเหตุของการพัฒนาผลิตภัณฑ์
ใหม่ไม่ประสบความสําเร็จ 
- การจัดหน่วยงานเพื่อการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม ่
- ขั้นตอนในการพัฒนาผลิตภัณฑ์
ใหม ่
- กระบวนการยอมรับผลิตภัณฑ์
ของผู้บริโภค 

 
 
 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาดูวิดิทัศน์ “กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่” 
แล้วนํามาวิเคราะห์ 
3. จากการดูวิดิทัศน์ให้นักศกึษาวิเคราะห์กรณีศึกษาและทํา
ใบงาน“กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่” และนํามา
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน 
3. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
4. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
3. วิดิทัศน์ “กล
ยุทธ์พัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม”่ 
4. กรณีศึกษาและ
ใบงาน“กลยุทธ์
การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม”่ 
 

7 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนและ
วิเคราะห์กลยุทธ์การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหมไ่ด้ 
 

10 กลยุทธ์การตลาดในวงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ์ 
- ความหมายของวงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ์ 
- ลักษณะของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ 
- ขั้นแนะนําและกลยุทธ์การตลาด 
- ขั้นเจริญเติบโตและกลยุทธ์
การตลาด 
- ขั้นเจริญเติบโตเต็มที่และกลยุทธ์
การตลาด 
- ขั้นตกต่ําและกลยุทธ์การตลาด 
 
 
 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาดูวิดิทัศน์ “กลยุทธ์การตลาดในวงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ์” แล้วนํามาวิเคราะห์ 
3. จากการดูวิดิทัศน์ให้นักศกึษาวิเคราะห์กรณีศึกษาและทํา
ใบงาน “กลยุทธ์การตลาดในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์” และนํามา
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน 
4. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
5. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
3. วิดิทัศน์ “กล
ยุทธ์การตลาดใน
วงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ์” 
 
 

7 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนและ
วิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดในวงจร
ชีวิตผลิตภัณฑ์ได้ 
 
 

4. กรณีศึกษาและ
ใบงาน“กลยุทธ์
การตลาดในวงจร
ชีวิตผลิตภัณฑ์” 
 

11 กลยุทธ์ราคา 
- ความหมายของราคา 
- ความสําคญัของราคา 
- วัตถุประสงค์ของการกําหนด
ราคา 
- ปัจจัยในการกําหนดราคา 
- ขั้นตอนการกําหนดราคา 
- วิธีการกําหนดราคา 
- นโยบายการกําหนดราคา 
- กลยุทธ์การกําหนดราคา 
Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนและ
วิเคราะห์กลยุทธ์ราคาได้ 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาดูวิดิทัศน์ “กลยุทธ์ราคา” แลว้นํามาวิเคราะห์ 
3. จากการดูวิดิทัศน์ให้นักศกึษาวิเคราะห์กรณีศึกษาและทํา
ใบงาน “กลยุทธ์ราคา” และนํามาแลกเปลีย่นความคิดเห็น
กัน 
3. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
4. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
3. วิดิทัศน์ “กล
ยุทธ์ราคา” 
4. กรณีศึกษาและ
ใบงาน“กลยุทธ์
ราคา” 

8 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

12 กลยุทธช์่องทางการจัดจําหน่าย
และการกระจายสนิคา้ 
- ความหมายของช่องทางการจัด
จําหน่าย 
- หน้าที่ของช่องทางการจัด
จําหน่าย 
- ระดับของช่องทางการจัด
จําหน่าย 
- การตัดสินใจในการออกแบบ
ช่องทางการจัดจําหน่าย 
- การจัดการช่องทางการจัด
จําหน่าย   
- พลวัตของช่องทางการจัด
จําหน่าย 
- การจัดการการค้าปลีก 
- การจัดการการค้าส่ง 
- ความหมายของการกระจาย
สินค้า 
- กิจกรรมการกระจายสินค้า 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาดูวิดิทัศน์ “กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย
และการกระจายสินค้า” แลว้นํามาวิเคราะห์ 
3. จากการดูวิดิทัศน์ให้นักศกึษาวิเคราะห์กรณีศึกษาและทํา
ใบงาน “กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่ายและการกระจาย
สินค้า” และนาํมาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน 
4. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
5. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
3. วิดิทัศน์ “กล
ยุทธ์ช่องทางการ
จัดจําหน่ายและ
การกระจาย
สินค้า” 
4. กรณีศึกษาและ
ใบงาน“กลยุทธ์
ช่องทางการจัด
จําหน่ายและการ
กระจายสินค้า” 
 

