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134211 หลักการตลาด (Principles of Marketing)      3(3-0) 

ลักษณะและกระบวนการทางการตลาด  แนวความคดิ  บทบาท  ความสําคัญ  หนาที่
และปจจัยทางการตลาด  การแบงสวนตลาด  การเลือกตลาดเปาหมาย  พฤติกรรมผูบริโภค  
สวนประสมการตลาด และการวิจัยการตลาดเบื้องตน 

Nature and process of marketing. Concepts, role, functions and factors of 
marketing. Market segmentation.  Selecting target market.  Consumer behavior.  
Marketing mix and marketing research.  

134212 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)      3(3-0) 
                พ้ืนฐาน : 134211  และ 459111 

หลักและการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการพิจารณาตัดสินใจซื้อสินคา โดย
พิจารณาถึงปจจัยตาง ๆ ทั้งในดานปจจัยสวนบุคคลและปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจ  ตลอดจนการนําเอาผลที่ไดจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมาประยุกต เพ่ือ
กําหนดกลยุทธทางการตลาด 

Principles and analysis of consumer behavior. Considering factors for 
buying decision both internal and external factors. Including the results from 
studying consumer behavior to set up marketing strategies. 

134311 การจัดซื้อ (Purchasing)         3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

บทบาท และความสําคัญของการจัดการดานการจัดซ้ือ  ความรับผิดชอบของ
ผูจัดการ งานจัดซ้ือ  ความสัมพันธของงานจัดซ้ือกับงานอ่ืน ๆ ในองคการ นโยบายและ
ระเบียบการจัดซ้ือ การจัดซ้ือแบบรวมอํานาจและกระจายอํานาจ การกําหนดคุณลักษณะ
ของสินคาที่จัดซ้ือ  การกําหนดขนาดของการจัดซ้ือ  การเลือกแหลงขาย  การทําสัญญา
และปญหาแงกฎหมาย  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการสั่งซ้ือ  ตนทุน  ราคา  กําไร  การ
ลงทุนและการเสี่ยงภัย  การเปรียบเทียบระหวางการผลิตเอง  การซ้ือ  การเชา 

Role and importance of purchasing in modern business. The responsibility 
of purchasing officer.  Relations with other departments in an organization. 
Purchasing’s policies and rules. Centralization and decentralization of purchasing. 
The determination of specification, quantity and source. Contract and legal 
problems. Data analysis of bill order, cost, price, profit, capital and risk. Comparing 
the benefit between producing, purchasing and rent. 

คําอธิบายรายวิชา 
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*  รายวิชาเปดใหม 

134312   การจัดการการขาย (Sales Management)      3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

ลักษณะของการจัดการขาย การจัดองคการ การกําหนดนโยบาย การสรรหา
พนักงานขาย การรับสมัคร   การคัดเลือก การใหคาตอบแทน การสรางขวัญและกาํลังใจ 
การวางแผนและวเิคราะหการขาย การประเมินผลและการควบคุมการขาย  โควตาการขาย  
งบประมาณและคาใชจายทางการขาย การประเมินผล และการควบคุมการขาย 

Sales organization.  Sales planning policies.  Recruiting, screening and 
selecting applicants. Sales compensation.  Sales incentive by good moral supports.  
Sales planning and analysis.  Sales quotas.  Sales budgeting. Sales and cost 
analysis. Sales evaluation and controlling. 

134313 ระบบการตลาดและสภาพแวดลอม (Marketing System and Environment)3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211  

ลักษณะและบทบาทของระบบการตลาดที่มีตอเศรษฐกิจและสังคม หนาที่และ
ประเภทของสถาบันการตลาด  หนวยงานของรัฐที่เก่ียวของ  สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี ทรัพยากร ภาวะเศรษฐกิจและการเมือง รวมทั้งกฎหมาย จรรยาบรรณที่นัก
ธุรกิจควรคํานึงและถือปฏิบัติ 

The roles of marketing system to economy and society.  Functions and 
types of marketing institution.  Influence of government agencies,  the environment 
of economics,  technologies,  resources and politics.  Law and ethics that business 
people should pay attention.   

