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คํานํา 
 

 รายละเอียดของรายวิชา 3012601 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication) มุงเนนใหผูเรียนมีความรู ความเขาใจแนวคิดทางการตลาด พฤติกรรมผูบริโภค แบรนด 
และแนวทางในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยใชเครื่องมือการสื่อสารรูปแบบตางๆ ตลอดจน
สามารถนําไปประยุกตใชเพ่ือพัฒนากลยุทธการสื่อสารในธุรกิจตางๆไดอยางเหมาะสม 
 รายละเอียดวิชานี้จึงเปนสวนสําคัญตอผูเรียน ท่ีเนนท้ังการเรียนการสอนท่ีเปนทฤษฏีและการศึกษา
คนควาดวยตนเองจากกรณีศึกษา และกิจกรรมการเรียนการสอนในหองเรียน โดยผูเรียนสามารถนําความรู
ท่ีไดจากการรายวิชาไปประยุกตใชในการปฏิบัติงานไดในอนาคต 

  
         ดร. รรินทร  วสุนันต 

หลักสูตรการนิเทศศาสตร 
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 

เมษายน  2558 
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สารบัญ 
 

หมวด           หนา 
 
หมวด 1  ขอมูลท่ัวไป          4 
หมวด 2  จุดมุงหมายและวัตถุประสงค        5 
หมวด 3  ลักษณะและการดําเนินการ                 5 
หมวด 4  การพัฒนาผลการเรียนรูของนักศึกษา       6 
หมวด 5  แผนการสอนและการประเมินผล        9 
หมวด 6  ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน      12 
หมวด 7  การประเมินและปรับปรุงการดําเนินการของรายวิชา    14 
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รายละเอียดของรายวิชา 

 
 
ช่ือสถาบันอุดมศึกษา 
              มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
วิทยาเขต / คณะ / ภาควิชา 
              หลักสูตรนิเทศศาสตร  ศูนยการเรียนระนอง2  คณะวิทยาการจัดการ 

 
หมวดท่ี 1. ขอมูลท่ัวไป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 1. รหัสและช่ือรายวิชา 
            3012601 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication)  
2. จํานวนหนวยกิต 
 3 หนวยกิต  (3-0-6) 
3. หลักสูตรและประเภทของรายวิชา 
       3.1 หลักสูตร  นิเทศศาสตร 
       3.2 ประเภทของรายวิชา  วิชาบังคับ            
4. อาจารยผูรับผิดชอบรายวิชาและอาจารยผูสอน 
       4.1  อาจารยผูรับผิดชอบรายวิชา  ดร. รรินทร วสุนันต  
       4.2  อาจารยผูประสานงานรายวิชา  ดร. รรินทร วสุนันต 
5. ภาคการศึกษา / ช้ันปท่ีเรียน 
 ภาคการศึกษาท่ี1 / ชั้นปท่ี2 
6. รายวิชาท่ีตองเรียนมากอน (Pre-requisite) (ถามี)   
            ไมมี 
7. รายวิชาท่ีตองเรียนพรอมกัน (Co-requisite) (ถามี)  
            ไมมี 
8. สถานท่ีเรียน 
 ศูนยการเรียนระนอง2 
9. วันท่ีจัดทําหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชาครั้งลาสุด 
            1  เมษายน  2558 
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หมวดท่ี 2. จุดมุงหมายและวัตถุประสงค 
1. จุดมุงหมายของรายวิชา 
           1.1 เพ่ือใหผูเรียนมีความรู ความเขาใจในแนวคิดทางการตลาด พฤติกรรมผูบริโภค แบรนด และ
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ            
           1.2 เพ่ือใหผูเรียนมีความรู ความเขาใจเก่ียวกับแนวทางในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ โดย
ใชเครื่องมือการสื่อสารรูปแบบตางๆ ไดอยางเหมาะสม 
           1.3 เพ่ือใหผูเรียนสามารถประยุกตใชวิธีการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือพัฒนากลยุทธการ
สื่อสารในธุรกิจตางๆ 
2. วัตถุประสงคในการพัฒนา / ปรับปรุงรายวิชา 
 เปนวิชาท่ีเก่ียวของกับแนวคิดทางการตลาด พฤติกรรมผูบริโภค แบรนด แนวคิดการสื่อสารการ 
ตลาดแบบบูรณาการ และเครื่องมือการสื่อสารรูปแบบตางๆ เพ่ือตอบสนองตอการพัฒนากลยุทธการ
สื่อสารในธุรกิจตางๆไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 

