
แผนการจัดการเรียนรู้แบบฐานสมรรถนะ

บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

ชื่อวิชา หลักการตลาด (Principle of Marketing)

รหัสวิชา 30200 – 1002

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง หมวดวิชาชีพพื้นฐาน

โดย

อนุศักดิ์ ฉิ่นไพศาล

จัดท�ำโดย
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รหัสวิชา 30200 – 1002 ชื่อวิชา หลักการตลาด (Principle of Marketing)

จ�ำนวน 3 หน่วยกิต 4 ชม./สัปดาห์

หลักสูตร ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ประเภทวิชา พาณิชยกรรม

จุดประสงค์รายวิชา

1. เข้าใจเกี่ยวกับความรู้พื้นฐานการตลาด

2. มีทักษะในการก�ำหนดส่วนประสมการตลาด

3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการด�ำเนินงานการตลาด

สมรรถนะรายวิชา

1. แสดงความรู้เกี่ยวกับพื้นฐานการตลาด

2. วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดและพฤติกรรมผู้บริโภคตามสถานการณ์

3. ก�ำหนดส่วนประสมการตลาดตามหลักการ

4. แสดงเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการด�ำเนินงานการตลาด

ค�ำอธิบายรายวิชา

ศึกษาเกี่ยวกับความรู้พื้นฐานการตลาด แนวความคิดทางการตลาด หน้าที่ทางการตลาด การวิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมทางการตลาด พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและกระบวนการตดัสนิใจซือ้ การแบ่งส่วนตลาด ตลาดเป้าหมายผลติภณัฑ์

และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ การก�ำหนดราคาการจัดจ�ำหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเทคโนโลยีทาง 

การตลาดและจรรยาบรรณนักการตลาด
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ตารางวิเคราะห์หลักสูตร

รหัสวิชา 30200 – 1002 ชื่อวิชา หลักการตลาด จ�ำนวน 3 หน่วยกิต 4 ชั่วโมง/สัปดาห์

ภาคเรียนที.่................... ปีการศึกษา.................... ระดับ ปวส. สาขาวิชา การตลาด

พฤติกรรม
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บทที่ 1	 ความรู้พื้นฐานการตลาด

บทที่ 2	 การวิเคราะห์สภาพ 
แวดล้อมทางการตลาด

บทที่ 3	 พฤติกรรมผู้บริโภคและ
กระบวนการตัดสินใจ

บทที่ 4	 การแบ่งส่วนตลาด

บทที่ 5	 ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนด
ต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

บทที่ 6	 การก�ำหนดราคาและ 
การจัดจ�ำหน่าย

บทที่ 7	 ช่องทางการตลาด 
การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยี
ทางการตลาด

บทที่ 8	 จรรยาบรรณนักการตลาด

รวม

ล�ำดับความส�ำคัญ
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หน่วยการเรียนรู้

รหัสวิชา 30200 – 1002 ชื่อวิชา หลักการตลาด จ�ำนวน 3 หน่วยกิต 4 ชั่วโมง/สัปดาห์

ภาคเรียนที.่................... ปีการศึกษา.................... ระดับ ปวส. สาขาวิชา การตลาด

บทที่ ชื่อหน่วยการเรียนรู้ เวลา (ชม.)

1 ความรู้พื้นฐานการตลาด 8

2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 8

3 พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ 8

4 การแบ่งส่วนตลาด 8

5 ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ 8

6 การก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย 8

7 ช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด 12

8 จรรยาบรรณนักการตลาด 8

สอบปลายภาค 4

รวม 72



5

แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 1

รหัสวิชา 30200 – 1002 ชื่อวิชา หลักการตลาด สอนครั้งที่ 1 – 2 

บทที่ 1 ชื่อบท ความรู้พื้นฐานการตลาด เวลา 6 ชม. สัปดาห์ที่ 1–2

1. สาระส�ำคัญ

การตลาดหมายถงึกระบวนการบรหิารจดัการผ่านทางสนิค้าและบรกิารโดยเคลื่อนย้ายจากแนวคดิไปยงัลกูค้า 

ซึ่งรวมถึงการประสานงานขององค์ประกอบต่อไปนี้คือ ลักษณะที่ก�ำหนด การเลือกและการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การ

ก�ำหนดราคาผลิตภัณฑ์ การเลือกของช่องทางการจัดจ�ำหน่ายท่ีจะไปถึงสถานท่ีของลูกค้าและการพัฒนาและการ

ด�ำเนินงานของกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย

2. ด้านความรู้

2.1 สรุปนิยามความหมายของการตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.2 อธิบายประวัติความเป็นมาในยุคต่าง ๆ  ของการตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.3 บอกความส�ำคัญของการตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.4 เปรียบเทียบความแตกต่างของแนวคิดทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.5 อธิบายหน้าที่ทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง	

3. ด้านทักษะ

3.1 สรุปวิวัฒนาการของการตลาด

3.2 สรุปแนวความคิดและความส�ำคัญของการตลาด

4. ด้านคุณธรรม จริยธรรม

4.1 ความรับผิดชอบ ความประหยัด ความขยัน ความอดทน และแบ่งปัน

4.2 ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมัดระวังและพึ่งตนเอง

5. สมรรถนะประจ�ำหน่วย

5.1 แสดงความรู้เกี่ยวกับพื้นฐานทางการตลาด

5.2 ประยุกต์ใช้ความรู้เกี่ยวกับพื้นฐานทางการตลาดในชีวิตประจ�ำวันและการประกอบอาชีพ
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6. จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้

6.1	จุดประสงค์ทั่วไป/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.1.1	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจความหมายของการตลาด

	 6.1.2	เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจประวัติความเป็นมาในยุคต่าง ๆ  ของการตลาด

	 6.1.3	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจความส�ำคัญของการตลาด

	 6.1.4	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจความแตกต่างของแนวคิดทางการตลาด

	 6.1.5	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจหน้าที่ทางการตลาด

	 6.1.6	เพื่อประยุกต์ใช้ความมีเหตุผล ความพอประมาณและภูมิคุ้มกัน

	 6.1.7	เพ่ือให้มีเจตคติที่ดีต่อการปฏิบัติงานอย่างถูกต้อง ส�ำเร็จภายในเวลาที่ก�ำหนด มีเหตุและผลตาม

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

6.2	จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.1	อธิบายเหตุผลตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.2	ปฏิบัติงานด้วยความประหยัด รอบคอบ รับผิดชอบ มีวินัย

	 6.2.3	เพื่อให้มเีจตคตทิีด่ต่ีอการปฏบัิตงิานอย่างถูกต้องส�ำเร็จภายในระยะเวลาท่ีก�ำหนดมเีหตแุละผลตาม

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.4	มีวินัย มีความรับผิดชอบ มีความซื่อสัตย์ มีมนุษยสัมพันธ์ มีความสนใจใฝ่รู้ตามหลักปรัชญาของ

เศรษฐกิจพอเพียง

7. วิเคราะห์ตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง

7.1	หลักความพอประมาณ

	 7.1.1	ผู้เรียนรู้จักใช้และจัดการค่าใช้จ่ายในการเรียนของตนเองอย่างประหยัดและคุ้มค่า

	 7.1.2	ผู้เรียนจัดสรรเวลาเรียนและการปฏิบัติงานได้อย่างเหมาะสม

	 7.1.3	ผู้เรียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม

7.2	หลักความมีเหตุผล

	 7.2.1	ผู้เรียนกล้าแสดงความคิดอย่างมีเหตุผล

	 7.2.2	ผู้เรียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบข้อซักถามเรื่องที่เรียนได้อย่างถูกต้องและมีเหตุผล

	 7.2.3	ผู้เรียนสามารถน�ำความรู้ที่เรียนไปใช้ ในชีวิตประจ�ำวัน

	 7.2.4	ผู้เรียนมีการคิดวิเคราะห์และแก้ปัญหาการเรียนรู้ได้อย่างเป็นระบบ

7.3	หลักภูมิคุ้มกัน

	 ผู้เรียนมีการด�ำรงชีวิตอย่างมีความสุข
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7.4	เงื่อนไขความรู้

	 7.4.1	แสดงความรูค้วามเข้าใจเกีย่วกบัความหมายของการตลาดประวตัคิวามเป็นมาในยคุต่าง ๆ  ของการ

ตลาด ความส�ำคัญของการตลาด ความแตกต่างของแนวคิดทางการตลาดและหน้าที่ทางการตลาด

	 7.4.2	เข้าใจแนวทางในการเรียนรู้ความหมายของการตลาด ประวัติความเป็นมาในยุคต่าง ๆ  ของการ

ตลาด ความส�ำคัญของการตลาด ความแตกต่างของแนวคิดทางการตลาดและหน้าที่ทางการตลาด

	 7.4.3	มีทักษะการปฏิบัติงานอย่างเป็นระบบ

	 7.4.4	มีความรู้เกี่ยวกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.5	เงื่อนไขคุณธรรม

	 7.5.1	ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนดเวลา (ความรับผิดชอบ)

	 7.5.2	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

	 7.5.3	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยันความอดทน) 

	 7.5.4	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน) 

7.6	การบูรณาการคุณลักษณะ 3D แก่ผู้เรียน

	 7.6.1	ด้านประชาธิปไตย (Democracy) บอกความหมายของหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและ

การน�ำมาปรับใช้กับวิชาหลักการตลาดได้

	 7.6.2	ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency)

		  1.	ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนด (ความรับผิดชอบ)

		  2.	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

		  3.	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยัน ความอดทน)

		  4.	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพิ่อน ๆ  (แบ่งปัน)

	 7.6.3	ด้านภูมิคุ้มกันภัยจากยาเสพติด (Drug–free)

		  1.	ปลูกฝังให้ผู้เรียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท�ำกิจกรรมอย่างสม�่ำเสมอ

		  2.	ส่งเสริมให้นักศึกษาท�ำการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเรื่องพิษภัยของยาเสพติด

		  3.	ส่งเสริมให้เล่นกีฬาอย่างสม�่ำเสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงท�ำให้ความจ�ำดี โดยเป็นการใช้เวลา

ว่างให้เกิดประโยชน์ซึ่งส่งผลให้ห่างไกลจากยาเสพติด

7.7	สื่อการเรียนการสอน

	 1. หนังสือ

	 2. PowerPoint

	 3. กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน
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7.8	หลักฐานการเรียนรู้

	 หลักฐานความรู้

	 7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

	 7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน

	 หลักฐานการปฏิบัติงาน

	 7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน

7.9	แหล่งการเรียนรู้

	 ในสถานศึกษา

	 7.9.1 ห้องสมุดวิทยาลัย

	 7.9.2 ห้องอินเทอร์เน็ต

	 7.9.3 ร้านค้าสวัสดิการหรือร้านจ�ำหน่ายสินค้าของวิทยาลัย

	 นอกสถานศึกษา

	 7.9.4 ห้องสมุดประชาชน

	 7.9.5 ห้องสมุดมหาวิทยาลัยต่าง ๆ  ประจ�ำจังหวัด

	 7.9.6 สถานประกอบการ

7.10	การวัดและประเมินผล

	 ก่อนเรียน

	 แบบทดสอบก่อนเรยีนหรอืการตอบค�ำถาม การอภปิรายความรูค้วามคดิของผูเ้รยีน การระดมสมองเข้า

ร่วมกิจกรรมภายในห้องเรียน

	 ขณะเรียน

	 สงัเกตพฤตกิรรมการเรยีน การปฏบิตังิานการให้ความร่วมมอื การน�ำหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง

มาใช้ ในการปฏิบัติตนตามคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของส�ำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา และประเมินผล 

ในแบบสังเกตพฤติกรรม

	 หลังเรียน

	 แบบทดสอบหลังเรยีนและประเมนิผลการเรยีนรู ้สรปุแนะน�ำปรบัปรงุผูเ้รยีนตามสภาพพฤตกิรรมทีค่วร

ปรับปรุงและพัฒนา
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บันทึกหลังการสอน

ข้อสรุป/ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการเรียนของผู้เรียน

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการสอนของครู

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ปัญหา อุปสรรคที่พบ

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

แนวทางการแก้ปัญหาและหรือพัฒนา

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................



10

เนื้อหาสาระการสอน/การเรียนรู้

•• ด้านความรู้(ทฤษฎี)

1.1	ความหมายของการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1)

	 การตลาดหมายถึงกระบวนการบริหารจัดการผ่านทางสินค้าและบริการโดยเคลื่อนย้ายจากแนวคิดไปยัง

ลูกค้า ซึ่งรวมถึงการประสานงานขององค์ประกอบทั้ง 4 ดังต่อไปนี้

	 (1) ลักษณะที่ก�ำหนด การเลือกและการพัฒนาผลิตภัณฑ์

	 (2) การก�ำหนดราคาผลิตภัณฑ์

	 (3) การเลือกของช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่จะไปถึงสถานที่ของลูกค้าและ

	 (4) การพัฒนาและการด�ำเนินงานของกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย

1.2	ประวัติความเป็นมาของการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 2)

	 ประวตัคิวามเป็นมาของการตลาดเมื่อพจิารณาการพฒันาแนวความคิดของการตลาดท่ีปรากฏในยุคตลาด

ทีเ่น้นปรมิาณ การวางแผนการตลาดเป็นรากฐานของการบรหิารจดัการการตลาด อย่างไรกต็ามบทสรปุของการบรหิาร

จดัการการตลาดได้ถกูพฒันาอย่างมากในสถานศกึษาของประเทศสหรฐัอเมรกิาและเป็นพืน้ฐานของวธิกีารวเิคราะห์

ที่มีแนวโน้มรวมถึง การวิเคราะห์ วัตถุประสงค์ กลยุทธ์และการควบคุม

	 1.2.1 การตลาดในยุคโบราณ

	 1.2.2 การตลาดในยุคกลาง

	 1.2.3 การตลาดในศตวรรษที่ 17 – 18 (ยุโรป)

	 1.2.4 ตลาดนอกยุโรป

	 1.2.5 การตลาดในศตวรรษ 19 และ 20

1.3	ความส�ำคัญของการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3)

	 การตลาดเป็นหน้าที่ที่ส�ำคัญในทุก ๆ  ธุรกิจโดยเกี่ยวข้องกับสิ่งต่อไปนี้

	 1. ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม

	 2. ราคาเหมาะสม 

	 3. มีการส่งเสริมการใช้ข้อมูลสื่ออย่างเหมาะสม

	 4. ขายในสถานที่ที่เหมาะสม

1.4	แนวความคิดทางการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 4)

	 แนวความคดิทางการตลาดคอืปรชัญาซึง่ทางบรษิทัควรท�ำการวเิคราะห์ความต้องการของลกูค้าและท�ำการ

ตัดสินใจให้เกิดความพึงพอใจต่อความต้องการเหล่านั้น

	 แนวความคดิทางการตลาดหมายถงึปรัชญาการบริหารจดัการตามเป้าหมายของบริษัทสามารถท�ำให้บรรลุ

ผลส�ำเร็จอย่างดีที่สุดผ่านการวินิจฉัยแยกแยะและความพึงพอใจของความจ�ำเป็นและความต้องการที่ระบุและไม่ได้

ระบุของลูกค้า
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	 1.4.1 แนวความคิดด้านการผลิต

	 1.4.2 แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์

	 1.4.3 แนวความคิดด้านการขาย

	 1.4.4 แนวความคิดด้านการตลาด

	 1.4.5 แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคม

1.5	หน้าที่ทางการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 5)

	 บทบาทที่ช่วยให้บริษัทจ�ำแนกแยกแยะแหล่งผลิตภัณฑ์ที่ประสบผลส�ำเร็จส�ำหรับตลาดและส่งเสริมโดย

แยกความแตกต่างจากความคล้ายคลึงของผลิตภณัฑ์ โดยปกตหิน้าท่ีการตลาดอยูภ่ายในธรุกจิขนาดใหญ่รวมถงึการ

วิจัยการตลาด การสร้างแผนการตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ์เช่นเดียวกับกลยุทธ์ในการโฆษณา การส่งเสริมการ

ขาย การจดัจ�ำหน่ายเพื่อการขาย การบรกิารลกูค้าและความสมัพนัธ์กบัประชาชน และความส�ำคัญของหน้าท่ีทางการ

ตลาด 12 ประการ

1.6	ชนิดของตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 6)

	 ชนิดของการตลาดที่ต้องก�ำหนดเป็นชนิดของกลยุทธ์ทางธุรกิจซึ่งจ�ำเป็นต้องมีกลยุทธ์ส�ำหรับการตลาด

เพื่อผูบ้รโิภคแตกต่างโดยสิน้เชงิกบัการตลาดอตุสาหกรรม การตลาดอตุสาหกรรมเกีย่วกบัการผลติสนิค้าจ�ำนวนมาก

ในขณะที่การขายผลิตภัณฑ์ให้กับผู้บริโภคโดยทั่วไปท�ำให้มีการบริโภคที่มาจากการผลิตสินค้าจ�ำนวนมาก ราคาและ

การตลาดเป็นหน้าที่ที่ส�ำคัญส�ำหรับตลาดอุตสาหกรรมกับตลาดเพื่อผู้บริโภค

	 ชนิดของตลาดมี 4 ประเภท

	 ตลาดผู้บริโภค

	 ตลาดธุรกิจ หมายถึงตลาดที่องค์กรซื้อวัตถุดิบ ทรัพยากรธรรมชาติและส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์อื่น 

	 ตลาดโลก หมายถึงการซื้อหรือการขายสินค้าและการบริการในทุกประเทศทั่วโลกหรือมูลค่าของสินค้า

	 ตลาดที่ไม่สร้างผลก�ำไรหรือตลาดภาครัฐบาล

•• ด้านทักษะ (ปฏิบัติ) (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่1–6)

1. ใบมอบหมายงานความเป็นมาและความส�ำคัญของการตลาดภายในประเทศ

2. แบบฝึกหัดท้ายหน่วยเรียน

•• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและคุณลักษณะ 3D

1.	นักศึกษาต้องเตรียมความพร้อมด้าน วัสดุ อุปกรณ์และกระจายงานไปอย่างทั่วถึงตรงตามความสามารถ

ของสมาชิกทุกคนโดยมีการจัดเตรียมสถานที่ สื่อ วัสดุ อุปกรณ์ไว้อย่างพร้อมเพรียง นักศึกษาทุกคนจะต้องรู้จักใช้

และจดัการกบัวสัดอุุปกรณ์เหล่านัน้อย่างฉลาดรอบคอบ สามารถน�ำวสัดอุปุกรณ์ในท้องถิน่มาประยกุต์ใช้อย่างคุม้ค่า

และประหยัดจนกระทั่งงานส�ำเร็จ นักศึกษาจะต้องมีความขยันอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการ

เรียนและการปฏิบัติงาน และรู้จักแบ่งปันข้อมูลให้ความร่วมมือกับการท�ำกิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสาช่วย

เหลืองานครูและเพื่อนนักศึกษาตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ 3D

2.	หลกัการของเหตแุละผลในการปฏบัิตงิานตามหลกัปรชัญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและหลกัคณุลกัษณะ 3D 

โดยนักศึกษาจะต้องใช้เทคนิควิธีการที่แปลกใหม่ เช่น ใช้สื่อและเทคโนโลยี ประกอบการน�ำเสนอข้อมูลที่น่าสนใจ 

และปฏิบัติงานด้วยความละเอียดรอบคอบ และนักศึกษาจะมีภูมิคุ้มกันในตัวที่ดีได้ โดยนักศึกษาต้องมีความสนใจใฝ่

หาความรู้ อย่างรอบคอบและระมัดระวัง
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กิจกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้

ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนความรู้พื้นฐานการตลาด

2.	ทดสอบก่อนเรียนเรื่องความรู้พื้นฐานการตลาดแล้วให้นักศึกษาสลับกันตรวจค�ำตอบและให้คะแนน

3.	แจ้งจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 1 และการให้ความร่วมมือของนักศึกษาในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (360 นาทีหรือ 6 คาบเรียน)

1.	ครูอธิบายและยกตัวอย่างความหมายของการตลาด ประวัติความเป็นมาของการตลาด ความส�ำคัญของ

การตลาด แนวคิดทางการตลาด หน้าที่ทางการตลาด

2.	แบ่งกลุ่มนักศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ  กันแล้วมอบหมายใบงาน เรื่องความรู้พื้นฐานการตลาด โดยให้นักศึกษา

แต่ละกลุ่มค้นหาข้อมูลความเป็นมาและความส�ำคัญของตลาดในประเทศไทยตามในใบมอบหมายงานหน่วยที่ 1

ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักศึกษา

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จดัเตรยีมเอกสารสื่อการเรยีนการสอนตามท่ีอาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด เตรียมตวัทดสอบก่อนเรยีน

เรื่องความรู้พื้นฐานการตลาด (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–6)

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องความรู้พื้นฐานการตลาดแล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 1 และการให้ความร่วมมือในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (360 นาทีหรือ 6 คาบเรียน)

1.	นักศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทั้งจดบันทึกเกี่ยวกับความหมายของการตลาด ประวัติความเป็นมาของ

การตลาด ความส�ำคัญของการตลาด แนวคิดทางการตลาด หน้าที่ทางการตลาด (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม 

ข้อที่ 1–6 )

2.	เข้ากลุ่มตามที่ครูจัดแบ่ง แล้วปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 1 เรื่องความรู้พื้นฐานการตลาด โดย

นกัศึกษาแต่ละกลุ่มน�ำเสนอผลงานการค้นคว้ามาน�ำเสนอภายในห้องเรยีน (บรรลจุดุประสงค์เชงิพฤตกิรรมข้อที ่1–6)
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ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู/ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักเรียน

ขั้นการเรียนการสอน

ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปความรู้พ้ืนฐานการตลาด และให้จดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียนได้อย่างอิสระ

โดยจัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับความ

รู้พื้นฐานการตลาด จากนั้นให้ผู้รายงานตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 ค�ำถาม โดยให้ผู้ฟังแสดงความคิดเห็น

ภายในชั้นเรียนได้อย่างอิสระ

ขั้นสรุป (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	ครูสรุปจากที่นักศึกษาน�ำเสนอข้อมูลภายในห้องเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเนื้อหาให้ตรงตาม

จุดประสงค์ และตามหัวข้อสาระส�ำคัญพร้อมทั้งปลูกฝังให้นักศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ

ต่าง ๆ  อย่างสม�่ำเสมอ และส่งเสริมให้เล่นกีฬาอยู่เสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงความจ�ำดี เป็นการใช้เวลาว่างให้เป็น

ประโยชน์และส่งผลท�ำให้ห่างไกลจากยาเสพติดอย่างแท้จริง 

2.	ให้นักศึกษาท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

3.	ครูตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียนพร้อมกับบันทึกคะแนน

(รวม 480 นาที หรือ 8 คาบเรียน)

งานที่มอบหมายหรือกิจกรรมการวัดผลประเมินผล

ก่อนเรียน

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนตามที่อาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด 

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องความรู้พื้นฐานการตลาดแล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยการเรียนที่ 1 และการให้ความร่วมมือในการท�ำ

กิจกรรมในหน่วยการเรียนที่ 1

ขณะเรียน

ปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 1 เรื่องความรู้พื้นฐานการตลาด 

ร่วมกันสรุปพื้นฐานการตลาด

จัดท�ำสื่อประกอบการรายงาน

รายงาน หน้าชั้นเรียนเรื่อง พื้นฐานการตลาด

หลังเรียน

ท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ความส�ำเร็จของผู้เรียน

บอร์ดประวัติความเป็นมาและความส�ำคัญของตลาดในประเทศไทย
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สื่อการเรียนการสอน/การเรียนรู้

สื่อสิ่งพิมพ์

1.	หนังสือเรียนวิชา หลักการตลาดของ อนุศักดิ์ ฉิ่นไพศาล (ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิง

พฤติกรรมข้อที่ 1–6)

2.	แบบทดสอบก่อนเรียน ใช้ประกอบการสอนขั้นเตรียม 

3.	ใบมอบหมายงานหน่วยที่ 1 เรื่อง ความรู้พื้นฐานการตลาด

4.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน 

5	แบบเฉลยทดสอบก่อนเรียน และแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน ใช้ประกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป

6.	แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

7.	แบบประเมินพฤติกรรมการท�ำงานกลุ่ม ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

สื่อโสตทัศน์ (ถ้ามี)

สื่อของจริง

แหล่งการเรียนรู้

ในสถานศึกษา เช่น

1.	ห้องสมุดในสถานศึกษา นิตยสารต่าง ๆ  เช่น นิตยสารขายตรง หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ หนังสือพิมพ์ 

คู่แข่งธุรกิจ หนังสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ เป็นต้น

2.	ศึกษาหาข้อมูลทางการตลาดทางอินเทอร์เน็ต

นอกสถานศึกษา

ผู้ประกอบการ สถานประกอบการ ในท้องถิ่นจังหวัด

ตลาดสี่มุมเมืองและตลาดไท

การประเมินผลการเรียนรู้

•• หลักการประเมินผลการเรียนรู้

ก่อนเรียน

ตรวจแบบทดสอบก่อนเรียน

ขณะเรียน

1.	ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 1 พื้นฐานการตลาด

2.	สังเกตการท�ำงานกลุ่ม

หลังเรียน

ตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน 

ผลงาน/ชิ้นงาน/ผลส�ำเร็จของผู้เรียน 

บอร์ดแสดงความรู้ความเป็นมาและความส�ำคัญของการตลาดในประเทศไทย
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แบบทดสอบก่อนเรียน

บทที่ 1 ความรู้พื้นฐานการตลาด

วัตถุประสงค์ เพื่อประเมินความรู้เดิมของนักศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง ความรู้พื้นฐานการตลาด

ค�ำสั่ง : จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1.	ข้อใดคือความหมายของการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. การท�ำกิจกรรมที่ช่วยให้บุคคลซื้อสินค้าหรือบริการของผู้ผลิตหรือผู้ ให้บริการ

ข. ศาสตร์และศิลป์ของการสื่อสารโน้มน้าวใจ

ค. การตอบสนองความจ�ำเป็นหรือความต้องการของลูกค้า

ง. ถูกทุกข้อ

2.	ข้อใดคือความหมายของตลาดในความหมายของนักนิรุกติศาสตร์ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. กระบวนการของการซื้อและการขายที่ตลาด

ข. กระบวนการของการซื้อและการขายที่ร้านสะดวกซื้อ

ค. กระบวนการของการซื้อและการขายที่ห้างสรรพสินค้า

ง. กระบวนการของการซื้อและการขายที่ซูเปอร์มาร์เก็ต

3.	ข้อใดกล่าวถูกต้องของสินค้าการตลาดยุคกลางมีการส่งหรือเคลื่อนย้ายไปเพื่อจ�ำหน่ายเป็นระยะทางสั้น ๆ  

(จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. เมล็ดพันธุ์พืชมีการเคลื่อนย้ายเพื่อจ�ำหน่ายในระยะทาง 5 – 100 ไมล์

ข. ปศุสัตว์มีการเคลื่อนย้ายเพื่อจ�ำหน่ายในระยะทาง 40 – 100 ไมล์

ค. ขนสัตว์และเสื้อผ้าที่ท�ำจากขนสัตว์มีการเคลื่อนย้ายเพื่อจ�ำหน่ายในระยะทาง 20 – 40 ไมล์ 

ง. อาหารสัตว์มีการขนย้ายเพื่อจ�ำหน่ายในระยะทาง 60 – 90 ไมล์

4.	ใครเป็นผู้ก�ำหนดยุคของทิศทางของการผลิต (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. Robert Keith	 ข. Kotler และ Armstrong

ค. Jones	 ง. Richardson

5.	ข้อใดคือลักษณะของการก�ำหนดทิศทางการขาย (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. ขายเชิงรุกเพื่อผลักดันผลิตภัณฑ์

ข. ขายเชิงรับเพื่อผลักดันผลิตภัณฑ์

ค. การมุ่งเน้นการท�ำธุรกรรมทางการเงินอย่างแข็งขัน

ง. การมุ่งเน้นการท�ำธุรกรรมทางความสัมพันธ์อย่างแข็งขัน

6.	ข้อใดคือลักษณะของการตลาดเชิงสัมพันธ์มีดังนี้ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. มุ่งเน้นความสัมพันธ์ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ

ข. ลงทุนสร้างความสัมพันธ์ตลอดชีวิตกับลูกค้ามากกว่าการท�ำธุรกรรมเพียงครั้งเดียว

ค. ก�ำหนดเป้าหมายในประโยชน์ของผลิตภัณฑ์และหรือคุณค่าของลูกค้า

ง. ถูกทุกข้อ
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7.	การตลาดเป็นหน้าที่ที่ส�ำคัญในทุก ๆ  ธุรกิจโดยเกี่ยวข้องกับข้อใด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. ผลิตภัณฑ์ราคาปานกลาง

ข. ราคาเหมาะสม 

ค. มีการส่งเสริมการใช้ข้อมูลการขายอย่างเหมาะสม

ง. ขายในตลาดอย่างเหมาะสม

8.	ค�ำกล่าวของใครทีก่ล่าวว่า “การตลาดคอืการสร้างและการจดัส่งมาตรฐานการครองชพีให้กบัสงัคม” (จดุประสงค์

การเรียนรู้ที่ 3)

ก. ศาสตราจารย์ Malcolm McNair	 ข. ศาสตราจารย์ Haney Hansen

ค. ศาสตราจารย์ Huegy และ Mitchell	 ง. ศาสตราจารย์ Robert Keith

9.	ใครกล่าวถึงอุปทานสร้างอุปสงค์ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. Michales Law	 ข. Edwins Law

ค. Says Law	 ง. Roberts Law

10.	แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคมซึ่งนักการตลาดมีความรับผิดชอบต่อสังคมสูงกว่าความพึงพอใจของผู้บริโภค

คือค�ำกล่าวของผู้ ใด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก. Michale Bush	 ข. Edwin Dain

ค. Say Lawer	 ง. Phillip Kotler

11.	แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคมซึ่งนักการตลาดมีความรับผิดชอบต่อสังคมสูงกว่าความพึงพอใจของผู้บริโภค

คือค�ำกล่าวของผู้ ใด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก. Michale Bush	 ข. Edwin Dain

ค. Say Lawer	 ง. Phillip Kotler

12.	ข้อใดคือลักษณะของการตลาดเพื่อสังคม (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก. บริษัทต้องมีการพิจารณาทางสังคมและจริยธรรมในการปฏิบัติทางการตลาดของตน

ข. พิจารณาถึงสภาพแวดล้อมรวมถึงปัญหา เช่น อากาศน�้ำและมลพิษทางดิน

ค. พิจารณาถึงสิทธิของผู้บริโภคในราคาที่เป็นธรรมและจริยธรรมในการโฆษณา

ง. ถูกทุกข้อ

13.	ข้อใดคือหน้าที่ทางการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 5)

ก. การส่งเสริมการขาย	 ข. การจัดจ�ำหน่ายเพื่อการขาย

ค. การบริการลูกค้า	 ง. ถูกทุกข้อ

14.	ข้อใดไม่ใช่การส่งเสริมการขาย (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 5)

ก. การจัดส่ง	 ข. การขายโดยพนักงานขาย 

ค. ส่งเสริมการขาย	 ง. การเผยแพร่

15.	ข้อใดคือชนิดของตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 6)

ก. ตลาดผู้บริโภค	 ข. ตลาดธุรกิจ

ค. ตลาดโลก	 ง. ถูกทุกข้อ
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ท้ายบทการเรียนรู้

ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที่ 1 

ประกอบแผนการสอนบทที่ 1

เรื่อง พื้นฐานการตลาด

จุดประสงค์ของงาน

1.	เพื่อให้รู้จักศึกษาค้นคว้าหาความรู้และข้อมูลเกี่ยวกับความรู้พื้นฐานการตลาด

2.	เสริมสร้างทักษะความสามารถทางด้านการปฏิบัติ การพูด การฟัง

3.	พัฒนาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค�ำถาม และการแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกัน

4.	เพื่อให้นักศึกษาได้มีบทบาทในการเรียน และสร้างสรรค์บรรยากาศที่ดีจากการเรียน

กิจกรรม

1.	ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ  กัน น�ำความรู้พื้นฐานการตลาดมาอธิบายความเป็นมาและความส�ำคัญ

ของการตลาดในประเทศไทย

2.	ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปลักษณะพื้นฐานการตลาดและจดบันทึกผลและรายงานหน้าช้ันเรียน ให้จัดท�ำสื่อ

ประกอบการรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับ ความรู้พื้นฐานการ

ตลาด จดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน โดยจัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย

3.	เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับความรู้พื้นฐานการตลาดจากนั้นให้ 

ผู้รายงานตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 ค�ำถาม 

เกณฑ์การพิจารณา

1.	ความพร้อมในการเตรียมตัว

2.	บุคลิกลักษณะ กิริยา ท่าทางในการพูด น�้ำเสียง

3.	ความรู้เกี่ยวกับเนื้อหา ความถูกต้อง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า

4.	เนื้อหาสาระที่ได้จากการพูดและการฟัง



18

แบบประเมินผลการน�ำเสนอผลงาน

ชื่อกลุ่ม………………………………ชั้น………………………ห้อง................................................

รายชื่อสมาชิก

1. ..........................................เลขที่..........

2. ..........................................เลขที่..........

3. ..........................................เลขที่..........

4. ..........................................เลขที่..........

5. ..........................................เลขที่..........