134314* จรรยาบรรณทางการตลาด  (Marketing Ethics)     3(3-0) 
  พ้ืนฐาน :  134211 

แนวคิดของจรรยาบรรณทางการตลาด  จรรยาบรรณทางการตลาดของสถาบันทาง
ธุรกิจ  ปจจัยที่กําหนดจรรยาบรรณทางการตลาด  จรรยาบรรณทางการตลาดทีนํ่าไปใชใน
การวางแผนกลยุทธทางการตลาด  ปญหาและขอโตแยงในการนําจรรยาบรรณทางการ
ตลาดไปปฏบิตั ิ

Concepts of marketing ethics.  Marketing ethics of business institutions. 
Factors determining marketing ethics. Marketing ethic approach in planning 
marketing strategies. Problems and arguments concerning in implementation of 
marketing ethics.  
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*  รายวิชาเปดใหม 

 
134321 การตลาดระหวางประเทศ (International Marketing)    3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

ความสําคัญและสภาพแวดลอมของการตลาดระหวางประเทศ บทบาทและนโยบาย
ของรัฐ การพิจารณาเลือกสินคาและตลาด การบรรจุหีบหอ  การกําหนดราคา  การขนสง  
การเลือกตวัแทนจําหนาย  การสงเสริม การวางแผนและควบคุม  ปญหา และอุปสรรคใน
การตลาดระหวางประเทศ 

Importance and environment of international marketing. Roles and policies 
of government. Criteria for products and markets selections. Packaging, pricing, 
handling, agent selecting and promotion. Planning and controlling. Problems and 
barriers in international marketing. 

134322* การตลาดอิเล็กทรอนิกส  (Electronic Marketing)    3(3-0) 
พ้ืนฐาน : 134211 

การวางแผนและกลยุทธการตลาดอิเล็กทรอนิกส   กลยุทธการวิ เคราะห
สภาพแวดลอม  พฤติกรรมผูบริโภค  การแบงสวนตลาด  การกําหนดตลาดเปาหมาย และ
การกําหนดตําแหนงทางการตลาด  การจัดการผลิตภัณฑ   ราคา และการจัดจําหนายผาน
อินเตอรเน็ต  การส่ือสารการตลาดอิเล็กทรอนิกส  และการจัดการลูกคาสัมพันธ  

Planning and strategy for electronic marketing.  The strategy of analysing 
environment, consumer behavior, market segmentation, market targeting and 
market positioning.  Managing product, price and distribution on internet.  Electronic 
marketing communication and customer relationship management.                      

134331   นโยบายผลิตภัณฑและราคา (Product and Price Policy)   3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

แนวความคิดตาง ๆ ของผูบริหารในการวางแผนและกําหนดนโยบายผลิตภัณฑ
และราคา การกําหนดสวนประสมผลิตภัณฑ  การพัฒนากลยุทธการตลาดเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑและราคาใหสอดคลองกับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  การศึกษาสภาพแวดลอมภายใน
และภายนอกที่มีตอผลกระทบตอการกําหนดนโยบายผลิตภัณฑและราคา 

Manager’s concepts in planning and setting product and price policy.  
Setting product mix.  Developing marketing strategy for product and price related to 
product life cycle.  Studying internal and external environment that influence and to 
set product and price policy. 
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134341   การจัดการชองทางการตลาด (Marketing Channel Management)  3(3-0) 

พ้ืนฐาน :  134211 
ลักษณะโครงสราง  รูปแบบของชองทางการตลาด  บทบาทหนาที่และการพัฒนา

ชองทางการตลาดแตละรูปแบบ  สถาบันการตลาด  ขอขัดแยงและความรวมมือกันของ
สถาบันตาง ๆ  การคัดเลือก  การประเมินผล   การควบคุมชองทางการตลาด  ตลอดจน
ปจจัยและสภาพแวดลอมตาง ๆ ที่มีผลตอการจัดการชองทางการตลาด 

Nature, structure and type of marketing channel.  Role, function and 
development of channel systems.  Conflict and co-operation of marketing 
institutions.  Selecting, evaluating and controlling marketing channel.  Factors and 
environment that effect marketing channel management. 

134342    การคาปลีก (Retailing)                               3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

ลักษณะและววิัฒนาการทางการคาปลีก  สถาบันการคาปลีก  การจัดการดาน
การคาปลีก การเลือกทําเลที่ตั้ง  การจัดองคการ  การจัดงานบุคคล   การจัดการสินคา  
การตั้งราคา  วิธีการสงเสรมิการขายของกิจการคาปลกี  และการใหบริการตาง ๆ ตลอดทั้ง
ระบบการควบคุมดานการเงินและแนวโนมของการคาปลีกในอนาคต 

Characteristic and revolution of ratailing. Retailing institutions. Retailing 
management. Location.  Organizational management.  Personnel management.  
Mechandising management.  Price setting.  Promotion methods and retailing 
services.  Controlling system and trend of retailing business.  

