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1.  ชื่อหลักสูตร 
 ภาษาไทย :   หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑติ  สาขาวิชาการตลาด 
 ภาษาอังกฤษ :  Bachelor of Business Administration Program in Marketing 
 

2.  ชื่อปริญญา 
 ช่ือเต็ม : บริหารธุรกิจบัณฑิต  (การตลาด) 
   Bachelor of Business Administration (Marketing) 
 ช่ือยอ : บธ.บ. (การตลาด) 
    B.B.A. (Marketing) 

 
 
1.  กลุมวิชาแกน 
ENG 1501 ภาษาองักฤษธุรกิจ 1    3(3-0) 
  Business English 1 
  An introductory course providing basic knowledge of business with concentration  
on  inter-office  communication.  Variety of business terminology and expressions are introduced 
through related topics, i.e. office organization, staff and duty, telephoning, making arrangements and 
appointments, social contact, business correspondence in the office (memo, notes, notices, 
announcements) ,  le t ters  of  inquiry,  quotat ion,  and order ing,  applying for  a  job. 
  
ENG 1502 ภาษาองักฤษธุรกิจ 2    3(3-0) 
  Business English 2 
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  This course is continuation of Business English 1.  This will include a study of 
English used in correspondence dealing with complaints, letters of acknowledgement  (granted and 
refused), letters of banking transaction, hotel transactions, company reports, promotional language 
(brochures) on tourism, etc. 
 
LAW 2302 กฎหมายธุรกิจ    3(3-0) 
  Business Laws 
  ศึกษาหลักกฎหมายทัว่ไป  องคกรธุรกิจ กฎหมายทีเ่กีย่วกับการควบคมุธุรกิจประมวล
กฎหมายแพงและพาณิชยวาดวย นิติกรรม สัญญา หนี้ และเอกเทศสัญญากฎหมายวาดวยหลักประกัน
สินเชื่อกฎหมายเกีย่วกับการสงเสริม การลงทุน  การคุมครองผูบริโภคและปองกันการคาที่ไมเปนธรรม   
กฎหมายเกีย่วกับการฟนฟกูจิการและระงบัขอพิพาททางธุรกิจ 
 
ACC 2101 บัญชีการเงิน     3(3-0) 
  Financial Accounting 
  ศึกษาความหมาย วัตถุประสงคของการบัญชี แมบทการบัญชี การบัญชีเกี่ยวกับกิจการ
ใหบริการ กิจการซื้อมาขายไปและกิจการอุตสาหกรรม การแกไขขอผิดพลาดทางการบัญชี การจัดทํา
กระดาษทําการ การจัดทํางบการเงินของกิจการแตละประเภทเพื่อแสดงผลการดําเนินงานและแสดง
ฐานะการเงิน การบัญชีเกี่ยวกับภาษีมูลคาเพิ่ม ระบบใบสําคัญ การทํางบพิสูจนยอดเงินฝากธนาคาร การ
บัญชีเกี่ยวกับกิจการไมแสวงหากําไร การจัดทํางบการเงินจากระบบการบันทึกบัญชีไมสมบูรณ และ
ระบบบัญชีเดี่ยว 
 
ACC 2701 การภาษีอากรธุรกิจ 3(3-0) 
   Business Taxation 

ศึกษาหลักเกณฑ     วิธีการประเมินและการจัดเก็บภาษีอากรตางๆตามประมวล
รัษฎากรและภาษีอ่ืน  ๆ ที่ เกี่ยวของอันไดแก    ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาภาษีเงินไดนิติบุคคล    
ภาษีมูลคาเพิ่ม     ภาษีธุรกิจเฉพาะ    ภาษีเงินไดหัก ณ ที่จาย   ภาษีศุลกากร   ภาษีสรรพาสามิตและอากร
แสตมป 
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ACC 4201 การบัญชีเพื่อการจัดการ 3(3-0) 
  Managerial Accounting 
  รายวิชาที่ตองเรียนกอน : ACC     1101 บัญชีการเงิน    3(3-0)   หรือ 

                                       ACC    1103  การบัญชีขั้นตน   3(3-0)  หรือ  
                                       ACC     1102 การบัญชี 2      3(3-0)    หรือ 
                                 เคยศึกษารายวิชาบัญชีมาไมนอยกวา 1 รายวิชา 
ศึกษาเกี่ยวกับการพัฒนาและวิเคราะหขอมูลทางการบัญชี เพื่อนําไปใชในการวางแผน 

การควบคุม และการตัดสินใจ โดยศึกษาเกี่ยวกับการบัญชีตนทุนรวม และการบัญชีตนทุนผันแปร       
การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปริมาณตนทุน ปริมาณกําไร การวิเคราะหตนทุนภาษี และขอจํากัด
ของขอมูลตางๆ การจัดทํางบประมาณ งบแสดงการเปลี่ยนแปลงทางการเงินและงบกระแสเงินสด   
 
 
FB 1401 การเงินธุรกิจ    3(3-0) 
  Business Finance 
  ศึกษาถึงขอบเขต   ลักษณะ  บทบาทและหนาที่ของฝายการเงินในธุรกิจ ตลอดจน
เปาหมายและความสําคัญของการเงินธุรกิจ โดยเนนใหเขาใจถึงหลักการเบื้องตนในการจัดสรรเงินทุน
ภายในธุรกิจ    การจัดหาเงินทุนมาเพื่อใชในการดําเนินการของธุรกิจ   การวางแผนการเงินที่เกี่ยวกับ
การเริ่มลงทุนกิจการ การขยายกิจการ การเพิ่มทุน นโยบายการจัดสรรกําไรและเงินปนผล 
 