19

เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน 

บทที่ 1 ความรู้พื้นฐานการตลาด

รายการ ระดับคะแนน คะแนนที่ได้

3 2 1

1. รายละเอียดของเนื้อหา

2. เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

3. การท�ำงานเป็นกลุ่ม

4. การตรงต่อเวลา

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

รวม

เกณฑ์การให้คะแนนดังนี้

11 – 15 เท่ากับ ดี          6 – 10 เท่ากับ พอใช้          0 – 5 เท่ากับ ต้องปรับปรุง

รายละเอียดของเนื้อหา

ดี (3)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นทั้งหมดในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นบางส่วนในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาไม่ตรงประเด็นในการน�ำเสนอ

เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอได้ดี ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอได้อย่างสมบูรณ์

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอได้พอใช้ ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอไม่ดี ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

การท�ำงานเป็นกลุ่ม

ดี (3)	 หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง สมาชิกน�ำเสนอเพียงคนเดียว

การตรงต่อเวลา

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานตามเวลาที่ก�ำหนด

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดเล็กน้อย

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดมาก

การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

ดี (3)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น

พอใช้ (2)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอบางประเด็น

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น
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กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

บทที่ 1 ความรู้พื้นฐานการตลาด

ตอนที่ 1 จงเติมค�ำลงในช่องว่างให้สมบูรณ์

1.	จงอธิบายความหมายของการตลาดตามความหมายของสมาคมการตลาดประเทศสหรัฐอเมริกา

การตลาดตามความหมายของสมาคมการตลาดของประเทศสหรฐัอเมรกิา (American Marketing Association) 

หรือ AMA หมายถึงกิจกรรม หน่วยงานต่าง ๆ  และกระบวนการต่าง ๆ  ส�ำหรับการสร้างสรรค์ การสื่อสาร การ 

ส่งมอบและการแลกเปลี่ยนข้อเสนอซึ่งมีคุณค่าส�ำหรับผู้บริโภค ผู้ ใช้บริการ หุ้นส่วนและสังคมที่มีขนาดใหญ่

2.	จงบอกถงึความคดิของโรเบร์ิต คที (Robert Keith) ในยคุทีแ่ตกต่างกนัของววิฒันาการของการปฏบิตัทิางการ

ตลาดที่ถูกวิพากษ์วิจารณ์มา 3 ส่วน

ความคดิของโรเบร์ิต คที ในยคุทีแ่ตกต่างกนัของววิฒันาการของการปฏบิตัทิางการตลาดได้มกีารวพิากษ์วจิารณ์

กันอย่างกว้างขวางและช่วงเวลาของเขาได้มีการวิพากษ์วิจารณ์สามส่วนดังนี้

1.	ขาดความจริงในประวัติความเป็นมาเกี่ยวกับเงื่อนไขทางธุรกิจ

2.	ค�ำกล่าวอ้างที่ผิดเกี่ยวกับอุปสงค์และอุปทาน

3.	การมองข้ามการเติบโตทางสถาบันการตลาด

3.	จงอธิบายลักษณะการก�ำหนดทิศทางการผลิตมา 2 ข้อ

การก�ำหนดทิศทางการผลิตมีลักษณะดังนี้

1.	มุ่งเน้นการผลิต กระบวนการผลิตและประสิทธิภาพ

2.	ข้อสันนิษฐานอุปสงค์สูงกว่าอุปทาน

4.	จงอธิบายลักษณะการก�ำหนดทิศทางการขายมา 3 ข้อ

การก�ำหนดทิศทางการขายมีลักษณะดังนี้

1.	ขายเชิงรุกเพื่อผลักดันผลิตภัณฑ์

2.	ยอมรับทุก ๆ  การสั่งจองหรือการขายโดยไม่ค�ำนึงถึงความเหมาะสมของธุรกิจ

3.	มีการมุ่งเน้นการท�ำธุรกรรมทางการเงินอย่างแข็งขัน (ไม่สนใจความสัมพันธ์ที่มีอยู่เดิม)

5.	จงอธิบายลักษณะการก�ำหนดทิศทางการตลาดมา 3 ข้อ

การก�ำหนดทิศทางการตลาดมีลักษณะดังนี้

1.	ความเข้าใจในความต้องการ ความจ�ำเป็น พฤติกรรมของลูกค้าควรมุ่งเน้นไปที่การตัดสินใจทางการตลาด

ทั้งหมด

2.	ความพยายามทางการตลาด (การขาย การโฆษณา การจดัการสนิค้า ราคา) ควรบูรณาการและให้สอดคล้อง

กับลูกค้า

3.	แนวความคิดผลิตภัณฑ์ใหม่ควรมาจากการวิเคราะห์ตลาดอย่างกว้างขวางและการทดสอบผลิตภัณฑ์
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6.	จงอธิบายลักษณะการก�ำหนดทิศทางของการตลาดเชิงสัมพันธ์มา 5 ข้อ

ลักษณะของการตลาดเชิงสัมพันธ์มีดังนี้

1.	มุ่งเน้นความสัมพันธ์ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ

2.	ลงทุนสร้างความสัมพันธ์ตลอดชีวิตกับลูกค้ามากกว่าการท�ำธุรกรรมเพียงครั้งเดียว

3.	ก�ำหนดเป้าหมายในประโยชน์ของผลิตภัณฑ์และหรือคุณค่าของลูกค้า

4.	ติดต่อ บริการลูกค้าได้ดีขึ้น

5.	ทุกกิจกรรมต้องประสานกับลูกค้ารวมทั้งการมีส่วนร่วมของลูกค้าในกระบวนการผลิตของบริษัท

7.	จงบอกความเกี่ยวข้องของการตลาดเป็นหน้าที่ที่ส�ำคัญในทุกธุรกิจมา 4 ข้อ

การตลาดเป็นหน้าที่ที่ส�ำคัญในทุก ๆ  ธุรกิจโดยเกี่ยวข้องกับสิ่งต่อไปนี้

1.	ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม

2.	ราคาเหมาะสม 

3.	มีการส่งเสริมการใช้ข้อมูลสื่ออย่างเหมาะสม

4.	ขายในสถานที่ที่เหมาะสม

8.	จงอธิบายความหมายหัวใจของการตลาดที่มีประสิทธิภาพ

หัวใจของการตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพคอืความต้องการในการตอบสนองความพงึพอใจของลกูค้าได้อย่างแม่นย�ำ 

ความใกล้ชดิกบัส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑ์ ราคา สถานท่ีและส่งเสริมการขายเพื่อความต้องการของ

ลูกค้าเป็นสิ่งที่ท�ำให้ธุรกิจประสบผลส�ำเร็จ

9.	จงอธิบายความส�ำคัญของการตลาดมา 5 ข้อ

ความส�ำคัญของการตลาดสามารถศึกษาได้จากสิ่งต่อไปนี้

1.	การตลาดช่วยในการถ่ายโอน แลกเปลี่ยนและเคลื่อนย้ายสินค้า

2.	การตลาดเป็นประโยชน์ในการยกระดับและธ�ำรงรักษามาตรฐานการครองชีพของชุมชน

3.	การตลาดสร้างการจ้างงาน

4.	การตลาดเป็นแหล่งของรายได้และภาษีอากร

5.	การตลาดเป็นพื้นฐานส�ำหรับการตัดสินใจ

10.	จงอธิบายแนวความคิดทางการตลาด

แนวความคิดทางการตลาดคือปรัชญาซึ่งทางบริษัทควรท�ำการวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าและท�ำการ

ตัดสินใจให้เกิดความพึงพอใจต่อความต้องการเหล่านั้น

แนวความคิดทางการตลาดหมายถึงปรัชญาการบริหารจัดการตามเป้าหมายของบริษัท สามารถท�ำให้บรรลุ

ผลส�ำเร็จอย่างดีที่สุดผ่านการวินิจฉัยแยกแยะ และความพึงพอใจของความจ�ำเป็นและความต้องการที่ระบุและ

ไม่ได้ระบุของลูกค้า
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11.	จงอธิบายแนวความคิดด้านการผลิต

ผูบ้รโิภคชอบผลติภณัฑ์ซึง่พร้อมในการใช้งานและราคาไม่แพง แนวความคิดทางการผลิตต้องก�ำหนดทิศทาง

การปฏิบัติงานมากกว่าแนวความคิดอื่น ๆ  เมื่อแนวความคิดทางการผลิตถูกค้นพบเพื่อก�ำหนดแนวทางการผลิต 

ธุรกิจมีอ�ำนาจเหนือตลาดจากการเริ่มต้นใน พ.ศ. 2493 ในช่วงของแนวความคิดทางการผลิตธุรกิจเกี่ยวข้องกับ

พื้นฐานการผลิต บริษัทผู้ผลิตและประสิทธิภาพ Says Law กล่าวว่า อุปทานสร้างอุปสงค์ ถ้ามีการผลิตก็มีการ

ซือ้เหตผุลส�ำหรบัการครอบง�ำของการก�ำหนดแนวทางการผลติซึง่เกดิความขาดแคลนของบรษิทัท่ีผลติสนิค้าทีมี่

ความสัมพันธ์กับอุปสงค์ในช่วงเวลาที่สินค้าขายได้อย่างง่าย

12.	จงอธิบายแนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์

แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ซึ่งผู้บริโภคชอบผลิตภัณฑ์ซึ่งมีคุณภาพมากที่สุดหรือมีนวัตกรรมที่ทันสมัย แนว

ความคดิด้านผลติภณัฑ์เชื่อว่า ผูบ้รโิภคชอบสนิค้าท่ีมทีางเลือกมากหรือได้ประโยชน์จากสนิค้ามากกว่าสนิค้าชนดิ

อื่นจากผลติภณัฑ์หรอืบรษัิทผูผ้ลิต ตวัอย่างเช่น บรษิทัแอปเปิลทีมุ่ง่เน้นการพฒันาและผลติเทคโนโลยซีึง่น�ำเสนอ

ผลิตภัณฑ์หรือสินค้าที่มีทางเลือกมากมายกว่าบริษัทอื่นซึ่งท�ำให้ผู้บริโภครู้จักบริษัทมากกว่า

13.	จงอธิบายแนวความคิดด้านการตลาด

ภายหลังสงครามโลกครั้งที่สองได้มีการผลิตสินค้าหลากหลายชนิดและเกิดการแข่งขันในด้านการขาย ท�ำให้

ผู้ผลิตต้องคิดค้นวิธีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ในหลายรูปแบบด้วยกัน หรือแม้กระทั่งต้องใช้พนักงานขายเพื่อ

ออกแนะน�ำชักจูงให้ผู้บริโภคได้ซื้อสินค้าของบริษัทโดยท�ำการสร้างแบรนด์หรือยี่ห้อให้เป็นที่รู้จักในวงการตลาด 

ซึ่งแนวความคิดด้านการตลาดน�ำเสนอความส�ำเร็จของบริษัทโดยขึ้นอยู่กับความพยายามทางการตลาดของ

บริษัทในการส่งมอบคุณค่าที่ดีกว่าเป็นการเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันในกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ตัวอย่างของ

แนวความคิดทางการตลาด เช่น บริษัทน�้ำดื่มเป๊ปซี่กับโค้ก ซึ่งทั้งสองบริษัทมีผลิตภัณฑ์คล้าย ๆ  กัน แต่มีการน�ำ

เสนอในการขายที่แตกต่างกันโดยบริษัทเป๊ปซี่มุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมายไปยังคนหนุ่มสาว ส�ำหรับบริษัทโค้กมุ่งเน้น

กลุ่มเป้าหมายที่มีอายุมากกว่า

14.	จงอธิบายแนวความคิดด้านการขาย

แนวความคิดด้านการขาย ผู้บริโภคจะท�ำการซื้อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ เพียงถ้าบริษัทได้มีการส่งเสริมการขาย

หรอืขายผลติภณัฑ์เหล่านัน้และเป็นทีแ่น่นอนในยุคของการตลาดซ่ึงการขายไม่ใช่เพยีงแต่เป็นกลยุทธ์หรือวิธีการ

ขายผลิตภัณฑ์เท่านั้น แต่ยังคงมุ่งเน้นการตลาดเป็นอย่างดี โดยในระหว่างช่วงสงครามโลกครั้งที่ 2 เครื่องจักร

ได้ถกูเตรยีมความพร้อมในเร่งเพื่อผลติในยามสงครามเมื่อสงครามได้สิน้สดุลง เคร่ืองจกัรได้ถกูเปลีย่นมาท�ำการ

ผลิตสินค้าเพื่อผู้บริโภค โดยในช่วงกลาง พ.ศ. 2493 ได้เริ่มต้นผลิตตามความต้องการของผู้บริโภคโดยธุรกิจ 

มุ่งเน้นวิธีการขายผลิตภัณฑ์ เทคนิคการขายที่หลากหลายได้ถูกน�ำมาเพื่อเสนอขายสินค้าให้กับผู้บริโภค

15.	จงบอกลักษณะของการตลาดเพื่อสังคมมา 3 ข้อ

แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคมถูกน�ำเสนอเป็นครั้งแรกใน พ.ศ. 2513 โดย ฟิลิป คอตเลอร์ ซึ่งมีการ 

ตีพิมพ์ในบทความทางธุรกิจของมหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ด แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคมซึ่งนักการตลาดมี 

ความรับผิดชอบต่อสังคมสูงกว่าความพึงพอใจของผู้บริโภค กิจกรรมทางการตลาดควรเป็นประโยชน์ต่อความ

เป็นอยู่ที่ดีของสังคมและต้องท�ำให้เกิดความมั่นใจว่ากิจกรรมต่าง ๆ  ของการตลาดไม่ท�ำลายสภาพแวดล้อมและ

ไม่เป็นอันตรายในวงกว้างต่อสังคม การตลาดเพื่อสังคมได้รับการพัฒนาไปสู่การตลาดอย่างยั่งยืน
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16.	จงบอกหน้าที่ที่ส�ำคัญของการตลาดที่จะท�ำให้เข้าใจผู้บริโภคอย่างทั่วถึงมา 6 รูปแบบ

หน้าที่ส�ำคัญของการตลาดเป็นความพยายามที่จะท�ำให้เข้าใจผู้บริโภคอย่างทั่วถึงในรูปแบบต่อไปนี้:

(1) ผู้บริโภคต้องการอะไร

(2) ในปริมาณเท่าใด

(3) ราคาเท่าไหร่

(4) เมื่อไหร่ที่ผู้บริโภคต้องการ

(5) โฆษณาชนิดใดที่ผู้บริโภคชอบ

(6) ผู้บริโภคต้องการที่ไหน

17.	จงอธิบายชนิดของการตลาดมา 4 ชนิด

(1)	ตลาดผู้บริโภค

ตลาดที่โดดเด่นด้วยสินค้าและบริการที่ออกแบบมาส�ำหรับผู้บริโภคทั่วไป ตลาดผู้บริโภค เช่น สินค้าอุปโภค

บริโภคหมายถึงสินค้าหรือรายการอื่น ๆ  ของสินค้าที่มีการใช้งานทั่วไปในชีวิตประจ�ำวันหรือซื้อตามปกติโดย

บุคคลหรือผู้ประกอบการส�ำหรับการบริโภคส่วนบุคคล เช่น ผลิตภัณฑ์เด็ก เสื้อผ้า รองเท้า เฟอร์นิเจอร์ เป็นต้น 

ผลิตภัณฑ์อาหารและเครื่องดื่ม เช่น เนื้อสัตว์ ปลา ผักและผลไม้ ผลิตภัณฑ์นม เนย ชีส ธัญพืช อาหารสัตว์ 

ผลิตภัณฑ์อาหารอื่น ๆ  และเครื่องดื่ม 

ความตระหนักและความรู้ ในการใช้สินค้าของผู้บริโภคเพิ่มมากขึ้น การตลาดของสินค้าส�ำหรับการบริโภค 

มีความแข็งแกร่งขึ้น ปัจจุบันมีการมุ่งเน้นให้เกิดการยกระดับเพื่อสินค้าส�ำหรับตลาดผู้บริโภค เพราะว่าผู้บริโภค

มีตัวเลือกหลายด้านด้วยกัน

(2)	ตลาดธุรกิจหมายถึงตลาดที่องค์กรซื้อวัตถุดิบ ทรัพยากรธรรมชาติและส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์อื่น ๆ  

ส�ำหรับการขายใหม่หรือส�ำหรับใช้ ในการผลิตสินค้าอื่น ตลาดธุรกิจโดยทั่วไปประกอบด้วยธุรกิจต่าง ๆ  ท่ีซื้อ

สินค้าและวัตถุดิบส�ำหรับการด�ำเนินงานทั้งหลายเหล่านั้น ตลาดธุรกิจมีความหมายคล้าย ๆ  กับตลาดผู้บริโภค

โดยปัจจุบันถึงแม้ว่าผู้ซื้อขององค์กรมีทางเลือกหลายทาง เช่น การซื้อคอมพิวเตอร์ซึ่งมียี่ห้อหรือตราของสินค้า

หลาย ๆ  ยี่ห้อโดยเลือกจากคุณลักษณะเฉพาะของเครื่องคอมพิวเตอร์ซึ่งมีความแตกต่างกันหลาย ๆ  ด้าน ท�ำให้

ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าได้ โดยท�ำการเปรียบเทียบราคาก่อนตัดสินใจซื้อ ตลาดธุรกิจสามารถจ�ำแนกได้

เป็น 5 ชนิดด้วยกันคือ

	 1.	ธุรกิจสู่ธุรกิจเกิดข้ึนโดยเมื่อได้ท�ำการค้ากับธุรกิจอื่น แสดงว่าได้มีส่วนร่วมกับตลาดธุรกิจสู่ธุรกิจ 

โครงสร้างภายในของตลาดธุรกิจเป็นส่วนย่อยของตลาดซึ่งมุ่งเน้นการขายผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม การบริการ

ทางการเงินและการบริการที่ปรึกษา

	 2.	ตลาดอุตสาหกรรมส่วนใหญ่ประกอบด้วยบริษัทท�ำธุรกรรมทางธุรกิจในสินค้าหนัก เช่น เครื่องจักร

วัสดุ สารเคมี ยานพาหนะ เฟอร์นิเจอร์ส�ำนักงานและวัสดุสิ้นเปลือง ผู้ขายที่เป็นที่รู้จักกันคือผู้จัดจ�ำหน่ายโดย 

ผู้จัดจ�ำหน่ายเป็นผู้เชี่ยวชาญในผลิตภัณฑ์หรือบริการและตลาดโดยรวม โดยจะใช้วิธีการขายและให้ค�ำปรึกษาที่

เป็นพันธมิตรกับลูกค้า เพื่อช่วยแก้ปัญหาหรือตอบสนองเป้าหมายทางธุรกิจเฉพาะ

	 3.	บริการในงานอาชีพประกอบด้วยอาชีพการให้ค�ำปรึกษา การส่งมอบธุรกิจ เช่น ข้อมูลการตลาด 

ทรัพยากรมนุษย์ ข้อมูลเทคโนโลยีสารสนเทศ การโฆษณาประชาสัมพันธ์ ซึ่งล้วนแต่เป็นงานที่ต้องการความ

เชี่ยวชาญในการให้ค�ำปรึกษาเพื่อพัฒนาธุรกิจให้เจริญมั่นคงในอนาคต
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	 4.	การบริการทางการเงิน เช่น ธุรกิจการขายบริการด้านการเงิน เช่น กลุ่มของธนาคาร การวางแผนภาษี 

การประกันภัย การลงทุนและการบริหารสินทรัพย์

	 5.	ภาครัฐบาลโดยการท�ำงานร่วมกับภาครัฐบาลให้ความหลากหลายในโอกาสและความท้าทายโดยการ

ท�ำสญัญาทางธรุกจิกบัภาครฐับาล ถอืเป็นความมัน่คงทางธรุกจิอย่างหนึง่ซึง่ภาครฐับาลมเีสถยีรภาพและมคีวาม

มั่นคงสูง

(3)	ตลาดโลก หมายถึงการซื้อหรือการขายสินค้าและการบริการในทุกประเทศท่ัวโลกหรือมูลค่าของสินค้า 

และการบริการที่ได้ถูกขาย ตลาดโลกมีการเปลี่ยนแปลงในด้านค่าใช้จ่ายส�ำหรับการขนส่ง นโยบายรัฐบาลและ

ความจ�ำเป็นโดยรวมส�ำหรบัการขยายตวัทีเ่กดิข้ึนในโลกยคุโลกาภวิตัน์ กลยทุธ์ของตลาดโลกบริษัทต่าง ๆ  มคีวาม

แตกต่างกนั แต่แนวความคดิหลกั ๆ  ทีส่�ำคญัคือเหมอืนกัน โดยบริษัทส่วนใหญ่ท�ำงานอยู่บนหลักการพืน้ฐานอย่าง

หนึ่งคือการคิดถึงสภาพท้องถิ่นที่บริษัทผู้ผลิตท�ำการผลิตเพื่อจ�ำหน่ายในแต่ละท้องถิ่นนั้น เช่น บริษัทโคคาโคลา

ซึง่ผลติเครื่องดื่มหรอืบรษัิทแมค็โดนัลด์ทีผ่ลติอาหารต้องค�ำนงึถงึสภาพการบรโิภคของแต่ละประเทศท่ีแตกต่าง

กันในสภาพความเป็นอยู่ รสชาติของอาหาร

(4)	ตลาดที่ไม่สร้างผลก�ำไรหรือตลาดภาครัฐบาล โดยตลาดภาครัฐบาลใช้จ่ายสินค้าส่วนใหญ่เกี่ยวกับเสื้อผ้า 

สิ่งก่อสร้าง ยานพาหนะ อุปกรณ์ส�ำนักงาน โรงงานผลิตอาวุธ ซึ่งไม่มีผลก�ำไร กลุ่มของผู้บริโภคที่ประกอบด้วย

หน่วยงานท้องถิน่ หน่วยงานกลาง ตลาดรฐับาลในประเทศสหรฐัอเมรกิาใช้จ่ายเงนิหลายแสนล้านดอลลาร์มากกว่า

กลุ่มผู้บริโภคอื่น ๆ  เพราะได้รับงบประมาณประจ�ำปีซึ่งได้มาจากภาษีของประชาชน

ตอนที่ 2 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกเพียงข้อเดียว

1.	ข้อใดคือความหมายของการตลาด

ก. ลักษณะที่ก�ำหนด การเลือกและการพัฒนาผลิตภัณฑ์

ข. การก�ำหนดราคาผลิตภัณฑ์

ค. การเลือกของช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่จะไปถึงสถานที่ของลูกค้า

ง. ถูกต้องทุกข้อ

2.	การประทับวันที่บนฉลากอย่างเป็นระบบเริ่มต้นประมาณศตวรรษที่เท่าใด

ก. ศตวรรษที่ 2	 ข. ศตวรรษที่ 4

ค. ศตวรรษที่ 3	 ง. ศตวรรษที่ 5

3.	การตลาดในยุโรปมีการเคลื่อนย้ายสิ่งใดเป็นระยะทาง 40 – 70 ไมล์

ก. เมล็ดพันธุ์พืช	 ข. เสื้อผ้า

ค. ปศุสัตว์	 ง. เครื่องถ้วยชาม

4.	การตลาดในยุโรปมีการเคลื่อนย้ายสิ่งใดเป็นระยะทาง 5 – 10 ไมล์

ก. เมล็ดพันธุ์พืช	 ข. เสื้อผ้า 

ค. ปศุสัตว์	 ง. เครื่องถ้วยชาม

5.	ใครเป็นผู้บุกเบิกการตลาดสมัยใหม่

ก. Josiah Wedgewood	 ข. Eckhard และ Bengtsson

ค. Matthew Boulton	 ง. ถูกทั้ง ก และ ค
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6.	ใครเป็นผู้เผยแพร่บทความเรื่อง “การปฏิวัติการตลาด”

ก. Josiah Wedgewood 	 ข .Eckhard และ Bengtsson

ค. Matthew Boulton	 ง. Robert Keith

7.	ใครเป็นผู้น�ำเสนอแนวความคิดการตลาดเพื่อสังคม

ก. Josiah Wedgewood 	 ข. Phillip Kotler

ค. Matthew Boulton	 ง. Robert Keith

8.	ใครเป็นผู้เขียนถึงความคุ้มครองผู้บริโภค

ก. Josiah Wedgewood	 ข. Phillip Kotler

ค. Matthew Boulton	 ง. Robert Keith

9.	นักการตลาดส่วนใหญ่มีบริการใดให้กับลูกค้า

ก. การบริการหลังการขาย

ข. การบริการทางเทคนิค

ค. การจัดการข้อร้องเรียนของลูกค้า

ง. ถูกต้องทุกข้อ

10.	ข้อใดคือรูปแบบของการส่งเสริมการขาย

ก. การโฆษณา	 ข. การเผยแพร่	

ค. พนักงานขาย	 ง. ถูกต้องทุกข้อ
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แบบประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รหัสวิชา..............................ชื่อวิชา.................................................ระดับ.............................จ�ำนวนผู้เรียน........................คน

สังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ วันที่.............. เดือน................ พ.ศ.…………………

เลขที่ ชื่อ–สกุล

พฤติกรรมการเรียน

รวม
(20)

ความตั้งใจ
เรียน
(4)

ความสนใจ 
และการ 
ซักถาม

(4)

การตอบ
ค�ำถาม

(4)

ท�ำงาน 
ทันตาม 

ก�ำหนดเวลา
(4)

มีส่วนร่วม 
รับผิดชอบ
ในกิจกรรม

หรืองานกลุ่ม
(4)

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

	 ลงชื่อ ......................................ผู้ประเมิน

	 ............/............/..........
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ มีดังนี้

คะแนน	 18–20	 ดีมาก

คะแนน	 14–17	 ดี

คะแนน	 10–3	 พอใช้

คะแนน	 0–9	 ควรปรับปรุง

มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ คือ

เกณฑ์การให้คะแนน	 4	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการเป็นประจ�ำสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 3	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างจะสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 2	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างน้อย

เกณฑ์การให้คะแนน	 1	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการน้อย
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เกณฑ์การประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รายการประเมิน
เกณฑ์การให้คะแนน

ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง (1)

1.	ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน 
ไม่คุยหรือเล่นกัน 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันเล็กน้อย 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันและเล่นกันใน
ขณะเรียนเป็นบางครั้ง

ไม่สนใจในการเรียน 
คุยและเล่นกัน 
ในขณะเรียน

2.	ความสนใจ 
และการซักถาม

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจทุกเรื่อง
และกล้าแสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น
ส่วนมากและกล้า
แสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น 
บางครั้งและไม่ค่อย
กล้าแสดงออก

ไม่ถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจและ 
ไม่กล้าแสดงออก

3.	การตอบค�ำถาม ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามถูกทุกข้อ

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามส่วนมาก
ถูก

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามเป็น 
บางครั้งและตอบ
ค�ำถามถูกเป็นบางครั้ง

ไม่ตอบค�ำถาม

4.	ท�ำงานทันตามก�ำหนด
เวลา

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและถูกต้อง
ชัดเจน

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและส่วนใหญ่
ถูกต้อง

ส่งงานช้าและไม่ค่อย
ถูกต้องชัดเจน

ส่งงานช้าและ 
ไม่ถูกต้อง

5.	มีส่วนร่วมรับผิดชอบ 
ในกิจกรรมหรืองานกลุ่ม

ร่วมมือและช่วยเหลือ 
เพื่อนในการท�ำ
กิจกรรม

ร่วมมือและช่วยเหลือ
เพื่อนเป็นส่วนใหญ่ 
ในการท�ำกิจกรรม

ร่วมมือและช่วย
เหลือเพื่อนในการท�ำ
กิจกรรมเป็นบางครั้ง

ไม่มีความร่วมมือ 
ในขณะท�ำกิจกรรม
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 2

รหัสวิชา 30200 – 1002 ชื่อวิชา หลักการตลาด สอนครั้งที่ 1 – 2

บทที่ 2 ชื่อบท การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด เวลา 8 ชม. สัปดาห์ที่ 3–4

1. สาระส�ำคัญ

สภาพแวดล้อมทางการตลาดหมายถึง ทุก ๆ  สิ่งทุกอย่างที่บริษัทจะต้องพิจารณาเมื่อมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์

ใหม่โดยตดัสนิใจเลอืกวธิกีารทีจ่ะน�ำเสนอให้กบัลกูค้าและศกึษาหาความต้องการของจ�ำนวนประชากรท่ีจะใช้จ่ายและ

ศึกษาหาข้อมูลบริษัทอื่น ๆ  ที่ขายสินค้าชนิดเดียวกัน ฯลฯ .:

สภาพแวดล้อมทางการตลาดหมายถึงการผสมผสานระหว่างสิ่งที่มีอิทธิพลทั้งภายในและภายนอกซึ่งอยู่ล้อม

รอบองค์กรและมีผลกระทบโดยเฉพาะอย่างย่ิงในด้านความสามารถของบุคลากรเหล่านั้นเพื่อสร้างและรักษาความ

สัมพันธ์ที่ประสบความส�ำเร็จกับลูกค้าเป้าหมาย	

2. ด้านความรู้

2.1 สรุปนิยามความหมายของสภาพแวดล้อมทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.2 จ�ำแนกชนิดของสภาพแวดล้อมทางการตลาดอย่างถูกต้อง

2.3 บอกโครงสร้างสภาพแวดล้อมทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.4 วิเคราะห์สถานการณ์และการวางแผนทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง

3. ด้านทักษะ

3.1 สรุปสภาพแวดล้อมทางการตลาด

3.2 วิเคราะห์สถานการณ์และการวางแผนทางการตลาด

4. ด้านคุณธรรม จริยธรรม

4.1 ความรับผิดชอบ ความประหยัด ความขยัน ความอดทน และแบ่งปัน

4.2 ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมัดระวังและพึ่งตนเอง

5. สมรรถนะประจ�ำหน่วย

5.1 แสดงความรู้เกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

5.2 ประยุกต์ใช้ความรู้เกี่ยวกับ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดในชีวิตประจ�ำวันและการประกอบ

อาชีพ
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6. จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้

6.1	จุดประสงค์ทั่วไป/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.1.1 เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจความหมายของสภาพแวดล้อมทางการตลาด

	 6.1.2 เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจชนิดของสภาพแวดล้อมทางการตลาด

	 6.1.3 เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจโครงสร้างสภาพแวดล้อมทางการตลาด

	 6.1.4. เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจในการวิเคราะห์สถานการณ์และการวางแผนทางการตลาด

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

6.2	จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.1 อธิบายเหตุผลตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.2 ปฏิบัติงานด้วยความประหยัด รอบคอบ รับผิดชอบ มีวินัย

	 6.2.3 เพื่อให้มเีจตคตทิีด่ต่ีอการปฏบิตังิานอย่างถกูต้องส�ำเร็จภายในระยะเวลาท่ีก�ำหนดมเีหตแุละผลตาม

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.4 มีวินัย มีความรับผิดชอบ มีความซื่อสัตย์ มีมนุษยสัมพันธ์ มีความสนใจใฝ่รู้น�ำหลักปรัชญาของ

เศรษฐกิจพอเพียง

7. วิเคราะห์ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.1	หลักความพอประมาณ

	 7.1.1 ผู้เรียนรู้จักใช้และจัดการค่าใช้จ่ายในการเรียนของตนเองอย่างประหยัดและคุ้มค่า

	 7.1.2 ผู้เรียนจัดสรรเวลาเรียนและการปฏิบัติงานได้อย่างเหมาะสม

	 7.1.3 ผู้เรียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม

7.2	หลักความมีเหตุผล

	 7.2.1 ผู้เรียนกล้าแสดงความคิดอย่างมีเหตุผล

	 7.2.2 ผู้เรียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบข้อซักถามเรื่องที่เรียนได้อย่างถูกต้องและมีเหตุผล

	 7.2.3 ผู้เรียนสามารถน�ำความรู้ที่เรียนไปใช้ ในชีวิตประจ�ำวัน

	 7.2.4 ผู้เรียนมีการคิดวิเคราะห์และแก้ปัญหาการเรียนรู้ได้อย่างเป็นระบบ

7.3	หลักภูมิคุ้มกัน

	 ผู้เรียนมีการด�ำรงชีวิตอย่างมีความสุข

7.4	เงื่อนไขความรู้

	 7.4.1 แสดงความรูค้วามเข้าใจเกีย่วกบัความหมายของของสภาพแวดล้อมทางการตลาด ชนดิของสภาพ

แวดล้อมทางการตลาด โครงสร้างสภาพแวดล้อมทางการตลาด วเิคราะห์สถานการณ์และการวางแผนทางการตลาด

	 7.4.2 เข้าใจแนวทางในการเรียนรู้ความหมายของของของสภาพแวดล้อมทางการตลาด ชนิดของสภาพ

แวดล้อมทางการตลาด โครงสร้างสภาพแวดล้อมทางการตลาด วเิคราะห์สถานการณ์และการวางแผนทางการตลาด

	 7.4.3 มีทักษะการปฏิบัติงานอย่างเป็นระบบ

	 7.4.4 มีความรู้เกี่ยวกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง



31

7.5	เงื่อนไขคุณธรรม

	 7.5.1 ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนดเวลา (ความรับผิดชอบ)

	 7.5.2 ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

	 7.5.3 มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยันความอดทน) 

	 7.5.4 ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน) 

7.6	การบูรณาการคุณลักษณะ 3D แก่ผู้เรียน

	 7.6.1	ด้านประชาธิปไตย (Democracy)

		  บอกความหมายของหลกัปรชัญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและการน�ำมาปรบัใช้กบัวชิาหลกัการตลาดได้