134343    การคาสง (Wholesaling)                               3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

ลักษณะและวิวัฒนาการทางการคาสง โครงสรางของการคาสง หนาที่และบทบาท
ของการคาสง ประเภทและรูปแบบของการคาสง ระบบการจัดการดานการคาสงที่เก่ียวกับ
การซ้ือและขายสินคา การเลือกทําเลที่ตั้ง  การขนสง     การเก็บรักษา การต้ังราคา 
การเงินและการควบคุม 

The character and development of wholesale business.  Structure; roles; 
functions, types and pattern of wholesaling.  Managerial system of wholesaling in 
buying and selling functions.  Locating; transporting; storage; pricing; financing and 
controlling. 
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**  รายวิชาปรับปรุง 

 
134351** การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication)3(3-0) 
     พ้ืนฐาน :  134211 

กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดโดยการโฆษณา การสงเสริมการขาย การขายโดย
บุคคล การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง และรูปแบบการส่ือสารอ่ืน  การสรางการรับรู
ตราสินคา ภาพลักษณตราสินคาและพฤติกรรมการซ้ือ 

Marketing communication strategy through advertising, sales promotion, 
personal selling, public relations, direct marketing and other communications.  
Creating brand awareness, brand image and buying behavior. 

134352* การตลาดทางตรง (Direct Marketing)      3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

ระบบการตลาดเชิงปฏิสัมพันธ เพ่ือเพ่ิมโอกาสการตอบสนองลูกคาในการซื้อสินคา
จากผูขายโดยอาศัยการตลาดสรางฐานขอมูล  กลยุทธการตลาดทางตรงเพื่อการพัฒนา
ชองทางการตลาดแบบมีปฏิสัมพันธ 

Interactive marketing system to enhance customers’ tendency to buy 
products from sellers,  through database marketing.  Direct marketing strategy for 
interactive marketing channel development. 

134353* การบริหารลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship Management)  3(3-0) 
 พ้ืนฐาน : 134211 

กระบวนการทางการตลาดในการสรางความสัมพันธภาพระยะยาวกับลูกคา การ
ตัดสินใจโปรแกรมทางการตลาดเพื่อสรางความเขาใจและความสัมพันธที่ดีระหวางองคกร
และตลาด  รวมทั้งผูบริโภคและผูมีสวนไดเสีย   การตัดสินใจซื้อเพ่ือใหไดคุณคาเพ่ิมโดยใช
กลยุทธไดกับได  กลยุทธการรักษาลูกคา  การหาลูกคาใหม และการดึงลูกคากลับ 

Marketing process to build long-term relationship with customers.  Marketing 
programs decision to create good understanding and relationship between 
organizations and market, including customers and stakeholders.  Value added 
buying decision through win-win strategy.  Strategy for customer retention, new 
customer acquisition, and customer winback. 
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134354   ศิลปะการขาย (Salesmanship)       3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

หลักและกระบวนการเสนอขายสินคา กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค 
การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค หลักจิตวทิยาเพ่ือการจูงใจซื้อ วิธีการเขาถึงตลาด
เปาหมาย การสรางคุณลักษณะและคุณสมบัติของพนกังานขาย เพ่ือเปนพนักงานขายที่ดี 
เทคนิคการเจรจา การสรางมนุษยสัมพันธกับลูกคา ความรูเรื่องสัญญาการซ้ือขาย 

Principles of selling process.  Analysis of the buying decisions process.  
Characteristics and behaviour of consumer.  Psychology in sales incentive.  
Principles of psychological for consumer motivation.  Data collection for planning 
approach to target market.  Training salesmen.  Technique of negotiation 
relationship to customer and sales contracting. 