 
หมวดท่ี 3. ลักษณะและการดําเนินการ 

1. คําอธิบายรายวิชา 
ศึกษาแนวคิดเก่ียวกับการตลาด  สวนผสมการตลาดการสื่อสารการตลาดกับพฤติกรรมผูบริโภค  

บทบาทและความสําคัญของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  แนวปฏิบัติเชิงกลยุทธ  วิธีการสื่อสาร
การตลาดวิธีตางๆ เทคโนโลยีสื่อสมัยใหม  การประยุกตใชเครื่องมือสื่อสาร  การประเมินผลแผนการสื่อสาร
การตลาดเชิงบูรณาการ 
2. จํานวนช่ัวโมงท่ีใชตอภาคการศึกษา  

บรรยาย 
45  ชั่วโมง 

 

สอนเสริม 
ไมมี 

การฝกปฏิบัติ/งานภาคสนาม/การฝกงาน 
ไมมี 

การศึกษาดวยตนเอง 
90 ชั่วโมง 

 

3. จํานวนช่ัวโมงตอสัปดาหท่ีอาจารยใหคําปรึกษาและแนะนําทางวิชาการแกนักศึกษาเปนรายบุคคล 
 - 6 ชั่วโมง/สัปดาห (รายบุคคลและรายกลุม) 
            - ประกาศเวลาใหนักศึกษาทราบจากอาจารยผูสอน 
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หมวดท่ี 4. การพัฒนาผลการเรียนรูของนักศึกษา 
1. คุณธรรม จริยธรรม 

1.1 คุณธรรม จริยธรรมท่ีตองพัฒนา 
 - ผูเรียนมีคุณธรรม จริยธรรม มีวินัยและสงมอบงานท่ีมอบหมายตรงตอเวลา  (1.1)  

          - ผูเรียนมีภาวะความเปนผูนําและผูตาม สามารถทํางานเปนทีมรวมกับเพ่ือนในชั้นเรียนและ
สามารถแกไขปญหาหรือขอขัดแยงท้ังในกลุมและนอกกลุม  (1.3) 

- ผูเรียนรับฟงการแสดงความคิดเห็นของเพ่ือนในชั้นเรียน ท้ังในกลุมและนอกกลุม  (1.4)  
          - ผูเรียนสามารถวิเคราะหผลกระทบของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีตอองคกรและ
สังคม  (1.6)  
            - ผูเรียนมีจรรยาบรรณทางดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและวิชาชีพท่ีเก่ียวกับธุรกิจ
การตลาด  (1.7)  

1.2 วิธีการสอน 
- มอบหมายใหทํารายงานกลุม เพ่ือใหผูเรียนใชความสามารถอยางเต็มท่ีในการทํางานรวมกัน โดย

ยังคงรักษาสัมพันธภาพท่ีดีตอสมาชิกกลุม 
            - ยกตัวอยางกรณีศึกษาท่ีขาดความรับผิดชอบตอหนาท่ีและประพฤติผิดจรรยาบรรณทางดานการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
            - เปดโอกาสใหผูเรียนตั้งคําถามหรือตอบคําถามหรือแสดงความคิดเห็นท่ีเก่ียวของกับคุณธรรม 
จริยธรรมในชั้นเรียน 

1.3 วิธีการประเมินผล 
- ประเมินจากพฤติกรรมท่ีแสดงออกในชั้นเรียนหรือในกิจกรรมตางๆท่ีเก่ียวของกับคุณธรรม 