MK 1101 หลักการตลาด    3(3-0) 
  Principles of Marketing 
  ศึกษาถึงความหมาย  และความสําคัญของการตลาด  ในฐานะเปนกิจกรรมหลักทาง
ธุรกิจ  อยางหนึ่งโดยกลาวถึงแนวทางการศึกษา  แนวความคิดหรือปรัชญาทางการตลาด  สวนผสมทาง
การตลาด  ระบบการตลาดและเปาหมาย  แรงจูงใจ  พฤติกรรมผูบริโภค  ความเขาใจเกี่ยวกับสวนผสม
การตลาด  และประเภทของตลาด 
 
MGT 1101 องคการและการจัดการ    3(3-0) 
  Organization  and  Management 
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  ลักษณะโครงสรางขององคการธุรกิจทั่วไป  การวางแผน  การจัดสายงาน  หลักเกณฑ
และแนวความคิดในการจัดตั้งองคการธุรกิจ  ลักษณะประเภทของการประกอบธุรกิจ  หลักการบริหาร
และหนาที่สําคัญของฝายบริหารทุกๆ ดาน  ในแงการวางแผน  การจัดคนเขางาน  การสั่งการ  การจูงใจ  
การควบคุมปฏิบัติงานตาง ๆ ใหบรรลุเปาหมายและนโยบายที่ตั้งไว 
 
MGT 2103     การบริหารการผลิตและการดําเนินงาน                 3(3-0) 
  Production and Operations Management 
   ศึกษาลักษณะ และความสําคัญของการผลิต ระบบการผลิต การจัดองคการเพื่อการ
ผลิตการพยากรณการผลิต การวางแผนกําลังการผลิต การวางผังกระบวนการผลิต การเลือกที่ตั้ง        
การควบคุมคณุภาพและปริมาณ  ระบบการบาํรุงรักษา ระบบการจดัซื้อ และระบบการควบคุมสินคา คงคลัง 
 
 
MGT 4101 จริยธรรมทางธุรกิจ    3(3-0) 
  Business Ethics 
  ศึกษาถึงแนวคดิและที่มาของจริยธรรมและเหตุผลที่ธุรกิจตองมีจริยธรรม รวมทั้งการ
สรางจริยธรรมในองคกรธุรกิจ เนนจริยธรรมของผูบริหาร และจริยธรรมของพนักงาน โดยใชกรณี
ตัวอยางประกอบ 
 
MGT 4301    การจัดการเชิงกลยุทธ             3(3-0) 
  Strategic Management 
  ศึกษาลักษณะของการจัดการเชิงกลยุทธ ความแตกตางของการจัดการทั่วไปกับการ
จัดการเชิงกลยุทธ กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ การวางแผนเชิงกลยุทธ การวิเคราะหสภาพแวดลอม 
การกําหนดทิศทางขององคกร การกําหนดกลยุทธ การนํากลยุทธไปปฏิบัติ การควบคุมและการ
ประเมินผลกลยุทธ 
 
MGT 4901     วิธีวิจัยทางธุรกิจ                     3(3-0) 
  Business Research 
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ความสําคัญของการวิจัยทางธุรกิจ ขั้นตอนและวิธีดําเนินการวิจัยทางธุรกิจปฏิบัติการ
วิจัยธุรกิจโดยการเสนอโครงการ กําหนดวัตถุประสงคและตั้งสมมุติฐานในการวิจัย การเก็บรวบรวม
ขอมูล การวิเคราะหและสรุปผลงานวิจัยเพื่อสามารถนําผลการวิจัยไปใชในธุรกิจ 
 
ECON 1103   เศรษฐศาสตรเบื้องตน                  3(3-0) 

           An Introduction to Economics 
 เงื่อนไขบังคับ : สําหรับนักศกึษาเอกสาขาอื่น และไมนับเปนวิชารอง 
           ศึกษาแนวคดิทางเศรษฐศาสตร  อุปสงค อุปทาน ความยืดหยุน การผลิต ตนทุนการ

ผลิตตลาด ผลิตภัณฑมวลรวม การเงิน การธนาคาร การคลัง การรักษาเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ การคา
ระหวางประเทศ และการพฒันาเศรษฐกิจ 

 
 

 

ECON 3201 การวิเคราะหเชิงปริมาณ    3(3-0) 
  Quantitative Analysis 
  รายวิชาที่ตองเรียนกอน : วิชาทางสถิติอยางนอย 1 วิชา 
  ศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจ และประโยชนของการใชเทคนิคทางคณิตศาสตรเชิง
ปริมาณ เพื่อชวยในการตัดสินใจ ไดแก ความนาจะเปน แผนภูมิเพื่อการตัดสินใจ (Decision Trees)   ตัว
แบบเชิงสินคาคงคลัง (Inventory Model)    โปรแกรมเชิงเสนตรง (Linear Programming) เทคนิคการ
ประเมินผลและการตรวจสอบโครงการ (PERT/CPM) ตัวแบบของมารกอฟ  (Markov Model)    ทฤษฎี
เกม  (Game Theory) แถวรอคอย (Queuing)   และการจําลองเหตุการณ (Simulation) 
 