134355   การสงเสริมการขาย (Sale Promotion)      3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

ความหมาย ความสําคัญ วัตถุประสงคการสงเสริมการขายที่มุงผูบริโภคคนกลาง 
และพนักงานขาย  การติดตอสื่อสารกับการสงเสริมการขาย การตัดสินใจเลือกการสงเสริม
การขาย  บทบาทของผูสงขาวสาร ผูรับสารและขาวสาร การสงเสริมการขาย กระบวนการ
สื่อสารทางการตลาด และการสงเสริมการขายที่มีประสิทธิภาพ 

Definition,  importance and objectives of sales promotion.  Consumer 
promotion, trade promotion, sales force promotion, communication and selling 
promotion,  Decision to select sales promotion tools.  Roles of sender, receiver and 
message of sales promotion. Marketing communication process and the 
effectiveness of sales promotion.  

134356   การโฆษณา (Advertising)        3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

บทบาท ความสําคัญ วิวัฒนาการและแนวความคิดของการโฆษณา การจัดองคการ 
การโฆษณา หลักการจัดทําองคประกอบของงานโฆษณา การเลือกเหตุจูงใจ การเลือกส่ือ
โฆษณา การวางแผนรณรงค การจัดทํางบประมาณ การประเมินและวัดผลการโฆษณา 
กฎหมายและจรรยาบรรณ ที่เก่ียวของกับการโฆษณา 

Roles, importance, development and concept of advertising.  Organizing of 
advertising, composition of advertising work, selecting media, preparing campaign, 
budgeting and evaluation of advertising. Law and ethic concerning with advertising.  
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* เปดรายวิชาใหม 

134411   การจัดการการตลาด (Marketing Management)     3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

แนวความคิดการจัดการทางการตลาด บทบาทและหนาที่ของผูจัดการการตลาด  
นโยบายและกลยุทธของการจัดการดานผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการตลาดและการ
สงเสริมการตลาด  การวิเคราะห  การวางแผน  การควบคุมและการจัดองคการ  แนวโนม
ของการจัดการตลาดในอนาคต รวมทั้งการวิเคราะหปญหาและกรณีศึกษาทางการตลาด 

Concepts of marketing management.  Roles and functions of marketing 
manager.  Policy and strategy of product management, price management, channel 
management and promotion management.  Analysis, planning, controlling and 
organizing.  Problem and case study in marketing. 

134412  การพยากรณการขาย (Sales Forecasting)     3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 และ 132331 หรือ 422311 

หลักทฤษฎี และความสําคญัของการพยากรณการขาย เทคนิคและวิธีการพยากรณ 
ประเภทของขอมูล  การวิเคราะหขอมูลเชงิปริมาณและเชิงคุณภาพ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
ความถูกตองแมนยําของการพยากรณ รวมทั้งการนําผลของการพยากรณไปเสนอแนะเพ่ือ
ปรับปรุงและพฒันาแผนการตลาด 

Theory and importance of sales forecasting. Techniques and methods of 
forecasting : types of data, analysing data in quantitative and qualitative.  Factors  
influencing the reliability of forecasting including the application of forecasting output 
for improvement and development of the marketing plan. 

134413* การตลาดและการตัดสินใจ  (Marketing and Decision Making)  3(3-0) 
  พ้ืนฐาน :  134211 

ความรับผิดชอบของผูบริหารการตลาดในการตัดสินใจ  ปญหาทางการตลาด  การ
จําแนกและการจัดลําดับ ขอบเขตของการตัดสินใจทางการตลาด  การเลือกวธิีการแกปญหา
และวธิีการตัดสินใจ  การกําหนดหลักเกณฑทางทฤษฎีเพ่ือการพัฒนาการตัดสินใจทาง
การตลาด  การตัดสินใจเชงิคุณภาพและเชิงปริมาณ  กระบวนการการวางแผนและการ
ตัดสินใจทางการตลาด 

Responsibility of a marketing manager in decision making.  Marketing 
problems, classification and grading.   Scope of marketing decision making.  
Selection in problem solving technic and decision making technic. Building the 
theoretical base for developing a marketing decision making. Qualitative and 
quantitative decision making.  Marketing planning process and decision making. 
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134421   การจัดการเพ่ือการสงออกและนําเขา (Export-Import Management) 3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134321 

หลักและการปฏิบัติในการสงออกและนําเขา  กฎหมาย และระเบียบขอบังคับ
พระราชบัญญัติและขอกําหนดในการสงออกและนําเขา  วิธีปฏิบัติและเตรียมการดาน
เอกสาร  การทําสัญญาซ้ือขาย วิธีการดานศุลกากร  การบรรจุหีบหอ  การขนสง  การชําระ
เงิน  การจัดการและการจัดหนวยงานของแผนกสงสินคาออกและเขา  หนวยงานของทาง
ราชการและสถาบันเอกชนที่เก่ียวของกับการสงสินคา 

Principles and practices of export and import.  Rules, regulation and 
restriction of export and import.  Documentations.  Buying and selling contracts.  
Customs  procedures.  Packing, handling and transporting.  Export-import 
payments. Organizing and managing export-import departments.  Government 
offices and private institutions relating to export-import business. 