จริยธรรม ความตรงตอเวลาในการเขาชั้นเรียนและสงรายงาน รวมท้ังการมีสัมมาคารวะตอผูอาวุโสและ
อาจารย  

- ประเมินจากบทบาทและความรับผิดชอบในการทํางานรวมกับเพ่ือนในชั้นเรียน  
- ประเมินจากผลการแสดงความคิดเห็นในกรณีศึกษาท่ีเก่ียวของกับจรรยาบรรณทางดานการ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
- ประเมินจากรายงานท่ีนําเสนอและการอางอิงแหลงท่ีมาของเอกสารตางๆท่ีนํามาใชในการทํา

รายงานไดอยางถูกตองและครบถวน 
2. ความรู 
 2.1 ความรูท่ีตองไดรับ 
            -  ผูเรียนมีความรูและความเขาใจเก่ียวกับหลักการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีสําคัญใน
เนื้อหาสาขาวิชานิเทศศาสตร  (2.1)  
            -  ผูเรียนสามารถศึกษาคนควา เพ่ือเพ่ิมพูนความรู ความชํานาญและศักยภาพทางการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการดวยตนเองจากแหลงขอมูลตางๆ อยางตอเนื่อง (2.4)  
         2.2 วิธีการสอน 
            - ใชการสอนท่ีเนนผูเรียนเปนสําคัญ ไดแก  การทํารายงานเดี่ยวและรายงานกลุม การอภิปราย 
การวิเคราะหกรณีศึกษา การมอบหมายใหสืบคนขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการจาก
แหลงขอมูลตางๆ เชน อินเทอรเน็ต วารสาร หนังสือพิมพ ฯลฯ โดยนํามาสรุปและนําเสนอ ในชั้นเรียน  
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 2.3 วิธกีารประเมินผล 
         - ประเมินจากการทดสอบยอย  
           -  ประเมินจากความสมบูรณของรายงานเดี่ยว รายงานกลุม  
           -  ประเมินจากผลการอภิปราย และการวิเคราะหกรณีศึกษา  
           -  ประเมินจากการนําเสนอรายงานในชั้นเรียน  
3. ทักษะทางปญญา 
 3.1 ทักษะทางปญญาท่ีตองพัฒนา 
           - ผูเรียนสามารถคิดเก่ียวกับประเด็นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการอยางมีวิจารณญาณและ
เปนระบบ  (3.1)  
           - ผูเรียนสามารถคนควา ตีความ  และประเมินผลขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ เพ่ือใชในการแกไขปญหาหรือพัฒนางานไดท้ังในและนอกชั้นเรียน  (3.2)  
           - ผูเรียนสามารถประยุกตความรูและทักษะกับการแกไขปญหาทางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ ไดอยางเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ  (3.4)  
 3.2 วิธีการสอน 

  -  ใชการจัดการเรียนการสอนท่ีเนนผูเรียนเปนสําคัญ ไดแก การเรียนรูท่ีเนนการวิจัยเพ่ือ               
สรางองคความรู และการเรียนรูแบบแสวงหาความรูดวยตนเอง เนนใหนักศึกษาศึกษาคนควาหาขอมูล
เพ่ิมเติมจากแหลงสารสนเทศรูปแบบตาง ๆ  

- บรรยาย ยกตัวอยาง กรณีศึกษา 
- การอภิปรายกลุม การระดมความคิด 
- มอบหมายงานใหผูเรียนไดฝกปฏิบัติทําวิจัยจริงท้ังเดี่ยวและกลุม  
- การใหขอมูลยอนกลับ 

         3.3 วิธีการประเมินผล 
        - ประเมินจากการสอบปลายภาค โดยเนนขอสอบปรนัยและอัตนัยท่ีมีการประยุกตความรูและทักษะ
กับการแกไขปญหาดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
          - ประเมินจากการตอบปญหาและการแสดงความคิดเห็นในชั้นเรียน ท้ังรายบุคคลและกลุม 
          - ประเมินจากความสมบูรณของรายงานเดี่ยว รายงานกลุม 
          - ประเมินจากการนําเสนอรายงานในชั้นเรียน 
 
4. ทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบ 
 4.1 ทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบท่ีตองพัฒนา 
          -  ผูเรียนสื่อสาร ประสานงานกับอาจารยและเพ่ือนในชั้นเรียนไดอยางมีประสิทธิภาพ  
          -  ผูเรียนแกปญหาและตัดสินใจภายใตความกดดันในการเรียนไดอยางมีประสิทธิภาพ  
          -  ผูเรียนแสดงบทบาทของผูนําและผูตามในการทํางานกลุมรวมกับเพ่ือนในชั้นเรียน  
          -  ผูเรียนมีความรับผิดชอบในการทํารายงานเดี่ยวและรายงานกลุม  
          -  ผูเรียนสามารถพัฒนาความรูดวยตนเองและมีความรับผิดชอบในงานท่ีไดรับมอบหมาย  
 4.2 วิธีการสอน 
          - การมอบหมายรายงานแบบเดี่ยวและกลุม   
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          - การอภิปรายกลุมในประเด็นท่ีอาจารยและนักศึกษารวมกันกําหนดและนําเสนอในชั้นเรียน   
          - การวิเคราะหกรณีศึกษาโดยเนนการจัดการเรียนการสอนท่ีเนนผูเรียนเปนสําคัญ  ใหผูเรียนมี
กระบวนการกลุมรวมกันวางแผนและแกปญหาในประเด็นท่ีอาจารยและนักศึกษารวมกันกําหนดและ
นําเสนอในชั้นเรียน   
 4.3 วิธีการประเมินผล 
          - ประเมินจากบทบาทและความรับผิดชอบในการทํางานรวมกับเพ่ือนท้ังในและนอกกลุม  
          - ประเมินจากความสมบูรณของรายงานเดี่ยว รายงานกลุม  
          - ประเมินจากการนําเสนอรายงานในชั้นเรียน 
          - ประเมินจากแบบฟอรมท่ีกําหนด (ประเมินตนเองและเพ่ือน) 
5. ทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การส่ือสาร และการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 
 5.1 ทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข การส่ือสาร และการใชเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีตองพัฒนา 
          -  ผูเรียนสามารถสื่อสารเพ่ือแสดงความคิดเห็น อภิปราย นําเสนอในชั้นเรียนอยางเปนทางการและ
ไมเปนทางการดวยวัจนและอวัจนภาษา และ เลือกใชรูปแบบของการสื่อสารอยางมีประสิทธิภาพและ
เหมาะสม  (5.3)  
 5.2 วิธีการสอน 
          -  มอบหมายใหนักศึกษาทํารายงานเดี่ยวและกลุมท่ีตองมีการสืบคนขอมูล 
          -  การวิเคราะหกรณีศึกษาในประเด็นท่ีอาจารยกําหนด  โดยการสืบคนทางเทคโนโลยีสารสนเทศ 
          -  การนําเสนอในชั้นเรียนโดยใชเทคโนโลยีในการสื่อสารพรอมสงรูปเลมรายงานและนําเสนอดวย
วาจา 
 5.3 วิธีการประเมินผล 
          - ประเมินจากความสมบูรณของรายงานเดี่ยว รายงานกลุม  
          - ประเมินจากรูปแบบการนําเสนอรายงานดวยเอกสาร  การนําเสนอดวยวาจา และการบรรยาย
ประกอบสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศ  
          - ประเมินจากการตอบปญหาและการแสดงความคิดเห็นในชั้นเรียน ท้ังรายบุคคลและกลุม 
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หมวดท่ี 5. แผนการสอนและการประเมินผล 
1. แผนการสอน   
สัปดาห 