	 7.6.2	ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency)

		  1.	ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนด (ความรับผิดชอบ)

		  2.	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

		  3.	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยัน ความอดทน)

		  4.	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพิ่อน ๆ  (แบ่งปัน)

	 7.6.3	ด้านภูมิคุ้มกันภัยจากยาเสพติด (Drug–free)

		  1.	ปลูกฝังให้ผู้เรียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท�ำกิจกรรมอย่างสม�่ำเสมอ

		  2.	ส่งเสริมให้นักศึกษาท�ำการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเรื่องพิษภัยของยาเสพติด

		  3.	ส่งเสริมให้เล่นกีฬาอย่างสม�่ำเสมอ เพื่อให้ร่างกายแข็งแรงท�ำให้ความจ�ำดี โดยเป็นการใช้เวลา 

			   ว่างให้เกิดประโยชน์ซึ่งส่งผลให้ห่างไกลจากยาเสพติด

7.7	สื่อการเรียนการสอน

	 1. หนังสือ

	 2. PowerPoint

	 3. กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน

7.8	หลักฐานการเรียนรู้

	 หลักฐานความรู้

	 7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

	 7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน

	 หลักฐานการปฏิบัติงาน

	 7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน
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7.9	แหล่งการเรียนรู้

	 ในสถานศึกษา

	 7.9.1 ห้องสมุดวิทยาลัย

	 7.9.2 ห้องอินเทอร์เน็ต

	 7.9.3 ร้านค้าสวัสดิการหรือร้านจ�ำหน่ายสินค้าของวิทยาลัย

	 นอกสถานศึกษา

	 7.9.4 ห้องสมุดประชาชน

	 7.9.5 ห้องสมุดมหาวิทยาลัยต่าง ๆ  ประจ�ำจังหวัด

	 7.9.6 สถานประกอบการ

7.10	การวัดและประเมินผล

	 ก่อนเรียน

	 แบบทดสอบก่อนเรยีนหรอืการตอบค�ำถาม การอภปิรายความรูค้วามคดิของผูเ้รยีน การระดมสมองเข้า

ร่วมกิจกรรมภายในห้องเรียน

	 ขณะเรียน

	 สงัเกตพฤตกิรรมการเรยีน การปฏบิตังิานการให้ความร่วมมอื การน�ำหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง

มาใช้ ในการปฏิบัติตนตามคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของส�ำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษาและประเมินผลใน

แบบสังเกตพฤติกรรม

	 หลังเรียน

	 แบบทดสอบหลังเรยีนและประเมนิผลการเรยีนรู ้สรปุแนะน�ำปรบัปรงุผูเ้รยีนตามสภาพพฤตกิรรมทีค่วร

ปรับปรุงและพัฒนา
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บันทึกหลังการสอน

ข้อสรุป/ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการเรียนของผู้เรียน

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการสอนของครู

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ปัญหา อุปสรรคที่พบ

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

แนวทางการแก้ปัญหาและหรือพัฒนา

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................
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เนื้อหาสาระการสอน/การเรียนรู้ 

•• ด้านความรู้ (ทฤษฎี)

2.1	ความหมายของสภาพแวดล้อมทางการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1)

สภาพแวดล้อมทางการตลาดหมายถงึทกุ ๆ  สิง่ทุกอย่างท่ีบริษัทจะต้องพจิารณาเมื่อมกีารพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ 

โดยสินใจเลือกวิธีการที่จะน�ำเสนอให้กับลูกค้าและศึกษาหาความต้องการของจ�ำนวนประชากรที่จะใช้จ่ายและศึกษา

หาข้อมูลบริษัทอื่น ๆ  ขายสินค้าชนิดเดียวกัน ฯลฯ .:

สภาพแวดล้อมทางการตลาดหมายถึงการผสมผสานระหว่างสิ่งที่มีอิทธิพลทั้งภายในและภายนอกซึ่งอยู่ล้อม

รอบองค์กร และมผีลกระทบ โดยเฉพาะอย่างย่ิงในด้านความสามารถของบคุลากรเหล่านัน้เพื่อสร้างและรกัษาความ

สัมพันธ์ที่ประสบความส�ำเร็จกับลูกค้าเป้าหมาย	

2.2	ชนิดของสภาพแวดล้อมทางการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 2)

	 2.2.1 สภาพแวดล้อมภายใน

	 2.2.2 สภาพแวดล้อมระดับจุลภาค

	 2.2.3 สภาพแวดล้อมระดับมหภาค

2.3	โครงสร้างสภาพแวดล้อมทางการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3)

	 2.3.1 ลูกค้า

	 2.3.2 ผู้ผลิตสินค้าและวัตถุดิบ

	 2.3.3 ตัวกลางทางการตลาด

	 2.3.4 กลุ่มสาธารณะ

	 2.3.5 คู่แข่ง

	 2.3.6 ปัจจัยด้านกฎหมายและการเมือง

	 2.3.7 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ

	 2.3.8 ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรมและสังคม

	 2.3.9 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี

	 2.3.10 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ

2.4	การวิเคราะห์สถานการณ์และการวางแผนทางการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 4)

	 2.4.1 การวิเคราะห์สถานการณ์

	 2.4.2 การวิเคราะห์ด้วย SWOT

	 2.4.3 การวิเคราะห์ปัจจัยกดดันทั้ง 5 ชนิดของ Michael E. Porter

	 2.4.4 การวางแผนทางการตลาด

•• ด้านทักษะ (ปฏิบัติ) (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่1–4)

1. ใบมอบหมายงาน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

2. แบบฝึกหัดท้ายหน่วยเรียน
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•• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและคุณลักษณะ 3D

1.	นักศึกษาต้องเตรียมความพร้อมด้าน วัสดุ อุปกรณ์และกระจายงานไปอย่างทั่วถึง ตรงตามความสามารถ

ของสมาชิกทุกคนโดยมีการจัดเตรียมสถานที่ สื่อ วัสดุ อุปกรณ์ไว้อย่างพร้อมเพรียง

นกัศกึษาทุกคนจะต้องรูจ้กัใช้และจดัการกบัวสัดอุปุกรณ์เหล่านัน้อย่างฉลาดรอบคอบ สามารถน�ำวสัดอุปุกรณ์

ในท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้อย่างคุ้มค่าและประหยัดจนกระทั่งงานส�ำเร็จ 

นกัศกึษาจะต้องมคีวามขยนัอดทน มคีวามเพยีรพยายามและกระตอืรือร้นในการเรียนและการปฏบัิตงิาน และ

รูจั้กแบ่งปันข้อมูลให้ความร่วมมอืกบัการท�ำกจิกรรมของส่วนรวม และมจีติอาสาช่วยเหลอืงานครแูละเพื่อนนกัศกึษา

ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ 3D

2.	หลกัการของเหตแุละผลในการปฏบัิตงิานตามหลกัปรชัญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและหลกัคณุลกัษณะ 3D 

โดยนักศึกษาจะต้องใช้เทคนิควิธีการที่แปลกใหม่ เช่น ใช้สื่อและเทคโนโลยี ประกอบการน�ำเสนอข้อมูลที่น่าสนใจ 

และปฏิบัติงานด้วยความละเอียดรอบคอบ และนักศึกษาจะมีภูมิคุ้มกันในตัวที่ดีได้ โดยนักศึกษาต้องมีความสนใจใฝ่

หาความรู้ อย่างรอบคอบและระมัดระวัง
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กิจกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้

ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

2.	ทดสอบก่อนเรียนเรื่อง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด แล้วให้นักศึกษาสลับกันตรวจค�ำตอบ

และให้คะแนน

3.	แจ้งจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 2 และการให้ความร่วมมือของนักศึกษาในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (360 นาทีหรือ 6 คาบเรียน)

1.	ครูอธิบายและยกตัวอย่างความหมายของสภาพแวดล้อมทางการตลาด ชนิดของสภาพแวดล้อมทางการ

ตลาด โครงสร้างสภาพแวดล้อมทางการตลาด การวิเคราะห์สถานการณ์และการวางแผนทางการตลาด

2.	แบ่งกลุ่มนกัศกึษา กลุ่มละเท่า ๆ  กนั แล้วมอบหมายใบงาน เรื่องการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 

โดยให้นักศึกษาแต่ละกลุ่มค้นหาข้อมูลดังนี้

	 2.1	วิเคราะห์สถานการณ์ของบริษัทที่ผลิตเครื่องดื่มอัดลมทั้งสองบริษัท คือบริษัทโคคา โคล่า ประเทศไทย

จ�ำกัดและบริษัท เสริมสุข จ�ำกัด(มหาชน) 

	 2.2	วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT) ของบริษัท เบทเตอร์เวย์(ประเทศไทย) จ�ำกัด

ผู้จัดจ�ำหน่ายเครื่องส�ำอางขายตรง มิสทิน

	 2.3	วิเคราะห์ปัจจัยกดดันทั้ง 5 ชนิด

	 ร้านจ�ำหน่ายโทรศัพท์มือถือภายในศูนย์การค้า

	 2.4	จงเขียนแผนการตลาด 5 ปีของสถานศึกษาของท่านในใบมอบหมายงานหน่วยที่ 2

ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักศึกษา

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จดัเตรยีมเอกสารสื่อการเรยีนการสอนตามท่ีอาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด เตรียมตวัทดสอบก่อนเรยีน

เรื่อง สภาพแวดล้อมทางการตลาด (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–4)

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียน เรื่องการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด แล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 2 และการให้ความร่วมมือในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (360 นาทีหรือ 6 คาบเรียน)

1.	นักศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทั้งจดบันทึกเกี่ยวกับความหมายของสภาพแวดล้อมทางการตลาด ชนิดของ

สภาพแวดล้อมทางการตลาด โครงสร้างสภาพแวดล้อมทางการตลาด การวิเคราะห์สถานการณ์และการวางแผน

ทางการตลาด (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่1–4 )

2.	เข้ากลุ่มตามที่ครูจัดแบ่ง แล้วปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 2 เรื่อง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

ทางการตลาด โดยนักศึกษาแต่ละกลุ่มน�ำเสนอผลงานการค้นคว้ามาน�ำเสนอภายในห้องเรียน (บรรลุจุดประสงค์เชิง

พฤติกรรมข้อที่ 1–4)
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ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักเรียน

ขั้นการเรียนการสอน

ให้นักศึกษาร่วมกันสรุป การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด และให้จดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้น

เรียนได้อย่างอิสระโดยจัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าช้ันเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อ

สงสัยเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมทางการตลาด จากนั้นให้ผู้รายงานตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 ค�ำถาม โดยให้

ผู้ฟังแสดงความคิดเห็นภายในชั้นเรียนได้อย่างอิสระ

ขั้นสรุป (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	ครูสรุปจากที่นักศึกษาน�ำเสนอข้อมูลภายในห้องเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเนื้อหาให้ตรงตาม

จุดประสงค์ และตามหัวข้อสาระส�ำคัญพร้อมทั้งปลูกฝังให้นักศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ

ต่าง ๆ  อย่างสม�่ำเสมอ และส่งเสริมให้เล่นกีฬาอยู่เสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงความจ�ำดี เป็นการใช้เวลาว่างให้เป็น

ประโยชน์และส่งผลท�ำให้ห่างไกลจากยาเสพติดอย่างแท้จริง 

2.	ให้นักศึกษาท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

3.	ครูตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียนพร้อมกับบันทึกคะแนน

(รวม 480 นาที หรือ 8 คาบเรียน)

งานที่มอบหมายหรือกิจกรรมการวัดผลและประเมินผล

ก่อนเรียน

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนตามที่อาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด 

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่อง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดแล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	 ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยการเรียนท่ี 2 และการให้ความร่วมมือในการท�ำ

กิจกรรมในหน่วยการเรียนที่ 2

ขณะเรียน

ปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 2 เรื่อง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

ร่วมกันสรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

จัดท�ำสื่อประกอบการรายงาน

รายงานหน้าชั้นเรียนเรื่อง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

หลังเรียน

1. ท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ความส�ำเร็จของผู้เรียน

บอร์ดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดในประเทศไทย
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สื่อการเรียนการสอน/การเรียนรู้

สื่อสิ่งพิมพ์

1.	หนังสือเรียนวิชา หลักการตลาด ของ อนุศักดิ์ ฉิ่นไพศาล (ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิง

พฤติกรรมข้อที่ 1–4)

2.	แบบทดสอบก่อนเรียน ใช้ประกอบการสอนขั้นเตรียม 

3.	ใบมอบหมายงานหน่วยที่ 2 เรื่อง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

4.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน 

5.	แบบเฉลยทดสอบก่อนเรียน และแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน ใช้ประกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป

6.	แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

7.	แบบประเมินพฤติกรรมการท�ำงานกลุ่ม ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

สื่อโสตทัศน์ (ถ้ามี)

สื่อของจริง

แหล่งการเรียนรู้

ในสถานศึกษา เช่น

1.	ห้องสมุดในสถานศึกษา นิตยสารต่าง ๆ  เช่น นิตยสารขายตรง หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ หนังสือพิมพ์ 

คู่แข่งธุรกิจ หนังสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ เป็นต้น

2.	ศึกษาหาข้อมูลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดทางอินเทอร์เน็ต

นอกสถานศึกษา

1.	ผู้ประกอบการ สถานประกอบการในท้องถิ่น จังหวัด

2.	ตลาดค้าขายประจ�ำจังหวัด

3.	ห้างสรรพสินค้าประจ�ำจังหวัด

การประเมินผลการเรียนรู้

•• หลักการประเมินผลการเรียนรู้

ก่อนเรียน

ตรวจแบบทดสอบก่อนเรียน

ขณะเรียน

1.	ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

2.	สังเกตการท�ำงานกลุ่ม

หลังเรียน

ตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ผลส�ำเร็จของผู้เรียน 

บอร์ดแสดงความรู้การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดในประเทศไทย



39

แบบทดสอบก่อนเรียน

บทที่ 2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

วัตถุประสงค์ เพื่อประเมินความรู้เดิมของนักศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

ค�ำสั่ง : จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1.	ข้อใดคือความหมายของสภาพแวดล้อมทางการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก.	สภาพแวดล้อมทางการตลาดหมายถึงปัจจัยซึ่งส่งผลกระทบต่อความสามารถของบริษัทในการสร้างหรือธ�ำรง 

	 รักษาความสัมพันธ์ที่ประสบผลส�ำเร็จกับลูกค้า

ข.	สภาพแวดล้อมทางการตลาดหมายถึงปัจจัยและสิ่งที่มีชีวิตซึ่งส่งผลกระทบต่อความสามารถของบริษัทในการ 

	 สร้างหรือธ�ำรงรักษาความสัมพันธ์ที่ประสบผลส�ำเร็จกับลูกค้า

ค.	สภาพแวดล้อมทางการตลาดหมายถึงปัจจัยและอุปสรรคต่าง ๆ  ซึ่งส่งผลกระทบต่อความสามารถของบริษัท 

	 ในการสร้างหรือธ�ำรงรักษาความสัมพันธ์ที่ประสบผลส�ำเร็จกับลูกค้า

ง.	สภาพแวดล้อมทางการตลาดหมายถงึปัจจยัและส่ิงท่ีมอิีทธพิลซ่ึงส่งผลกระทบต่อความสามารถของบรษิทั 

	 ในการสร้างหรือธ�ำรงรักษาความสัมพันธ์ที่ประสบผลส�ำเร็จกับลูกค้า

2.	ข้อใดคือลักษณะของสภาพแวดล้อมภายใน (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก.	สภาพแวดล้อมภายในเป็นส่วนหนึ่งขององค์กรซึ่งพนักงานและกระบวนการต่าง ๆ  ถูกใช้เพื่อสร้าง สื่อสาร 

	 ส่งมอบและแลกเปลี่ยนการเสนอขายอย่างมีคุณค่า

ข.	องค์กรสามารถควบคุมโดยตรงซึ่งสภาพแวดล้อมภายใน

ค.	จุดแข็งและจุดอ่อนเป็นปัจจัยภายในซึ่งมีผลกระทบทางบวกและทางลบกับองค์กร

ง.	ถูกต้องทุกข้อ

3.	ข้อใดคือลักษณะสภาพแวดล้อมระดับจุลภาค (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก.	อิทธิพลที่อยู่ภายในองค์กรโดยส่งผลกระทบต่อความสามารถในการบริการลูกค้าประจ�ำ ตลาดเป้าหมาย  

	 หุ้นส่วนและคู่แข่ง

ข.	ควบคุมทางตรงโดยองค์กร

ค.	ประกอบด้วยผู้บริโภค

ง.	องค์กรมีอิทธิพลต่อผู้บริโภค ลูกค้า

4.	ข้อใดคือความหมายของตัวกลางทางการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. ตัวแทนจ�ำหน่าย 

ข. บริษัทที่ท�ำหน้าที่กระจายสินค้า 

ค. หน่วยงานบริการด้านการตลาด และตัวกลางทางการเงิน

ง. ถูกต้องทุกข้อ

5.	ข้อใดคือปัจจัยที่ส�ำคัญที่สุดของสภาพแวดล้อมระดับจุลภาคของธุรกิจ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. คู่แข่ง	 ข. ผู้ค้าปลีก

ค. หุ้นส่วน	 ง. ผู้ค้าส่ง
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6.	ข้อใดไม่ใช่สภาพแวดล้อมต่าง ๆ  ที่มีผลต่อสภาพแวดล้อมระดับมหภาคขององค์กร (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. สภาพแวดล้อมทางด้านประชากรศาสตร์

ข. สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ

ค. สภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ

ง. สภาพแวดล้อมทางด้านวิทยาศาสตร์

7.	ข้อใดคือส่วนส�ำคัญของสภาพแวดล้อมทางการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. ตัวกลางทางการตลาด	 ข. ลูกค้า

ค. ผู้ผลิตสินค้าและวัตถุดิบ	 ง. กลุ่มสาธารณะ

8.	ข้อใดคือความหมายของการวิเคราะห์สถานการณ์ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก.	การวเิคราะห์สถานการณ์หมายรวมถงึการตรวจสอบอย่างละเอยีดถึงปัจจยัภายในและภายนอกท่ีมผีลกระทบต่อ 

	 ธุรกิจ

ข.	การวิเคราะห์ที่เกี่ยวข้องกับการวินิจฉัยปัจจัยท่ีส�ำคัญซึ่งจะถูกใช้เป็นพื้นฐานส�ำหรับการพัฒนากลยุทธ์ทาง 

	 การตลาด

ค.	วิเคราะห์สถานการณ์ช่วยสร้างภาพรวมขององค์กรท่ีจะน�ำไปสู่ความเข้าใจท่ีดีขึ้นเกี่ยวกับปัจจัยต่าง ๆ  ที่จะมี 

	 ผลต่ออนาคตขององค์กร

ง.	ถูกต้องทุกข้อ

9.	ข้อใดกล่าวถูกต้อง (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก. จุดแข็งเกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์ภายนอกของบริษัท

ข. จุดอ่อนเกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์ภายนอกของบริษัท

ค. โอกาสและอุปสรรคจะได้มาจากการวิเคราะห์ภายใน

ง. โอกาสและอุปสรรคจะได้มาจากการวิเคราะห์ภายนอก

10.	ข้อใดไม่ใช่ประเภทของผู้ร่วมมือและประสานงานทางธุรกิจ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก. ผู้บริโภค	 ข ผู้จัดจ�ำหน่าย

ค. หุ้นส่วน	 ง. บริษัทตัวแทน

11.	ข้อใดคือวัตถุประสงค์หลักของการวิเคราะห์ด้วย SWOT (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก.	เพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์

ข.	เพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ 

ค.	เพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ และเพื่อให้มีการเพิ่มลูกค้าใหม่ ๆ  

ง.	เพ่ือเพ่ิมคณุค่าให้กบัผลติภัณฑ์และบรกิาร และเพื่อให้มกีารเพิม่ลกูค้าใหม่ ๆ  รกัษาลกูค้าทีภ่กัดแีละขยาย 

	 ผลิตภัณฑ์และบริการไปยังกลุ่มลูกค้าในระยะยาว

12.	ข้อใดคือความหมายของการวิเคราะห์ปัจจัยกดดันทั้ง 5 ชนิด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก.	กรอบการท�ำงานทีว่เิคราะห์ระดบัของการแข่งขนัภายในอตุสาหกรรมและการพฒันายทุธศาสตร์ทางธรุกจิ 

ข.	กรอบการท�ำงานที่วิเคราะห์ระดับของการแข่งขันภายนอกอุตสาหกรรมและการพัฒนายุทธศาสตร์ทางธุรกิจ

ค.	กรอบการท�ำงานที่วิเคราะห์ระดับของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมและการพัฒนาแผนทางธุรกิจ 

ง.	กรอบการท�ำงานที่วิเคราะห์ระดับของการแข่งขันภายนอกอุตสาหกรรมและการพัฒนาแผนทางธุรกิจ
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13.	ข้อใดคือปัจจัยที่มีผลกระทบต่ออ�ำนาจการต่อรองในการจัดจ�ำหน่าย (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก. จ�ำนวนของผู้จัดจ�ำหน่าย	 ข. ขนาดของผู้จัดจ�ำหน่าย

ค. การบริการชนิดพิเศษที่ไม่เหมือนใคร	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

14.	ข้อใดคือปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการแข่งขันชิงดีชิงเด่น (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก. จ�ำนวนของผู้บริโภค 

ข. ความเหมือนกันด้านคุณภาพของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์

ค. ความแตกต่างด้านอื่น ๆ  ของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์

ง. กลยุทธ์ของการแข่งขันที่มีประสิทธิภาพ

15.	ข้อใดคือขั้นตอนแรกของกระบวนการวางแผนทางการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก. วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด

ข. ประเมินโอกาสและความเสี่ยงที่มีอยู่

ค. ก�ำหนดภารกิจโดยรวมขององค์กร

ง. ประเมินความพร้อมของทรัพยากรที่มีอยู่ท้ายหน่วยการเรียนรู้
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ท้ายบทการเรียนรู้

ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที่ 2 

ประกอบแผนการสอนบทที่ 2

เรื่อง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

จุดประสงค์ของงาน

1.	เพื่อให้รู้จักศึกษาค้นคว้าหาความรู้และข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

2.	เสริมสร้างทักษะความสามารถทางด้านการปฏิบัติ การพูด การฟัง

3.	พัฒนาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค�ำถาม และการแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกัน

4.	เพื่อให้นักศึกษาได้มีบทบาทในการเรียน และสร้างสรรค์บรรยากาศที่ดีจากการเรียน	

กิจกรรม

1.	ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ  กัน น�ำความรู้การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดมาอธิบาย 

2.	ให้นักศึกษาร่วมกันสรุป การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดและจดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้น

เรยีน ให้จดัท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าช้ันเรียนแล้วให้ผู้ฟังซกัถามปัญหา ข้อสงสยัเกีย่วกบั การ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด จดบันทกึผลและรายงานหน้าชัน้เรยีน โดยจดัท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย

3.	เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการ

ตลาดจากนั้นให้ผู้รายงานตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 ค�ำถาม 

เกณฑ์การพิจารณา

1.	ความพร้อมในการเตรียมตัว

2.	บุคลิกลักษณะ กิริยาท่าทางในการพูด น�้ำเสียง

3.	ความรู้เกี่ยวกับเนื้อหา ความถูกต้อง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า

4.	เนื้อหาสาระที่ได้จากการพูดและการฟัง
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แบบประเมินผลการน�ำเสนอผลงาน

ชื่อกลุ่ม………………………………ชั้น………………………ห้อง................................................

รายชื่อสมาชิก

1. ..........................................เลขที่..........

2. ..........................................เลขที่..........

3. ..........................................เลขที่..........

4. ..........................................เลขที่..........

5. ..........................................เลขที่..........
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เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน 

บทที่ 2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

รายการ ระดับคะแนน คะแนนที่ได้

3 2 1

1. รายละเอียดของเนื้อหา

2. เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

3. การท�ำงานเป็นกลุ่ม

4. การตรงต่อเวลา

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

รวม

เกณฑ์การให้คะแนนดังนี้

11 – 15 เท่ากับ ดี          6 – 10 เท่ากับ พอใช้          0 – 5 เท่ากับ ต้องปรับปรุง

รายละเอียดของเนื้อหา

ดี (3)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นทั้งหมดในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นบางส่วนในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาไม่ตรงประเด็นในการน�ำเสนอ

เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอได้ดี ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอได้อย่างสมบูรณ์

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอได้พอใช้ ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอไม่ดี ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

การท�ำงานเป็นกลุ่ม

ดี (3)	 หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง สมาชิกน�ำเสนอเพียงคนเดียว

การตรงต่อเวลา

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานตามเวลาที่ก�ำหนด

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดเล็กน้อย

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดมาก

การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

ดี (3)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น

พอใช้ (2)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอบางประเด็น

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น
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กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

บทที่ 2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด

ตอนที่ 1 จงเติมค�ำลงในช่องว่างให้สมบูรณ์

1.	จงอธิบายความหมายของสภาพแวดล้อมทางการตลาด

สภาพแวดล้อมทางการตลาดหมายถึง การผสมผสานระหว่างสิ่งที่มีอิทธิพลทั้งภายในและภายนอกซึ่งอยู่ล้อม

รอบองค์กรและมีผลกระทบ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้านความสามารถของบุคลากรเหล่าน้ันเพื่อสร้างและรักษา

ความสัมพันธ์ที่ประสบความส�ำเร็จกับลูกค้าเป้าหมาย	

2.	จงอธิบายความหมายและลักษณะของสภาพแวดล้อมภายในมา 3 ข้อ

ลักษณะของสภาพแวดล้อมภายในมีดังนี้

(1)	สภาพแวดล้อมภายในเป็นส่วนหนึ่งขององค์กรซึ่งพนักงานและกระบวนการต่าง ๆ  ถูกใช้เพื่อสร้าง สื่อสาร 

ส่งมอบและแลกเปลี่ยนการเสนอขายอย่างมีคุณค่า

(2)	องค์กรสามารถควบคุมโดยตรงซึ่งสภาพแวดล้อมภายใน

(3)	จุดแข็งและจุดอ่อนเป็นปัจจัยภายในซึ่งมีผลกระทบทางบวกและทางลบกับองค์กร

3.	จงอธิบายลักษณะของสภาพแวดล้อมระดับจุลภาคมา 5 ข้อ

ลักษณะของสภาพแวดล้อมระดับจุลภาคมีดังนี้

(1)	อทิธพิลทีอ่ยูภ่ายในองค์กรโดยส่งผลกระทบต่อความสามารถในการบริการลูกค้าประจ�ำ ตลาดเป้าหมาย หุน้

ส่วนและคู่แข่ง

(2)	ประกอบด้วยผู้บริโภค หุ้นส่วนลูกค้าประจ�ำและคู่แข่ง

(3)	ไม่สามารถควบคุมทางตรงโดยองค์กร

(4)	องค์กรมอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภค ลกูค้า หุน้ส่วน คู่แข่งและกลุ่มคณะอื่น ๆ  ตวัอย่างเช่น การส�ำรวจท่ีพบว่าลกูค้า

ของบริษัทเจ็ทสตาร์มีความพึงพอใจกับสายการบินนี้มาก

(5)	ในการวิเคราะห์ระดับจุลภาค นักการตลาดต้องพิจารณาสิ่งต่อไปนี้

	 1.	ผู้บริโภคและลูกค้าประจ�ำ

	 2.	หุ้นส่วน

	 3.	คู่แข่ง

4.	จงบอกความหมายของตัวกลางทางการตลาด

ตวักลางทางการตลาดหมายถงึตวัแทนจ�ำหน่าย บริษัทท่ีท�ำหน้าท่ีกระจายสนิค้า หน่วยงานบริการด้านการตลาด 

และตัวกลางทางการเงิน ซึ่งหน่วยงานเหล่านี้จะช่วยส่งเสริมบริษัทในด้านการขาย และการจัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์

ไปยงัผูซ้ือ้ปลายทาง ตวัแทนจ�ำหน่ายท�ำหน้าที่ในการจดัการและขายผลิตภณัฑ์ของบริษัท บริษัทท่ีท�ำหน้าท่ีกระจาย

สินค้ามีคลังสินค้าเพื่อจัดเก็บและขนส่งสินค้าจากแหล่งผลิตไปยังจุดหมายปลายทาง หน่วยงานบริการด้านการ

ตลาดเป็นบริษัทที่ให้บริการ เช่น การท�ำวิจัยการตลาดการโฆษณาและให้ค�ำปรึกษา ตัวกลางทางการเงิน เป็น

สถาบัน เช่น ธนาคาร บริษัทเครดิตและบริษัทประกันภัย
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5.	จงบอกปัจจัยที่ส�ำคัญที่สุดของสภาพแวดล้อมระดับจุลภาคของธุรกิจมาก 6 ข้อ

ปัจจัยที่ส�ำคัญที่สุดของสภาพแวดล้อมระดับจุลภาคของธุรกิจมีดังต่อไปนี้

(1)	 คู่แข่ง

(2)	ผู้บริโภค

(3)	ผู้ผลิตสินค้าและวัตถุดิบ

(4)	กลุ่มสาธารณะ

(5)	ตัวกลางทางการตลาด

(6)	คนแรงงานและสหภาพแรงงาน

6.	จงอธิบายจุดมุ่งหมายทางธุรกิจที่ปีเตอร์ เฟอร์ดินานด์ ดรักเกอร์กล่าวไว้

จดุมุง่หมายทางธรุกจิซึง่กค็อืการสร้างลกูค้า โดยธรุกจิมจีดุมุง่หมายเพื่อหาผลก�ำไรผ่านการท�ำหน้าท่ีตอบสนอง

ความต้องการของลกูค้า แต่ปัจจบุนัมแีนวการคิดในรูปแบบของการขายเพื่อท�ำก�ำไรมากกว่าการขายปริมาณมาก ๆ  

เพื่อผลประโยชน์อย่างหนึ่งอย่างใดและปัจจุบันการตลาดของบริษัทเริ่มต้นและสิ้นสุดที่ลูกค้า

7.	จงบอกความหมายของกลุ่มสาธารณะตามที่ฟิลิป คอตเลอร์ ได้กล่าวไว้

คือกลุ่มใด ๆ  ซึ่งมีความสนใจจริงหรืออาจสนใจหรือส่งผลกระทบต่อความสามารถของบริษัทเพื่อให้บรรลุ

วัตถุประสงค์ ตัวอย่างเช่น นักสิ่งแวดล้อม กลุ่มคุ้มครองผู้บริโภค กลุ่มสื่อมวลชนและประชาชนในท้องถิ่น ฯลฯ 

บริษัทมีหน้าที่ในการสร้างความพึงพอใจให้กับประชาชนรวมถึงคู่แข่งและลูกค้า ซึ่งเป็นการทดสอบผลกระทบที ่

ยิ่งใหญ่กว่าความเป็นอยู่ที่ดีของบริษัทส�ำหรับการเติบโตในอนาคต การสร้างภาพลักษณ์ระหว่างกลุ่มสาธารณะจะ

ช่วยให้เกิดความคุ้นเคยในการตอบสนองต่อบริษัท ในมุมมองของฟิลิป คอตเลอร์ บริษัทต้องใส่พลังงานหลักไปสู่

การบรหิารจดัการอย่างมปีระสทิธภิาพในความสมัพนัธ์ท้ังหลายกับลูกค้า ผู้จดัจ�ำหน่ายและผู้ผลิตสนิค้าและวัตถดิุบ 

ความส�ำเร็จทั้งปวงจะส่งผลกระทบต่อกลุ่มสาธารณะอื่น ๆ  ในมุมมองของสังคมต่อกิจกรรมทั้งหลาย บริษัทต่าง ๆ  

ควรฉลาดที่จะใช้เวลาในการก�ำกับดูแลกลุ่มสาธารณะต่าง ๆ  โดยท�ำความเข้าใจในความต้องการและความคิดเห็น

ในการติเพื่อก่อ

8.	จงอธิบายการศึกษาประชากรศาสตร์เป็นการศึกษาสิ่งใด

การศึกษาประชากรศาสตร์เป็นการศึกษาถึงประชากรมนุษย์ในแง่ของขนาด ความหนาแน่นของที่อยู่ อายุ 

เพศ เชือ้ชาต ิอาชพีและสถติอ่ืิน ๆ  ซึง่เป็นทีน่่าสนใจโดยเกีย่วข้องกบันกัการตลาดและชีวติความเป็นอยูแ่ละมีการ 

ซื้อสินค้าที่แตกต่างกัน

9.	จงบอกความหมายของ Baby Boom

Baby Boom หมายถึงความเจริญรุ่งเรืองทางด้านเศรษฐกิจ กลุ่ม Baby boomers คือเด็กที่เกิดในยุค baby 

boom ซึ่งอยู่ในช่วงหลังสงครามโลกครั้งที่สอง ประมาณระหว่าง พ.ศ. 2489 ถึง พ.ศ. 2507 ซึ่งรวมถึงคนที่อยู่

ระหว่างอายุ 53 และ 71 ปี ใน พ.ศ. 2560– ตามการส�ำรวจส�ำมะโนประชากรของประเทศสหรัฐอเมริกา. กลุ่ม 

Baby boomers ควบคุมมากกว่า 80% ของสินทรัพย์ทางการเงินส่วนบุคคลและมากกว่าครึ่งหนึ่งเป็นการใช้จ่าย