134422   การตลาดบริการ (Service Marketing)      3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134211 

ลักษณะและขอบเขตของตลาดบริการ  การจําแนกประเภท  พฤติกรรมผูใชบริการ
สวนประสมการตลาดของสินคาบริการ  โครงสรางและการพัฒนาสถาบันที่ประกอบธุรกิจ
ดานการใหบริการและศึกษาธุรกิจบริการเฉพาะอยาง 

Nature and scopes of service marketing.  Type of service. Service 
consumer behavior.  Marketing mix of service.  Structure and development of 
service institution.  Study in specific service business. 

134423** การตลาดสินคาอุตสาหกรรม (Industrial Goods Marketing)   3(3-0) 
     พ้ืนฐาน : 134211 

หลักการและกิจกรรมที่เก่ียวของกับการตลาดสินคาอุตสาหกรรม ความแตกตาง
ระหวางตลาดสินคาผูบริโภคและตลาดสินคาอุตสาหกรรมในดานพฤติกรรมผูซ้ือ  การ
ตัดสินใจสวนประสมการตลาด  การวิเคราะหโครงสรางตลาด ประเภทของสินคา
อุตสาหกรรม  ปญหาการตั้งราคา ชองทางการจําหนายและเทคนิคการสงเสริมการตลาด 

Principles and activities involved in marketing of industrial goods.  The 
differences between consumer goods marketing and industrial goods marketing in 
the areas of buyer behavior, marketing mix decisions.  Analysis of market 
structures. Types of industrial product, pricing problems, distribution channels, and 
promotion techniques. 

 
 
 

**  รายวิชาปรับปรุง 
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134431* การพัฒนาและออกแบบผลิตภัณฑ  (Product Development and Design) 3(3-0)  
  พ้ืนฐาน : 134211 

ความสัมพันธระหวางการตลาด  การออกแบบและการผลิตเพ่ือการพัฒนาและ
นําเสนอผลิตภัณฑเขาสูตลาด   กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ  การกําหนดความตองการ
ของลูกคา  การไดมาซ่ึงความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ  สถาปตยกรรมผลิตภัณฑ  การ
ออกแบบเชิงอุตสาหกรรมและเพื่อการผลิต  การนําผลิตภัณฑเขาสูตลาด  การติดตามและ
การประเมินผล 

Relation between marketing, design and manufacturing for product 
development and launching.  Product development process, identifying customer 
needs, product concept generation, product architecture, industrial and 
manufacturing design, product launching, follow up and evaluation. 

134432* กลยุทธราคา  (Price Strategy)       3(3-0)                 
  พ้ืนฐาน : 134211 

แนวคิดดานราคา  การบริหารการตั้ งราคาให มีประสิทธิภาพ  ความรูดาน
เศรษฐศาสตรในการตั้งราคา ความเขาใจพฤติกรรมลูกคาในการตั้งราคา  บทบาทของตนทุน
ตอการตัดสินใจตั้งราคาและการวิเคราะหความสามารถทางการแขงขันในการทํากําไรทางการ
ตลาด  การพัฒนากลยุทธการตั้งราคา  กฎหมายที่เก่ียวของกับกลยุทธการตั้งราคา 

Price concept, effective pricing management, economic knowledge of 
pricing.  Understanding customer behavior to pricing. Role of costs in pricing 
decision and analysis marketing profit competency.  Developing pricing strategies.  
Legal aspect of pricing strategy. 

134441   การคาสงผลิตผลเกษตร (Wholesaling of Agricultural Products)  3(3-0) 
     พ้ืนฐาน : 134211  

ความสําคัญของพอคาขายสงในการตลาดเกษตร หนาที่และประเภทของพอคาสง  
การจัดการดานการคาสงชองทางการตลาด  การตั้งราคา  การขนสง  การเก็บรักษาผลิตผล
เกษตร  ปญหาและนโยบายเกี่ยวกับการตลาดผลิตผลเกษตร 

Importance of  wholesalers in agricultural markets.  Functions and types of 
wholesales.  Marketing channels, pricing, handling, and storing.  Problems and 
policies of agricultural products and markets. 