9 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

- การตัดสินใจด้านการกระจาย
สินค้า   
- กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย
และการกระจาย 
 
Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนและ
วิเคราะห์กลยุทธ์ช่องทางการจัด
จําหน่ายและการกระจายสินค้าได้ 

13 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ : การโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ ์
- ความหมายของการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ 
- ลักษณะและความสําคัญของการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
- รูปแบบของการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ 
 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาดูวิดิทัศน์ “กลยุทธ์ IMC : การโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ์” แล้วนํามาวิเคราะห์ 
3. จากการดูวิดิทัศน์ให้นักศกึษาวิเคราะห์กรณีศึกษาและทํา
ใบงาน “กลยุทธ์ IMC : การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์” 
และนํามาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน 
4. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
 
 

10 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

- เครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ 
- ความหมายและความสําคัญของ
การโฆษณา 
- ลักษณะของงานการโฆษณาที่ดี 
- ประเภทของการโฆษณา 
- กระบวนการการโฆษณา 
- การตัดสินใจเลือกใช้สื่อโฆษณา 
- ความหมายของการ
ประชาสัมพันธ์ 
- บทบาทของการประชาสัมพันธ์ 
- เครื่องมือที่ใช้ในการ
ประชาสัมพันธ์ 
- กระบวนการการประชาสัมพันธ์ 
- กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ 
Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนและ
วิเคราะห์กลยุทธ์ IMC : การ
โฆษณาและการประชาสัมพันธ์ได้ 

5. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
 

3. วิดิทัศน์ “กล
ยุทธ์ IMC : การ
โฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ์” 
4. กรณีศึกษาและ
ใบงาน“กลยุทธ์ 
IMC : การโฆษณา
และการ
ประชาสัมพันธ์” 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

14 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ : การส่งเสริมการขาย  
การขายโดยบคุคล  
และการตลาดทางตรง 
- ความหมายของการส่งเสริมการ
ขาย 
- ลักษณะของการส่งเสริมการขาย 
- วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการ
ขาย 
- กลยุทธ์การสง่เสริมการขาย 
- ความหมายของการขายโดย
บุคคล 
- ความสําคญัของการขายโดย
บุคคล 
- ประเภทของการขายโดยบุคคล 
- กระบวนการขาย 
- ความหมายของการตลาด
ทางตรง 
 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาวิเคราะห์กรณีศึกษาและทําใบงาน “กลยุทธ์ 
IMC : การส่งเสริมการขาย  การขายโดยบุคคล และ
การตลาดทางตรง” และนํามาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน 
3. สอบประมวลความรู้ทางด้านกลยุทธ์การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
  - องค์ความรู้ 
  - ศัพท์ภาษาอังกฤษ 
4. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
3. กรณีศึกษาและ
ทําใบงาน “กล
ยุทธ์ IMC : การ
ส่งเสริมการขาย  
การขายโดยบุคคล 
และการตลาด
ทางตรง” 
4. ข้อสอบ
ประมวลความรู้ 

10 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

- ประโยชน์ของการตลาดทางตรง 
- ช่องทางของการตลาดทางตรง 
- การตลาดอิเล็กทรอนิกส ์
- กลยุทธ์การตลาดทางตรง 
 
Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถเขียนและ
วิเคราะห์กลยุทธ์ IMC : การ
ส่งเสริมการขาย  การขายโดย
บุคคล และการตลาดทางตรงได้ 

15 การปฏิบัติการ  การประเมินผล  
และการควบคมุการตลาด 
- ความหมายของการวางแผน
ปฏิบัติการการตลาด 
- ความสําคญัของการวางแผน
ปฏิบัติการการตลาด 
- เครื่องมือที่ใช้ในการวางแผน
ปฏิบัติการการตลาด 
 

3 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
1. การบรรยายโดยให้ผู้เรียนมีส่วนร่วมอภิปรายในประเด็นที่
สําคัญที่เกี่ยวขอ้งกับสาระการเรียนรู้ 
2. ให้นักศึกษาทําคําถามทบทวนท้ายบทเรียน 
3. เปิดโอกาสให้นักศึกษาอภิปรายและซักถามในประเด็นที่
สนใจและสงสยั 
4. การนําเสนอผลงาน “กลยุทธ์การตลาดเพื่อการแข่งขัน” 
 