สินค้าอุปโภคบริโภคทั้งหมด โดยกลุ่มนี้ซื้อหรือบริโภคยา 77% ผ่านใบสั่งของแพทย์ทั้งหมด และอีก 61% ซื้อยา

ผ่านทางเคาน์เตอร์ที่ขายยา และ 80% เดินทางเพื่อการพักผ่อน
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10.	จงอธิบายแนวโน้มของเทคโนโลยีประกอบด้วยสิ่งใดมา 6 ข้อ

แนวโน้มที่ส�ำคัญของเทคโนโลยีประกอบด้วยสิ่งต่อไปนี้

1.	ด้านเทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงในอัตราที่รวดเร็วและผลิตภัณฑ์ใหม่ที่จะเกิดขึ้นใหม่เข้ามาแทนที่

ผลิตภัณฑ์เก่า

2.	โอกาสต่าง ๆ  ที่จะเกิดข้ึนใหม่ในด้านการขยายตัวของธุรกิจต่าง ๆ  เช่น การดูแลสุขภาพ, หุ่นยนต์และ

อุตสาหกรรม ฯลฯ

3.	สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยีผลักดันให้สร้างเทคโนโลยีใหม่ ๆ  สร้างผลิตภัณฑ์ใหม่และโอกาสทางการ

ตลาดใหม่

4.	งบประมาณในการวิจัยและพัฒนาเพิ่มสูงข้ึนโดยนักการตลาดต้องสร้างทีมงานเพื่อท�ำการวิจัยและ

พัฒนาการตลาดให้เป็นเชิงพาณิชย์

5.	มีส่วนร่วมในการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ  แทนที่ผลิตภัณฑ์เก่า

6.	เพิ่มกฎเกณฑ์โดยภาครัฐบาลต้องตรวจสอบเพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีความปลอดภัยต่อการบริโภค

11.	จงบอกลักษณะทางวัฒนธรรมมา 5 ข้อ

ลักษณะทางวัฒนธรรมดังกล่าวมีดังต่อไปนี้

1.	มีความเชื่อพื้นฐานบางอย่างและการรับรู้อย่างต่อเนื่องตลอดหลายชั่วอายุของคนและของสังคม

2.	มคีวามเชื่อประการทีส่องทีส่ามารถเปลีย่นแปลงผ่านการพฒันากลยทุธ์ท่ีมปีระสทิธภิาพโดยฝ่ายการตลาด

ขององค์กรที่มีแนวคิดเหล่านี้ควรจะถูกวินิจฉัยโดยนักการตลาดเพื่อให้ได้รับประโยชน์ผ่านแนวคิดเหล่านี้

3.	มุมมองส่วนบุคคลของคนที่ช่วยในการได้รับประโยชน์จากองค์กรโดยนักการตลาด ยังมีมุมมองของ

ประชาชนที่เกี่ยวกับคนอื่น ๆ  ซึ่งจะช่วยให้การท�ำกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพขององค์กร

4.	สภาพแวดล้อมทางวัฒนธรรม เช่น สังคมและวัฒนธรรมชาติสร้างคุณค่าของประชาชน การยอมรับ 

พฤติกรรมและความเชื่อให้เติบโต

5. พฒันามมุมองซึง่ก�ำหนดความสมัพนัธ์ซึง่กนัและกนั และเสริมสร้างความคงทนของค่านิยมทางวฒันธรรม

12.	จงอธิบายความหมายของลูกค้า

ลูกค้าคือส่วนส�ำคัญของสภาพแวดล้อมทางการตลาดโดยลูกค้ามีหลายชนิดด้วยกัน เช่น ผู้บริโภคภาคธุรกิจ 

ผู้บริโภคภาครัฐบาล ผู้บริโภคระหว่างประเทศ ผู้บริโภคค้าปลีก ฯลฯ

13.	จงบอกความหมายของกลุ่มสาธารณะ

กลุม่สาธารณะคือกลุ่มของผูท้ีม่คีวามสนใจหรอืส่งผลกระทบต่อความสามารถของบรษิทัในการตอบสนองเป้า

หมายรวมถึง

1.	กลุม่สถาบันการเงนิสามารถเอือ้ประโยชน์ส�ำหรบัการลงทนุของบรษิทั ตวัอย่างเช่น ธนาคาร บรษิทัเงนิทนุ

ต่าง ๆ  ฯลฯ

2.	กลุ่มสื่อมวลชนสามารถลงบทความหรือพิมพ์เอกสารเผยแพร่ส่งผลให้มีอิทธิพลต่อความคิดของลูกค้า

3.	กลุ่มงานรัฐบาลส่งผลกระทบต่อบริษัทในรูปแบบของการผ่านกฎหมายข้อบังคับระเบียบต่าง ๆ  ที่มีผลต่อ

การด�ำเนินงานของบริษัท ตัวอย่างเช่น ชนกลุ่มน้อยในท้องถิ่น กลุ่มรักษาสภาพแวดล้อม ฯลฯ

4.	กลุ่มชุมชนในท้องถิ่น เช่น กลุ่ม เอ็นจีโอและกลุ่มปฏิกิริยาชุมชน ซึ่งหากบริษัทตั้งอยู่ในชุมชนต้องมีหน่วย

งานชุมชนสัมพันธ์เพื่อประสานงานกับคนในชุมชน



48

14.	จงบอกความหมายของคู่แข่ง

คู่แข่งคือบริษัทต่าง ๆ  ที่เสนอขายสินค้าหรือการบริการคล้าย ๆ  กันเพื่อยังคงอยู่ในตลาดการแข่งขัน บริษัท

ต้องพิจารณาสถานะของบริษัทคู่แข่งที่ใหญ่ที่สุดและเปรียบเทียบว่าบริษัทอยู่ในอันดับเท่าไหร่ของอุตสาหกรรม

นั้น ๆ  และบริษัทต้องพิจารณาข้อได้เปรียบเชิงกลยุทธ์เหนือคู่แข่งเหล่านั้น

15.	จงอธิบายความหมายของปัจจัยทางเศรษฐกิจ

ปัจจยัด้านเศรษฐกจิคอืการเตบิโตของเศรษฐกิจโดยท่ัว ๆ  ไป อตัราดอกเบ้ีย อตัราแลกเปล่ียนเงนิตรา นโยบาย

ด้านการเงินการลงทุน อัตราเงินเฟ้อ ฯลฯ ปัจจัยเหล่านี้มีบทบาทที่ส�ำคัญมากในการท�ำงานด้านเศรษฐกิจ ปัจจัย

เหล่านีม้คีวามสามารถในการเปลีย่นค่าใช้จ่ายในการปฏบัิตงิาน ค่าใช้จ่ายของเงนิทุนและผลตอบแทนในท้ายทีส่ดุ 

ซึ่งมีผลกระทบที่ส�ำคัญของอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราในการส่งออกและการน�ำเข้าของประเทศ

16.	จงอธิบายความหมายของปัจจัยทางเทคโนโลยี

ปัจจัยด้านเทคโนโลยีรวมถึงการวิจัยและพัฒนา การขยายอินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีการสื่อสารอื่น ๆ  ซึ่ง

สิ่งเหล่านี้ส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพของการผลิต การจัดจ้างหน่วยงานภายนอกขึ้นอยู่กับสภาพแวดล้อมทาง

เทคโนโลยี

17.	จงบอกความหมายของการวิเคราะห์สถานการณ์

การวเิคราะห์สถานการณ์หมายถงึการวเิคราะห์ท่ีเกีย่วข้องกบัการวนิิจฉัยปัจจยัท่ีส�ำคัญซึง่จะถกูใช้เป็นพืน้ฐาน

ส�ำหรบัการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด การวเิคราะห์สถานการณ์มกัเรยีกว่าเป็นรากฐานของแผนการตลาด การ

วเิคราะห์สถานการณ์หมายรวมถงึการตรวจสอบอย่างละเอยีดถึงปัจจยัภายในและภายนอกท่ีมผีลกระทบต่อธรุกจิ 

การวิเคราะห์สถานการณ์ช่วยสร้างภาพรวมขององค์กรที่จะน�ำไปสู่ความเข้าใจที่ดีขึ้นเกี่ยวกับปัจจัยต่าง ๆ  ที่จะมี

ผลต่ออนาคตขององค์กร

18.	จงบอกการวิเคราะห์สถานการณ์มา 5 ข้อ

1. ข้อเท็จจริง

2. วิเคราะห์ภายใน

3. การวิเคราะห์ภายนอก

4. หน้าที่

5. ข้อควรพิจารณา

19.	จงอธิบายการวิเคราะห์สถานการณ์ด้วย 5C

การวิเคราะห์ด้วย 5C ประกอบด้วยสิ่งต่อไปนี้

1.	บริษัท (Company)

	 การวิเคราะห์ของบริษัทช่วยในการประเมินวัตถุประสงค์ กลยุทธ์และความสามารถของบริษัทซึ่งแสดง

ถึงความแข็งแกร่งของรูปแบบธุรกิจแต่ถ้าหากมีพื้นที่ที่ต้องปรับปรุงและวิธีที่ท�ำให้องค์กรเหมาะสมกับสภาพ

แวดล้อมภายนอกอย่างไร นอกเหนอืจากเป้าหมายและวตัถปุระสงค์ของบรษิทัแล้วยงัรวมถงึการวเิคราะห์ต�ำแหน่ง 

ประสิทธิภาพและสายผลิตภัณฑ์ของบริษัท

2.	คู่แข่ง (Competitors)

	 การวิเคราะห์คู่แข่งโดยพิจารณาถึงต�ำแหน่งของคู่แข่งในอุตสาหกรรมและอุปสรรคที่อาจเกิดขึ้นกับธุรกิจ

ด้านอื่น ๆ  วัตถุประสงค์หลักของการวิเคราะห์คู่แข่งคือการวิเคราะห์ธุรกิจทั้งในปัจจุบันและศักยภาพที่อาจเกิด

ขึ้นตลอดจนความสามารถของคู่แข่งเพื่อเตรียมพร้อมที่จะแข่งขันกับคู่แข่ง
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3.	ลูกค้า (Customer)

	 การวิเคราะห์ลูกค้าอาจกว้างและซับซ้อนเกินไป บางบริษัทท�ำการวิเคราะห์ PEST (การเมือง เศรษฐกิจ 

สังคมและเทคโนโลยี) ซึ่งจะตรวจสอบสภาพแวดล้อมระดับมหภาคภายนอกที่บริษัทด�ำเนินการปัจจัยที่ส�ำคัญใน

การวิเคราะห์รวมถึง:

	 3.1 ข้อมูลประชากร

	 3.2 การโฆษณาที่เหมาะกับกลุ่มผู้เข้าชมมากที่สุด

	 3.3 ขนาดตลาดและศักยภาพการเติบโต

	 3.4 ความต้องการและความจ�ำเป็นของลูกค้า

	 3.5 แรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์

	 3.6 ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (ออนไลน์ ค้าปลีกและขายส่ง)

	 3.7 ปริมาณและความถี่ในการซื้อ

	 3.8 ระดับรายได้ของลูกค้า

	 3.9 ผู้ท�ำงานร่วมกัน

4.	ผู้ร่วมมือและประสานงาน (Collaborators)

	 ผูร่้วมมือและประสานงานมปีระโยชน์ส�ำหรบัธรุกจิเนื่องจากช่วยเพิม่การสร้างแนวคดิและเพิม่โอกาสในทาง

ธุรกิจมากขึ้น

	 ประเภทของผู้ร่วมมือและประสานงานทางธุรกิจมีดังนี้คือ

	 4.1 หน่วยงานต่าง ๆ

	 4.2 บริษัทตัวแทน

	 4.3 ผู้จัดจ�ำหน่าย

	 4.4 หุ้นส่วน

5.	สภาพแวดล้อมทางสังคม (Social Environment)

	 เพื่อให้เข้าใจสภาพแวดล้อมทางธรุกจิโดยปกตมิปัีจจยัต่าง ๆ  ท่ีอาจส่งผลกระทบต่อธรุกจิและหากได้รบัการ

ศึกษาเป็นอย่างดจีะเป็นการสร้างบรษัิททีส่ามารถตอบสนองต่อการเปลีย่นแปลงได้ด ีการวเิคราะห์สภาพแวดล้อม

ทางสังคมเป็นที่รู้จักกันว่าเป็นการวิเคราะห์ด้านการเมือง เศรษฐกิจ สังคมและเทคโนโลยี 

	 ประเภทของสภาพแวดล้อมทางสังคมที่บริษัทต้องวิเคราะห์คือ:

	 5.1 สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎระเบียบ

	 5.2 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ

	 5.3 สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม

	 5.4 สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี

	 5.5 สภาพแวดล้อมในทางนิติบัญญัติ 
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20.	จงบอกความหมายของการวิเคราะห์ด้วย SWOT

การวเิคราะห์ด้วย SWOT เป็นเครื่องมอืส�ำหรับการตรวจสอบองค์กรและสภาพแวดล้อม โดยเป็นข้ันตอนแรก

ของการวางแผนและช่วยให้นักการตลาดตระหนักถึงความส�ำคัญกับประเด็นปัญหา การวิเคราะห์ด้วย SWOT 

หมายถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค จุดแข็งและจุดอ่อนเป็นปัจจัยภายใน โอกาสและอุปสรรคเป็น

ปัจจัยภายนอก จุดแข็งเป็นปัจจัยภายในที่เป็นบวก จุดอ่อนเป็นปัจจัยภายในด้านลบ โอกาสเป็นปัจจัยภายนอกที่

เป็นบวก อุปสรรคเป็นปัจจัยภายนอกที่เป็นลบ

21.	จงอธิบายวัตถุประสงค์หลักของการวิเคราะห์ด้วย SWOT 

วัตถุประสงค์หลักของการวิเคราะห์ด้วย SWOT คือเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ และเพื่อให้มี

การเพิ่มลูกค้าใหม่ ๆ  รักษาลูกค้าที่ภักดีและขยายผลิตภัณฑ์และบริการไปยังกลุ่มลูกค้าในระยะยาว หากด�ำเนิน

การได้ประสบผลส�ำเร็จสามารถเพิ่มผลตอบแทนจากการลงทุน

22.	จงบอกปัจจัยที่เป็นจุดแข็งทางการตลาดมา 4 ข้อ

1.	การรบัรู้ ในยีห้่อหรอืตราของสนิค้า ถ้าหากบริษัทท�ำการจ�ำหน่ายสนิค้าหรือผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัในท้องตลาด

แล้วบริษัทสามารถท�ำการผลิตสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ  โดยสามารถใช้ยี่ห้อหรือตราสินค้าเดิมเพื่อเพิ่มจ�ำนวน

ของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ

2.	ต�ำแหน่งหรอืท�ำเลทีต่ัง้ของธรุกจิ ซึง่เป็นสถานทีส่�ำคญัส�ำหรบัการเดนิทางของผูซ้ือ้หรอืลกูค้าเพื่อเดนิทาง

ไปซือ้สนิค้าหรอืผลติภณัฑ์ หากท�ำเลทีต่ัง้ของบริษทัอยู่ใจกลางเมอืงซึง่เดนิทางสะดวกรวดเร็วมรีถสาธารณะผ่าน

หลายสายหรือมีช่องทางการเดินทางมากกว่าช่องทางเดียว

3.	ผู้เช่ียวชาญที่มีประสบการณ์ด้านการตลาดสามารถท�ำการวิเคราะห์การตลาดได้อย่างรวดเร็วเมื่อประสบ

ปัญหาทางการตลาด และน�ำการวเิคราะห์แก้ไขปัญหาไปปรบัปรงุทางการตลาดให้ตรงต่อวตัถปุระสงค์ขององค์กร

4.	แนะน�ำนวัตกรรมสู่ผู้ซื้อหรือลูกค้าโดยสามารถจ้างนักประดิษฐ์คิดค้นสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่มีนวัตกรรม 

สู่ตลาด

23.	จงบอกปัจจัยที่เป็นจุดอ่อนทางการตลาดมา 3 ข้อ

ปัจจัยต่อไปนี้ที่ถูกเรียกว่าเป็นจุดอ่อน

1.	ช่องทางจดัจ�ำหน่ายไม่เหมาะสม โดยถ้าหากส่งมอบสนิค้าหรอืผลติภณัฑ์ได้ไม่ตรงตามเวลาทีผู่ซ้ือ้หรอืลกูค้า

ต้องการท�ำให้เป็นปัญหาอุปสรรคต่อกลยุทธ์ทางการตลาด

2.	คุณลักษณะของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ไม่สามารถแยกความแตกต่างจากคู่แข่งได้ โดยสินค้าหรือผลิตภัณฑ์

ต้องมีเอกลักษณ์อย่างโดดเด่นกว่าคู่แข่ง

3.	ขาดการน�ำเสนอข้อมลูของสนิค้าหรอืผลติภณัฑ์ออนไลน์ (การเชื่อมต่อผ่านระบบเครอืข่ายทางคอมพวิเตอร์) 

ซึ่งในโลกยุคโลกาภิวัตน์มีการน�ำเสนอสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ออนไลน์ส่งผลให้เกิดการแข่งขันสูง

24.	จงบอกปัจจัยที่เป็นโอกาสทางการตลาดมา 3 ข้อ

ปัจจัยต่อไปนี้ที่ถูกเรียกว่าเป็นโอกาส

1.	ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีโดยบริษัทมีการจัดซื้อหรือน�ำเข้าเทคโนโลยีใหม่ ๆ  มาเพื่อท�ำการผลิตสินค้า

หรือผลิตภัณฑ์จะท�ำให้เพิ่มโอกาสหรือก�ำลังการผลิตให้สินค้าหรือผลิตภัณฑ์สู่ตลาดเพิ่มมากขึ้นทั้งด้านปริมาณ

และคุณภาพ
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2	ความต้องการเพ่ิมมากข้ึนได้หากความต้องการในสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักและแพร่หลายโดยมีการ

ส่งออกนอกประเทศหรือมีการเพิ่มยอดจ�ำหน่ายภายในประเทศมากขึ้น

3.	กิจกรรมทางสังคม เช่น ในช่วงเทศกาลปีใหม่ วันคริสต์มาส วันวาเลนไทน์ วันที่ส�ำคัญทางศาสนาต่าง ๆ  

ซึ่งส่งผลให้ยอดจ�ำหน่ายสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เพิ่มมากขึ้นตามเทศกาลต่าง ๆ

25.	จงบอกปัจจัยที่เป็นอุปสรรคทางการตลาดมา 3 ข้อ

ปัจจัยต่อไปนี้ที่ถูกเรียกว่าเป็นอุปสรรค

1.	คู่แข่งที่ขายสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ราคาต�่ำกว่า โดยอาจท�ำการแก้ไขกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการเสนอ

คุณภาพหรือการบริการหลังการขายที่ดีกว่าคู่แข่ง

2.	การเปล่ียนแปลงทางเลือกของผู้ซื้อหรือลูกค้า โดยปัจจุบันนี้ผู้ซื้อหรือลูกค้านิยมซื้อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์

ตามสมยันยิม ซึง่หากประสบปัญหาด้านน้ีบรษิทัต้องท�ำการวจิยัสนิค้าหรอืผลติภณัฑ์ให้ทันตามสมยันยิมอยูอ่ย่าง

สม�่ำเสมอ

3.	สภาวะด้านเศรษฐกิจ เช่น สภาวะเงินฝืด เงินเฟ้อ ภาษี ซึ่งสภาวะเหล่านี้ส่งผลกระทบต่ออ�ำนาจการซื้อ

ของผู้ซ้ือหรือลูกค้า โดยอาจท�ำการลดราคาสินค้าหรือผลิตภัณฑ์หรือจัดส่งเสริมการขาย มีการแจกแถมสินค้า

หรือผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมแต่ยังคงราคาเดิม

26.	จงอธิบายความหมายของปัจจัยกดดันมา 5 ชนิด

การวิเคราะห์ปัจจัยกดดันทั้ง 5 ชนิดหมายถึง กรอบการท�ำงานที่วิเคราะห์ระดับของการแข่งขันภายใน

อุตสาหกรรมและการพัฒนายุทธศาสตร์ทางธุรกิจ Michael E. Porter ได้อ้างถึงปัจจัยท่ีกดดันเหล่านี้ เช่น 

สภาพแวดล้อมระดับจุลภาค เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างกับสภาพแวดล้อมระดับมหภาค ซึ่งประกอบด้วย

แรงกดดนัท่ีใกล้ชดิกบับรษัิททีม่ผีลต่อความสามารถในการให้บรกิารลกูค้าและสร้างรายได้ การเปลีย่นแปลงใด ๆ  

ของปัจจัยกดดัน โดยปกติต้องใช้หน่วยธุรกิจเพื่อประเมินตลาดอีกครั้ง โดยก�ำหนดให้การเปลี่ยนแปลงโดยรวม

ในข้อมูลอุตสาหกรรม ความดึงดูดใจโดยรวมของอุตสาหกรรมไม่ได้หมายความว่า ทุกบริษัทในอุตสาหกรรม

จะให้ผลตอบแทนเหมือนกัน บริษัทสามารถใช้สมรรถนะหลัก รูปแบบธุรกิจหรือเครือข่ายเพื่อให้ได้ก�ำไรเหนือ 

ค่าเฉลีย่ของอุตสาหกรรม ตวัอย่างทีช่ดัเจนของเรื่องนีค้อือตุสาหกรรมสายการบนิ ในฐานะท่ีเป็นอตุสาหกรรมซึง่

มคีวามสามารถในการท�ำก�ำไรต�ำ่และแต่ละบริษัทอาจใช้แบบจ�ำลองทางธรุกจิเฉพาะสามารถสร้างผลตอบแทนให้

ได้มากกว่าค่าเฉลี่ยของอุตสาหกรรม

27.	จงบอกปัจจัยที่มีผลกระทบต่ออ�ำนาจการต่อรองในการจัดจ�ำหน่ายมา 5 ข้อ

ปัจจัยที่มีผลกระทบต่ออ�ำนาจการต่อรองในการจัดจ�ำหน่ายมีดังนี้

1. จ�ำนวนของผู้จัดจ�ำหน่าย

2. ขนาดของผู้จัดจ�ำหน่าย

3.	การบริการชนิดพิเศษที่ไม่เหมือนใคร

4.	ความสามารถในการเข้าแทนที่

5.	ค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลง
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28.	จงบอกปัจจัยที่มีผลกระทบต่ออ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อมา 5 ข้อ

ปัจจัยที่มีผลกระทบต่ออ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อมีดังนี้

1.	จ�ำนวนของผู้ซื้อหรือลูกค้า

2.	ขนาดของการสั่งซื้อ หากมีการสั่งซื้อมากอ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อจะมีสูง

3.	ความแตกต่างระหว่างคู่แข่งขัน

4.	ความสามารถในการเข้าแทนที่ของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์

5.	ค่าใช้จ่ายหรือต้นทุนในการเปลี่ยนแปลงไปใช้สินค้าหรือผลิตภัณฑ์อื่นโดยหากมีค่าใช้จ่ายหรือต้นทุนสูง

อ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อจะต�่ำ

29.	จงบอกปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการแข่งขันชิงดีชิงเด่นมา 5 ข้อ

ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการแข่งขันชิงดีชิงเด่นมีดังนี้

1.	จ�ำนวนของคู่แข่ง

2.	ความแตกต่างด้านคุณภาพของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์

3.	ความแตกต่างด้านอื่น ๆ  ของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์

4.	ความภักดีของลูกค้าต่อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เดิม

5.	กลยุทธ์ของการแข่งขันที่มีประสิทธิภาพ

30.	จงอธิบายปัจจัยที่มีผลกระทบต่อคู่แข่งรายใหม่มา 5 ข้อ

ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อคู่แข่งรายใหม่มีดังนี้

1.	เวลาและค่าใช้จ่ายในการเข้าแข่งขัน

2.	ความรู้เชี่ยวชาญ

3.	การประหยัดอันเนื่องมาจาก การลดต้นทุนเฉลี่ยต่อหน่วยของการผลิตสินค้าลง ในขณะที่มีการขยายการ

ผลิตสินค้าให้มีขนาดใหญ่ขึ้น

4.	ความได้เปรียบด้านต้นทุน

5.	ความต้องการในการใช้เงินทุน

31.	จงอธิบายปัจจัยที่มีผลกระทบต่อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ทดแทนมา 5 ข้อ

ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ทดแทนมีดังนี้

1.	ประสิทธิภาพของสินค้าทดแทน

2.	ค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลง

3.	ระดับของการรับรู้ ในความแตกต่างของผลิตภัณฑ์

4.	ความสะดวกสบายในการเข้าแทนที่ผลิตภัณฑ์เดิม

5.	การเสื่อมค่าของคุณภาพผลิตภัณฑ์เดิม
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32.	จงบอกความหมายของการวางแผนทางการตลาด

การวางแผนทางการตลาดคือส่วนหนึ่งของแผนธุรกิจทั้งหมด ซึ่งเป็นเอกสารหรือพิมพ์เขียวที่มีโครงร่าง

ครอบคลมุการประชาสัมพันธ์ของบรษัิทและความมุง่มัน่ทางการตลาดส�ำหรบัในปีต่อ ๆ  ไป โดยมรีายละเอยีดเกีย่ว

กบักจิกรรมต่าง ๆ  ทางธรุกจิทีเ่กีย่วข้องกบัการบรรลวุตัถปุระสงค์ทางการตลาดเฉพาะภายในกรอบเวลาท่ีก�ำหนด 

แผนการตลาดรวมถึงค�ำอธิบายเกี่ยวกับต�ำแหน่งทางการตลาดในปัจจุบันของธุรกิจ การพิจารณาเกี่ยวกับตลาด

เป้าหมายและค�ำอธบิายเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดท่ีธรุกจิใช้เพื่อบรรลเุป้าหมายด้านการตลาด แต่สามารถใช้

เป็นเอกสารทางการหรอืไม่เป็นทางการก็ได้ ซึง่ท�ำให้มคีวามยดืหยุน่มากโดยบรรจขุ้อมลูในอดตีบางอย่าง การคาด

การณ์ในอนาคตและวธิกีารหรอืกลยทุธ์เพื่อให้บรรลวุตัถปุระสงค์ด้านการตลาด แผนการตลาดเริม่ต้นด้วยการระบุ

ถงึความต้องการของลูกค้าผ่านการวิจยัตลาดและวธิกีารทีธ่รุกจิสามารถตอบสนองความต้องการเหล่านี ้และขณะ

เดียวกันยังสร้างระดับของการยอมรับได้ของผลที่ตอบกลับมาโดยรวมกระบวนการต่าง ๆ  นี้ เช่น การวิเคราะห์

สถานการณ์ทางการตลาด โปรแกรมการปฏบิตังิาน งบประมาณ การประมาณการด้านการขาย ยทุธศาสตร์ต่าง ๆ  

ตลอดจนงบการเงนิที่ได้วางแผนไว้ แผนการตลาดยงัช่วยให้การตดัสนิใจได้ดทีีส่ดุเกีย่วกบัการใช้ทรพัยากรให้เกดิ

ประโยชน์สูงสุดซึ่งสามารถท�ำการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน การจัดองค์กรและผลิตภัณฑ์ของบริษัท

33.	จงอธิบายโครงร่างของแผนการตลาดมา 6 ข้อ

1.	การวิจัยตลาด

	 การวิจัยตลาดโดยท�ำการรวบรวมและการจัดประเภทข้อมูลเกี่ยวกับตลาดที่องค์กรก�ำลังด�ำเนินการอยู่ให้

เป็นปัจจุบันการรวบรวม ตรวจสอบการเปลี่ยนแปลงของตลาด รูปแบบ ลูกค้าและยอดขายในปัจจุบันส�ำหรับ

อุตสาหกรรมโดยรวม

2.	คู่แข่ง 

	 แผนการตลาดควรระบคุูแ่ข่งขององค์กร และแผนควรอธบิายถงึวธิกีารท่ีองค์กรจะท�ำเพื่อเป็นผู้น�ำทางการ

ตลาด

3.	กลยุทธ์แผนการตลาด: 

	 การพัฒนากลยุทธ์แผนทางการตลาดและการส่งเสริมการขายที่องค์กรจะใช้ กลยุทธ์ดังกล่าวอาจรวมถึง

การโฆษณาทางการตลาด การตลาดทางตรง โปรแกรมการฝึกอบรม งานแสดงสินค้าเว็บไซต์ ฯลฯ 

4.	งบประมาณแผนการตลาด: 

	 กลยทุธ์ทีร่ะบุในแผนการตลาดควรอยู่ในงบประมาณ ผูบ้รหิารระดบัสูงจ�ำเปน็ต้องแก้ไขสิง่ทีค่าดหวงัว่าจะ

ประสบความส�ำเรจ็กบัแผนการตลาด โดยท�ำการทบทวนสถานการณ์ทางการเงนิในปัจจบุนัของบรษิทัและจดัสรร

ค่าใช้จ่ายส�ำหรับแผนการตลาด

5.	เป้าหมายทางการตลาด 

	 แผนการตลาดควรมเีป้าหมายการตลาดทีส่ามารถท�ำให้บรรลตุามเป้าหมายได้ ตวัอย่างเช่น เป้าหมายทีต่ัง้

ไว้อย่างหนึ่งคือการเพิ่มฐานลูกค้าปัจจุบันให้ได้จ�ำนวน 100 คนภายในช่วงระยะเวลาสามเดือนข้างหน้า

6.	การติดตามผลการวางแผนทางการตลาด
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34.	จงอธิบายวัตถุประสงค์ของแผนการตลาด

หนึ่งในวัตถุประสงค์หลักของการพัฒนาปรับปรุงแผนการตลาดคือการด�ำเนินการให้บริษัทอยู่ในเส้นทางที่

เฉพาะเจาะจงของด้านการตลาด เป้าหมายการตลาดโดยปกติต้องสอดคล้องกับภาพกว้างในวัตถุประสงค์ของ

บริษัท ตัวอย่างเช่น บริษัทใหม่ที่ต้องการขยายธุรกิจ โดยท่ัวไปจะมีแผนการตลาดท่ีเน้นกลยุทธ์เพื่อเพิ่มฐาน

ลูกค้าของบริษัท การได้รับส่วนแบ่งการตลาด การเพิ่มการรับรู้ของลูกค้าและการสร้างภาพลักษณ์ทางธุรกิจที่ดี

คือวัตถุประสงค์บางประการที่อาจเกี่ยวข้องกับการวางแผนการตลาด แผนการตลาดยังช่วยจัดวางงบประมาณ

และทรัพยากรที่จ�ำเป็นเพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่ระบุไว้ ในแผนการตลาด แผนการตลาดแสดงให้เห็นว่าบริษัทมี 

เป้าหมายท่ีจะท�ำอะไรภายในงบประมาณและเพื่อให้ผูบ้รหิารของบรษิทัสามารถประเมนิผลตอบแทนจากการลงทุน

ด้านการตลาดได้ แผนการตลาดเป็นความรบัผิดชอบโดยท่ัวไปของผู้บริหารและพนักงานการตลาด เพื่อน�ำบรษิทั

ไปในทศิทางทีเ่ฉพาะเจาะจง หลังจากมกีารวางกลยทุธ์และมกีารพฒันางานแต่ละงานโดยมอบหมายให้บคุคลหรอื

ทีมปฏิบัติงาน บทบาทที่ได้รับมอบหมายช่วยให้บริษัทสามารถติดตามเหตุการณ์ส�ำคัญและสื่อสารกับทีมงานใน

ระหว่างขั้นตอนการด�ำเนินการ การมีแผนการตลาดช่วยให้ผู้น�ำขององค์กรพัฒนาและเฝ้าติดตามความก้าวหน้า

ในการปฏิบัติงาน ตัวอย่างเช่น ถ้าบริษัทมีเป้าหมายทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายให้สูงขึ้น ผู้บริหารของบริษัท

อาจต้องเพิ่มพนักงานขายเพื่อช่วยสร้างยอดขายให้เพิ่มขึ้น

35.	จงบอกกระบวนการวางแผนทางการตลาดมา 5 ขั้นตอน

1.	ก�ำหนดภารกิจโดยรวมขององค์กร

	 จุดเริ่มต้นส�ำหรับแผนการตลาดคือการก�ำหนดเป้าหมายและวัตถุประสงค์พื้นฐานท่ีวางแผนให้บรรลุผล

ส�ำเร็จของบริษัท บางครั้งสิ่งเหล่าน้ีก็มีพร้อมอยู่แล้ว แต่ถ้าเริ่มต้นท�ำงานร่วมทุนใหม่อาจต้องสร้างสิ่งนี้ตั้งแต่

เริ่มต้นซึ่งเกี่ยวข้องกับการก�ำหนดภารกิจของบริษัท โดยเน้นการตอบสนองความต้องการที่บริษัทสามารถแก้ไข

ปัญหาส�ำหรบัลูกค้าโดยไม่ใช่เฉพาะผลิตภณัฑ์หรอืบรกิาร ทกุธรุกจิทีด่จีะช่วยแก้ปัญหาได้ พนัธกจิของบรษิทัเป็น

รากฐานในการสร้างแผนการตลาดทั้งหมดและจัดเตรียมวัตถุประสงค์โดยมุ่งมั่นและประเมินประสิทธิภาพของ

องค์กร ส�ำหรับนักการตลาดแบบเดิมสามารถเรียนรู้และปรับปรุงความรู้ที่ใช้ ในการตลาดเพื่อเป็นผู้จัดการในยุค