HRM 1101 การบริหารทรัพยากรมนุษย    3(3-0) 
  Human Resource Management 
  ความเปนมาและหลักการในการบริหารทรัพยากรมนุษย ขอบขายหนาที่ความ
รับผิดชอบและปจจัยที่เกี่ยวของกับการบริหารทรัพยากรมนุษย การวิเคราะหงาน  การวางแผน
ทรัพยากรมนุษย  การสรรหาการคัดเลือก การพัฒนาการฝกอบรม การประเมินผลการปฏิบัติงาน การ
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จายผลตอบแทนแรงงานสัมพันธ  ตลอดจนการนําระบบสารสนเทศมาใชในการบริหารทรัพยากร
มนุษย 
 
STAT 2105 สถิติธุรกิจ    3(3-0) 
  Business Statistics 
  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับสถิติและการนําความรูไปประยุกตใช ไดแก การเก็บรวบรวมและ
การนําเสนอขอมูล  การวิเคราะหขอมูลเบื้องตน ตัวแปรสุมและการแจกแจงความนาจะเปนของตัวแปร
สุม ประชากรและการสุมตัวอยาง การประมาณคา การทดสอบสมมุติฐาน  การทดสอบไคสแควร  การ
วิเคราะห ความแปรปรวน  สถิตินอนพาราเมตริก  การวิเคราะหสหสัมพันธ  และการถดถอย  อนุกรม
เวลา  เลขดัชนี  การพยากรณและการตัดสินใจทางธุรกิจ 
 
 
 

2. กลุมวิชาเอก 

บังคับ 

MK 1201     พฤติกรรมผูบริโภค   3(3-0) 
              Consumer Behavior 
                           ศึกษาบทบาท ความสําคัญ และลักษณะทั่วไปของผูบริโภค การแบงกลุมผูบริโภค 
ปจจัยดานปจเจกชนและปจจัยดานสิ่งแวดลอมที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
รวมทั้งอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการบริโภค 
 
MK 1301      นโยบายผลติภัณฑและราคา   3(3-0) 
                      Product and Pricing Policies 
                        ศึกษาความหมาย แนวคิดการจัดสวนผสมผลิตภัณฑ วัฎจักรชีวิตของผลิตภัณฑ      
การออกแบบผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑ นโยบายตราสินคา การวางตําแหนงผลิตภัณฑ การสรางตรา 
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สินคา การพัฒนาผลิตภัณฑใหม กลยุทธผลิตภัณฑ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจดานราคา         
หลักเกณฑในการกําหนดราคา วิธีการกําหนดราคา และกลยุทธการกําหนดราคา   
 
MK 2401      การจัดการชองทางการจัดจําหนาย                           3(3-0) 
  Marketing Channels Management 
                 ศึกษากิจกรรมที่เกี่ยวของกับการจัดจําหนาย ระบบการจัดจําหนาย  การเคลื่อนยาย  
ผลิตภัณฑจากแหลงผลิตไปสูผูบริโภคคนสุดทาย ลักษณะและวิธีการดําเนินงานของสถาบันและธุรกิจ
ประเภทตาง ๆ ที่เขามาปฏิบัติกิจกรรมเหลานั้น ซ่ึงประกอบไปดวยกลุมคนกลางประเภทตาง ๆ            
รวมถึงวิธีการกระตุน การสงเสริม การควบคุม และการประเมินคนกลางที่อยูในระบบการจัดจําหนาย 
 
 
 
 
 
 
MK 2501      การโฆษณาและการสงเสริมการขาย   3(3-0) 
                    Advertising and Sales Promotion 
                 ศึกษาถึงบทบาทและความสําคัญของการโฆษณา การสงเสริมการขาย และพฤติกรรม
ของลูกคาเปาหมาย เพื่อกําหนดแผนงานและกลยุทธการโฆษณาและสงเสริมการขาย  การวางแผน    
การใชส่ือโฆษณาและสงเสริมการขาย การกําหนดวัตถุประสงค งบประมาณ และการประเมินผล     
การโฆษณาและสงเสริมการขาย ศึกษาถึงผูมีหนาที่รับผิดชอบงานโฆษณาและสงเสริมการขาย  
กฎหมายที่เกี่ยวของกับการโฆษณาและการสงเสริมการขาย  รวมถึงจรรยาบรรณในการผลิตส่ือโฆษณา 
 
MK 3601      การบริหารการตลาด   3(3-0) 
                 Marketing Management 
               ศึกษาถึงความสําคัญของการบริหารการตลาด บทบาทหนาที่ของผูบริหารการตลาด 
การวิเคราะหสถานการณและโอกาสทางการตลาด การวางแผนการตลาด โครงสรางตลาดและการ
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วิเคราะหพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค การวิจัยตลาดและการพยากรณความตองการของตลาด        
การแบงสวนตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย และการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ  ตลอดจนการศึกษาถึง
การบริหารการตลาดในดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด         
การตลาดบริการ การตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  การจัดองคกรการตลาดและการควบคุมทางการตลาด 
 
MK 3603      กลยุทธการตลาด 3(3-0)
               Marketing Strategies 
                   ศึกษาหลักการและการวางแผนกลยุทธการตลาด การใชกลยุทธสําหรับสวนตลาดแบบ
ตาง ๆ  กลยุทธเพื่อการแสวงหาโอกาสทางการตลาด กลยุทธทางการแขงขันทางการตลาด กลยุทธ
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ราคา  การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยมุงเนนใหผูเรียนมองเห็น
แนวทางและชั้นเชิงทางการตลาดเพื่อนําเอาทฤษฎีและหลักการไปประยุกตกับอาชีพตอไป 
 