สื่อการสอน 
1. เอกสาร
ประกอบการเรียน
วิชากลยุทธ์
การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน 
2. สื่อการสอน 
Power point 
 

11 ผศ.ภุชงค์   
เมนะสินธุ์ 
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

- กระบวนการการวางแผน
ปฏิบัติการการตลาด 
- ความหมายของการประเมินผล
การตลาด 
- กระบวนการการประเมินผล
การตลาด 
- ความหมายของการควบคุมทาง
การตลาด 
- วัตถุประสงค์ของการควบคุมทาง
การตลาด 
- ความสําคญัของการควบคุมทาง
การตลาด 
 
- กระบวนการควบคุมทางการ
ตลาด 
- เทคนิคในการควบคุมทาง
การตลาด 
 
การนําเสนอผลงาน  
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สัปดาห์
ที่ 

 

หัวข้อการสอน / Learning 
Outcome 

จํานวน 
ชั่วโมง 

กิจกรรมการเรียนการสอน  สื่อการสอน สอดคล้อง
กับ

จุดมุ่งหมาย
รายวิชา 
(ระบุข้อ) 

ผู้สอน 
 

Learning Outcome 
นักศึกษาสามารถนําเสนอผลงาน 
“กลยุทธ์การตลาดเพื่อการ
แข่งขัน” ได้อย่างถูกต้อง ครบถ้วน 
สมบูรณ์. 

 
หมายเหตุ  :  ระบุทุกสัปดาห์ จํานวน 15 สัปดาห์ 
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2.แผนการประเมินผลการเรยีนรู ้

กิจกรรมที่ ผลการเรียนรู ้ วิธีการประเมินผล 
สัปดาห์ที ่
ประเมิน 

สัดส่วนของการ 
ประเมินผล 

1. การเข้าช้ันเรียน 
/ การตรงต่อเวลา /  
การแต่งกาย 

 

1.1.2, 1.1.3  1. ประเมินจากการตรงเวลาของ
นักศึกษาในการเข้าช้ันเรียน การส่ง
ง าน ต าม กํ าห น ด ระ ย ะ เวล าที่
มอบหมาย  
2. ประเมินจากการแต่งกายของ
นักศึกษาที่เป็นไปตามระเบียบของ
มหาวิทยาลัย 
3. ประเมินจากความรับผิดชอบใน
หน้าที่  ที่ได้รับมอบหมายรายกลุ่ม
และบุคคล  
 

1-15 
 

5% 

2. แบบฝึกหัด/ 
กิจกรรม / งานที่
ได้รับมอบหมาย 

 

1.1.2, 1.1.3, 2.1.2 
3.1.1, 4.1.1 
5.1.3, 5.1.4 

1. ประเมินจากการตรงเวลาของ
นักศึกษาในการเข้าช้ันเรียน การส่ง
ง าน ต าม กํ าห น ด ระ ย ะ เวล าที่
มอบหมาย  
2.ประเมินจากความรับผิดชอบใน
หน้าที่  ที่ได้รับมอบหมายรายกลุ่ม
และบุคคล  
3. ประเมินจากงาน /กิจกรรมต่างๆ 
ที่มอบหมายให้นักศึกษาฝึกปฏิบัติ
ทั้งในห้องเรียนและนอกห้องเรียน 
ต้องมีความซื่อสัตย์ ไม่ทุจริต ไม่นํา
ผลงานของผู้อ่ืนมาเป็นของตนเช่น
แ บ บ ฝึ ก หั ด ท บ ท วน  ก ล ยุ ท ธ์
การตลาดเพ่ือการแข่งขัน 
4. ประเมินจากการมีส่วนร่วมในการ
แสดงความคิดเห็นการอภิปรายกลุ่ม 
5 . ป ระ เมิ น จ ากพ ฤ ติ ก รรม ใน
ห้องเรียน เช่น การมีส่วนร่วมใน
กิจกรรมในห้องเรียน พฤติกรรมการ
ทํางานเป็นทีม   
 

1-15 
 

5% 
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กิจกรรมที่ ผลการเรียนรู ้ วิธีการประเมินผล 
สัปดาห์ที ่
ประเมิน 