ดิจิทัล

2.	ประเมินความพร้อมของทรัพยากรที่มีอยู่

	 หนึ่งในปัจจัยที่ส�ำคัญที่สุดซึ่งจะก�ำหนดว่าจะท�ำอย่างไรให้บรรลุเป้าหมายของบริษัทคือความพร้อมของ

ทรัพยากรที่มีอยู่ในบริษัท ยิ่งบริษัทมีความพร้อมในด้านทรัพยากรมากเท่าใด จะสามารถท�ำให้บริษัทได้เปรียบ

ทางการตลาดมากกว่าคู่แข่ง ในขณะทีท่�ำงานเกีย่วกบัเรื่องความสามารถในการผลติของโรงงานหรอืบรษิทัจดัหา

อะไหล่และวัตถุดิบ โดยเครื่องมือที่ยอดเยี่ยมในการวิเคราะห์คือ SWOT และสามารถท�ำการวิเคราะห์จุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคและได้กลายเป็นวลีที่นิยมมากในวันนี้ แต่ส�ำหรับการวิเคราะห์ด้วย SWOT เป็น 

เครื่องมือวิเคราะห์ที่ยอดเยี่ยมเพราะช่วยให้เกิดการเรียนรู้มากเกี่ยวกับการด�ำเนินงาน ค้นหาจุดแข็งท้ังหมด

ภายในองค์กร โดยบางครัง้อาจมทีมีงานขายหรอืนกัวจิยัพฒันาทีม่คีวามสามารถอยูภ่ายในองค์กร ท�ำการวเิคราะห์

รายละเอยีดเพราะว่าอาจน�ำไปสู่การสร้างความคดิดี ๆ  ของจดุแขง็และจดุอ่อนของทรพัยากรภายในองค์กร และ

ยังช่วยก�ำหนดวธิกีารท�ำงานภายในองค์กรอกีด้วย ใช้จดุแขง็ทัง้หมดและท�ำการตรวจสอบให้แน่ใจว่าได้ท�ำสิง่ทีด่ี

ทีส่ดุเพื่อให้บรรลวุตัถปุระสงค์ขององค์กร โดยเปรียบเทียบความสามารถขององค์กรท้ังภายในและภายนอก และ

สร้างความตระหนักถึงวัตถุประสงค์ที่ต้องการ เข้าถึงโดยใช้ประโยชน์จากโอกาสที่เกิดขึ้นได้อย่างสมบูรณ์ ในแง่

เดียวกันควรตระหนักถึงจุดอ่อนภายในองค์กรและสร้างความมั่นใจว่าต้องมีมาตรการที่เหมาะสมในการป้องกัน

อย่างรอบคอบในช่วงเวลาที่อยู่ในสถานการณ์ที่ล�ำบากหรือท�ำทุกอย่างเพื่อก�ำจัดสิ่งเหล่านั้นทั้งหมด
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3.	ประเมินโอกาสและความเสี่ยงที่มีอยู่

	 นอกเหนือจากจุดแข็งและจุดอ่อนของบริษัทแล้ว ยังมีปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมมากมายที่ส่งผลต่อความ

สามารถในการวางแผนการตลาดขององค์กร เมื่อเข้าถึงส่วนนี้แล้วจะสามารถท�ำการวิเคราะห์รายละเอียดของ

ตลาด คู่แข่งในอุตสาหกรรม ช่องทางทางการตลาดใด ๆ  ท่ีมีความพร้อมเช่นเดียวกับสภาพเศรษฐกิจ สภาพ

แวดล้อมทางการเมืองและปัจจัยทางสังคมใด ๆ  ที่อาจมีอิทธิพลต่อองค์กร นวัตกรรมในผลิตภัณฑ์มักจะน�ำเสนอ

โอกาสใหม่ ๆ  ในการท�ำธุรกิจ แต่ปัจจัยภายนอกมีส่วนส�ำคัญในความส�ำเร็จขององค์กร ตัวอย่างเช่น ยาที่พัฒนา

ขึ้นใหม่อาจมีศักยภาพที่จะเติบโตในยอดขายเป็นพันล้านบาทต่อปี แต่หน่วยงานรัฐบาลซึ่งออกกฎระเบียบอาจ

ล่าช้ากว่าที่ผลิตภัณฑ์ออกจ�ำหน่ายสู่ตลาด

	 นอกจากนีต้้องศกึษาถงึปัจจยัภายในทีจ่ะมผีลต่อความสามารถในการแข่งขันในตลาดรวมท้ังต้นทุนการผลติ 

อตัราผลตอบแทนในการท�ำก�ำไร ตลอดจนต้องค�ำนงึถงึบคุลากร ทรพัยากรและอปุกรณ์ทางการเงนิทีม่อียู ่นอกจาก

นีย้งัจ�ำเป็นต้องศกึษาตลาดเป้าหมายและสร้างความมัน่ใจว่าสิง่ท่ีก�ำลงัผลติตอบสนองความต้องการและไม่มกีาร

เปลีย่นแปลงใด ๆ  ในสิง่ทีล่กูค้าต้องการ ในท้ายทีส่ดุ องค์กรจะเหนอืคูแ่ข่งถ้ามแีผนและกลยทุธ์เพื่อสร้างประโยชน์

มากกว่าการแข่งขัน นี่เป็นข้อได้เปรียบด้านคุณภาพหรือเป็นข้อดีด้านราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งในตลาด

4.	วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด

	 หลังจากท�ำการวิเคราะห์โอกาสแล้ว ข้ันตอนต่อไปคือการรวบรวมกลยุทธ์รายละเอียดด้านการตลาด 

เนื่องจากจะท�ำให้องค์กรก้าวไปทีละขั้นตอนผ่านกระบวนการสร้างกลยุทธ์การตลาดร่วมกัน ต้องท�ำการวางแผน

ในความพยายามทั้งหมดขององค์กร และตรวจสอบให้แน่ใจว่าทรัพยากรเหล่านี้เป็นทรัพยากรที่มีประสิทธิภาพ 

และสามารถปรับเปลี่ยนได้ ในกรณีที่จ�ำเป็นต้องท�ำการเปลี่ยนแปลงอย่างกะทันหันในแผนขององค์กร เป้าหมาย 

หลักของกลุ่มนี้คือการเลือกตลาดเป้าหมายและก�ำหนดวิธีการท่ีจะเข้าถึงตลาดเป้าหมายท้ังหมด และนี่คือ 

ส่วนประสมทางการตลาดที่เคยได้ยินมาหลายครั้งซึ่งประกอบด้วย

	 1. ผลิตภัณฑ์

	 2. ราคา

	 3. ส่งเสริมการขาย

	 4. สถานที่จัดจ�ำหน่าย

	 มอบหมายหน้าที่ความรับผิดชอบในการท�ำงานส�ำหรับทุก ๆ  ขั้นตอนในการปฏิบัติงานเฉพาะ และวาง

แนวทางในการท�ำงานทกุ ๆ  งานโดยก�ำหนดให้ชดัเจนใครจะเป็นผูร้บัผดิชอบการด�ำเนนิการทีต้่องท�ำให้แล้วเสรจ็ 

ค่าใช้จ่ายขัน้สุดท้ายของแต่ละคนทีป่ฏิบัตงิานเสรจ็ ในการเริม่ต้นนีม้กัมปัีจจยัท่ียากล�ำบากเนื่องจากไม่มบีคุลากร

มากพอที่จะท�ำทุกสิ่งทุกอย่าง 

5.	ใช้แผนการตลาดและตรวจสอบ

	 เมื่อเริม่ต้นแผนการตลาดแล้วการท�ำงานยงัไม่เสรจ็สิน้ พืน้ฐานในการท�ำงานกบักลยทุธ์การตลาดขององค์กร

จะต้องถูกประเมนิและตดิตามการปรบัปรงุพฒันาเพื่อให้สามารถระบไุด้ว่าสิง่ใดก�ำลงัด�ำเนนิการและสิง่ใดทีต้่อง

ปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้น ในขั้นตอนนี้จ�ำเป็นต้องมีการคาดการณ์ทางการเงินเพื่อให้สามารถระบุได้ว่าการด�ำเนินการที่

ได้ท�ำจะช่วยให้บรรลุผลหรือไม่โดยอย่าดูเฉพาะตัวเลข แต่ควรพูดคุยกับลูกค้าและรับฟังความคิดเห็นเกี่ยวกับ 

สิ่งที่ก�ำลังน�ำมาใช้ โดยจะช่วยให้มีมุมมองเพิ่มเติมและยังสามารถช่วยในการสร้างโอกาสใหม่ ๆ  ให้กับองค์กร

ท�ำตามขัน้ตอนห้าขัน้ตอนต่อไปนีแ้ล้วจะสามารถสร้างแผนการตลาดท่ีจะช่วยให้ธรุกิจขององค์กรประสบความ

ส�ำเร็จและเข้าถึงลูกค้า ผลิตภัณฑ์และการบริการตามที่ลูกค้าต้องการ และไม่มีสูตรใดๆที่ประสบผลส�ำเร็จได้ ใน

ทุก ๆ  ธุรกิจ
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แบบประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รหัสวิชา..............................ชื่อวิชา.................................................ระดับ.............................จ�ำนวนผู้เรียน........................คน

สังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ วันที่.............. เดือน................ พ.ศ.…………………

เลขที่ ชื่อ–สกุล

พฤติกรรมการเรียน

รวม
(20)

ความตั้งใจ
เรียน
(4)

ความสนใจ 
และการ 
ซักถาม

(4)

การตอบ
ค�ำถาม

(4)

ท�ำงาน 
ทันตาม 

ก�ำหนดเวลา
(4)

มีส่วนร่วม 
รับผิดชอบ
ในกิจกรรม

หรืองานกลุ่ม
(4)

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

	 ลงชื่อ ......................................ผู้ประเมิน

	 ............/............/..........
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ มีดังนี้

คะแนน	 18–20	 ดีมาก

คะแนน	 14–17	 ดี

คะแนน	 10–3	 พอใช้

คะแนน	 0–9	 ควรปรับปรุง

มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ คือ

เกณฑ์การให้คะแนน	 4	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการเป็นประจ�ำสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 3	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างจะสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 2	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างน้อย

เกณฑ์การให้คะแนน	 1	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการน้อย
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เกณฑ์การประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รายการประเมิน
เกณฑ์การให้คะแนน

ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง (1)

1.	ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน 
ไม่คุยหรือเล่นกัน 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันเล็กน้อย 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันและเล่นกันใน
ขณะเรียนเป็นบางครั้ง

ไม่สนใจในการเรียน 
คุยและเล่นกัน 
ในขณะเรียน

2.	ความสนใจ 
และการซักถาม

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจทุกเรื่อง
และกล้าแสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น
ส่วนมากและกล้า
แสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น 
บางครั้งและไม่ค่อย
กล้าแสดงออก

ไม่ถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจและ 
ไม่กล้าแสดงออก

3.	การตอบค�ำถาม ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามถูกทุกข้อ

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามส่วนมาก
ถูก

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามเป็น 
บางครั้งและตอบ
ค�ำถามถูกเป็นบางครั้ง

ไม่ตอบค�ำถาม

4.	ท�ำงานทันตามก�ำหนด
เวลา

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและถูกต้อง
ชัดเจน

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและส่วนใหญ่
ถูกต้อง

ส่งงานช้าและไม่ค่อย
ถูกต้องชัดเจน

ส่งงานช้าและ 
ไม่ถูกต้อง

5.	มีส่วนร่วมรับผิดชอบ 
ในกิจกรรมหรืองานกลุ่ม

ร่วมมือและช่วยเหลือ 
เพื่อนในการท�ำ
กิจกรรม

ร่วมมือและช่วยเหลือ
เพื่อนเป็นส่วนใหญ่ 
ในการท�ำกิจกรรม

ร่วมมือและช่วย
เหลือเพื่อนในการท�ำ
กิจกรรมเป็นบางครั้ง

ไม่มีความร่วมมือ 
ในขณะท�ำกิจกรรม
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 3

รหัสวิชา 30200 – 1002 ชื่อวิชา หลักการตลาด สอนครั้งที่ 1 – 2

บทที่ 3 ชื่อบท พฤติกรรมผู้บริโภค และกระบวนการตัดสินใจ เวลา 8 ชม. สัปดาห์ที่ 5 – 6

1. สาระส�ำคัญ

พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึงการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคลหรือองค์การและกระบวนการต่าง ๆ  ที่ถูกใช้

เพื่อเลือก รักษา ซื้อ ใช้และก�ำจัดผลิตภัณฑ์ การบริการ ประสบการณ์และเพื่อตอบสนองความพอใจ ความจ�ำเป็น 

ความต้องการโดยเกีย่วข้องกบัสังคมและผลกระทบทางเศรษฐกจิ ซึง่การสัง่ซือ้และพฤตกิรรมการบรโิภคส่งผลกระทบ 

ท้ังผู้บริโภคและสังคมในวงกว้าง พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่วนประกอบที่ผสมผสานระหว่างจิตวิทยา สังคมวิทยา 

มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งด้านเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม ซึ่งศึกษาเกี่ยวกับผลกระทบ

ต่าง ๆ  ทางจิตวิทยา ทางสังคม ทางกระบวนการคดิ และปัจจยัทางอารมณ์ต่อการตดัสนิใจทางเศรษฐกจิของทัง้ระดบั

บุคคล สถาบัน และผลที่ตามมาต่าง ๆ  เหล่านั้นต่อราคาตลาด ผลก�ำไร และการจัดสรรทรัพยากร

2. ด้านความรู้

สรุปนิยามความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง

อธิบายลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง

จ�ำแนกปัจจัยของพฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง

บอกขั้นตอนการตัดสินใจซื้อและบริบทได้อย่างถูกต้อง

3. ด้านทักษะ

3.1	สรุปพฤติกรรมผู้บริโภค

3.2	แสดงกระบวนการตัดสินใจ

4. ด้านคุณธรรม จริยธรรม

4.1	ความรับผิดชอบ ความประหยัด ความขยัน ความอดทน และแบ่งปัน

4.2	ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมัดระวังและพึ่งตนเอง

5. สมรรถนะประจ�ำหน่วย

5.1	แสดงความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

5.2	ประยกุต์ใช้ความรูเ้กีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภคและกระบวนการตดัสนิใจในชีวติประจ�ำวนัและการประกอบ

อาชีพ
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6. จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้

6.1	จุดประสงค์ทั่วไป/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.1.1	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค

	 6.1.2	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค

	 6.1.3	เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจปัจจัยของพฤติกรรมผู้บริโภค

	 6.1.4	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจขั้นตอนการตัดสินใจซื้อและบริบท

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

6.2	จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.1	อธิบายเหตุผลตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.2	ปฏิบัติงานด้วยความประหยัด รอบคอบ รับผิดชอบ มีวินัย

	 6.2.3	เพื่อให้มเีจตคตทิีด่ต่ีอการปฏบัิตงิานอย่างถูกต้องส�ำเร็จภายในระยะเวลาท่ีก�ำหนดมเีหตแุละผลตาม

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.4	มีวินัย มีความรับผิดชอบ มีความซื่อสัตย์ มีมนุษยสัมพันธ์มีความสนใจใฝ่รู้น�ำหลักปรัชญาของ

เศรษฐกิจพอเพียง

7. วิเคราะห์ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.1	หลักความพอประมาณ

	 7.1.1 ผู้เรียนรู้จักใช้และจัดการค่าใช้จ่ายในการเรียนของตนเองอย่างประหยัดและคุ้มค่า

	 7.1.2 ผู้เรียนจัดสรรเวลาเรียนและการปฏิบัติงานได้อย่างเหมาะสม

	 7.1.3 ผู้เรียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม

7.2	หลักความมีเหตุผล

	 7.2.1 ผู้เรียนกล้าแสดงความคิดอย่างมีเหตุผล

	 7.2.2 ผู้เรียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบข้อซักถามเรื่องที่เรียนได้อย่างถูกต้องและมีเหตุผล

	 7.2.3 ผู้เรียนสามารถน�ำความรู้ที่เรียนไปใช้ ในชีวิตประจ�ำวัน

	 7.2.4 ผู้เรียนมีการคิดวิเคราะห์และแก้ปัญหาการเรียนรู้ได้อย่างเป็นระบบ

7.3	หลักภูมิคุ้มกัน

	 ผู้เรียนมีการด�ำรงชีวิตอย่างมีความสุข

7.4	เงื่อนไขความรู้

	 7.4.1	แสดงความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค ลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค 

ปัจจัยของพฤติกรรมผู้บริโภค ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อและบริบท

	 7.4.2	เข้าใจแนวทางในการเรียนรู้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค ลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัย

ของพฤติกรรมผู้บริโภค ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อและบริบท

	 7.4.3	มีทักษะการปฏิบัติงานอย่างเป็นระบบ

	 7.4.4	มีความรู้เกี่ยวกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง
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7.5	เงื่อนไขคุณธรรม

	 7.5.1 ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนดเวลา (ความรับผิดชอบ)

	 7.5.2 ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

	 7.5.3 มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยันความอดทน) 

	 7.5.4 ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน) 

7.6	การบูรณาการคุณลักษณะ 3D แก่ผู้เรียน

	 7.6.1 ด้านประชาธิปไตย (Democracy)

	 บอกความหมายของหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงและการน�ำมาปรับใช้กับวิชาหลักการตลาดได้

	 7.6.2	ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency)

		  1.	ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนด (ความรับผิดชอบ)

		  2.	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

		  3.	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยัน ความอดทน)

		  4.	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน)

	 7.6.3	ด้านภูมิคุ้มกันภัยจากยาเสพติด (Drug–free)

		  1.	ปลูกฝังให้ผู้เรียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท�ำกิจกรรมอย่างสม�่ำเสมอ

		  2.	ส่งเสริมให้นักศึกษาท�ำการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเรื่องพิษภัยของยาเสพติด

		  3.	ส่งเสริมให้เล่นกีฬาอย่างสม�่ำเสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงท�ำให้ความจ�ำดี โดยเป็นการใช้เวลา

ว่างให้เกิดประโยชน์ซึ่งส่งผลให้ห่างไกลจากยาเสพติด

7.7	สื่อการเรียนการสอน

	 1. หนังสือ

	 2. PowerPoint

	 3. กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน

7.8	หลักฐานการเรียนรู้

	 หลักฐานความรู้

	 7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

	 7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน

	 หลักฐานการปฏิบัติงาน

	 7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน
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7.9	แหล่งการเรียนรู้

	 ในสถานศึกษา

	 7.9.1 ห้องสมุดวิทยาลัย

	 7.9.2 ห้องอินเทอร์เน็ต

	 7.9.3 ร้านค้าสวัสดิการหรือร้านจ�ำหน่ายสินค้าของวิทยาลัย

	 นอกสถานศึกษา

	 7.9.4 ห้องสมุดประชาชน

	 7.9.5 ห้องสมุดมหาวิทยาลัยต่าง ๆ  ประจ�ำจังหวัด

	 7.9.6 สถานประกอบการ

7.10	การวัดและประเมินผล

	 ก่อนเรียน

	 แบบทดสอบก่อนเรยีนหรอืการตอบค�ำถาม การอภปิรายความรูค้วามคดิของผูเ้รยีน การระดมสมองเข้า

ร่วมกิจกรรมภายในห้องเรียน

	 ขณะเรียน

	 สงัเกตพฤตกิรรมการเรยีน การปฏบิตังิานการให้ความร่วมมอื การน�ำหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง

มาใช้ ในการปฏิบัติตนตามคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของส�ำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา และประเมินผล 

ในแบบสังเกตพฤติกรรม

	 หลังเรียน

	 แบบทดสอบหลังเรยีนและประเมนิผลการเรยีนรู ้สรปุแนะน�ำปรบัปรงุผูเ้รยีนตามสภาพพฤตกิรรมทีค่วร

ปรับปรุงและพัฒนา 
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บันทึกหลังการสอน

ข้อสรุป/ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการเรียนของผู้เรียน

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการสอนของครู

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ปัญหา อุปสรรคที่พบ

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

แนวทางการแก้ปัญหาและหรือพัฒนา

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................
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เนื้อหาสาระการสอน/การเรียนรู้ 

•• ด้านความรู้ (ทฤษฎี)

3.1	ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1)

	 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคตามความหมายของ Engel, Blackwell, and Mansard หมายถึงการกระท�ำ การปฏิบติั

หรือกระบวนการต่าง ๆ  ในการตัดสินใจของบุคคลผู้ซึ่งสั่งซื้อสินค้าและการบริการส�ำหรับการบริโภคส่วนบุคคล

	 พฤติกรรมผู้บริโภคตามความหมายของ Louden and Bitta หมายถึงกระบวนการตัดสินใจและกิจกรรม

ทางกายภาพซึ่งบุคคลมีส่วนร่วมในการประเมิน จัดหา ใช้หรือก�ำจัดสินค้าและการบริการ

3.2	ลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 2)

	 3.2.1 ปัจจัยต่าง ๆ  ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค

	 3.2.2 ผ่านการเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่อง

	 3.2.3 แปรเปลี่ยนจากผู้บริโภคสู่ผู้บริโภค

	 3.2.4 แปรเปลี่ยนจากภูมิภาคสู่ภูมิภาคและประเทศสู่ประเทศ

	 3.2.5 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคมีความส�ำคัญต่อนักการตลาด

	 3.2.6 น�ำไปสู่การตัดสินใจซื้อ

	 3.2.7 แปรเปลี่ยนจากผลิตภัณฑ์สู่ผลิตภัณฑ์

	 3.2.8 ปรับปรุงมาตรฐานการครองชีพ

	 3.2.9 สะท้อนถึงสถานะ

3.3	ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3)

	 3.3.1 ปัจจัยทางวัฒนธรรม ศาสนาและสังคม

	 3.3.2 ปัจจัยส่วนบุคคล

	 3.3.3 ปัจจัยทางจิตวิทยา

	 3.3.4 กลุ่มสาธารณะ

3.4	การตัดสินใจซื้อและบริบท (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 4)

	 3.4.1 บริบทในการตัดสินใจซื้อ

	 3.4.2 ภาพรวมของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

•• ด้านทักษะ(ปฏิบัติ) (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–4)

1.	ใบมอบหมายงาน พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

2.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยเรียน
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•• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและคุณลักษณะ 3D

1.	นักศึกษาต้องเตรียมความพร้อมด้าน วัสดุ อุปกรณ์และกระจายงานไปอย่างทั่วถึงตรงตามความสามารถ

ของสมาชิกทุกคนโดยมีการจัดเตรียมสถานที่ สื่อ วัสดุ อุปกรณ์ไว้อย่างพร้อมเพรียง

	 นักศึกษาทุกคนจะต้องรู้จักใช้และจัดการกับวัสดุอุปกรณ์เหล่านั้นอย่างฉลาดรอบคอบ สามารถน�ำวัสดุ

อุปกรณ์ในท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้อย่างคุ้มค่าและประหยัดจนกระทั่งงานส�ำเร็จ 

	 นักศึกษาจะต้องมีความขยันอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน 

และรู้จักแบ่งปันข้อมูลให้ความร่วมมือกับการท�ำกิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน

นักศึกษาตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ 3D

2.	หลักการของเหตุและผลในการปฏิบัติงานตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ3D 

โดยนักศึกษาจะต้องใช้เทคนิควิธีการที่แปลกใหม่ เช่น ใช้สื่อและเทคโนโลยี ประกอบการน�ำเสนอข้อมูลที่น่าสนใจ 

และปฏิบัติงานด้วยความละเอียดรอบคอบ และนักศึกษาจะมีภูมิคุ้มกันในตัวที่ดีได้ โดยนักศึกษาต้องมีความสนใจใฝ่

หาความรู้ อย่างรอบคอบและระมัดระวัง
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กิจกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้

ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอน พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

2.	ทดสอบก่อนเรียนเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจแล้วให้นักศึกษาสลับกันตรวจค�ำตอบ

และให้คะแนน

3.	แจ้งจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 3 และการให้ความร่วมมือของนักศึกษาในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (360 นาทีหรือ 6 คาบเรียน)

1.	ครูอธิบายและยกตัวอย่างความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

2.	แบ่งกลุ่มนักศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ กั นแล้วมอบหมายใบงาน พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ 

โดยให้นักศึกษาแต่ละกลุ่มค้นหาข้อมูลดังนี้

	 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อท่ีมีต่ออสังหาริมทรัพย์ เช่น บ้านจัดสรร 

คอนโดมิเนียม

	 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อที่มีต่อร้านสะดวกซื้อ

ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักศึกษา

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จดัเตรยีมเอกสารสื่อการเรยีนการสอนตามท่ีอาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด เตรียมตวัทดสอบก่อนเรยีน 

เรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–4)

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ แล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 3 และการให้ความร่วมมือในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (240 นาทีหรือ 4 คาบเรียน)

1.	นักศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทั้งจดบันทึกเกี่ยวกับความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค ลักษณะพฤติกรรม 

ผูบ้รโิภค ปัจจยัของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ข้ันตอนการตดัสนิใจซือ้และบรบิท (บรรลจุดุประสงค์เชิงพฤตกิรรมข้อท่ี 1–4)

2.	เข้ากลุ่มตามที่ครูจัดแบ่ง แล้วปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 3 เรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคและ

กระบวนการตดัสนิใจ โดยนกัศกึษาแต่ละกลุม่น�ำเสนอผลงานการค้นคว้ามาน�ำเสนอภายในห้องเรยีน (บรรลจุดุประสงค์

เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–4)

ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักเรียน

ขั้นการเรียนการสอน

ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจและให้จดบันทึกผลและรายงานหน้า

ชั้นเรียนได้อย่างอิสระ โดยจัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา 

ข้อสงสยัเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและกระบวนการ จากน้ันให้ผู้รายงานตัง้ค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 ค�ำถาม 

โดยให้ผู้ฟังแสดงความคิดเห็นภายในชั้นเรียนได้อย่างอิสระ
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ขั้นสรุป (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	ครูสรุปจากที่นักศึกษาน�ำเสนอข้อมูลภายในห้องเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเนื้อหาให้ตรงตาม

จุดประสงค์ และตามหัวข้อสาระส�ำคัญ พร้อมทั้งปลูกฝังให้นักศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ

ต่าง ๆ  อย่างสม�่ำเสมอ และส่งเสริมให้เล่นกีฬาอยู่เสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงความจ�ำดี เป็นการใช้เวลาว่างให้เป็น

ประโยชน์และส่งผลท�ำให้ห่างไกลจากยาเสพติดอย่างแท้จริง 

2.	ให้นักศึกษาท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

3.	ครูตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียนพร้อมกับบันทึกคะแนน

(รวม 360 นาที หรือ 6 คาบเรียน)	

งานที่มอบหมายหรือกิจกรรมการวัดผลและประเมินผล

ก่อนเรียน

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนตามที่อาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด 

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจแล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยการเรียนที่ 3 และการให้ความร่วมมือในการท�ำ

กิจกรรมในหน่วยการเรียนที่ 3

ขณะเรียน

1.	ปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 3 เรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

2.	ร่วมกันสรุปพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

3.	จัดท�ำสื่อประกอบการรายงาน

4.	รายงาน หน้าชั้นเรียนเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

หลังเรียน

ท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ความส�ำเร็จของผู้เรียน

บอร์ดพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

สื่อการเรียนการสอน/การเรียนรู้

สื่อสิ่งพิมพ์

1.	หนังสือเรียนวิชา หลักการตลาดของ อนุศักดิ์ ฉิ่นไพศาล (ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิง

พฤติกรรมข้อที่ 1–4)

2.	แบบทดสอบก่อนเรียน ใช้ประกอบการสอนขั้นเตรียม 

3.	ใบมอบหมายงานหน่วยที่ 3 เรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

4.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน 

5.	แบบเฉลยทดสอบก่อนเรียน และแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน ใช้ประกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป

6.	แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

7.	แบบประเมินพฤติกรรมการท�ำงานกลุ่ม ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

สื่อโสตทัศน์ (ถ้ามี)
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สื่อของจริง

แหล่งการเรียนรู้

ในสถานศึกษา เช่น

1.	ห้องสมุดในสถานศึกษาหนังสือ นิตยสารต่าง ๆ  เช่น นิตยสารขายตรง หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ 

หนังสือพิมพ์คู่แข่งธุรกิจ หนังสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ เป็นต้น

2.	ศึกษาหาข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ ทางอินเทอร์เน็ต

นอกสถานศึกษา

1.	ผู้ประกอบการ สถานประกอบการ ในท้องถิ่นจังหวัด

2.	ตลาดค้าขายประจ�ำจังหวัด

3.	ห้างสรรพสินค้าประจ�ำจังหวัด

การประเมินผลการเรียนรู้

หลักการประเมินผลการเรียนรู้

ก่อนเรียน

ตรวจแบบทดสอบก่อนเรียน

ขณะเรียน

1.	ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 3 พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

2.	สังเกตการท�ำงานกลุ่ม

หลังเรียน

1.	ตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

2.	ผลงาน/ชิ้นงาน/ผลส�ำเร็จของผู้เรียน 

3.	บอร์ดแสดงความรู้การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดในประเทศไทย
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แบบทดสอบก่อนเรียน

บทที่ 3 พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

วัตถุประสงค์ เพื่อประเมินความรู้เดิมของนักศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

ค�ำสั่ง : จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1.	ข้อใดหมายถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคตามความหมายของ Louden and Bitta (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก.	กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพซ่ึงบุคคลมีส่วนร่วมในการประเมิน จัดหา ใช้หรือก�ำจัด 

	 สินค้าและการบริการ

ข.	กระบวนการคิดวิเคราะห์และกจิกรรมทางกายภาพซึง่บคุคลมส่ีวนร่วมในการประเมนิ จดัหา ใช้หรอืก�ำจดัสนิค้า 

	 และการบริการ

ค.	การกระท�ำ การปฏิบัติหรือกระบวนการต่าง ๆ  ในการตัดสินใจของบุคคลผู้ซึ่งสั่งซื้อสินค้าและการบริการส�ำหรับ 

	 การบริโภคส่วนบุคคล

ง.	การกระท�ำ การปฏิบัติหรือกระบวนการต่าง ๆ  ในการคิดวิเคราะห์ของบุคคลผู้ซึ่งสั่งซื้อสินค้า และการบริการ 

	 ส�ำหรับการบริโภคส่วนบุคคล

2.	พฤติกรรมของผู้บริโภคศึกษาเกี่ยวกับศาสตร์ในข้อใด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. วิทยาศาสตร์	 ข. ศิลปะ

ค. จิตวิทยา	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

3.	ข้อใดคือปัจจัยทางจิตวิทยาที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. การรับรู้ ในผลิตภัณฑ์และทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์

ข. ผลิตภัณฑ์

ค. อายุ เพศ การศึกษา

ง. การส่งเสริมการขาย

4.	ข้อใดคือปัจจัยส�ำคัญในการก�ำหนดพฤติกรรม (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. อาชีพและค่านิยม	 ข. อาชีพและสถานะ

ค. อาชีพและความมั่นคงทางเศรษฐกิจ	 ง. อาชีพและความเชื่อมั่น

5.	ข้อใดคือทฤษฎีของ Maslow (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. ทฤษฎีทางสังคมศาสตร์	 ข. ทฤษฎีทางมนุษยศาสตร์

ค. ทฤษฎีทางจิตวิทยา	 ง. ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ 

6.	ข้อใดคือผู้ริเริ่ม (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก.	บุคคลที่อยู่ภายในหรือภายนอกครอบครัวของผู้บริโภคซึ่งมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจ

ข.	บุคคลผู้ซึ่งสั่งซื้อหรือเดินไปซื้อสินค้าภายในครอบครัวอาจเป็นหัวหน้าครอบครัวหรือผู้ท่ีมีอายุมากกว่าจะเป็น 

	 ผู้ตัดสินใจซื้อ

ค.	บคุคลผู้ซึง่น�ำเสนอสนิค้าเพื่อการพจิารณาซึง่อาจเป็นส่วนหนึง่ของครอบครวั เช่น บตุร คูส่ามภีรรยาหรอื 

	 พ่อแม่ เพื่อน เพื่อนร่วมงานหรือพนักงานขาย

ง.	คือบุคคลผู้ซึ่งใช้หรือบริโภคสินค้าโดยอาจเป็นบุคคลคนเดียวภายในครอบครัวหรือทุกคนภายในครอบครัว
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7.	ข้อใดคือผู้มีอิทธิพล (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก.	บุคคลที่อยู่ภายในหรือภายนอกครอบครัวของผู้บริโภคซึ่งมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจ

ข.	บุคคลผู้ซึ่งสั่งซื้อหรือเดินไปซื้อสินค้าภายในครอบครัวอาจเป็นหัวหน้าครอบครัวหรือผู้ท่ีมีอายุมากกว่าจะเป็น 

	 ผู้ตัดสินใจซื้อ

ค.	บุคคลผู้ซึ่งน�ำเสนอสินค้าเพื่อการพิจารณา ซึ่งอาจเป็นส่วนหน่ึงของครอบครัว เช่น บุตร คู่สามีภรรยาหรือ 

	 พ่อแม่ เพื่อน เพื่อนร่วมงานหรือพนักงานขาย

ง.	คือบุคคลผู้ซึ่งใช้หรือบริโภคสินค้า โดยอาจเป็นบุคคลคนเดียวภายในครอบครัวหรือทุกคนภายในครอบครัว

8.	ข้อใดคือผู้ตัดสินใจ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก.	บุคคลที่อยู่ภายในหรือภายนอกครอบครัวของผู้บริโภคซึ่งมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจ

ข.	บคุคลผู้ซึง่สัง่ซือ้หรอืเดนิไปซือ้สนิค้าภายในครอบครวั อาจเป็นหวัหน้าครอบครวัหรอืผูท่ี้มอีายมุากกว่าจะ 

	 เป็นผู้ตัดสินใจซื้อ

ค.	บุคคลผู้ซึ่งน�ำเสนอสินค้าเพื่อการพิจารณาซึ่งอาจเป็นส่วนหนึ่งของครอบครัว เช่น บุตร คู่สามีภรรยาหรือ 

	 พ่อแม่ เพื่อน เพื่อนร่วมงานหรือพนักงานขาย

ง.	คือบุคคลผู้ซึ่งใช้หรือบริโภคสินค้า โดยอาจเป็นบุคคลคนเดียวภายในครอบครัวหรือทุกคนภายในครอบครัว

9.	ข้อใดคือขั้นตอนที่ 1 ของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

ก. การตัดสินใจซื้อ	 ข. การค้นหาข้อมูล

ค. การประเมินทางเลือก	 ง. การรับรู้ปัญหา

10.	ข้อใดคือส่วนประกอบของเจตคติ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก. ความเชื่อและการประเมินผล	 ข. ความเชื่อและการพยากรณ์

ค. ความเชื่อและความคิด	 ง. ความเชื่อและค่านิยม
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ท้ายบทการเรียนรู้

ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที่ 3 

ประกอบแผนการสอนบทที่ 3

เรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

จุดประสงค์ของงาน

1.	เพื่อให้รู้จักศึกษาค้นคว้าหาความรู้และข้อมูลเกี่ยวกับ พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

2.	เสริมสร้างทักษะความสามารถทางด้านการปฏิบัติ การพูด การฟัง

3.	พัฒนาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค�ำถาม และการแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกัน

4.	เพื่อให้นักศึกษาได้มีบทบาทในการเรียน และสร้างสรรค์บรรยากาศที่ดีจากการเรียน	

กิจกรรม

1.	ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ  กัน น�ำความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจมา

อธิบาย 

2.	ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจและจดบันทึกผลและรายงานหน้า 

ชั้นเรียน ให้จัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับ 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและกระบวนการตดัสินใจ จดบนัทกึผลและรายงานหน้าชัน้เรยีน โดยจดัท�ำสื่อประกอบการรายงาน

ด้วย

3.	เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการ

ตัดสินใจ จากนั้นให้ผู้รายงานตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 ค�ำถาม 

เกณฑ์การพิจารณา

1.	ความพร้อมในการเตรียมตัว

2.	บุคลิกลักษณะ กิริยา ท่าทางในการพูด น�้ำเสียง

3.	ความรู้เกี่ยวกับเนื้อหา ความถูกต้อง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า

4.	เนื้อหาสาระที่ได้จากการพูดและการฟัง
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แบบประเมินผลการน�ำเสนอผลงาน

ชื่อกลุ่ม………………………………ชั้น………………………ห้อง................................................