ท่ี 
หัวขอ/รายละเอียด จํานวน

ช่ัวโมง 
กิจกรรมการเรียน 
การสอน และส่ือท่ี

ใช 

ผูสอน 

1 แนะนํารายวิชา  การประเมินผล
นักศึกษา 

3 แนะนํารายวิชา   
การเรียนการสอน 

อ.รรินทร 
วสุนันต 

2 การตลาดและพฤติกรรมผูบริโภค 3 บรรยาย  ศึกษา 
กรณีศึกษา อภิปราย 
ตั ว อ ย า ง ก า ร
ประยุกตใช 
แ ล ะ ม อ บ ห ม า ย
รายงานเดี่ยว 

อ.รรินทร 
วสุนันต  - ความหมายของการตลาด 

 - แนวความคิดทางการตลาด 
 - สวนประสมทางการตลาด   
 - แนวความคิด 4C’s 
 - พฤติกรรมผูบริโภคและการสื่อสาร

การตลาด 
 - การนําหลักพฤติกรรมผูบริโภคไป

ปฏิบัต ิ
3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 3 บรรยาย  ศึกษา 

กรณีศึกษา อภิปราย 
ตั ว อ ย า ง ก า ร
ประยุกตใช 
เพ่ือธุรกิจ และ
มอบหมายงานกลุม
วางแผนการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณา
การ 

อ.รรินทร 
วสุนันต  - ความหมายของการสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการ 
 - ความสําคัญของการสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการ 
 - ลักษณะของการสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการ 
 - บทบาทสําคัญของการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการในการสราง
แบรนด 

 - สวนประสมการสื่อสารการตลาด 
4 การโฆษณา 3 บรรยาย  ศึกษา 

กรณีศึกษา อภิปราย 
ตัวอยางการ
ประยุกตใช 
เพ่ือธุรกิจการตลาด 

อ.รรินทร 
วสุนันต  - ความหมายของการโฆษณา 

 - ประเภทของการโฆษณา 

 - กลยุทธการโฆษณา 
 - การใชการโฆษณาในการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 
 5 การประชาสัมพันธ 3 บรรยาย  ศึกษา 

กรณีศึกษา อภิปราย 
ตัวอยางการ

อ.รรินทร 
วสุนันต  - ความหมายของการประชาสัมพันธ 

 - ความสําคัญของการประชาสัมพันธ  
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 - เครื่องมือในการประชาสัมพันธ ประยุกตใช 
เพ่ือธุรกิจการตลาด  - กลยุทธการประชาสัมพันธเชิง

การตลาด 
- การวางแผนการประชาสัมพันธ 

 

6 การสงเสริมการขาย 3 บรรยาย  ศึกษา 
กรณีศึกษา บทบาท
สมมติ อภิปราย 
ตัวอยางการ
ประยุกตใช 
เพ่ือธุรกิจการตลาด 

อ.รรินทร 
วสุนันต  - ความหมายของการสงเสริมการขาย 

 - ความจําเปนท่ีตองทําการสงเสริมการ
ขาย 

 - ประเภทของการสงเสริมการขาย 

 - องคประกอบสําคัญในการจัดทํา
รายการสงเสริมการขาย 

 - เทคนิคในการสงเสริมการขาย 
 - การวางแผนการสงเสริมการขาย 
7 การจัดกิจกรรมการตลาด 3 บรรยาย  ศึกษา 

กรณีศึกษา อภิปราย 
มอบหมายบทความ
ให 
อานและรวมกัน 
แสดงความคิดเห็น 
วิพากษ  วิจารณ 