 
 
 
 
MK 4712      การตลาดระหวางประเทศ                  3(3-0) 
                    International Marketing 
                    ศึกษาหลักการ แนวความคิด และวิธีดําเนินการเกี่ยวกับการนําเขา การสงออก และ 
การลงทุนในตางประเทศ การวิเคราะหและแกไขปญหาเกี่ยวกับภาวะแวดลอมที่มีอิทธิพลตอการ
ดําเนินงานดานการตลาดระหวางประเทศ รวมถึงศึกษาถึงการรวมตัวทางเศรษฐกิจในรูปแบบตาง ๆ  
ลักษณะของธุรกิจขามชาติ  การซื้อและการขายลิขสิทธิ์ทางการคา กฎหมายระหวางประเทศ กฎระเบียบ 
และมาตรการทางการคาระหวางประเทศ 
 
MK 4902       การวิจัยตลาด                 3(3-0) 
                 Marketing Research 
                   ศึกษาความสําคัญ  วัตถุประสงค  ประโยชน  และศาสตรของการวิจัยตลาด
กระบวนการวิจัยตลาด เครื่องมือที่ใชในการวิจัยตลาด การวิเคราะหขอมูลดวยเทคนิคทางสถิติ การเขยีน
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รายงาน   การวิจัย การเปลี่ยนแปลงการทําวิจัยตลาด อุปสรรค และแนวโนมในการวิจัยตลาด การนําผล
ของ     การวิจัยตลาดมาประยุกตใชในการตัดสินใจทางการตลาด รวมถึงวิธีการการนําเอาผลของการ
วิจัยตลาดไปใชประโยชนในการทํางานและการประกอบธุรกิจ 
 
MK 4903      สัมมนาทางการตลาด                 3(3-0) 
                    Seminar in Marketing 
                ศึกษาและวิเคราะหถึงปญหาทางการตลาดในธุรกิจประเภทตาง ๆ  ปจจัยที่ทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ หรือลมเหลวในการดําเนินงานดานการตลาด โดยเนนธุรกิจในประเทศไทย และ
ธุรกิจตางประเทศที่เขามาดําเนินงานในประเทศไทย โดยนําเอาความรูและทฤษฎีทางการตลาดมาแกไข
ปญหา  และใหมีการจัดสัมมนาในหัวเร่ืองที่อยูในความสนใจในขณะนั้น ตลอดจนมีการศึกษาดูงาน
ทางดานการตลาดนอกสถานที่ ทั้งนี้เพื่อเพิ่มพูนประสบการณจริงทางการตลาดและธุรกิจ 
  
 
 
 
 
เลือก 
MK 2202     พฤติกรรมผูบริโภคกับตลาดอุตสาหกรรม                 3(3-0) 
                    Consumer Behavior and Industrial Market 
                 ศึกษาอิทธิพลทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมผูบริโภค ลักษณะและบทบาทของ     
พฤติกรรมผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการตลาดผลิตภัณฑอุตสาหกรรม รวมทั้งศึกษาและวิเคราะหขอมูลที่
ไดจากพฤติกรรมผูบริโภคมาปรับและประยุกตใชในการออกแบบกลยุทธผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
 
MK 2302      การพัฒนาผลติภัณฑ                 3(3-0) 
                  Production Development 
                     ศึกษาความหมาย ความสําคัญ วัตถุประสงคของการพัฒนาผลิตภัณฑ เหตุจําเปนที่ตอง
พัฒนาผลิตภัณฑ ขั้นตอนและกระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมและผลิตภัณฑเดิม เหตุแหง
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ความสําเร็จและความลมเหลวในการพัฒนาผลิตภัณฑ รวมถึงศึกษาองคประกอบของมาตรฐาน       
ผลิตภัณฑทั้งในระดับประเทศและระดับสากล กฎหมายพาณิชยที่เกี่ยวของกับการผลิตและการพัฒนา
มาตรฐานผลิตภัณฑ หนวยงานที่รับผิดชอบและเกี่ยวของกับการจัดมาตรฐานผลิตภัณฑ วิธีการสราง
มาตรฐานและตราสินคา และปญหาที่เกิดขึ้นจากการพัฒนาผลิตภัณฑและการจัดมาตรฐานผลิตภัณฑ 
 
MK 3303      การจัดการตราสินคา                 3(3-0) 
                  Brand Management 
                     ศึกษาความหมาย วัตถุประสงค องคประกอบ ทฤษฎี แนวคิด และประเภทของตรา  
สินคา ขั้นตอนในการสรางตราสินคา การวิจัยตลาดกับการสรางตราสินคา การสรางเอกลักษณและ
ความแตกตางใหตราสินคา การวัดมูลคาตราสินคา การสรางตราสินคาใหกับเว็บไซต กลยุทธตราสินคา
ที่ใชสําหรับการแขงขัน และวิธีการรักษาตราสินคาใหยั่งยืน 
 
 
 
 
MK 2402      การจัดการคาสงและคาปลีก                  3(3-0) 
                        Wholesaling and Retailing Management 
                        ศึกษาความหมาย  ความสําคัญ ประเภท และวัตถุประสงคของการคาสงและการคา
ปลีก หลักเกณฑในการเลือกรานคาสงและรานคาปลีก การตัดสินใจทางการตลาดของรานคาสงและ
รานคาปลีก การกําหนดแนวคิดการจัดจําหนายใหกับรานคาสงและรานคาปลีก การเลือกทําเลที่ตั้งของ
รานคาสงและรานคาปลีก การจัดและตกแตงรานคาสงและรานคาปลีก   การวางแผนผังและการจัด   
องคกรของรานคาสงและรานคาปลีก การคัดเลือกผลิตภัณฑใหกับรานคาสงและรานคาปลีก กลยุทธ   
การสงเสริมการตลาดและการกําหนดราคาใหกับรานคาสงและรานคาปลีก    
 