รายชื่อสมาชิก

1. ..........................................เลขที่..........

2. ..........................................เลขที่..........

3. ..........................................เลขที่..........

4. ..........................................เลขที่..........

5. ..........................................เลขที่..........
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เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน 

บทที่ 3 พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

รายการ ระดับคะแนน คะแนนที่ได้

3 2 1

1. รายละเอียดของเนื้อหา

2. เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

3. การท�ำงานเป็นกลุ่ม

4. การตรงต่อเวลา

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

รวม

เกณฑ์การให้คะแนนดังนี้

11 – 15 เท่ากับ ดี          6 – 10 เท่ากับ พอใช้          0 – 5 เท่ากับ ต้องปรับปรุง

รายละเอียดของเนื้อหา

ดี (3)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นทั้งหมดในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นบางส่วนในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาไม่ตรงประเด็นในการน�ำเสนอ

เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอได้ดี ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอได้อย่างสมบูรณ์

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอได้พอใช้ ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอไม่ดี ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

การท�ำงานเป็นกลุ่ม

ดี (3)	 หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง สมาชิกน�ำเสนอเพียงคนเดียว

การตรงต่อเวลา

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานตามเวลาที่ก�ำหนด

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดเล็กน้อย

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดมาก

การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

ดี (3)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น

พอใช้ (2)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอบางประเด็น

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น
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กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

บทที่ 3 พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจ

ตอนที่ 1 จงเติมค�ำลงในช่องว่างให้สมบูรณ์

1.	จงอธิบายความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค

พฤตกิรรมผู้บรโิภคหมายถงึการศกึษาปัจเจกบคุคล กลุม่บคุคลหรอืองค์การและกระบวนการต่าง ๆ  ท่ีถกูใช้เพื่อ

เลือก รักษา ซื้อ ใช้และก�ำจัดผลิตภัณฑ์ การบริการ ประสบการณ์และเพื่อตอบสนองความพอใจ ความจ�ำเป็น 

ความต้องการโดยเกี่ยวข้องกับสังคมและผลกระทบทางเศรษฐกิจซึ่งการสั่งซื้อและพฤติกรรมการบริโภคส่ง 

ผลกระทบท้ังผู้บริโภคและสังคมในวงกว้าง พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่วนประกอบที่ผสมผสานระหว่างจิตวิทยา 

สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์โดยเฉพาะอย่างยิ่งด้านเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม ซึ่งศึกษา

เกี่ยวกับผลกระทบต่าง ๆ  ทางจิตวิทยา ทางสังคม ทางกระบวนการคิด และปัจจัยทางอารมณ์ต่อการตัดสินใจ

ทางเศรษฐกิจของทั้งระดับบุคคลสถาบันและผลที่ตามมาต่าง ๆ  เหล่านั้นต่อราคาตลาด ผลก�ำไร และการจัดสรร

ทรัพยากร

2.	จงอธิบายลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภค

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการศกึษาทีเ่กีย่วข้องกบักระบวนการรับรู้ กระบวนการคิด อารมณ์และพฤตกิรรมในการ

บรโิภคเปรยีบเทยีบกบัภมูหิลงัของปัจจยัสิง่แวดล้อมและปัจจยัของแต่ละบคุคล โดยปัจจยัของแต่ละบคุคลเกีย่วข้อง 

กับลักษณะเฉพาะภายในของแต่ละบุคคลรวมถึงองค์ประกอบทางจิตวิทยา เช่น แรงจูงใจส่วนบุคคลและการมี

ส่วนร่วม การรบัรู ้การเรยีนรูแ้ละความทรงจ�ำ ทัศนคต ิความคดิส่วนบคุคลและบคุลกิภาพและการตดัสนิใจ ปัจจยั

ทางสิง่แวดล้อมเกีย่วข้องกบัอทิธพิลภายนอกท่ีล้อมรอบแต่ละบุคคลโดยรวมถงึด้านสงัคมวทิยา มานุษยวทิยาและ 

องค์ประกอบด้านเศรษฐกจิ เช่น ครอบครวั กลุม่สงัคม กลุม่อ้างองิ ชนชัน้ทางสงัคม วฒันธรรมย่อย การผสมผสาน 

ทางวัฒนธรรมและอิทธิพลทางศาสนา ฯลฯ

3.	จงบอกปัจจัยต่าง ๆ  ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคมา 5 ข้อ

1.	ปัจจัยทางการตลาด เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริมการขาย บรรจุภัณฑ์ การวางต�ำแหน่ง

และการจ�ำหน่ายสินค้า

2.	ปัจจัยส่วนบุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษาและระดับรายได้

3.	ปัจจัยทางจิตวิทยา เช่น แรงจูงใจในการซื้อ การรับรู้ ในผลิตภัณฑ์และทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์

4.	ปัจจัยทางสถานการณ์ เช่น สภาพแวดล้อมทางกายภาพในขณะทีม่กีารสัง่ซือ้สนิค้า สภาพแวดล้อมทางสงัคม

และปัจจัยด้านเวลา

5.	ปัจจัยทางสังคม เช่น สถานะทางสังคมครอบครัวและกลุ่มอ้างอิง ซึ่งหมายถึงบุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่มี

อิทธิพลที่มีนัยส�ำคัญต่อพฤติกรรมของบุคคล

4.	จงบอกพฤติกรรมผู้บริโภคมีความส�ำคัญต่อนักการตลาดอย่างไร

นักการตลาดจ�ำเป็นต้องมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค โดยจ�ำเป็นต้องศึกษาปัจจัยต่าง ๆ  ที่มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย ความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคช่วยให้นักการตลาด

สามารถตัดสินใจด้านการตลาดได้อย่างเหมาะสมโดยค�ำนึงถึงปัจจัยต่อไปนี้
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1.	การออกแบบผลิตภัณฑ์ / รุ่นของผลิตภัณฑ์

2.	ราคาของผลิตภัณฑ์

3.	การส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์

4.	บรรจุภัณฑ์

5.	การวางต�ำแหน่งสินค้า

6.	สถานที่จ�ำหน่าย

5.	จงบอกปัจจัยของพฤติกรรมผู้บริโภคมา 3 ด้าน

1.	ปัจจัยทางวัฒนธรรมศาสนาและสังคม

	 ผูม้อีทิธพิลทางสงัคมมคีวามหลากหลายมากและอาจรวมถงึครอบครวั การปฏสิมัพนัธ์ทางสงัคมการท�ำงาน

หรอืโรงเรยีนชมุชนหรอืกลุ่มบุคคลใด ๆ  ทีม่คีวามเกีย่วพนัด้วย นอกจากนีย้งัอาจรวมถงึช้ันทางสงัคมของบคุคลซึง่

เกี่ยวข้องกับรายได้ สภาพความเป็นอยู่และระดับการศึกษา ปัจจัยทางสังคมมีความหลากหลายมาก และอาจเป็น

เรื่องยากที่จะวิเคราะห์เมื่อมีการพัฒนาแผนการตลาด

2.	ปัจจัยส่วนบุคคล

	 ปัจจัยส่วนบุคคลเป็นลักษณะเฉพาะของบุคคลและอาจไม่เกี่ยวข้องกับบุคคลอื่นท่ีอยู่ภายในกลุ่มเดียวกัน 

ลกัษณะเหล่านีอ้าจรวมถงึการตดัสินใจของบุคคล นสิยั ความคดิเหน็ และความสนใจทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ เมื่อพจิารณา

ปัจจัยส่วนบคุคล การตดัสินใจได้รบัอทิธพิลจากอาย ุเพศ ภมูหิลงัวฒันธรรมและเรื่องส่วนตวัอื่น ๆ  ตวัอย่างเช่นผูส้งู

อายอุาจแสดงพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างจากคนท่ีอายนุ้อยกว่า ซึง่หมายความว่าพวกเขาจะเลือกผลิตภัณฑ์

ที่แตกต่างออกไป และใช้จ่ายเงินซื้อสินค้าที่อาจไม่ได้อยู่ในความสนใจของเด็กรุ่นใหม่

3.	ปัจจัยทางจิตวิทยา

	 ในชีวิตประจ�ำวันผู้บริโภคก�ำลังได้รับผลกระทบจากประเด็นต่าง ๆ  มากมายที่ไม่เหมือนใครในกระบวนการ

คิดของพวกเขา ปัจจัยทางจิตวิทยาอาจรวมถึงการรับรู้ถึงความต้องการหรือสถานการณ์ความสามารถของบุคคล

ในการเรยีนรูห้รอืเข้าใจข้อมลูและทศันคตขิองแต่ละบคุคล แต่ละคนจะตอบสนองต่อข้อมลูทางการตลาดตามการ

รบัรูแ้ละทัศนคตขิองเขาทัง้หลาย ดงันัน้นกัการตลาดต้องค�ำนงึถงึปัจจยัทางจติวทิยาเหล่านี้ในการสร้างการรณรงค์

เพื่อให้แน่ใจว่าการณรงค์ของพวกเขาจะดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย

6.	จงอธิบายบทบาทในการตัดสินใจซื้อมา 5 ข้อ

1.	ผูริ้เร่ิม (The Initiator) คอืบคุคลผูซ้ึง่น�ำเสนอสนิค้าเพื่อการพจิารณาซึง่อาจเป็นส่วนหนึง่ของครอบครวัเช่น 

บุตร คู่สามีภรรยาหรือพ่อแม่ เพื่อน เพื่อนร่วมงานหรือพนักงานขาย 

2.	ผู ้มีอิทธิพล (Influencer) คือบุคคลที่อยู ่ภายในหรือภายนอกครอบครัวของผู้บริโภคซึ่งมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตัดสินใจ

3.	ผู้ตัดสินใจ (Decider) คือบุคคลผู้ซึ่งสั่งซื้อหรือเดินไปซื้อสินค้าภายในครอบครัว อาจเป็นหัวหน้าครอบครัว

หรือผู้ที่มีอายุมากกว่าจะเป็นผู้ตัดสินใจซื้อ

4.	ผู้ ใช้ (User) คือบคุคลผู้ซึง่ใช้หรอืบรโิภคสนิค้าโดยอาจเป็นบคุคลคนเดยีวภายในครอบครวัหรอืทกุคนภายใน

ครอบครัว

5.	ผู้ซื้อ (Buyer) คือบุคคลที่ซื้อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ซึ่งสามารถเป็นผู้ตัดสินใจหรือผู้ริเริ่ม
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7.	จงบอกความหมายของการรับรู้

ขัน้ตอนท่ี 1 ของกระบวนการตดัสนิใจซือ้คือการรับรู้ปัญหาเมื่อผู้บริโภคระบคุวามต้องการ โดยปกตจิะหมายถงึ 

ความแตกต่างระหว่างสถานะปัจจุบันของผู้บริโภคและความต้องการท้ังหลายหรือสถานะทางอุดมคติ วิธีง่าย ๆ

ในการคิดเกี่ยวกับการรับรู ้ปัญหาคือว่าผู้บริโภคตัดสินใจว่าตนอยู่ในตลาดส�ำหรับผลิตภัณฑ์หรือบริการเพื่อ 

ตอบสนองความต้องการ

8.	จงอธิบายความแตกต่างระหว่างการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคแบบชั่วครั้งชั่วคราวและแบบยั่งยืน

การมีส่วนร่วมของผู้บริโภคชั่วครั้งชั่วคราว ผู้บริโภคอาจไม่สนใจผลิตภัณฑ์ประเภทนี้ แต่อาจมีการคิดทบทวน

นานในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

การมส่ีวนร่วมของผูบ้รโิภคแบบยัง่ยนืผู้บรโิภคยงัคงสนใจในสนิค้าหรอืผลติภณัฑ์หมวดหมูน่ี ้ซึง่มกัจะเป็นเพราะ

ความสนใจโดยธรรมชาตถิงึแม้จะไม่ได้คาดการณ์ส�ำหรบัการซือ้สนิค้าในทันทีทันใดกต็าม ตวัอย่างเช่น หลายคนที่

สนใจหรือนิยมด้านคอมพิวเตอร์จะใช้เวลาอ่านนิตยสารที่เกี่ยวกับคอมพิวเตอร์อย่างมากเมื่อนิตยสารหรือวารสาร

ใหม่ ๆ  ออกมาอย่างต่อเนื่อง

9.	จงอธิบายการค้นหาข้อมูลก่อนการซื้อ ขณะซื้อและภายหลังการซื้อ

การเข้าถึงข้อมูลของผู้บริโภคก่อนการซื้อ

มีหลายวิธีที่การเข้าถึงข้อมูลของผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อข้ันตอนก่อนตัดสินใจซื้อของกระบวนการตัดสินใจของ

ผู้บริโภค ขั้นตอนก่อนการซื้ออาจกล่าวได้ว่าเป็นข้ันตอนท่ีส�ำคัญท่ีสุดข้ันตอนหน่ึงของกระบวนการตัดสินใจของ 

ผู้บริโภค เนื่องจากผู้บริโภคตระหนักถึงความจ�ำเป็นที่ต้องมีผลิตภัณฑ์หรือบริการ ณ จุดนี้การรับรู้ถึงการเข้าถึง

ข้อมูลของผู้บริโภคก่อนการซื้อมีความส�ำคัญ เนื่องจากข้อเท็จจริงที่ว่านี่เป็นขั้นตอนที่ผู้บริโภคกระตือรือร้นค้นหา

ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บางอย่าง การค้นหาข้อมูลดังกล่าวสามารถท�ำได้ผ่านทางโฆษณาสื่อทางสังคมออนไลน์ 

การค้นหาทางอินเทอร์เน็ต ค�ำพูดจากปากต่อปาก และประสบการณ์ของครอบครัวและเพื่อน สิ่งส�ำคัญคือใน

ขั้นตอนนี้เพื่อให้ผู้บริโภคพิจารณาซื้อจากยี่ห้อสินค้าท�ำให้เกิดการสร้างการเข้าถึงข้อมูลของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้อง 

ปัจจุบนันีผู้บ้รโิภคจะสามารถเข้าถงึอปุกรณ์อิเลก็ทรอนกิส์หลายประเภท เช่น สมาร์ตโฟน แลป็ทอ็ป แทบ็เลต็และ

โทรทศัน์ และบางครัง้กเ็ชื่อมต่อกบัอปุกรณ์ดงักล่าวท้ังหมดในเวลาเดยีวกัน เป็นผลให้ย่ีห้อสนิค้าอาจไม่ได้รับความ

สนใจตามความต้องการ เนื่องจากแนวโน้มของผู้บริโภคมักจะเปลี่ยนการใช้งานจากอุปกรณ์หนึ่งไปยังอีกอุปกรณ์

หนึง่ และจากงานหนึง่ไปอกีงานหนึง่ ดงัน้ันย่ีห้อสนิค้าท่ีต้องการประชาสมัพนัธ์ต้องท�ำการสร้างภาพยนตร์โฆษณา

สั้น ๆ  และให้ผู้บริโภคมีส่วนร่วมเพื่อดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคในระหว่างขั้นตอนก่อนการซื้อของกระบวนการ

ตัดสินใจ การด�ำเนินการดังกล่าวจะช่วยให้มั่นใจได้ว่าผู้บริโภคจะสามารถเชื่อมโยงสินค้าและสร้างความเชื่อมั่น

ว่าสินค้ามีความน่าสนใจอย่างแท้จริง แม้ว่ายี่ห้อสินค้าหรือบริษัทต่าง ๆ  ไม่สามารถเข้าถึงข้อมูลผู้บริโภคได้อย่าง

แม่นย�ำในขั้นตอนก่อนการซื้อ แต่ก็สามารถท�ำได้เพียงเพื่อให้แน่ใจว่า ผู้บริโภคสามารถตรวจสอบช่องการค้นหา

ข้อมูลผลิตภัณฑ์หรือการบริการ
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การเข้าถึงข้อมูลของผู้บริโภคในการซื้อ

การเข้าถึงข้อมูลของผู้บริโภคในการซื้อของกระบวนการตัดสินใจค่อนข้างตรงมาก โดยที่ผู้บริโภคสามารถ

ประเมนิข้อมลูจากการค้นคว้าในขัน้ตอนก่อนการซือ้ การประเมนิผลในความรู้สกึน้ีคือเมื่อผู้บริโภคได้เลือกย่ีห้อของ

สินค้าจากการค้นหาข้อมูลและเปรียบเทียบกับสินค้ายี่ห้ออื่น เมื่อถึงขั้นตอนการตัดสินใจของผู้บริโภค การเข้าถึง

ข้อมูลของผู้บริโภคยี่ห้อสินค้าจึงกลายเป็นความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซื้อหรือตัดสินใจที่จะไม่ซื้อ การเข้า

ถึงข้อมูลของสินค้าระหว่างขั้นตอนการซื้อตามที่ได้กล่าวมาก่อนหน้านี้มีความตรงมากกว่า เหตุผลก็คือการเข้าถึง

ข้อมูลของผู้บริโภคระหว่างข้ันตอนการซื้อสามารถค้นพบได้ ในร้านค้า (หรือส�ำนักงานหากต้องการหาสินค้าใน 

รปูแบบการบรกิาร) รปูแบบร้านค้าผ่านทมีงานขายและพนักงานร้านค้าเป็นแหล่งของการเข้าถึงข้อมลูของผู้บรโิภค

ทั้งหมด เนื่องจากร้านค้าประกอบด้วยพื้นที่ค้าขายทุกประเภทที่ช่วยสร้างอิทธิพลต่อผู้บริโภค บรรยากาศดังกล่าว

เกี่ยวข้องกับการใช้ความรู้สึกในการสร้างความสัมพันธ์กับผู้บริโภคในระดับส่วนตัวมากขึ้น โดยการใช้รูปแบบของ

ร้านค้าในภาพลักษณ์ของการตกแต่งด้วยภาพ เสียงเพลงและท�ำให้ผู้บริโภคสามารถสัมผัสกับผลิตภัณฑ์ได้ เมื่อ

ผู้บริโภคไดส้มัผสักับสินคา้ท�ำใหผู้บ้รโิภคสามารถท�ำการตัดสนิใจซือ้หรอืแม้กระทั่งการตัดสนิใจทีจ่ะไมซ่ื้อและเพื่อ

ลดโอกาสท่ีผู้บริโภคจะหันมาซื้อสินค้ายี่ห้อเฉพาะยี่ห้อหนึ่ง และต้องให้พนักงานได้รับการฝึกอบรมอย่างถูกต้อง

เกี่ยวกับความรู้ ในด้านผลิตภัณฑ์และทักษะด้านมนุษยสัมพันธ์ด้วย เหตุผลก็เพราะเนื่องจากพนักงานสามารถเข้า

ถึงข้อมูลของผู้บริโภคทางกาย ดังนั้นจึงเป็นสิ่งส�ำคัญที่จะต้องทราบว่าความต้องการของลูกค้าเพื่อให้เกิดความ

ความเชื่อมั่นในสินค้าหรือบริษัทที่ผลิตหรือขายสินค้า พนักงานต้องสร้างความสามัคคีกับลูกค้าเพื่อรักษาความไว้

วางใจดงักล่าว โดยสามารถสร้างได้ทีจ่ดุของการขายสนิค้าให้ลกูค้าซือ้ผลติภณัฑ์และรูส้กึว่าผลติภณัฑ์ทีเ่ลอืกอาจ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้

นอกจากนี้การเน้นความจริงที่ว่าการเข้าถึงข้อมูลของผู้บริโภคคือจุดใด ๆ  ซึ่งสินค้าสามารถสื่อสารกับผู้บริโภค

ในขัน้ตอนภายหลงัการซือ้ของกระบวนการตดัสนิใจคือการรักษาลกูค้าเป็นสิง่ส�ำคัญ โดยสามารถพดูได้ว่าตวัอย่าง

ของการเข้าถึงข้อมลูของผู้บรโิภคก่อนการซือ้คอืการส�ำรวจความพงึพอใจของลกูค้า การรบัประกนัผลติภณัฑ์ การ

บริการลูกค้าหลังการซื้อ

การเข้าถึงข้อมูลของผู้บริโภคหลังการซื้อ

นอกจากนี้แล้วการเข้าถึงข้อมูลของผู้บริโภคหลังการซื้อมีความส�ำคัญต่อผู้บริโภคและมีความจ�ำเป็น เพราะว่า

ย่ีห้อของสนิค้าทีพ่ร้อมใช้งานและเข้าถงึได้โดยลกูค้าสามารถท�ำให้ผูบ้รโิภคยงัคงไว้วางใจในยีห้่อของสนิค้ามากกว่า

ที่จะรับรู้เองโดยลูกค้า และเป็นโอกาสที่รวดเร็วในการท�ำการขายโดยไม่มีการดูแลหลังการซื้อ

การเข้าถึงข้อมูลของลูกค้ามีความเชื่อมโยงระหว่างผู้บริโภคและการบริการโดยท�ำหน้าที่ระหว่างอะไรที่ลูกค้า

ต้องการและอะไรที่ผู้จัดเตรียมต้องน�ำเสนอ การจัดเตรียมเป็นศูนย์กลางของการบริการในการสื่อสารระหว่าง 

ผูบ้ริโภคกับผูจ้ดัจ�ำหน่าย ประสบการณ์ของลูกค้าคอืการมส่ีวนร่วมอย่างเตม็ทีซ่ึง่ลกูค้ามกีบัสนิค้ายีห้่อใดยีห้่อหนึง่

โดยเริ่มจากการเชื่อมต่อระหว่างลูกค้าและบริการและจบลงด้วยการซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการและการสนับสนุน

ผลิตภัณฑ์หรือบริการดังกล่าวแก่ผู้อ่ืน การเข้าถึงข้อมูลของผู้บริโภคเป็นพื้นฐานและรากฐานส�ำหรับเทคนิคการ

เก็บรวบรวมข้อมูลโดยผู้บริโภค
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10.	จงอธิบายการประเมินทางเลือก

ผูบ้รโิภคมกัจะพัฒนาตวัเลือกเพ่ือเลือกขณะท่ีก�ำลงัมองหาผลติภณัฑ์เฉพาะหรอืวธิกีารแก้ปัญหา จากนัน้กจ็ะ

ประเมินตัวเลือกต่าง ๆ  กับเกณฑ์ที่ก�ำหนด กระบวนการนี้เรียกว่า การประเมินทางเลือก

เพื่อประเมินผลทางเลือก ผู้บริโภคจะพัฒนาเกณฑ์การประเมินซึ่งท�ำหน้าที่เป็นตัวชี้วัดบอกให้ทราบว่า

ผลิตภัณฑ์นั้นดีหรือไม่ดีและวางไว้ ในรายการตัวเลือกหรือไม่ เป็นสิ่งส�ำคัญมากส�ำหรับนักการตลาดที่จะเข้าใจ

เกณฑ์การประเมินของผู้บริโภคเป้าหมายได้อย่างถูกต้องและเหมาะสมกับข้อเสนอเหล่านั้น ตัวอย่างเช่น 

คณุลกัษณะทีส่�ำคญัส�ำหรบัการประเมนิร้านอาหารจะรวมถงึคุณภาพอาหาร ราคา สถานท่ีบรรยากาศ บรรยากาศ

การบริการและรายการอาหาร ลักษณะของผู้บริโภคขึ้นอยู่กับลักษณะทางภูมิศาสตร์ประชากรศาสตร์ ลักษณะ

ทางจิตวิทยาและพฤติกรรมจะมีความส�ำคัญต่อผู้บริโภค หลังจากประเมินคุณลักษณะผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน

แล้ว ผู้บริโภคจะได้รับการจัดอันดับโดยให้เหตุผลและจัดล�ำดับแต่ละรายการจากที่ส�ำคัญมากไปหาน้อย ล�ำดับ

ความส�ำคญัเหล่าน้ีเกีย่วข้องโดยตรงกบัความจ�ำเป็นและความต้องการของผูบ้รโิภค ดงันัน้ผูบ้รโิภคจงึให้คะแนน

ส�ำหรับแต่ละผลิตภัณฑ์

11.	จงบอกปัจจัยสองลักษณะของเกณฑ์ประเมินทางเลือก

ปัจจัยส�ำหรับเกณฑ์การประเมินแบ่งออกได้เป็น 2 ลักษณะด้วยกันคือ

1. แรงจูงใจ

2. วิถีการด�ำเนินชีวิต

12.	จงอธิบายคุณลักษณะของเกณฑ์การประเมิน

เกณฑ์การประเมินมักเป็นคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคต้องการซื้อสินค้าเหล่านั้น นักการตลาดต้อง

ให้ความสนใจใน 3 คุณลักษณะของเกณฑ์การประเมินคือ

1.	ลักษณะของเกณฑ์การประเมินหมายถึงเกณฑ์เฉพาะที่ใช้ ในการสั่งซื้อครั้งแรกโดยบางเกณฑ์เป็นเกณฑ์

ปกติธรรมดา เช่น ราคา คุณภาพ ยี่ห้อหรือร้านค้าที่ได้รับความนิยม ระยะเวลาของการประกันคุณภาพ เป็นต้น

2.	ความส�ำคญัของเกณฑ์การประเมนิซึง่นกัการตลาดสนใจเป็นอย่างมากในเกณฑ์การประเมนิของแต่ละบุคคล

เช่นเดยีวกบัผูบ้รโิภค เหน็ได้ชดัถงึความแตกต่างของผลประโยชน์ท่ีต้องการและมงีานวิจยัท่ีพยายามสบืหาข้อมูล

ที่ผู้บริโภคใช้ระดับความส�ำคัญอย่างไรเป็นเกณฑ์การประเมินที่ใช้ ในการซื้อสินค้า แต่น่าเสียดายที่ไม่มีรูปแบบที่

ชัดเจนถึงเกณฑ์ที่ผู้บริโภคใช้ระดับความส�ำคัญ

3.	จ�ำนวนของเกณฑ์ที่ใช้ประเมินซึ่งเป็นลักษณะสุดท้ายที่นักการตลาดต้องสนใจในจ�ำนวนของเกณฑ์การ

ประเมินที่ใช้เพื่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผู้บริโภคใช้เกณฑ์น้อยกว่า 6 เกณฑ์ส�ำหรับการซื้อในครั้งแรก

13.	จงบอกลักษณะของเจตคติ

เจตคติบ่อยครั้งอาจใช้ ในความหมายเดียวกันกับความคิดเห็น ซึ่งก็มีส่วนถูกต้องแต่เจตคติที่แท้จริงเป็น 

แนวความคิดที่เรียบง่าย เจตคติสะท้อนระดับที่บุคคลชอบหรือไม่ชอบบางสิ่งบางอย่างและไม่รวมถึงเหตุผลว่า

ท�ำไม ความคิดเห็นอาจรวมถึงเหตุผลที่อยู่เบื้องหลัง เจตคติอาจหมายถึงความโน้มเอียงเพื่อตอบสนองในวิธีการ

ที่ก�ำหนดเพื่อเจตคติที่มีที่หมาย เช่น คน สถานที่ สิ่งของหรือความคิด ส�ำหรับจุดประสงค์ของเราการตอบสนอง

ในค�ำจ�ำกัดความที่ถูกจ�ำกัดว่าเป็นความรู้สึกส่วนบุคคลในด้านบวก ลบหรือเป็นกลางที่เกี่ยวกับเจตคติที่มีที่หมาย
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14.	จงบอกขั้นตอนที่ 4 การตัดสินใจซื้อ

หลงัจากทีผู่บ้รโิภคได้ท�ำการประเมนิทางเลือกท้ังหมดแล้ว และผู้บริโภคมคีวามตัง้ใจในการซ้ือสนิค้าใด ๆ  และ

อาจเกิดเหตุการณ์ที่ผู้บริโภคไม่สามารถซื้อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ได้ โดยอาจมีสองสิ่งซึ่งเปลี่ยนการตัดสินใจของ 

ผู้บริโภคในการซื้อสินค้าได้ เช่น เพื่อนของผู้บริโภคและสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึงใด ๆ  เช่น ในกรณีน้ีอาจเป็น 

ความสูญเสียทางการเงินที่น�ำไปสู่การไม่ซื้อผลิตภัณฑ์

อาจมีการทบทวนการตัดสินใจซื้อครั้งสุดท้ายได้ โดยปัจจัยที่ส�ำคัญสองประการคือข้อมูลป้อนกลับเชิงลบ

จากลูกค้ารายอื่น ๆ  และระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติตามหรือยอมรับข้อมูลป้อนกลับ ตัวอย่างเช่น หลังจากผ่าน

ขั้นตอนสามขั้นตอนข้างต้นแล้วลูกค้าจะเลือกซื้อกล้อง Nikon D80 DSLR อย่างไรก็ตามเนื่องจากเพื่อนของ 

ผู้บริโภครายนี้ซึ่งเป็นช่างภาพ ได้ ให้ข้อมูลเชิงลบต่อผู้บริโภคจนต้องเปลี่ยนความชอบในยี่ห้อกล้องนั้น ประการ

ท่ีสองการตัดสินใจอาจถูกทบทวนใหม่อันเนื่องจากสถานการณ์ที่ไม่คาดคิด เช่น การตกงานหรือการปิดร้านค้า

ปลีกขายกล้องอย่างกะทันหัน

15.	จงอธิบายรูปแบบทางเศรษฐกิจของการตัดสินใจซื้อ

รปูแบบทางเศรษฐกจิส่วนใหญ่เกีย่วกบัปริมาณและอยู่บนสมมตฐิานของเหตผุลและใกล้ความรู้ท่ีสมบูรณ์แบบ 

ผู้บริโภคเห็นประโยชน์สูงสุด ดูจากทฤษฎีผู้บริโภค ทฤษฎีเกมสามารถใช้ได้ ในบางสถานการณ์

ในรูปแบบนี้ผู้บริโภคปฏิบัติตามหลักของการใช้ประโยชน์ให้มากที่สุดและอยู่บนพื้นฐานที่ค�ำนึงถึงผลกระทบ

ต่อไปนี้

ผลกระทบด้านราคา ซึ่งราคาที่ต�่ำกว่าของผลิตภัณฑ์ท�ำให้มีการสั่งซื้อจ�ำนวนที่มากขึ้น

ผลกระทบด้านการทดแทนหรือแทนที่ โดยลดราคาของสินค้าทดแทนให้ต�่ำลงจะเป็นประโยชน์ในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์ต้นแบบ

ผลกระทบต่อรายได้ เมื่อผู้บริโภคมีรายได้เพิ่มขึ้นหรือมีเงินมากขึ้นปริมาณที่ซื้อจะมากขึ้น ทฤษฎีทาง