อ.รรินทร 
วสุนันต  - ความหมายของการจัดกิจกรรม

การตลาด  
 - องคประกอบของการจัดกิจกรรม

การตลาด 
 - ประเภทของการจัดกิจกรรม

การตลาด 
 - หลักในการจัดกิจกรรมการตลาด 

 - กลยุทธการจัดกิจกรรมการตลาด 
8 การตลาดทางตรง 3 บรรยาย  ศึกษา 

กรณีศึกษา อภิปราย 
ตัวอยางการ
ประยุกตใช 
เพ่ือธุรกิจการตลาด 

อ.รรินทร 
วสุนันต  - ความหมายของการตลาดทางตรง 

 - ฐานขอมูลทางการตลาด 
 - การกําหนดกลยุทธของการตลาด

ทางตรง 
 - เครื่องมือการตลาดทางตรง 
 - การวางแผนการตลาดทางตรง 

9 สงรายงานเดี่ยวและตรวจสอบ
ความกาวหนาของรายงานกลุม 

3 สงรายงานเดี่ยว 
ใหคําปรึกษารายงาน
กลุม   

อ.รรินทร 
วสุนันต 

   
10 การขายโดยบุคคล  บรรยาย  ศึกษา 

กรณีศึกษา อภิปราย 
ตัวอยางการ
ประยุกตใช 

อ.รรินทร 
วสุนันต  - ความหมายของการขายโดยบุคคล  

 - กลุมเปาหมายของการขายโดยบุคคล  

 - ความจําเปนในการใชการขายโดย  
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บุคคล เพ่ือธุรกิจการตลาด 

 - ขอดีและขอเสียของการขายโดย
บุคคล 

 

 - ประเภทของการขายโดยบุคคล  
 - การขายโดยบุคคลและการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 
 

 - การจัดการการขายโดยบุคคล  
11 สื่อใหม 3 บรรยาย  ศึกษา 

กรณีศึกษา บทบาท
สมมติ อภิปราย 
ตัวอยางการตลาดกับ
การใชสื่อใหม 

อ.รรินทร 
วสุนันต  - ความหมายของสื่อใหม 

 - หลักการตลาดดิจิทัล 
 - ความเขาใจเก่ียวกับสื่ออินเทอรเน็ต 

12 สื่อใหม (ตอ) 3 บรรยาย  ศึกษา 
กรณีศึกษา อภิปราย 
มอบหมายบทความ
ให 
อานและรวมกัน 
แสดงความคิดเห็น 
วิพากษ  วิจารณ 

อ.รรินทร 
วสุนันต  - สื่ออินเทอรเน็ตและการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ 
  - สื่อโทรศัพทเคลื่อนท่ี 
 - สื่อเคเบิลทีวีและโทรทัศนผาน

ดาวเทียม 

13 การประยุกตใชและการประเมินผลการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

3 บรรยาย  ศึกษา 
กรณีศึกษา อภิปราย 
ตั ว อ ย า ง ก า ร
ประยุกตใช 
เพ่ือธุรกิจการตลาด  

อ.รรินทร 
วสุนันต 

 - หลักการนําการสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการไปประยุกตใช 

 - ข้ันตอนการวางแผนกลยุทธการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 - ความสําคัญของการประเมินผลการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

14 การประยุกตใชและการประเมินผลการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

3 บรรยาย  ศึกษา 
กรณีศึกษา อภิปราย 
มอบหมายบทความ
ให 
อานและรวมกัน 
แสดงความคิดเห็น 
วิพากษ  วิจารณ 

อ.รรินทร 
วสุนันต 

 - การประเมินผลโฆษณา 
 - การประเมินผลการประชาสัมพันธ 
 - การประเมินผลการสงเสริมการขาย   

 - การประเมินผลการตลาดทางตรง  
 - การประเมินผลการขายโดยบุคคล 

15 นําเสนอรายงานการวางแผนการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

3 รวมกันแสดงความ
คิดเห็น  อาจารยให

อ.รรินทร 
วสุนันต 
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ขอเสนอแนะ 

16 
 

สอบปลายภาค    

 

2. แผนการประเมินผลการเรียนรู 
กิจกรรมท่ี ผลการเรียนรู วิธีการประเมิน สัปดาห 

ท่ีประเมิน 
สัดสวนของการ

ประเมินผล 
การเขาชั้นเรียน 1.1 ความสมํ่าเสมอใน

การเขาชั้นเรียน 
ตลอดภาค
การศึกษา 

10% 

การมีสวนรวม อภิปราย 

แสดงความคิดเห็นในชั้น

เรียน 

1.4,4.1,4.2 ความกระตือรือรน

และการมีสวนรวม

ในชั้นเรียน 

ตลอดภาค

การศึกษา 

  