 
 
 
 
 
 *    เปดรายวิชาใหม 
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134442** หลักการจัดการลอจิสตกิส  (Principles of Logistics Management)  (3-0) 

     พ้ืนฐาน : 134211 
หลักการและกระบวนการลอจิสติกสเพ่ือสนับสนุนวตัถดิุบและสินคาสําเร็จรูป  แนว

ความคิดลอจิสติกสแบบผสมผสานโดยเนนกิจกรรมลอจิสติกสหลัก   การจัดการกลยุทธลอจิ
สติกสในยคุโลกาภิวตัน 

Principles and process of logistics in order to support materials and finished 
goods logistics concept through main logistics activities.  Logistics strategy 
management in globalization. 

134451   การสรางสรรคและการผลิตงานโฆษณา           3(3-0) 
(Creativity and Production in Advertising) 

  พ้ืนฐาน : 134356 
แนวความคิดและเทคนิคในการสรางสรรคงานโฆษณาสําหรับสินคาผูบริโภค  

สินคาอุตสาหกรรมและบริการ ซ่ึงเก่ียวกับการเขียนหัวเรื่อง การเขียนขอความ การคิด
ประดิษฐคําขวัญและตราสินคา  การวางแผน  เพ่ือการรณรงคการโฆษณา รวมทั้งการ
ออกแบบงานโฆษณาเพื่อเผยแพรทางสื่อโฆษณาประเภทตาง ๆ  

Perspective and technique in advertising creativity for consumer  product, 
industrial product and service concerning writing theme message, logo and brand of 
product, planning for advertising campaign including advertisement design through 
media. 

134452   การจัดการสื่อการโฆษณา (Advertising Media Management)  3(3-0) 
  พ้ืนฐาน : 134356 

หลักและทฤษฎีที่ใชในการเลือกส่ือโฆษณาประเภทตาง ๆ โดยเนนลักษณะเน้ือหา 
และคุณสมบัติของสื่อแตละชนิด วิเคราะหคุณภาพของสื่อ จํานวนผูรับและชวงเวลาที่
เหมาะสมใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของการโฆษณา คาใชจายของการใชสื่อแตละ
ประเภท เพ่ือสรางประสิทธิผลทางการโฆษณา 

Theory of media selection, content and nature of each media, quality of 
media, select audience size and time consistency to advertising objective, 
effectiveness and cost of media. 

134490   สหกิจศึกษา  (Cooperative Education)       6 
การปฏิบัติงานในลักษณะพนักงานชั่วคราว ตามโครงการที่ไดรับมอบหมาย 

ตลอดจนการจัดทํารายงานและการนําเสนอ  
On the job training as a temporary employee according to the assigned 

project including report writing and presentation 
 
 
 
** ปรับปรุงรายวิชา 
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134491** ระเบียบวิธีวิจัยพ้ืนฐานทางการตลาด (Research Methods in Marketing) 3(3-0) 
    พ้ืนฐาน : 134211 และ 132331 หรือ 422311 

หลักและระเบียบวิธีการวิจัยทางการตลาด  การกําหนดปญหา  การวางรูปแบบวิจัย  
การตั้งวัตถุประสงคและสมมติฐาน การเก็บรวบรวมขอมูล  การสรางแบบสอบถาม  การ
วิเคราะหและตีความขอมูล  การใชสถิติสําหรับการวิจัย  การเขียนรายงานและการเสนอ
ผลการวิจัย                                              

Principles and methods in marketing research, identification of research 
problems, formulation of research objectives and hypotheses, collection of data, 
construction of questionnaire, data analysis and interpretation, application of 
statistics for research, report writing and presentation.      

134497   สัมมนา (Seminar)         1 
การนําเสนอและอภิปรายหัวขอที่นาสนใจทางทางการตลาดในระดับปริญญาตรี 
Presentation and discussion on current interesting topics in marketing at the 

bachelor’s degree level. 
134498   ปญหาพิเศษ (Special Problems)        3 

การศึกษาคนควาทางการตลาดระดับปริญญาตรี และเรียบเรียงเขียนเปนรายงาน 
Study and research in marketing at the bachelor’s degree level and 

compiled into written report.                      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

** ปรับปรุงรายวชิา 