สัดส่วนของการ 
ประเมินผล 

3 . สอบประมวล
ความรู้ทางด้านกล
ยุทธ์การตลาดเพ่ือ
การแข่งขัน 
  - องค์ความรู้ 
  - ศัพท์
ภาษาอังกฤษ 

2.1.2 3.1.1, 
5.1.3, 5.1.4 

1. ประเมินจากการสอบประมวล
ความรู้ เพ่ือวัดความเข้าใจของ
นักศึกษา 
 
  

14 
 

10% 
 

4. รายงานกลยุทธ์
การตลาดเพ่ือการ
แข่งขันและการ
นําเสนอ 

 

1.1.2, 1.1.3, 2.1.2 
3.1.1, 4.1.1 
5.1.3, 5.1.4 

1. ประเมินจากการตรงเวลาของ
นักศึกษาในการเข้าช้ันเรียน การส่ง
ง าน ต าม กํ าห น ด ระ ย ะ เวล าที่
มอบหมาย  
2. ประเมินจากการแต่งกายของ
นักศึกษาที่เป็นไปตามระเบียบของ
มหาวิทยาลัย 
3. ประเมินจากความรับผิดชอบใน
หน้าที่  ที่ได้รับมอบหมายรายกลุ่ม
และบุคคล 
4 . ประเมินจากรายงานที่ ได้ รับ
มอบหมาย มีความซื่อสัตย์ ไม่ทุจริต 
ไม่นําผลงานของผู้อ่ืนมาเป็นของตน 
5. ประเมินจากการนําเสนอผลงาน 
(กลุ่ม) หน้าช้ันเรียน การเป็นผู้นํา
และผู้ตามในการอภิปรายซักถาม 
ตลอดจนมีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์
และสามารถแก้ไขปัญหาในการสร้าง
ตราผลิตภัณฑ์ได้ 
6. ประเมินจากผลการสืบค้นเทคนิค
ก า ร นํ า เส น อ โด ย ก าร เลื อ ก ใ ช้
เทค โน โล ยีสารสน เทศ ได้อย่ าง
เหมาะสม   

1-14 
15 

30% 

5. สอบปลายภาค 
 

2.1.2,  3.1.1 1. ประเมินจากการสอบปลายภาค  
โดยใช้ข้อสอบแบบอัตนัย 

16 40% 
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หมวดท่ี 6 ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 
 

1. เอกสารและตําราหลัก 
ภุชงค์  เมนะสินธ์ุ.  (2561).  เอกสารประกอบการเรียนวิชากลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขัน.  กรุงเทพฯ :  

ศูนย์หนังสือมหาวิทยาลัยสวนดุสิต. 
2. เอกสารและข้อมูลสําคัญ 
ศิริวรรณ  เสรรีัตน์และคณะ. (2550).  กลยุทธ์การตลาดและการบริหารเชิงกลยุทธ์โดยมุ่งที่ตลาด.  กรุงเทพฯ : 

ธนธัชการพิมพ์. 
3. เอกสารและข้อมูลแนะนาํ 

3.1  หนังสือพิมพ์เส้นทางนักขาย  
3.2  หนังสือ/วารสารทางด้านการตลาดและขาย 
3.3  เว็บไซต์สํานักหอสมุดของสถาบันการศึกษาต่างๆ   

 
 

หมวดท่ี 7 การประเมินและปรับปรุงการดําเนินการของรายวชิา 
 

1. กลยุทธ์การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา 
- การสนทนากลุ่มระหว่างผู้สอนและนักศึกษา การอภิปรายร่วมกัน  
- การสังเกตการณ์จากพฤติกรรมของนักศึกษาทั้งในและนอกช้ันเรียนสําหรับการนําความรู้ไปใช้  
- การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบประเมินผู้สอน และแบบประเมินรายวิชา  
- ข้อเสนอแนะผ่านกลุ่มของสื่อสังคมออนไลน์ที่ผู้สอนได้จัดทําเป็นช่องทางการสื่อสารกับนักศึกษา 

2. กลยุทธ์การประเมินการสอน 
 2.1  กลยุทธ์การสอนท่ีใช้พัฒนาการเรียนรู้ด้านคุณธรรม จริยธรรม 
       (1)  ประเมินจากการมีวินัยและพร้อมเพรยีงของนักศึกษาในการเข้าร่วมกิจกรรมของหลักสูตร 
       (2)  ประเมินจากการเข้าช้ันเรียนตรงเวลาของนักศึกษา การส่งงานตามกําหนดระยะเวลาที่
มอบหมาย และการร่วมกิจกรรม 
       (3)  ประเมินจากความรับผิดชอบในหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย ไม่คัดลอกผลงานของผู้อ่ืนมาเป็น
ของตน 