คําถามทายบท 1.6,5.3 การตอบคําถามจาก
แบบฝกหัดทายบท 

ตลอดภาค
การศึกษา 

5% 

การทํารายงานเดี่ยว 1.3,4.1,4.3,4.5 ความถูกตองของ
เนื้อหาและการตรง
ตอเวลา 

9 10% 

กรณีศึกษา 4.7 ผลการประเมิน
กรณีศึกษา 

6 5% 

รายงานการวางแผนการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ 

1.1 ความถูกตองของ
เนื้อหาและการตรง
ตอเวลา 

15 30% 

สอบปลายภาค 3.1,3.2,3.4 ขอสอบปลายภาค 16 40%  
 

หมวดท่ี 6. ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 
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หมวดท่ี 7. การประเมินและปรับปรุงการดําเนินการของรายวิชา 

1. การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา 
          ใหนักศึกษาทุกคนประเมินประสิทธิผลของรายวิชา  ซ่ึงรวมถึง วิธีการสอน การจัดกิจกรรมในและ
นอกหองเรียน สิ่งสนับสนุนการเรียนการสอน ซ่ึงมีผลกระทบตอการเรียนรู และผลการเรียนรูท่ีไดรับ และ
เสนอแนะเพ่ือการปรับปรุงรายวิชา ดวยระบบประเมินผูสอบในการสอบปลายภาคของมหาวิทยาลัย 
2. กลยุทธการประเมินการสอน 
         การประเมินผลความพึงพอใจของผูเรียนในเรื่องคุณภาพการสอนและสิ่งสนับสนุนการเรียนรูแตละ
ดาน  และการสัมภาษณตัวแทนนักศึกษา 
3. การปรับปรุงการสอน 
         หลักสูตรกําหนดใหอาจารยผูสอนทบทวนและปรับปรุงกลยุทธและวิธีการสอนจากผลการประเมิน
ประสิทธิผลของรายวิชา แลวจัดทํารายงานรายวิชาตามรายละเอียดท่ี สกอ. กําหนดทุกภาคการศึกษา
หลักสูตรกําหนดใหอาจารยผูสอนเขารับการฝกอบรมกลยุทธการสอน / การวิจัยในชั้นเรียน และมอบหมาย
ใหอาจารยผูสอนรายวิชา  ทําวิจัยในชั้นเรียนอยางนอยภาคการศึกษาละ 1 รายวิชา มีการประชุมอาจารยท้ัง
หลักสูตรเพ่ือหารือปญหาการเรียนรูของนักศึกษาและรวมกันหาแนวทางแกไข 
4. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา 
           หลักสูตรมีคณะกรรมการประเมินการสอนทําหนาท่ีทวนสอบผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา 
โดยการสุมประเมินขอสอบและความเหมาะสมของการใหคะแนน ท้ังคะแนนดิบและระดับคะแนนของ
รายวิชา  
5. การดําเนินการทบทวนและวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา 
          หลักสูตรมีระบบการทบทวนประสิทธิผลของรายวิชา โดยพิจารณาจากผลการประเมินการสอนโดย
นักศึกษา  การรายงานรายวิชาโดยอาจารยผูสอน หลังการทบทวนประสิทธิผลของรายวิชา อาจารยผูสอน
รับผิดชอบในการทบทวนเนื้อหาท่ีสอนและกลยุทธการสอนท่ีใช และนําเสนอแนวทางในการปรับปรุงและ
พัฒนาในรายงานผลการดําเนินการของรายวิชา เสนอตอประธานหลักสูตร เพ่ือนําเขาท่ีประชุมอาจารย
ประจําหลักสูตรพิจารณาใหความคิดเห็นและสรุปวางแผนพัฒนาปรับปรุงสําหรับใชในปการศึกษาถัดไป 
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