MK 2403   การจัดซ้ือ                 3(3-0) 
                  Purchasing 
                     ศึกษาหลักการ ทฤษฎี และการบริหารงานเกี่ยวกับการจัดซื้อ การจัดองคกรการจัดซ้ือ 
การกําหนดและตรวจสอบคุณสมบัติผลิตภัณฑ วิธีการการกําหนดจํานวนสินคาที่จะซื้อ การพิจารณา
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และการกําหนดจังหวะเวลาในการซื้อ วิธีการเลือกและการหาแหลงขาย วิธีจัดซ้ือแบบตาง ๆ นโยบาย
ซ้ือหลังการผลิต  รวมถึงศึกษาวิธีการควบคุมและตรวจสอบการจัดซ้ือ เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพใน    
การจัดซื้อและลดตนทุนในการจัดซื้อ 
 
MK 3404 การตลาดพาณชิยอิเล็กทรอนิกส                 3(3-0) 
  E-Marketing 
  ศึกษาความสัมพันธทางธุรกิจระหวางอินเทอรเน็ต ประเภทของธุรกิจบนอินเทอรเน็ต 
พฤติกรรมผูบริโภคบนอินเทอรเน็ต ลูกคาและตลาดของธุรกิจในอินเทอรเน็ต เครื่องมือการตลาดบน 
อินเทอรเน็ต การเสนอขายสินคาบนอินเทอรเน็ต การรวมตัวของผูจัดจําหนาย การคาอิเล็กทรอนิกสใน
รูปแบบตาง ๆ เชน B2B และ B2C กลยุทธสวนประสมทางการตลาดบนอินเทอรเน็ต การสรางตรา    
สินคาบนเว็บไซต การบริการลูกคาดวยระบบอิเล็กทรอนิกส  เทคนิคการเปลี่ยนผูเยี่ยมชมใหเปนผูซ้ือ 
การทําตลาดสายสัมพันธดวย  e-mail  และ e-commerce กับการวิจัยลูกคา 
 
 
 
MK 3405 โซอุปทานและโลจิสติกสทางการตลาด                 3(3-0) 
  Supply Chain and Logistics for Marketing 
  ศึกษาความหมายและความสําคัญของโซอุปทานและโลจิสติกสที่มีตอธุรกิจดาน    
การตลาด การพัฒนาระบบโลจิสติกส บทบาทของโลจิสติกสที่มีตอเศรษฐกิจและองคกรตาง ๆ         
ระบบสารสนเทศดานโลจิสติกส การกําหนดการใหบริการลูกคา การขนสง การวางแผนการจัดจําหนาย
การบริหารสินคาคงคลัง กระบวนการสั่งซื้อ การจัดการสินคาคงคลัง  การจัดการวัสดุ การบรรจุภัณฑ      
การจัดองคกรโลจิสติกสที่มีประสิทธิภาพ การควบคุม การปฏิบัติงานดานโลจิสติกส การจัดการ        
โซอุปทานและการนํากลยุทธดานโลจิสติกสไปปฏิบัติ 
 
MK 2502 การประชาสัมพันธทางการตลาด                 3(3-0) 
  Public Relation for Marketing 
  ศึกษาแนวคิดการสงเสริมการตลาด ความหมาย ความสําคัญ และบทบาทของการ   
ประสัมพันธที่มีตอธุรกิจ กระบวนการสื่อสารทางการตลาด แนวคิดเกี่ยวกับการประชาสัมพันธ อิทธพิล



  
91 

ของการประชาสัมพันธที่มีตอผลิตภัณฑและการตลาด กระบวนการประชาสัมพันธ กิจกรรมการ
ประชาสัมพันธทางการตลาด รวมถึงกลยุทธ เทคนิค และวิธีการประชาสัมพันธในหนวยงานประเภท
ตาง ๆ  
 
MK 2503      การตลาดทางตรง                 3(3-0) 
                       Direct Marketing 
                      ศึกษาหลักการ ความสําคัญ และแนวคิดเกี่ยวกับการทําการตลาดทางตรง กระบวนการ
ของการตลาดทางตรง สื่อที่ใชในการตลาดทางตรง กลยุทธและยุทธวิธีในการดําเนินการดานการตลาด
ทางตรง การสื่อสารไปยังกลุมลูกคาเปาหมายดวยวิธีการทางการตลาดทางตรง ตลอดจนศึกษาถึงปญหา
และแนวทางแกไขในการทําการตลาดทางตรง 
 
 
 
 
 
MK 2504      การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ                 3(3-0) 
                   Integration Marketing Communication 
                   ศึกษาลักษณะทั่วไปและความสําคัญของการสื่อสารทางการตลาด กระบวนการ       
ส่ือสารทางการตลาด การเลือกเครื่องมือในการสงเสริมการตลาด การผสมผสานเครื่องมือการสงเสริม
การตลาดเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพทางการสื่อสารทางการตลาดที่สูงสุด รูปแบบการสื่อสารการตลาด
ภายในและภายนอกหนวยงาน เทคนิคและการเลือกใชเครื่องมือในการสื่อสาร  รวมถึงการประยุกต
วิธีการสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบตาง ๆ 
 