เศรษฐศาสตร์ของการตัดสินใจของผู้ซื้อขึ้นอยู่กับสมมติฐานต่อไปนี้

ขณะทีท่รพัยากรในการบรโิภคมจี�ำกดั ผูบ้รโิภคจะจดัสรรเงนิทีม่อียูเ่พื่อเพิม่ความพงึพอใจในความต้องการและ

ความจ�ำเป็น ผูบ้รโิภคมคีวามรูอ้ย่างมากเกีย่วกับประโยชน์และบริการของแต่ละผลิตภณัฑ์เมื่อมกีารซือ้ผลิตภัณฑ์

หน่วยเดียวกันมากขึ้น ราคาถูกใช้เป็นเครื่องวัดความเสียสละในการรับสินค้าหรือบริการ วัตถุประสงค์โดยรวม

ของผู้ซื้อคือการเพิ่มความพึงพอใจสูงสุดออกจากกิจกรรมการซื้อ

16.	จงอธิบายรูปแบบทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาของการตัดสินใจซื้อ

รปูแบบทางจติวทิยาและสงัคมวทิยา กระบวนการทางจติวิทยาและความรู้ความเข้าใจ เช่น แรงจงูใจ และการ

รับรู้ความต้องการด้านคุณภาพมากกว่าเชิงปริมาณ และสร้างปัจจัยทางสังคมวิทยา เช่น อิทธิพลทางวัฒนธรรม

และอิทธิพลของครอบครัว

17.	จงบอกปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

ปัจจัยทางประชากร ได้แก่ ระดับรายได้ ตามลักษณะจิตวิทยา (วิถีการด�ำเนินชีวิต) อายุ อาชีพ สถานะทาง

เศรษฐกิจและสังคม 

ปัจจัยด้านบุคลิกภาพ ได้แก่ ความรู้ ทัศนคติ ค่านิยมส่วนบุคคล ความเชื่อ อารมณ์และความรู้สึก

ปัจจัยทางจิตวิทยา ได้แก่ แรงจูงใจของแต่ละบุคคล ทัศนคติ ค่านิยมส่วนบุคคลและความเชื่อ 

ปัจจัยอื่น ๆ  ที่อาจมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ สภาพแวดล้อมและประสบการณ์ก่อนหน้าของผู้บริโภคใน

ประเภทหรือยี่ห้อของสินค้า
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18.	จงบอกอิทธิพลภายนอกที่มีต่อการตัดสินใจซื้อ

พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้อาจได้รบัผลกระทบจากอทิธพิลจากภายนอก เช่น วฒันธรรม วฒันธรรมย่อย ชนชัน้

ทางสังคม กลุ่มอ้างอิง ปัจจัยในครอบครัวและสถานภาพ

19.	จงอธิบายประเภทของกลุ่มอ้างอิงมา 3 ประเภท

กลุม่ใฝ่ฝัน (Aspirational groups) หมายถงึกลุม่ใด ๆ  ทีแ่ต่ละบคุคลประสงค์หรอืทะเยอทะยานอยากเข้าร่วม 

อาจเป็นกลุ่มที่เกิดขึ้นจริงซึ่งมีลักษณะปฏิสัมพันธ์และโครงสร้างระหว่างบุคคล (เช่น สมาคมวิชาชีพ ทีมกีฬา) 

หรืออาจหมายถึงกลุ่มคนที่คิดว่ามีความคล้ายคลึงกันอย่างน้อยหนึ่งอย่าง (เช่น คนรวย ปัญญาชน)

กลุ่มอ้างอิงที่มีความสัมพันธ์กัน (Associative Reference Groups) กลุ่มหรือหลาย ๆ  กลุ่มที่แต่ละคนเป็น

สมาชิก เช่น เพื่อน ครอบครัว และกลุ่มท�ำงานที่มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อผู้บริโภค

กลุม่อ้างองิที่ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั (Disassociative Reference Groups) หมายถงึกลุม่ท่ีมภีาพเชิงลบ แต่ละ

บุคคลอาจไม่รับรองค่านิยมทัศนคติหรือพฤติกรรมของกลุ่มที่ไม่มีความสัมพันธ์กัน และอาจหาทางแยกห่างจาก

กลุ่มดังกล่าว

20.	จงบอกการประเมินหลังการซื้อ

ขั้นตอนประเมินหลังการซื้อซึ่งผู้บริโภคจะท�ำการตรวจสอบและเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เช่น 

ราคา การท�ำงานและคุณภาพตามทีค่าดหวงัไว้ การประเมนิหลงัการซือ้สามารถทบทวนได้จากขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภค

ให้ความสัมพันธ์กับความคาดหวังด้วยการรับรู้ค่าและมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคต่อไปว่าดีหรือไม่ 

ตัวอย่างเช่น หากผู้บริโภคซื้อโทรศัพท์เครื่องใหม่และการประเมินภายหลังการซื้อเป็นบวกหรือเป็นท่ีพึงพอใจ 

ผู้บริโภคก็จะจดจ�ำยี่ห้อสินค้าและจะท�ำการซื้อสินค้าจากบริษัทเดียวกันในอนาคต ในทางตรงกันข้าม ถ้าผู้บริโภค

ไม่พอใจกับโทรศพัท์เครื่องใหม่ อาจด�ำเนนิการเพื่อแก้ไขความไม่พอใจ โดยการด�ำเนนิการของผูบ้รโิภคในกรณนีี้

อาจกระท�ำการขอเงินคืน การร้องเรียน การตัดสินใจที่จะไม่ซื้อยี่ห้อเดิมจากบริษัทเดียวกันในอนาคต หรือแม้แต่

การเผยแพร่ความเห็นเชิงลบต่อผลิตภัณฑ์ให้กับเพื่อนหรือคนรู้จักโดยอาจผ่านสื่อสังคมออนไลน์
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แบบประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รหัสวิชา..............................ชื่อวิชา.................................................ระดับ.............................จ�ำนวนผู้เรียน........................คน

สังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ วันที่.............. เดือน................ พ.ศ.…………………

เลขที่ ชื่อ–สกุล

พฤติกรรมการเรียน

รวม
(20)

ความตั้งใจ
เรียน
(4)

ความสนใจ 
และการ 
ซักถาม

(4)

การตอบ
ค�ำถาม

(4)

ท�ำงาน 
ทันตาม 

ก�ำหนดเวลา
(4)

มีส่วนร่วม 
รับผิดชอบ
ในกิจกรรม

หรืองานกลุ่ม
(4)

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

	 ลงชื่อ ......................................ผู้ประเมิน

	 ............/............/..........
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ มีดังนี้

คะแนน	 18–20	 ดีมาก

คะแนน	 14–17	 ดี

คะแนน	 10–3	 พอใช้

คะแนน	 0–9	 ควรปรับปรุง

มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ คือ

เกณฑ์การให้คะแนน	 4	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการเป็นประจ�ำสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 3	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างจะสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 2	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างน้อย

เกณฑ์การให้คะแนน	 1	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการน้อย
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เกณฑ์การประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รายการประเมิน
เกณฑ์การให้คะแนน

ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง (1)

1.	ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน 
ไม่คุยหรือเล่นกัน 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันเล็กน้อย 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันและเล่นกันใน
ขณะเรียนเป็นบางครั้ง

ไม่สนใจในการเรียน 
คุยและเล่นกัน 
ในขณะเรียน

2.	ความสนใจ 
และการซักถาม

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจทุกเรื่อง
และกล้าแสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น
ส่วนมากและกล้า
แสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น 
บางครั้งและไม่ค่อย
กล้าแสดงออก

ไม่ถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจและ 
ไม่กล้าแสดงออก

3.	การตอบค�ำถาม ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามถูกทุกข้อ

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามส่วนมาก
ถูก

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามเป็น 
บางครั้งและตอบ
ค�ำถามถูกเป็นบางครั้ง

ไม่ตอบค�ำถาม

4.	ท�ำงานทันตามก�ำหนด
เวลา

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและถูกต้อง
ชัดเจน

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและส่วนใหญ่
ถูกต้อง

ส่งงานช้าและไม่ค่อย
ถูกต้องชัดเจน

ส่งงานช้าและ 
ไม่ถูกต้อง

5.	มีส่วนร่วมรับผิดชอบ 
ในกิจกรรมหรืองานกลุ่ม

ร่วมมือและช่วยเหลือ 
เพื่อนในการท�ำ
กิจกรรม

ร่วมมือและช่วยเหลือ
เพื่อนเป็นส่วนใหญ่ 
ในการท�ำกิจกรรม

ร่วมมือและช่วย
เหลือเพื่อนในการท�ำ
กิจกรรมเป็นบางครั้ง

ไม่มีความร่วมมือ 
ในขณะท�ำกิจกรรม
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 4

รหัสวิชา 30200 – 1002 ชื่อวิชา หลักการตลาด สอนครั้งที่ 1 – 2

บทที่ 4 ชื่อบท การแบ่งส่วนตลาด เวลา 8 ชม. สัปดาห์ที่ 7 – 8

1. สาระส�ำคัญ

การแบ่งส่วนตลาดเป็นกระบวนการในการแบ่งตลาดธุรกิจและตลาดผู้บริโภคในวงกว้าง โดยปกติจะประกอบ

ไปด้วยผู้บริโภคที่มีอยู่และที่มีศักยภาพไปเป็นกลุ่มย่อยของผู้บริโภค (เรียกว่าการแบ่งส่วน) โดยขึ้นอยู่บนพื้นฐาน

บางชนิดของคุณลักษณะในการแบ่ง ในการแบ่งหรือการแบ่งส่วนตลาดนักวิจัยมักมองหาลักษณะท่ีใช้ ในการแบ่ง 

เช่น ความต้องการทั่วไป ความสนใจทั่วไป วิถีชีวิตที่คล้ายคลึงกัน หรือแม้แต่ข้อมูลโดยรวมทางประชากรศาสตร์ที่

คล้ายคลึงกัน เป้าหมายโดยรวมของการแบ่งส่วนคือ การระบุกลุ่มที่ให้ผลตอบแทนสูง นั่นคือกลุ่มที่น่าจะเป็นกลุ่มที่

ท�ำก�ำไรได้มากทีส่ดุหรอืมศีกัยภาพในการเตบิโตเพื่อให้สามารถเลือกได้และเพื่อให้เกิดความสนใจเป็นพเิศษโดยกลาย

เป็นตลาดเป้าหมาย

2. ด้านความรู้

2.1 สรุปนิยามความหมายของแบ่งส่วนตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.2 บอกวัตถุประสงค์ของการแบ่งส่วนตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.3 อธิบายประวัติความเป็นมาของการแบ่งส่วนตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.4 อธิบายประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.5 เปรียบเทียบข้อดีและข้อจ�ำกัดของการแบ่งส่วนตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.6 จ�ำแนกชนิดพื้นฐานส�ำหรับการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง

2.7 อธิบายขั้นตอนกระบวนการแบ่งส่วนตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.8 บอกแนวทางในการแบ่งส่วนตลาดทีละขั้นตอนได้อย่างถูกต้อง

2.9 จ�ำแนกการแบ่งส่วนผู้บริโภคชนิดอื่น ๆ  ได้อย่างถูกต้อง

3. ด้านทักษะ

3.1 สรุปการแบ่งส่วนตลาด

3.2 แสดงกระบวนการและแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด

4. ด้านคุณธรรม จริยธรรม

4.1 ความรับผิดชอบ ความประหยัด ความขยัน ความอดทน และแบ่งปัน

4.2 ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมัดระวังและพึ่งตนเอง

5. สมรรถนะประจ�ำหน่วย

5.1	แสดงความรู้เกี่ยวกับการแบ่งส่วนตลาด

5.2	ประยุกต์ใช้ความรู้เกี่ยวกับการแบ่งส่วนตลาดในชีวิตประจ�ำวันและการประกอบอาชีพ
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6. จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้

6.1	จุดประสงค์ทั่วไป/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.1.1 เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจความหมายของการแบ่งส่วนตลาด

	 6.1.2 เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจวัตถุประสงค์การแบ่งส่วนตลาด

	 6.1.3 เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจประวัติความเป็นมาของการแบ่งส่วนตลาด

	 6.1.4 เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด

	 6.1.5 เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจข้อดีและข้อจ�ำกัดของการแบ่งส่วนตลาด

	 6.1.6 เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจชนิดพื้นฐานส�ำหรับการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค

	 6.1.7 เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจขั้นตอนกระบวนการแบ่งส่วนตลาด

	 6.1.8 เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจแนวทางในการแบ่งส่วนตลาดทีละขั้นตอน

	 6.1.9 เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจการแบ่งส่วนผู้บริโภคชนิดอื่น ๆ  

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

6.2	จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.1	อธิบายเหตุผลตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.2	ปฏิบัติงานด้วยความประหยัด รอบคอบ รับผิดชอบ มีวินัย

	 6.2.3	เพื่อให้มเีจตคตทิีด่ต่ีอการปฏบัิตงิานอย่างถูกต้องส�ำเร็จภายในระยะเวลาท่ีก�ำหนดมเีหตแุละผลตาม

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.4	มีวินัย มีความรับผิดชอบ มีความซื่อสัตย์ มีมนุษยสัมพันธ์มีความสนใจใฝ่รู้ ตามหลักปรัชญาของ

เศรษฐกิจพอเพียง

7. วิเคราะห์ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.1	หลักความพอประมาณ

	 7.1.1 ผู้เรียนรู้จักใช้และจัดการค่าใช้จ่ายในการเรียนของตนเองอย่างประหยัดและคุ้มค่า

	 7.1.2 ผู้เรียนจัดสรรเวลาเรียนและการปฏิบัติงานได้อย่างเหมาะสม

	 7.1.3 ผู้เรียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม

7.2	หลักความมีเหตุผล

	 7.2.1	ผู้เรียนกล้าแสดงความคิดอย่างมีเหตุผล

	 7.2.2	ผู้เรียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบข้อซักถามเรื่องที่เรียนได้อย่างถูกต้องและมีเหตุผล

	 7.2.3	ผู้เรียนสามารถน�ำความรู้ที่เรียนไปใช้ ในชีวิตประจ�ำวัน

	 7.2.4	ผู้เรียนมีการคิดวิเคราะห์และแก้ปัญหาการเรียนรู้ได้อย่างเป็นระบบ

7.3	หลักภูมิคุ้มกัน

	 ผู้เรียนมีการด�ำรงชีวิตอย่างมีความสุข
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7.4	เงื่อนไขความรู้

	 7.4.1	แสดงความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับความหมายของการแบ่งส่วนตลาด วัตถุประสงค์การแบ่งส่วน

ตลาด ประวัติความเป็นมาของการแบ่งส่วนตลาด ประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด ข้อดีและข้อจ�ำกัดของการแบ่ง

ส่วนตลาด ชนิดพื้นฐานส�ำหรับการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค ขั้นตอนกระบวนการแบ่งส่วนตลาด แนวทางในการแบ่ง

ส่วนตลาดทีละขั้นตอน การแบ่งส่วนผู้บริโภคชนิดอื่น ๆ  

	 7.4.2	เข้าใจแนวทางในการเรยีนรูค้วามหมายของของการแบ่งส่วนตลาด วัตถุประสงค์การแบ่งส่วนตลาด 

ประวตัคิวามเป็นมาของการแบ่งส่วนตลาด ประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด ข้อดแีละข้อจ�ำกดัของการแบ่งส่วนตลาด 

ชนิดพื้นฐานส�ำหรับการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค ขั้นตอนกระบวนการแบ่งส่วนตลาด แนวทางในการแบ่งส่วนตลาด 

ทีละขั้นตอน การแบ่งส่วนผู้บริโภคชนิดอื่น ๆ  

	 7.4.3	มีทักษะการปฏิบัติงานอย่างเป็นระบบ

	 7.4.4	มีความรู้เกี่ยวกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.5	เงื่อนไขคุณธรรม

	 7.5.1	ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนดเวลา (ความรับผิดชอบ)

	 7.5.2	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

	 7.5.3	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยันความอดทน) 

	 7.5.4	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน) 

7.6	การบูรณาการคุณลักษณะ 3D แก่ผู้เรียน

	 7.6.1	ด้านประชาธิปไตย (Democracy) บอกความหมายของหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและ

การน�ำมาปรับใช้กับวิชาหลักการตลาดได้

	 7.6.2	ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency)

		  1. ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนด (ความรับผิดชอบ)

		  2. ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

		  3. มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยัน ความอดทน)

		  4. ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน)

	 7.6.3	ด้านภูมิคุ้มกันภัยจากยาเสพติด (Drug – free)

		  1.	ปลูกฝังให้ผู้เรียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท�ำกิจกรรมอย่างสม�่ำเสมอ

		  2.	ส่งเสริมให้นักศึกษาท�ำการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเรื่องพิษภัยของยาเสพติด

		  3.	ส่งเสริมให้เล่นกีฬาอย่างสม�่ำเสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรง ท�ำให้ความจ�ำดี โดยเป็นการใช้เวลา

ว่างให้เกิดประโยชน์ซึ่งส่งผลให้ห่างไกลจากยาเสพติด

7.7	สื่อการเรียนการสอน

	 1. หนังสือ

	 2. PowerPoint

	 3. กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน
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7.8	หลักฐานการเรียนรู้

	 หลักฐานความรู้

	 7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

	 7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน

	 หลักฐานการปฏิบัติงาน

	 7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน

7.9	แหล่งการเรียนรู้

	 ในสถานศึกษา

	 7.9.1 ห้องสมุดวิทยาลัย

	 7.9.2 ห้องอินเทอร์เน็ต

	 7.9.3 ร้านค้าสวัสดิการหรือร้านจ�ำหน่ายสินค้าของวิทยาลัย

	 นอกสถานศึกษา

	 7.9.4 ห้องสมุดประชาชน

	 7.9.5 ห้องสมุดมหาวิทยาลัยต่าง ๆ  ประจ�ำจังหวัด

	 7.9.6 สถานประกอบการ

7.10	การวัดและประเมินผล

	 ก่อนเรียน

	 แบบทดสอบก่อนเรยีนหรอืการตอบค�ำถาม การอภปิรายความรูค้วามคดิของผูเ้รยีน การระดมสมองเข้า

ร่วมกิจกรรมภายในห้องเรียน

	 ขณะเรียน

	 สงัเกตพฤตกิรรมการเรยีน การปฏบิตังิานการให้ความร่วมมอื การน�ำหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง

มาใช้ ในการปฏิบัติตนตามคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของส�ำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษาและประเมินผลใน

แบบสังเกตพฤติกรรม

	 หลังเรียน

	 แบบทดสอบหลังเรยีนและประเมนิผลการเรยีนรู ้สรปุแนะน�ำปรบัปรงุผูเ้รยีนตามสภาพพฤตกิรรมทีค่วร

ปรับปรุงและพัฒนา
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บันทึกหลังการสอน

ข้อสรุป/ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการเรียนของผู้เรียน

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการสอนของครู

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ปัญหา อุปสรรคที่พบ

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

แนวทางการแก้ปัญหาและหรือพัฒนา

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................
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เนื้อหาสาระการสอน/การเรียนรู้ 

•• ด้านความรู้ (ทฤษฎี)

4.1	ความหมายของการแบ่งส่วนตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1)

	 การแบ่งส่วนตลาดเป็นกระบวนการในการแบ่งตลาดธุรกิจและตลาดผู้บริโภคในวงกว้าง โดยปกติจะ

ประกอบไปด้วยผู้บริโภคที่มีอยู่และที่มีศักยภาพไปเป็นกลุ่มย่อยของผู้บริโภค (เรียกว่าการแบ่งส่วน) โดยขึ้นอยู่บน

พื้นฐานบางชนิดของคุณลักษณะในการแบ่ง ในการแบ่งหรือการแบ่งส่วนตลาดนักวิจัยมักมองหาลักษณะที่ใช้ ในการ

แบ่ง เช่น ความต้องการทัว่ไป ความสนใจทัว่ไป วถิชีีวติท่ีคล้ายคลงึกนัหรอืแม้แต่ข้อมลูโดยรวมทางประชากรศาสตร์

ที่คล้ายคลึงกัน เป้าหมายโดยรวมของการแบ่งส่วนคือ การระบุกลุ่มที่ให้ผลตอบแทนสูง นั่นคือกลุ่มที่น่าจะเป็นกลุ่ม

ที่ท�ำก�ำไรได้มากที่สุด หรือมีศักยภาพในการเติบโตเพื่อให้สามารถเลือกได้ และเพื่อให้เกิดความสนใจเป็นพิเศษโดย

กลายเป็นตลาดเป้าหมาย

4.2	วัตถุประสงค์ของการแบ่งส่วนตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 2)

	 4.2.1	ลดความเสี่ยงให้กับบริษัท โดยก�ำหนดว่าผลิตภัณฑ์ใดมีโอกาสที่ดีที่สุดในการได้รับส่วนแบ่งตลาด

เป้าหมายที่ก�ำหนด

	 4.2.2	ก�ำหนดวิธีที่ดีที่สุดในการส่งมอบผลิตภัณฑ์ไปยังตลาด

	 4.2.3	ลดค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการขาย

	 4.2.4	น�ำเสนอสินค้าหรือการบริการไปยังกลุ่มเป้าหมายได้อย่างสะดวกรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ

4.3	ประวัติความเป็นมาของการแบ่งส่วนตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3)

	 วิวัฒนาการของการแบ่งส่วนตลาด

	 การแยกส่วน (ก่อน พ.ศ. 2323) เศรษฐกิจมีลักษณะโดยผู้ค้ารายย่อยในภูมิภาค ซึ่งขายสินค้าในระดับ

ท้องถิ่นหรือระดับภูมิภาค

	 การตลาดรวม (พ.ศ. 2323–2463) ขณะที่ระบบขนส่งมีการปรับปรุงให้ดีขึ้นและระบบเศรษฐกิจก็เป็นอัน

หนึ่งอันเดียวกัน มาตรฐานสินค้าที่มีตราสินค้ามีการกระจายไปในระดับชาติ ผู้ผลิตมีแนวโน้มที่จะยืนยันในมาตรฐาน

ที่เข้มงวดเพื่อให้บรรลุการประหยัดต่อขนาด เพื่อเจาะตลาดในช่วงเริ่มต้นของวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์ เช่น รูปแบบ

ของ T Ford

	 การแบ่งส่วน (พ.ศ. 2463–2523) ขณะท่ีขนาดของตลาดเพิม่ข้ึนโดยบริษัทผู้ผลิตสามารถผลิตสนิค้าทีมี่รปู

แบบหรือคณุภาพทีแ่ตกต่างกนัเพื่อตอบสนองความต้องการทีห่ลากหลายด้านประชากรศาสตร์และส่วนแบ่งตลาดตาม

ลักษณะจิตวิทยา ซึ่งเป็นยุคของความแตกต่างทางการตลาดโดยอยู่บนพื้นฐานปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ

สังคมและวิถีการด�ำเนินชีวิต

	 การแบ่งส่วนที่มากเกินไป (พ.ศ. 2523) ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีโดยเฉพาะอย่างยิ่งในพื้นที่ของการ

ส่ือสารดจิิทัลท�ำให้นักการตลาดส่ือสารโดยตรงแก่ผูบ้รโิภคหรอืกลุม่ผูบ้รโิภคเลก็ ๆ  ได้หรอืบางครัง้เรยีกว่าการท�ำการ

ตลาด “เฉพาะคน”
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4.4	ประโยชน์ของการแบ่งส่วน

	 4.4.1	ดึงดูดความสนใจโดยตรงกับผู้บริโภค

	 4.4.2	การแยกแยะผลิตภัณฑ์ออกจากของคู่แข่งในสายตาของลูกค้า

	 4.4.3	เพิ่มจุดเด่นของบริษัทไปยังการแบ่งส่วนของตลาด

	 4.4.4	เพิ่มความสามารถในการแข่งขัน

	 4.4.5 ขยายตลาดสู่ผู้บริโภค

	 4.4.6	รักษาลูกค้า

	 4.4.7	สร้างการสื่อสารได้ดียิ่งขึ้น

	 4.4.8	เพิ่มผลก�ำไรให้กับบริษัท

4.5	ข้อดีและข้อจ�ำกัดของการแบ่งส่วนตลาด

	 4.5.1	ข้อดีของการแบ่งส่วน

		  1.	นักการตลาดสามารถมองเห็นและเปรียบเทียบโอกาสทางการตลาดได้

		  2.	นักการตลาดสามารถจัดสรรงบประมาณทางการตลาดได้ดีขึ้น

		  3.	นกัการตลาดสามารถดดัแปลงแก้ไขผลิตภณัฑ์ การบริการและการตลาดเพื่อให้เหมาะสมกับกลุม่

เป้าหมาย

	 4.5.2	ข้อจ�ำกัดของการแบ่งส่วน

		  1.	การแบ่งส่วนมขีนาดเล็กเกนิไป โดยหากการแบ่งส่วนท่ีเลอืกมขีนาดเลก็เกนิไป บรษิทัจะไม่ได้รบั

ผลตอบแทนที่เหมาะสมซึ่งจะส่งผลต่อหลักประกันโดยรวมและความอยู่รอดของธุรกิจ

		  2.	มยีีห้่อสนิค้ามากเกนิไป โดยพร้อมกบัการแบ่งส่วนท่ีต้องตรวจสอบการแข่งขันกนัและน�ำเสนอใน

กลุ่มเดียวกันจากผลิตภัณฑ์อื่น ๆ  การเข้าสู่การแบ่งส่วนที่อิ่มตัวแล้วจะหมายถึงค่าใช้จ่ายที่สูงขึ้นและส่งผลต่ออัตรา

ก�ำไรที่ลดลง

		  3.	ค่าใช้จ่ายในการส่งเสรมิการขายและการจดัจ�ำหน่ายสงูขึน้ เพราะว่าต้องแยกโครงการส�ำหรบัใช้

ในการแบ่งส่วนตลาดที่แตกต่างกัน

4.6	พื้นฐานส�ำหรับการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค

	 ขั้นตอนส�ำคัญในกระบวนการแบ่งส่วนตลาดคือการเลือกพื้นฐานท่ีเหมาะสม ในข้ันตอนน้ีนักการตลาด

ก�ำลงัมองหาแนวทางในการบรรลุความเป็นเนือ้เดยีวกนัภายใน (ความเหมอืนภายในการแบ่งส่วน) และความแตกต่าง 

ภายนอก(ความแตกต่างระหว่างการแบ่งส่วน) กล่าวคือก�ำลังค้นหาขั้นตอนที่ลดความแตกต่างระหว่างสมาชิกของ

การแบ่งส่วนและเพ่ิมความแตกต่างระหว่างแต่ละการแบ่งส่วน นอกจากนี้วิธีแบ่งส่วนต้องให้ผลการแบ่งส่วนที่มี

ความหมายส�ำหรบัปัญหาหรอืสถานการณ์ทางการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง ตวัอย่างเช่น สผีมของบคุคลอาจเป็นพืน้ฐาน

ที่เกี่ยวข้องส�ำหรับผู้ผลิตแชมพู แต่จะไม่เกี่ยวข้องส�ำหรับผู้ขายของบริการทางการเงิน การเลือกพื้นฐานที่ถูกต้องใช้

ความคิดและความเข้าใจพื้นฐานของตลาดที่จะแบ่งส่วน
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4.7	กระบวนการแบ่งส่วนตลาด

	 การแบ่งส่วนตลาดเป็นสิง่ส�ำคญัส�ำหรับเกอืบทุกบริษทั อย่างไรกต็ามข้ันตอนในการแบ่งส่วนตลาดมคีวาม

ส�ำคัญเท่าเทียมกันในการก�ำหนดตลาดเป้าหมายสูงสุดที่ควรด�ำเนินการ

	 การแบ่งส่วนตลาดไม่ใช่สิ่งที่สามารถใช้ได้กับบริษัทชั้นน�ำเท่านั้น แต่ในความเป็นจริงธุรกิจขนาดเล็กอาจ

เตบิโตกลายเป็นบรษิทัขนาดใหญ่ได้เนื่องจากมกีารน�ำแนวคิดในการแบ่งส่วนตลาดมาใช้กลยทุธ์ทางการตลาดเริม่ต้น

ด้วยการแบ่งส่วนและการเรียนรู้ขั้นตอนของการแบ่งส่วนตลาดเป็นสิ่งส�ำคัญส�ำหรับธุรกิจ

4.8	แนวทางในการแบ่งส่วนตลาดทีละขั้นตอน

	 ขั้นตอนที่ 1 ก�ำหนดขอบเขตของตลาด

	 ขั้นตอนที่ 2 สร้างการแบ่งส่วนตลาด

	 ขั้นตอนที่ 3 ประเมินการแบ่งส่วนตลาดที่น�ำไปปฏิบัติได้

	 ขั้นตอนที่ 4 สร้างโครงร่างของการแบ่งส่วนตลาด

	 ขั้นตอนที่ 5 ประเมินความน่าสนใจของแต่ละการแบ่งส่วน

	 ขั้นตอนที่ 6 เลือกตลาดเป้าหมาย 

4.9	การแบ่งส่วนผู้บริโภคชนิดอื่น ๆ

	 4.9.1 การแบ่งส่วนตามรุ่นอายุ

	 4.9.2 การแบ่งส่วนวัฒนธรรม

	 4.9.3 การแบ่งส่วนลูกค้าออนไลน์

•• ด้านทักษะ (ปฏิบัติ) (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1 – 4)

1. ใบมอบหมายงาน การแบ่งส่วนตลาด

2. แบบฝึกหัดท้ายหน่วยเรียน

•• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและคุณลักษณะ 3D

1.	นักศึกษาต้องเตรียมความพร้อมด้าน วัสดุ อุปกรณ์และกระจายงานไปอย่างทั่วถึงตรงตามความสามารถ

ของสมาชิกทุกคนโดยมีการจัดเตรียมสถานที่ สื่อ วัสดุ อุปกรณ์ไว้อย่างพร้อมเพรียง

	 นักศึกษาทุกคนจะต้องรู้จักใช้และจัดการกับวัสดุอุปกรณ์เหล่านั้นอย่างฉลาดรอบคอบ สามารถน�ำวัสดุ

อุปกรณ์ในท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้อย่างคุ้มค่าและประหยัดจนกระทั่งงานส�ำเร็จ 

	 นักศึกษาจะต้องมีความขยันอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน 

และรู้จักแบ่งปันข้อมูลให้ความร่วมมือกับการท�ำกิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน

นักศึกษาตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ 3D

2.	หลักการของเหตุและผลในการปฏิบัติงานตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ3D 

โดยนักศึกษาจะต้องใช้เทคนิควิธีการที่แปลกใหม่ เช่น ใช้สื่อและเทคโนโลยี ประกอบการน�ำเสนอข้อมูลที่น่าสนใจ 

และปฏิบัติงานด้วยความละเอียดรอบคอบ และนักศึกษาจะมีภูมิคุ้มกันในตัวท่ีดีได้ โดยนักศึกษาต้องมีความสนใจ 

ใฝ่หาความรู้อย่างรอบคอบและระมัดระวัง
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กิจกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้

ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนการแบ่งส่วนตลาด

2.	ทดสอบก่อนเรียนเรื่องการแบ่งส่วนตลาดแล้วให้นักศึกษาสลับกันตรวจค�ำตอบและให้คะแนน

3.	แจ้งจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 4 และการให้ความร่วมมือของนักศึกษาในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (240 นาทีหรือ 4 คาบเรียน)

1.	ครูอธิบายและยกตัวอย่างความหมายของการแบ่งส่วนตลาด

2.	แบ่งกลุ่มนักศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ  กันแล้วมอบหมายใบงาน การแบ่งส่วนตลาดโดยให้นักศึกษาแต่ละกลุ่ม

ค้นหาข้อมูลดังนี้

	 จงหาข้อมูลการแบ่งส่วนตลาดของบริษัทโคคา–โคล่า (ประเทศไทย) จ�ำกัด

	 จงหาข้อมูลการแบ่งส่วนตลาดของบริษัทบริษัท เป๊ปซี่–โคล่า(ไทย)เทรดดิ้ง จ�ำกัด

	 จงหาข้อมูลการแบ่งส่วนตลาดของรถยนต์โตโยต้า

	 จงหาข้อมูลการแบ่งส่วนตลาดของรถยนต์ฮอนด้า

	 จงหาข้อมูลการแบ่งส่วนตลาดของการแบ่งส่วนตลาดคอนโดมิเนียม

	 จงหาข้อมูลการแบ่งส่วนตลาดของการแบ่งส่วนตลาดธุรกิจโรงแรม

ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักศึกษา

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จดัเตรยีมเอกสารสื่อการเรยีนการสอนตามท่ีอาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด เตรียมตวัทดสอบก่อนเรยีน

เรื่องการแบ่งส่วนตลาด (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–9)

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องการแบ่งส่วนตลาด แล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 4 และการให้ความร่วมมือในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (240 นาทีหรือ 4 คาบเรียน)

1.	นกัศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทัง้จดบนัทกึเกีย่วกบัความหมายของการแบ่งส่วนตลาด วตัถปุระสงค์การแบ่ง

ส่วนตลาด ประวัติความเป็นมาของการแบ่งส่วน ตลาดประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด ข้อดีและข้อจ�ำกัดของการ

แบ่งส่วนตลาด ชนิดพื้นฐานส�ำหรับการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค ขั้นตอนกระบวนการแบ่งส่วนตลาดแนวทางในการ