2.2  กลยุทธ์การสอนท่ีใช้พัฒนาการเรียนรู้ด้านความรู้ 
       (1)  แบบฝึกหัด ทดสอบย่อย จัดสอบกลางภาคเรียนและปลายภาคเรียน 
       (2)  ประเมินผลจากรายงานที่นักศึกษาจัดทํา 
       (3)  ประเมินผลจากการนําเสนอรายงานในช้ันเรียน 

2.3 กลยุทธ์การสอนท่ีใช้พัฒนาการเรียนรู้ด้านทักษะทางปัญญา 
(1)  สังเกตพฤติกรรม การร่วมกิจกรรมการอภิปราย และการตอบคําถาม 

       (2)  ตรวจผลงานการศึกษาค้นคว้ารายงานที่ได้รับมอบหมาย 
       (3)  การสอบปฏิบัติและการสอบวัดผลความรู้ โดยการจัดทําข้อสอบเพ่ือใช้วัดทักษะทางด้าน
ปัญญาของนักศึกษา โดยเน้นการแก้ปัญหา การอธิบายแนวคิดของการแก้ปัญหา และวิธีการแก้ปัญหา โดยการ
ประยุกต์ความรู้ที่ได้เรียนมา 
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2.4 กลยุทธ์การสอนที่ใช้พัฒนาการเรียนรู้ด้านทักษะความสัมพันธ์ระหว่างตัวบุคคลและความ
รับผิดชอบ 
(1)  ประเมินจากพฤติกรรม การร่วมกิจกรรม การอภิปราย 
(2)  ประเมินการทํางานภายในกลุ่มอย่างต่อเน่ือง 
(3)  ให้นักศึกษาประเมินเพ่ือนร่วมกลุ่มในแต่ละกิจกรรม 

2.5 กลยุทธ์การสอนที่ใช้พัฒนาการเรียนรู้ด้านคุณธรรม จริยธรรมทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข 
การสื่อสารและการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 
(1)  สังเกตและประเมินผลการทํางานกลุ่ม 

       (2)  ประเมินความสามารถในการนําเสนอผลงานทั้งด้านการใช้ภาษาและการใช้สื่อเทคโนโลยี 
3. การปรับปรุงการสอน 

- สมัมนาการจดัการเรียนการสอน การจัดนิทรรศการแสดงผลงาน  
- ผู้สอนบันทึกผลการวิเคราะห์สภาพการศึกษาของนักศึกษา และพิจารณาทิศทางการปรับรายบุคคล 

4. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา 
 - การทวนสอบการให้คะแนนจากการตรวจผลงานของนักศึกษาโดยผู้สอน และผูส้อนทา่นอ่ืนที่ให้
ความสนใจแลกเปลี่ยนเรียนรู้ หรือผู้ทรงคุณวุฒิ การพิจารณาจากผลงานที่ได้นําเสนอ 

   - มีการแต่งต้ังคณะกรรมการในสาขาวิชาสําหรับการตรวจสอบผลการประเมิน ทวนสอบวิธีการ และ
ผลการเรียนรู้ของนักศึกษา โดยการตรวจสอบข้อสอบ รายงาน เอกสารผลงาน วิธีการให้คะแนนสอบ และการ
ให้คะแนนพฤติกรรม กิจกรรมของนักศึกษา 
5. การดําเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา 

- ปรับปรุงรูปแบบกิจกรรมการสอนรายวิชาทุกภาคการศึกษาที่เปิดการเรียนการสอนหรือตาม
ข้อเสนอแนะและผลการทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธ์ิตามข้อ 4  

- เชิญวิทยากร ผู้เช่ียวชาญ ผู้ทรงคุณวุฒิหรือผู้ประกอบการที่มีประสบการณ์ตรงมาเป็นส่วนร่วมใน
การทําพิจารณ์ เพ่ือให้นักศึกษามีมุมมองในเร่ืองของการประยุกต์ความรู้กับปัญหาที่มาจากงานสร้างสรรค์ของ
ผู้สอนหรือการจัดการเรียนรู้ตามประเด็นที่เก่ียวข้องหรือสอดคล้อง 
 