MK 2602 การบริหารการขาย                 3(3-0) 
                          Sales Management 
                         ศึกษาบทบาทและความสําคัญของงานการขาย หนาที่ของผูบริหารงานขาย กลยุทธใน
การคัดเลือกพนักงานขาย ควบคุม ประเมินผล และจูงใจพนักงานขาย  การวางแผนการขาย การกําหนด
กลยุทธการขาย รวมถึงวิธีการพยากรณการขาย  การกําหนดโควตาขาย และงบประมาณการขาย   
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MK 3604  การจัดการระบบสารสนเทศทางการตลาด                 3(3-0) 
  Marketing Information System Management 
  ศึกษาความหมาย ความสําคัญ บทบาท หนาที่ และแนวคิดของระบบสารสนเทศทาง
การตลาด กระบวนการพัฒนาระบบสารสนเทศในงานดานการตลาด การประยุกตใชใชระบบ          
สารสนเทศทางการตลาดสําหรับการตัดสินใจในงานทางการตลาด และการใชระบบสารสนเทศ       
ทาง การตลาดเพื่อการแขงขันในยุคขอมูลขาวสาร 
 
MK 3605       การวิเคราะหเชิงปริมาณทางการตลาด                 3(3-0) 
                  Quantitative Analysis for Marketing 
               ศึกษาระบบการตลาด ความสัมพันธระหวางการตลาดกับสภาพแวดลอม ระบบขอมูล
ขาวสารทางการตลาด  ความนาจะเปน ทฤษฎีการตัดสินใจ  การจัดซื้อสินคา การผลิตเมตริกซ              
การใชโปรแกรมเชิงเสน เทคนิคการตั้งราคา และการขนสง 
 
 
MK 3606     การวิเคราะหและการพยากรณยอดขาย                   3(3-0) 
                Sales Analysis and Forecasting 
               ศึกษาถึงแนวคิด ทฤษฎี และกระบวนการในการพยากรณยอดขาย อุปสงคทาง        
การตลาดที่มีผลกระทบตอยอดขายของธุรกิจ รวมถึงวิเคราะหสภาวะเศรษฐกิจและสิ่งแวดลอมภายใน
และภายนอกธุรกิจตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอการเพิ่มและการลดลงของยอดขาย  ศึกษาถึงเทคนิคและ    
เครื่องมือที่ใชในการพยากรณยอดขาย ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว  ตลอดจนวิธีการวิเคราะหและ
พยากรณแนวโนมของยอดขายภายใตในสภาวะการที่เปลี่ยนแปลง 
 
MK 2701      ศิลปะการขาย                 3(3-0) 
                         Salesmanship 
                           ศึกษาความหมาย  กระบวนการขาย และการใชศิลปะการขาย  พฤติกรรมผูบริโภคกับ
การวางแผนการขายเทคนิคในการแกปญหาเกี่ยวกับลูกคา การใชจิตวิทยา และมนุษยสัมพันธใน       
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การประกอบอาชีพขายการปรับปรุงตนเองใหมีคุณสมบัติของนักขายที่ดี  เรียนรูถึงจรรยาบรรณและ  
เจตคติที่ดีของพนักงานขาย รวมถึงเทคนิคในการแกไขปญหาใหกับลูกคา 
 
MK 2702       การตลาดธุรกิจทองเที่ยว                 3(3-0) 
                    Marketing for Tourism Industry 
  ศึกษาความหมายและความสําคัญของตลาดเพื่อการทองเที่ยว องคประกอบของธุรกิจ
ทองเที่ยว การจัดประเภทกลุมลูกคาเปาหมายในธุรกิจทองเที่ยว การวิเคราะหสถานการณและสภาพ 
แวดลอมทางการแขงขัน การวางแผน และกําหนดกลยุทธสําหรับธุรกิจทองเที่ยว ปญหา การแกไข
ปญหา และการพัฒนาการตลาดธุรกิจทองเที่ยว รวมถึงการศึกษาตลาดทางธุรกิจทองเที่ยวเชิงอนุรักษ 
 
MK 2703 การตลาดธุรกิจโรงแรม                 3(3-0) 
  Marketing for Hotel Business 
  ศึกษาลักษณะการตลาดของธุรกิจโรงแรม  การสงเสริมการขายประเภทตาง ๆ         
การโฆษณา  การใชการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในงานโรงแรม รวมถึงวิธีการประชาสัมพันธใน
หนวยงานตาง ๆ ของธุรกิจโรงแรม อาทิ ดานหองพัก หองจัดเลี้ยง หองอาหาร และหองประชุมสัมมนา 
 
MK 2704 การตลาดธุรกิจภัตตาคารและรานอาหาร                 3(3-0) 
  Marketing for Restaurant and Food Shop 
  ศึกษาประเภทของภัตตาคารและรานอาหาร กระบวนการขายและศิลปะการขายใน
ธุรกิจภัตตาคารและรานอาหาร  การสงเสริมการขายในธุรกิจภัตตาคารและรานอาหาร การแกไขปญหา
โดยใชหลักจิตวิทยาและและการตลาดสายสัมพันธ การพัฒนาธุรกิจภัตตาคารและรานอาหาร  
คุณสมบัติและเจตคติของพนักงานบริการที่ดี รวมถึงวิธีการสรางเจตคติที่ดีตองานภัตตาคารและ
รานอาหาร   
 
MK 2705      การตลาดอตุสาหกรรมการเกษตรและสหกรณ   3(3-0) 
                       Agricultural Industrial Marketing and Cooperative Marketing 
  ศึกษาระบบและหนาที่การตลาดเกษตรและสหกรณ บทบาทและนโยบายของรัฐบาลที่
เกี่ยวกับการตลาดเกษตร การรวมกลุมผลิตผลการเกษตรในประเทศและตางประเทศ การตั้งราคาสินคา
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ในตลาดเกษตร วิธีการรวบรวมและการซื้อผลิตภัณฑจากสมาชิกสหกรณ การจัดมาตรฐานผลิตภัณฑ
สินคาเกษตร การคัด การตรวจคุณภาพ การเก็บรักษา และการแปรรูปผลิตผลทางการเกษตร การ
วางแผนตนทุนการผลิต วิธีการควบคุมคาใชจาย การจัดหาเงินทุน การทําสัญญาเกี่ยวกับสมาชิก 
ขอจํากัด  ปญหาและแนวทางการแกไข  
 
MK 3706 การตลาดสนิคาโอทอป                 3(3-0) 
  OTOP Marketing 
  ศึกษาบทบาทและความสําคัญของสินคาโอทอปที่มีตอชุมชนและระบบเศรษฐกิจ  
แนวคิดของการตลาดโอทอป ปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของสินคาโอทอป ส่ิงแวดลอมของชุมชน      
ที่เหมาะสมตอการทําธุรกิจสินคาโอทอป  การวางแผนการตลาดโอทอป  กลยุทธทางการตลาดเพื่อ    
สินคาโอทอป การสรางตราสินคาในธุรกิจโอทอป รวมถึงศึกษาปญหาและอุปสรรคในการดําเนิน       
การตลาดสินคาโอทอป และจรรยาบรรณของนักการตลาดที่พึงมีตอชุมชนในระดับรากหญา    
 
 
 
 
MK 3707 การตลาดสนิคาหัตถกรรม                 3(3-0) 
  Marketing for Handicraft Product 
  ศึกษาถึงความสําคัญของสินคาหัตถกรรมและงานหัตถกรรมของแตละทองถ่ิน 
กระบวนการและการจัดการทางการตลาดของสินคาหัตถกรรม การพัฒนาตลาดสินคาหัตถกรรมโดยใช
กลยุทธการตลาดและสามารถสรางองคความรูใหม ๆ จากสินคาในทองถ่ิน ตลอดจนศึกษาปญหาและ
อุปสรรคของสินคาหัตถกรรมทั้งในและ ตางประเทศเพื่อนํามากําหนดแนวทางในการแกไขปญหาอยาง
มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล  
 
MK 3708     การตลาดเพื่อสังคมและสิ่งแวดลอม                 3(3-0) 
                   Marketing for Social and Environment 
                   ศึกษาความหมายและความสําคัญของการตลาดเพื่อสังคมและสิ่ งแวดลอม 
วัตถุประสงคและองคประกอบของการจัดการทางการตลาด โดยคํานึงถึงสังคม สภาพแวดลอม และ
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ความพึงพอใจระหวางผูผลิตและผูบริโภค ศึกษาแนวคิดและปรัชญาการตลาดที่มุงเนนการตลาดสังคม
และส่ิงแวดลอม ปญหาการตลาดเพื่อสังคมและสิ่งแวดลอมที่มีอิทธิพลตอการปรับกลยุทธทางการตลาด
ของธุรกิจ เพื่อแกไขปญหาทางดานสังคมและสิ่งแวดลอม   
 
MK 3709     การตลาดบริการ                 3(3-0) 
                   Service Marketing 
                         ศึกษาความหมาย ความสําคัญของตลาดบริการ  และประเภทของตลาดบริการ         
การวิเคราะหส่ิงแวดลอมและอุปสงคของตลาดบริการ  กระบวนการในการใหบริการ การวางแผน     
การตลาดบริการ รวมถึงศึกษากลยุทธผลิตภัณฑบริการ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด การตลาดสายสัมพันธและการตลาดแบบหนึ่งตอหนึ่ง ตลอดจนวิธีการจัดการคุณภาพในงาน
บริการ การแกไขปญหาในธุรกิจบริการ และแนวทางในการพัฒนาพนักงานบริการ 
  
 
 
 
 
MK 3710 การตลาดสายสัมพันธ                    3(3-0) 
  Customer Relationship Marketing 
  ศึกษาบทบาท ความสําคัญ และของแนวคิดของการตลาดสายสัมพันธ การตลาด     
สายสัมพันธกับพฤติกรรมผูบริโภค  ขั้นตอนการทําการตลาดสายสัมพันธ การออกแบบกลยุทธ
การตลาดสายสัมพันธ การวางแผนการตลาดสายสัมพันธ วิธีการรักษาลูกคาปจจุบันและการหาลูกคา
ใหมโดยการใชการตลาดสายสัมพันธ การสรางยอดขายดวยโปรแกรมการตลาดสายสัมพันธ การสราง     
สัมพันธภาพกับกลุมตลาดภายในองคกร กลุมผูขายปจจัยการผลิต ตัวกลางทางการตลาด และพันธมิตร
ทางธุรกิจ และกลยุทธการตลาดสายสัมพันธเพื่อสรางสัมพันธภาพกับลูกคาในระยะยาว 
 
MK 3711 การตลาดเศรษฐกิจ                 3(3-0) 
  Economics Marketing 



  
96 

  ศึกษาหลักการและความสําคัญระบบเศรษฐกิจที่มีอิทธิพลตอการดําเนินงานดาน    
การตลาดของธุรกิจ  วิเคราะหปจจัยทางเศรษฐกิจที่มีผลตอความสําเร็จและความลมเหลวของธุรกิจ  
รวมถึงศึกษาพฤติกรรมการใชจายของผูบริโภคในภาวะเศรษฐกิจที่ตางกัน รูปแบบของการลงทุนใน
ตลาดของภาครัฐและเอกชน  รวมถึงวิเคราะหปญหาและแนวทางการแกไขปญหาทางการตลาด         
อันเนื่องมาจากภาวะเศรษฐกิจโดยใชองคความรูและทฤษฎีทางดานการตลาดเปนแนวทาง 
 
MK 3712 การตลาดการกีฬา                 3(3-0) 
  Sport Marketing 
  ศึกษาความหมายและความสําคัญของการตลาดการกีฬา การตลาดเพื่อการกีฬาใน         
รูปแบบตางๆ พื้นฐานในการจัดทําการตลาดการกีฬา องคประกอบของการตลาดการกีฬา โครงสราง
ของการตลาดการกีฬา การจัดกิจกรรมใหสอดคลองกับตลาดการกีฬา การใชการตลาดการกีฬาให 
เหมาะสมกับสภาพทองถ่ิน การเลือกใชแหลงวิทยาการเพื่อเสริมการตลาดการกีฬา การบริหารการตลาด 
การกีฬา การสรางและพัฒนาการตลาดการกีฬา และการประเมินผลการตลาดการกีฬา 
 
 
 
 
MK 4904    ปญหาพิเศษทางการตลาด                           3(250)  
  Special Problem in Marketing 
  ศึกษากรณีตัวอยางทางการตลาดของธุรกิจประเภทตาง ๆ ในปจจุบันที่กําลังไดรับ
ความสนใจ วิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด สวนประสมทางการตลาดและโอกาสทางการตลาด 
โดยใหมีการศึกษาดูงานจากธุรกิจ เพื่อนําเอาผลการศึกษามาวิเคราะหสาเหตุของปญหา และใชหลักของ
ทฤษฎีทางการตลาด มากําหนดเปนกรอบและแนวทางในการแกไข 

 
3.   กลุมวิชาปฏิบัติและฝกประสบการณวิชาชพี  
MK 3801  การตลาดจําลอง                   2 (90) 
  Marketing Dummy  
  รายวิชาที่ตองเรียนกอน :  MK   1101 หลักการตลาด    หรือ 
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   โดยความเห็นชอบของกรรมการพัฒนาหลักสูตรประจํา 
   สาขาวิชาฯ 
  ศึกษา วิเคราะห ผสมผสาน และประมวลทฤษฎีทางการตลาดแลวนํามาใชในการทํา
ธุรกิจจําลองทางการตลาด โดยการจัดตั้งบริษัทจําลอง หรือธุรกิจจําลองทางการตลาดขึ้น และนําความรู
ทางทฤษฎีที่ไดจากการศึกษาไปประยุกตใชในการบริหารจัดการ โดยอยูภายใตการควบคุมของอาจารย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
MK 3811 การเตรียมฝกประสบการณวิชาชพีการตลาด                   2(90) 
  Preparation for Professional Experience in Marketing   
  รายวิชาที่ตองเรียนกอน :  MK   1101 หลักการตลาด    หรือ 
   โดยความเห็นชอบของกรรมการพัฒนาหลักสูตรประจํา 
   สาขาวิชาฯ 
  เตรียมความพรอมสําหรับการฝกประสบการณวิชาชีพตลาดโดยการประยุกตทฤษฎี
ทางการตลาดเพื่อการศึกษาภาวะและแนวโนมของธุรกิจประเภทตาง ๆ ในตลาด โดยการใชกรณีศึกษา 
หรือสถานการณจําลอง  รวมถึงเตรียมความพรอมทางดานทักษะในการทํางาน อาทิ การแตงกาย การใช
ภาษา การใชคอมพิวเตอร การใชเทคโนโลยีทางการตลาดสมัยใหม และการพัฒนาบุคลิกภาพ เพื่อ
สามารถปรับตัวเขากับสภาพแวดลอม และทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ และเสริมสรางจรรยาบรรณ
ในวิชาชพี กอนออกฝกประสบการณวิชาชีพจริง   
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MK 4801 การฝกประสบการณวิชาชีพการตลาด                                                        3(250)  
  Field Experience in Marketing   
  ฝกประสบการณวิชาชีพดานการตลาดในสถานประกอบการในหนวยงานของรัฐบาล 
รัฐวิสาหกิจ หรือเอกชน ภายใตการควบคุมดูแลของอาจารยนิเทศก หรืออาจารยที่ปรึกษา โดยมผูีบริหาร
ของหนวยงานที่ฝกเปนผูคอยใหคําแนะนํา ซ่ึงอาจจัดใหฝกประสบการณทั้งหมด หรือฝกประสบการณ
และทําโครงการพิเศษ หรือฝกประสบการณและทําภาคนิพนธ เพื่อใหเกิดความรู ทักษะ เจตคติ และ
ประสบการณที่ดีเกี่ยวกับงานดานการตลาด 
 


	                       Agricultural Industrial Marketing and Cooperative Marketing 
	  Marketing Dummy  