แบ่งส่วนตลาดทีละขั้นตอน การแบ่งส่วนผู้บริโภคชนิดอื่น ๆ  (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่1–9 )

2.	เข้ากลุม่ตามทีค่รจูดัแบ่ง แล้วปฏบัิตติามใบมอบหมายงานหน่วยที ่4 เรื่องการแบ่งส่วนตลาด โดยนกัศกึษา

แต่ละกลุ่มน�ำเสนอผลงานการค้นคว้ามาน�ำเสนอภายในห้องเรียน (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–9)
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ขั้นการเรียนการสอน

ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปการแบ่งส่วนตลาดและให้จดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียนได้อย่างอิสระโดยจัด

ท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับการแบ่งส่วน

ตลาด จากนัน้ให้ผู้รายงานตัง้ค�ำถามเพ่ือถามผูฟั้งอย่างน้อย 2 ค�ำถาม โดยให้ผูฟั้งแสดงความคดิเหน็ภายในช้ันเรยีน

ได้อย่างอิสระ

ขั้นสรุป (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	ครูสรุปจากที่นักศึกษาน�ำเสนอข้อมูลภายในห้องเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเนื้อหาให้ตรงตาม

จุดประสงค์ และตามหัวข้อสาระส�ำคัญพร้อมทั้งปลูกฝังให้นักศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ

ต่าง ๆ  อย่างสม�ำ่เสมอ และส่งเสรมิให้เล่นกฬีาอยูเ่สมอเพื่อให้ร่างกายแขง็แรง ความจ�ำด ีเป็นการใช้เวลาว่างให้เป็น

ประโยชน์และส่งผลท�ำให้ห่างไกลจากยาเสพติดอย่างแท้จริง 

2.	ให้นักศึกษาท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

3.	ครูตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียนพร้อมกับบันทึกคะแนน

(รวม 360 นาที หรือ 6 คาบเรียน)	

งานที่มอบหมายหรือกิจกรรมการวัดผลและประเมินผล

ก่อนเรียน

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนตามที่อาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด 

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องการแบ่งส่วนตลาดแล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยการเรียนที่ 4 และการให้ความร่วมมือในการท�ำ

กิจกรรมในหน่วยการเรียนที่ 4

ขณะเรียน

1.	ปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 4 เรื่องการแบ่งส่วนตลาด

2.	ร่วมกันสรุปการแบ่งส่วนตลาด

3.	จัดท�ำสื่อประกอบการรายงาน

4.	รายงาน หน้าชั้นเรียนเรื่อง การแบ่งส่วนตลาด

หลังเรียน

1.	ท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

2.	ผลงาน/ชิ้นงาน/ความส�ำเร็จของผู้เรียน

3.	บอร์ดการแบ่งส่วนตลาด
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สื่อการเรียนการสอน/การเรียนรู้

สื่อสิ่งพิมพ์

1.	หนังสือเรียนวิชา หลักการตลาด ของ อนุศักดิ์ ฉิ่นไพศาล (ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิง

พฤติกรรมข้อที่ 1–9)

2.	แบบทดสอบก่อนเรียน ใช้ประกอบการสอนขั้นเตรียม 

3.	ใบมอบหมายงานหน่วยที่ 4 เรื่อง การแบ่งส่วนตลาด

4.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน 

5.	แบบเฉลยทดสอบก่อนเรียน และแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน ใช้ประกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป

6.	แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

7.	แบบประเมินพฤติกรรมการท�ำงานกลุ่ม ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

สื่อโสตทัศน์ (ถ้ามี)

สื่อของจริง

แหล่งการเรียนรู้

ในสถานศึกษา เช่น

1.	ห้องสมุดในสถานศึกษา หนังสือ นิตยสารต่าง ๆ  เช่น นิตยสารขายตรง หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ 

หนังสือพิมพ์คู่แข่งธุรกิจ หนังสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ เป็นต้น

2.	ศึกษาหาข้อมูลการแบ่งส่วนตลาดทางอินเทอร์เน็ต

นอกสถานศึกษา

1.	ผู้ประกอบการ สถานประกอบการ ในท้องถิ่นจังหวัด

2.	ตลาดค้าขายประจ�ำจังหวัด

3.	ห้างสรรพสินค้าประจ�ำจังหวัด

การประเมินผลการเรียนรู้

หลักการประเมินผลการเรียนรู้

ก่อนเรียน

ตรวจแบบทดสอบก่อนเรียน

ขณะเรียน

1.	ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 4 การแบ่งส่วนตลาด

2.	สังเกตการท�ำงานกลุ่ม

หลังเรียน

ตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ผลส�ำเร็จของผู้เรียน 

บอร์ดแสดงความรู้การแบ่งส่วนตลาด
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แบบทดสอบก่อนเรียน

บทที่ 4 การแบ่งส่วนตลาด

วัตถุประสงค์ เพื่อประเมินความรู้เดิมของนักศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง การแบ่งส่วนตลาด

ค�ำสั่ง : จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1.	ข้อใดหมายถึงการแบ่งส่วนตลาดของฟิลิป ค็อตเลอร์ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก.	“การปฏบิตักิารแบ่งตลาดออกเป็นกลุม่ผู้ซ้ือให้ชัดเจนซ่ึงอาจต้องแยกผลิตภัณฑ์และหรอืส่วนผสมทางการ 

	 ตลาด”

ข.	“การปฏบิตักิารแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่มผู้ขายให้ชดัเจนซึง่อาจต้องแยกผลติภณัฑ์และหรอืส่วนผสมทางการตลาด”

ค.	“การปฏิบัติการแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่มผู้ซื้อและผู้ขายให้ชัดเจนซึ่งอาจต้องแยกผลิตภัณฑ์และหรือส่วนผสม 

	 ทางการตลาด”

ง.	“การปฏิบัติการแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่มผู้ซื้อและผู้จัดจ�ำหน่ายให้ชัดเจนซึ่งอาจต้องแยกผลิตภัณฑ์และหรือ 

	 ส่วนผสมทางการตลาด”

2.	ข้อใดคือปัจจัยพื้นฐาน 4 ด้านที่ส่งผลกระทบต่อการแบ่งส่วนตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ระบุความชัดเจนของการแบ่งส่วน

ข. ความสามารถวัดได้ของขนาดที่มีประสิทธิภาพ

ค. ความสามารถในการเข้าถึงได้ผ่านความพยายามในการส่งเสริมการขาย

ง. ถูกต้องทุกข้อ

3.	ข้อใด ไม่ใช่ วัตถุของการแบ่งส่วนตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก.	ลดความเส่ียงให้กับบริษัทโดยก�ำหนดว่าผลิตภัณฑ์ใดมีโอกาสท่ีดีท่ีสุดในการได้รับส่วนแบ่งตลาดเป้าหมายที่ 

	 ก�ำหนด

ข.	ก�ำหนดวิธีที่ดีที่สุดในการส่งมอบผลิตภัณฑ์ไปยังตลาด

ค.	ลดค่าใช้จ่ายในการจัดส่งสินค้า

ง.	น�ำเสนอสินค้าหรือการบริการไปยังกลุ่มเป้าหมายได้อย่างสะดวกรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ

4.	ผู้ ใดเขยีนบทความเป็นคนแรกทีน่�ำแนวคดิเรื่องการแบ่งส่วนตลาดไปสูต่ลาดใน พ.ศ. 2499 “การสร้างความแตกต่าง 

ด้านผลิตภัณฑ์และการแบ่งส่วนตลาดเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดทางเลือก” (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. Wendell B. Smith	 ข. Wendell R. Smith

ค. Wandell R. Smith	 ง. Wondell R. Smith

5.	ข้อใด ไม่ใช่ ประโยชน์ของการแบ่งส่วน (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก. ดึงดูดความสนใจโดยตรงกับผู้บริโภค

ข. การแยกแยะผลิตภัณฑ์ออกจากของคู่แข่งในสายตาของลูกค้า

ค. เพิ่มจุดเด่นของบริษัทไปยังการแบ่งส่วนของตลาด

ง. ขยายตลาดสู่ผู้จัดจ�ำหน่าย
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6.	ข้อใดคือข้อดีของการแบ่งส่วนตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 5)

ก. นักการตลาดสามารถดัดแปลงแก้ไขผลิตภัณฑ์ การบริการและการตลาดเพื่อให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย

ข. การแบ่งส่วนช่วยอ�ำนวยความสะดวกในการก�ำหนดเป้าหมายและล�ำดับความส�ำคัญในการขายจริง

ค. ผู้บริหารสามารถระบุการแบ่งส่วนที่ท�ำก�ำไรได้ ใหม่ซึ่งสมควรได้รับความสนใจเป็นพิเศษ

ง. ถูกต้องทุกข้อ

7.	ข้อใดคือขั้นตอนส�ำคัญในกระบวนการแบ่งส่วนตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 6)

ก. การเลือกพื้นฐานที่เหมาะสม	 ข. การเลือกผู้บริโภคที่เหมาะสม 

ค. การเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายเหมาะสม	 ง. การเลือกตลาดที่เหมาะสม

8.	ข้อใดคือขั้นตอนที่ 1 ของกระบวนการแบ่งส่วนตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 7)

ก. การระบุการแบ่งส่วน

ข. พิจารณาความต้องการของการแบ่งส่วน

ค.การแบ่งส่วนใดที่น่าสนใจที่สุด

ง. การแบ่งส่วนที่ให้ผลก�ำไร

9.	ข้อใดคือขั้นตอนสุดท้ายของแนวทางในการแบ่งส่วนตลาดทีละขั้นตอน (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 8)

ก. เลือกตลาดเป้าหมาย	 ข. สร้างการแบ่งส่วนตลาด

ค. ก�ำหนดขอบเขตของตลาด	 ง. ประเมินการแบ่งส่วนตลาดที่น�ำไปปฏิบัติได้

10. ข้อใดกล่าวถูกต้องที่สุด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 9)

ก.	Routiners ผู้ซื้อเป็นประจ�ำที่ต้องการสาระ ความส�ำคัญของสินค้าหรือบริการ

ข.	Connectors ผู้ซื้อซึ่งเป็นนักต่อรองราคาสินค้าท�ำการส�ำรวจและเปรียบเทียบราคาสินค้าหลาย ๆ  บริษัท

ค.	Bargainers ผูซ้ือ้ค้นหาข้อมลูหรอืความบนัเทิงผ่านทางคอมพวิเตอร์หรือโทรทัศน์โดยผู้ขายต้องมกีารปรับปรงุ 

	 สินค้าตลอดเวลา

ง.	Surfers ผูซ้ือ้แบบง่าย ๆ  ทีท่�ำธรุกรรมทางการเงนิมากกว่า 50% ซึง่ใช้การดขู้อมลูผ่านคอมพวิเตอร์และสัง่ซือ้ 

	 ง่าย ๆ  เพียงกดยืนยันการซื้อสินค้าหรือบริการ ตัวอย่างเช่น การซื้อสินค้าใน Amazon.com 
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ท้ายบทการเรียนรู้

ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที่ 4 

ประกอบแผนการสอนบทที่ 4

เรื่อง การแบ่งส่วนตลาด

จุดประสงค์ของงาน

1.	เพื่อให้รู้จักศึกษาค้นคว้าหาความรู้และข้อมูลเกี่ยวกับ การแบ่งส่วนตลาด

2.	เสริมสร้างทักษะความสามารถทางด้านการปฏิบัติ การพูด การฟัง

3.	พัฒนาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค�ำถาม และการแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกัน

4.	เพื่อให้นักศึกษาได้มีบทบาทในการเรียน และสร้างสรรค์บรรยากาศที่ดีจากการเรียน	

กิจกรรม

1.	ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ  กัน น�ำความรู้เกี่ยวกับการแบ่งส่วนตลาดมาอธิบาย 

2.	ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปการแบ่งส่วนตลาดและจดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน ให้จัดท�ำสื่อประกอบ

การรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชัน้เรยีนแล้วให้ผูฟั้งซกัถามปัญหา ข้อสงสยัเกีย่วกบัการแบ่งส่วนตลาด จดบนัทกึผล 

และรายงานหน้าชั้นเรียน โดยจัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย

3.	เมื่อรายงานหน้าชัน้เรยีนแล้วให้ผูฟั้งซกัถามปัญหา ข้อสงสยัเกีย่วกบัการแบ่งส่วนตลาดจากน้ันให้ผู้รายงาน

ตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 ค�ำถาม 

เกณฑ์การพิจารณา

1. ความพร้อมในการเตรียมตัว

2. บุคลิกลักษณะ กิริยา ท่าทางในการพูด น�้ำเสียง

3. ความรู้เกี่ยวกับเนื้อหา ความถูกต้อง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า

4. เนื้อหาสาระที่ได้จากการพูดและการฟัง
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แบบประเมินผลการน�ำเสนอผลงาน

ชื่อกลุ่ม………………………………ชั้น………………………ห้อง................................................

รายชื่อสมาชิก

1. ..........................................เลขที่..........

2. ..........................................เลขที่..........

3. ..........................................เลขที่..........

4. ..........................................เลขที่..........

5. ..........................................เลขที่..........
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เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน 

บทที่ 4 การแบ่งส่วนตลาด

รายการ ระดับคะแนน คะแนนที่ได้

3 2 1

1. รายละเอียดของเนื้อหา

2. เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

3. การท�ำงานเป็นกลุ่ม

4. การตรงต่อเวลา

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

รวม

เกณฑ์การให้คะแนนดังนี้

11 – 15 เท่ากับ ดี          6 – 10 เท่ากับ พอใช้          0 – 5 เท่ากับ ต้องปรับปรุง

รายละเอียดของเนื้อหา

ดี (3)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นทั้งหมดในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นบางส่วนในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาไม่ตรงประเด็นในการน�ำเสนอ

เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอได้ดี ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอได้อย่างสมบูรณ์

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอได้พอใช้ ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอไม่ดี ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

การท�ำงานเป็นกลุ่ม

ดี (3)	 หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง สมาชิกน�ำเสนอเพียงคนเดียว

การตรงต่อเวลา

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานตามเวลาที่ก�ำหนด

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดเล็กน้อย

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดมาก

การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

ดี (3)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น

พอใช้ (2)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอบางประเด็น

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น
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กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

บทที่ 4 การแบ่งส่วนตลาด

ตอนที่ 1 จงเติมค�ำลงในช่องว่างให้สมบูรณ์

1.	จงบอกความหมายของการแบ่งส่วนตลาด

การแบ่งส่วนตลาดเป็นกระบวนการในการแบ่งตลาดธุรกิจและตลาดผู้บริโภคในวงกว้าง โดยปกติจะประกอบ

ไปด้วยผู้บริโภคที่มีอยู่และที่มีศักยภาพไปเป็นกลุ่มย่อยของผู้บริโภค (เรียกว่าการแบ่งส่วน) โดยขึ้นอยู่บนพื้นฐาน

บางชนิดของคุณลักษณะในการแบ่ง ในการแบ่งหรือการแบ่งส่วนตลาดนักวิจัยมักมองหาลักษณะที่ใช้ ในการแบ่ง 

เช่น ความต้องการทั่วไป ความสนใจทั่วไป วิถีชีวิตที่คล้ายคลึงกันหรือแม้แต่ข้อมูลโดยรวมทางประชากรศาสตร์

ที่คล้ายคลึงกัน เป้าหมายโดยรวมของการแบ่งส่วนคือการระบุกลุ่มท่ีให้ผลตอบแทนสูง น่ันคือกลุ่มท่ีน่าจะเป็น 

กลุม่ทีท่�ำก�ำไรได้มากทีสุ่ดหรอืมศีกัยภาพในการเตบิโตเพื่อให้สามารถเลอืกได้และเพื่อให้เกดิความสนใจเป็นพเิศษ

โดยกลายเป็นตลาดเป้าหมาย

2.	จงอธิบายปัจจัย 4 ด้านที่ส่งผลกระทบต่อการแบ่งส่วนตลาด

1. ระบุความชัดเจนของการแบ่งส่วน

2.ความสามารถวัดได้ของขนาดที่มีประสิทธิภาพ

3. ความสามารถในการเข้าถึงได้ผ่านความพยายามในการส่งเสริมการขาย

4. ความเหมาะสมกับนโยบายและทรัพยากรต่าง ๆ  ของบริษัท

3.	จงบอกกลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาดพื้นฐาน 4 ด้าน

1. พฤติกรรม เช่น ประโยชน์ การใช้หรือการตอบสนอง

2. ประชากร เช่น อายุ เพศ ขนาดครอบครัว รายได้และวงจรชีวิต

3. ตามลักษณะจิตวิทยา เช่น ชนชั้นทางสังคม บุคลิกภาพหรือวิถีการด�ำเนินชีวิต

4. ความแตกต่างทางภูมิศาสตร์ เช่น ภูมิภาค พื้นที่

4.	จงอธิบายวัตถุประสงค์การแบ่งส่วนตลาดมา 3 ข้อ

1.	ลดความเสี่ยงให้กับบริษัทโดยก�ำหนดว่าผลิตภัณฑ์ใดมีโอกาสที่ดีที่สุดในการได้รับส่วนแบ่งตลาดเป้าหมาย

ที่ก�ำหนด

2.	ก�ำหนดวิธีที่ดีที่สุดในการส่งมอบผลิตภัณฑ์ไปยังตลาด

3.	ลดค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการขาย

4.	น�ำเสนอสินค้าหรือการบริการไปยังกลุ่มเป้าหมายได้อย่างสะดวกรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ
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5.	จงบอกวิวัฒนาการของการแบ่งส่วนตลาดมา 4 ขั้นตอนตามแนวความคิดของริชาร์ด เอส. เท็ดโลว์

1.	การแยกส่วน (ก่อน พ.ศ. 2323) เศรษฐกิจมีลักษณะโดยผู้ค้ารายย่อยในภูมิภาค ซึ่งขายสินค้าขายสินค้าใน

ระดับท้องถิ่นหรือระดับภูมิภาค

2.	การตลาดรวม (พ.ศ. 2323–2463) ขณะท่ีระบบขนส่งมกีารปรับปรุงให้ดข้ึีนและระบบเศรษฐกจิกเ็ป็นอนัหนึง่

อันเดียวกัน มาตรฐานสินค้าที่มีตราสินค้ามีการกระจายไปในระดับชาติ ผู้ผลิตมีแนวโน้มที่จะยืนยันในมาตรฐาน 

ทีเ่ข้มงวดเพื่อให้บรรลกุารประหยดัต่อขนาดเพ่ือเจาะตลาดในช่วงเร่ิมต้นของวงจรชีวิตของผลิตภณัฑ์ เช่น รูปแบบ 

ของ T Ford

3.	การแบ่งส่วน (พ.ศ. 2463–2523) ขณะท่ีขนาดของตลาดเพิ่มข้ึนโดยบริษัทผู้ผลิตสามารถผลิตสินค้าที่ม ี

รูปแบบหรือคุณภาพที่แตกต่างกันเพื่อตอบสนองความต้องการท่ีหลากหลายด้านประชากรศาสตร์และส่วนแบ่ง

ตลาดตามลกัษณะจติวทิยา ซึง่เป็นยคุของความแตกต่างทางการตลาดโดยอยูบ่นพืน้ฐานปัจจยัด้านประชากรศาสตร์

เศรษฐกิจสังคมและวิถีการด�ำเนินชีวิต

4.	การแบ่งส่วนที่มากเกินไป (พ.ศ. 2523) ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีโดยเฉพาะอย่างยิ่งในพื้นที่ของการ

สื่อสารดิจิทัล ท�ำให้นักการตลาดสื่อสารโดยตรงแก่ผู้บริโภคหรือกลุ่มผู้บริโภคเล็ก ๆ  ได้ หรือบางครั้งเรียกว่าการ

ท�ำการตลาด “เฉพาะคน”

6.	จงอธิบายประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาดมา 5 ข้อ

1. ดึงดูดความสนใจโดยตรงกับผู้บริโภค

2. การแยกแยะผลิตภัณฑ์ออกจากของคู่แข่งในสายตาของลูกค้า

3. เพิ่มจุดเด่นของบริษัทไปยังการแบ่งส่วนของตลาด

4. เพิ่มความสามารถในการแข่งขัน

5. ขยายตลาดสู่ผู้บริโภค

7.	จงอธิบายข้อดีของการแบ่งส่วนตลาดมา 5 ข้อ

1.	นักการตลาดสามารถมองเห็นและเปรียบเทียบโอกาสทางการตลาดได้ นักการตลาดสามารถตรวจสอบ 

ความต้องการของแต่ละการแบ่งส่วนและพิจารณาว่าอะไรคอืขอบเขตการเสนอขายปัจจบุนัให้ตรงกบัความต้องการ

เหล่านีอ้ย่างไร การแบ่งส่วนทีม่คีวามพงึพอใจในระดบัต�ำ่จากการเสนอขายในปัจจบุนัเป็นโอกาสทีย่อดเยีย่มส�ำหรบั

นักการตลาด

2.	ด้วยความรู้ความเขา้ใจในการแบ่งส่วนต่าง ๆ  นักการตลาดสามารถจัดสรรงบประมาณทางการตลาดได้ดีขึ้น 

ความแตกต่างในการตอบสนองลูกค้าต่อเครื่องมือทางการตลาดที่แตกต่างกันเป็นพื้นฐานส�ำหรับการตัดสินใจใน

การจัดสรรเงินทุนส�ำรองทางการตลาดให้แก่กลุ่มลูกค้าที่แตกต่างกัน

3.	นักการตลาดสามารถดัดแปลงแก้ไขผลิตภัณฑ์ การบริการและการตลาดเพื่อให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย

4.	การแบ่งส่วนช่วยอ�ำนวยความสะดวกในการก�ำหนดเป้าหมายและล�ำดับความส�ำคัญในการขายจริง

5.	ผู้บริหารสามารถระบุการแบ่งส่วนที่ท�ำก�ำไรได้ ใหม่ซึ่งสมควรได้รับความสนใจเป็นพิเศษ
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8.	จงอธิบายข้อจ�ำกัดของการแบ่งส่วนตลาดมา 3 ข้อ

1.	การแบ่งส่วนมขีนาดเลก็เกนิไป โดยหากการแบ่งส่วนท่ีเลือกมขีนาดเล็กเกินไป บริษัทจะไม่ได้รับผลตอบแทน

ที่เหมาะสมซึ่งจะส่งผลต่อหลักประกันโดยรวมและความอยู่รอดของธุรกิจ

2.	มยีีห้่อสนิค้ามากเกนิไป โดยพร้อมกบัการแบ่งส่วนทีต้่องตรวจสอบการแข่งขนักนัและน�ำเสนอในกลุม่เดยีวกนั

จากผลติภณัฑ์อื่น ๆ  การเข้าสูก่ารแบ่งส่วนทีอ่ิม่ตวัแล้วจะหมายถงึค่าใช้จ่ายท่ีสงูข้ึนและส่งผลต่ออตัราก�ำไรท่ีลดลง

3.	ผลิตภัณฑ์ใหม่ โดยหากผลิตภัณฑ์เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ที่สมบูรณ์แบบกว่าโดยที่ยังไม่มีการวิจัยทางการตลาด

ไปยงัฐานของการแบ่งส่วน ต้องท�ำการตลาดให้กบัมวลชน และเมื่อมกีารเพิม่การยอมรับในผลติภณัฑ์กจ็ะสามารถ

มุ่งเน้นไปยังการแบ่งส่วนโดยเฉพาะ

9.	จงบอกความแตกต่างระหว่างการแบ่งส่วนตามรุ่นอายุและวัฒนธรรม

ศึกษาถึงประชากรที่เกิดในยุคหรือรุ่นเดียวกัน เปรียบเทียบอายุ สถานะส่วนบุคคล เหตุการณ์ แนวโน้มและ

พัฒนาการของบุคคลซ่ึงหมายถึงกระบวนการแบ่งส่วนและวิเคราะห์ตามรุ่นพื้นฐานของวันท่ีเกิด การแบ่งส่วน

ตามวยัถอืว่าค่านยิมและทศันคตขิองประชาชนมกีารเกิดตามเหตกุารณ์ท่ีส�ำคัญท่ีเกิดข้ึนในชีวิตและทัศนคตเิหล่านี ้

แปลเป็นความพอใจของผลิตภัณฑ์และยี่ห้อสินค้า

การแบ่งส่วนทางวัฒนธรรมใช้เพื่อจ�ำแนกตลาดตามแหล่งก�ำเนิดทางวัฒนธรรม วัฒนธรรมเป็นมิติส�ำคัญของ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและสามารถน�ำมาใช้เพื่อเพิม่ความเข้าใจของลูกค้าและเป็นส่วนหน่ึงของรูปแบบการคาดการณ์ 

การแบ่งส่วนทางวัฒนธรรมช่วยให้มีการสื่อสารที่เหมาะสมกับชุมชนทางวัฒนธรรมโดยเฉพาะ การแบ่งส่วนทาง

วัฒนธรรมสามารถน�ำมาประยุกต์ใช้กับข้อมูลลูกค้าที่มีอยู่เพื่อวัดการเจาะตลาดในกลุ่มวัฒนธรรมที่ส�ำคัญ ๆ  ตาม

ผลติภณัฑ์ ตราสินค้า หรอืช่องทางรวมถงึมาตรการใหม่ ๆ  ทีเ่กีย่วกบัความใหม่ความถีแ่ละค่าเงนิ เกณฑ์มาตรฐาน

เหล่านี้เป็นหลักฐานส�ำคัญที่ใช้เป็นฐานเพื่อเป็นแนวทางในทิศทางเชิงยุทธศาสตร์และกิจกรรมการรณรงค์ทาง

ยุทธวิธีซึ่งจะช่วยให้สามารถตรวจสอบแนวโน้มการมีส่วนร่วมได้ตลอดเวลา

10.	กลุ่มผู้บริโภคออนไลน์ที่มีการใช้งานอยู่ในปัจจุบันเป็น 6 กลุ่มมีอะไรบ้าง

1.	Simplifiers ผู้ซื้อแบบง่าย ๆ  ที่ท�ำธุรกรรมทางการเงินมากกว่า 50% ซึ่งใช้การดูข้อมูลผ่านคอมพิวเตอร์

และสั่งซื้อง่าย ๆ  เพียงกดยืนยันการซื้อสินค้าหรือบริการ ตัวอย่างเช่น การซื้อสินค้าใน Amazon.com

2.	Surfers ผู้ซือ้ค้นหาข้อมลูหรอืความบันเทิงผ่านทางคอมพวิเตอร์หรอืโทรทัศน์โดยผูข้ายต้องมกีารปรบัปรงุ

สินค้าตลอดเวลา

3.	Bargainers ผู้ซื้อซึ่งเป็นนักต่อรองราคาสินค้า ท�ำการส�ำรวจและเปรียบเทียบราคาสินค้าหลาย ๆ  บริษัท

4.	Connectors ผู้ซื้อซึ่งเป็นผู้เชื่อมโยงหรือสร้างความสัมพันธ์กับผู้อื่น

5.	Routiners ผู้ซื้อเป็นประจ�ำที่ต้องการสาระ ความส�ำคัญของสินค้าหรือบริการ

6.	Sportsters ผู้ซื้อที่ชอบกีฬาและสถานบันเทิง
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แบบประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รหัสวิชา..............................ชื่อวิชา.................................................ระดับ.............................จ�ำนวนผู้เรียน........................คน

สังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ วันที่.............. เดือน................ พ.ศ.…………………

เลขที่ ชื่อ–สกุล

พฤติกรรมการเรียน

รวม
(20)

ความตั้งใจ
เรียน
(4)

ความสนใจ 
และการ 
ซักถาม

(4)

การตอบ
ค�ำถาม

(4)

ท�ำงาน 
ทันตาม 

ก�ำหนดเวลา
(4)

มีส่วนร่วม 
รับผิดชอบ
ในกิจกรรม

หรืองานกลุ่ม
(4)

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

	 ลงชื่อ ......................................ผู้ประเมิน

	 ............/............/..........
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ มีดังนี้

คะแนน	 18–20	 ดีมาก

คะแนน	 14–17	 ดี

คะแนน	 10–3	 พอใช้

คะแนน	 0–9	 ควรปรับปรุง

มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ คือ

เกณฑ์การให้คะแนน	 4	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการเป็นประจ�ำสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 3	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างจะสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 2	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างน้อย

เกณฑ์การให้คะแนน	 1	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการน้อย
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เกณฑ์การประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รายการประเมิน
เกณฑ์การให้คะแนน

ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง (1)

1.	ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน 
ไม่คุยหรือเล่นกัน 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันเล็กน้อย 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันและเล่นกันใน
ขณะเรียนเป็นบางครั้ง

ไม่สนใจในการเรียน 
คุยและเล่นกัน 
ในขณะเรียน

2.	ความสนใจ 
และการซักถาม

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจทุกเรื่อง
และกล้าแสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น
ส่วนมากและกล้า
แสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น 
บางครั้งและไม่ค่อย
กล้าแสดงออก

ไม่ถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจและ 
ไม่กล้าแสดงออก

3.	การตอบค�ำถาม ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามถูกทุกข้อ

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามส่วนมาก
ถูก

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามเป็น 
บางครั้งและตอบ
ค�ำถามถูกเป็นบางครั้ง

ไม่ตอบค�ำถาม

4.	ท�ำงานทันตามก�ำหนด
เวลา

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและถูกต้อง
ชัดเจน

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและส่วนใหญ่
ถูกต้อง

ส่งงานช้าและไม่ค่อย
ถูกต้องชัดเจน

ส่งงานช้าและ 
ไม่ถูกต้อง

5.	มีส่วนร่วมรับผิดชอบ 
ในกิจกรรมหรืองานกลุ่ม

ร่วมมือและช่วยเหลือ 
เพื่อนในการท�ำ
กิจกรรม

ร่วมมือและช่วยเหลือ
เพื่อนเป็นส่วนใหญ่ 
ในการท�ำกิจกรรม

ร่วมมือและช่วย
เหลือเพื่อนในการท�ำ
กิจกรรมเป็นบางครั้ง

ไม่มีความร่วมมือ 
ในขณะท�ำกิจกรรม
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 5

รหัสวิชา 30200 – 1002 ชื่อวิชา หลักการตลาด สอนครั้งที่ 1 – 2

บทที่ 5 ชื่อบท ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ เวลา 8 ชม. สัปดาห์ที่ 9 – 10

1. สาระส�ำคัญ

ผลิตภัณฑ์หมายถึง สินค้าที่เสนอเพื่อขาย โดยผลิตภัณฑ์อาจเป็นการบริการหรือสินค้าที่น�ำเสนอขายทาง

กายภาพ การดาวน์โหลดเพลง การลงโปรแกรม การใช้โทรศัพท์มือถือหรือกิจกรรมการใช้งานผ่านทางอินเทอร์เน็ต 

ทุก ๆ  ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตข้ึนต้องมีต้นทุนการผลิตและมีการก�ำหนดราคาในการขาย โดยขึ้นอยู่แต่ละผลิตภัณฑ์หรือ 

การบริการ ราคาในการขายขึ้นอยู่กับตลาด คุณภาพ การแบ่งส่วนที่ถูกตั้งเป้าหมายไว้

การก�ำหนดต�ำแหน่งหรอืการวางต�ำแหน่งผลิตภณัฑ์หมายถงึ เทคนิคทางการตลาดท่ีมจีดุประสงค์เพื่อน�ำเสนอ

ผลิตภัณฑ์ในรูปแบบที่ดีที่สุดแก่ผู้ชมกลุ่มเป้าหมายที่แตกต่างกัน วิธีนี้เกี่ยวข้องกับ “การแบ่งส่วนตลาด” ซึ่งเป็น 

ขัน้ตอนแรกในรณรงค์ทางการตลาดทีส่�ำคญัคอืการค้นพบตลาดทีส่�ำคญัทีม่แีนวโน้มจะซือ้ผลติภณัฑ์หรอืจ�ำนวนมาก 

เมื่อการแบ่งส่วนได้ถกูก�ำหนดไว้ในกลุ่มน้ี การก�ำหนดหรอืวางต�ำแหน่งผลติภณัฑ์ประกอบด้วยการสร้างข้อความให้มี

แนวโน้มเข้าถึงกลุ่มนี้

2. ด้านความรู้

2.1	สรุปนิยามความหมายของผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้อย่างถูกต้อง

2.2	จ�ำแนกประเภทของผลิตภัณฑ์และบริการได้อย่างถูกต้อง

2.3	บอกประโยชน์ กระบวนการ กลยุทธ์ของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้อย่างถูกต้อง

2.4	อธิบายความส�ำคัญของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ไปยังแผนการตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.5	จ�ำแนกขั้นตอนวิธีวิเคราะห์การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ได้อย่างถูกต้อง

3. ด้านทักษะ

3.1	สรุปผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

3.2	แสดงประเภทผลิตภัณฑ์และกระบวนการ กลยุทธ์ การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

4. ด้านคุณธรรม จริยธรรม

4.1	ความรับผิดชอบ ความประหยัด ความขยัน ความอดทน และแบ่งปัน

4.2	ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมัดระวังและพึ่งตนเอง

5. สมรรถนะประจ�ำหน่วย

5.1	แสดงความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

5.2	ประยกุต์ใช้ความรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลติภณัฑ์ในชวีติประจ�ำวนัและการประกอบ

อาชีพ
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6. จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้

6.1	จุดประสงค์ทั่วไป/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.1.1	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจความหมายของผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

	 6.1.2	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจประเภทของผลิตภัณฑ์และบริการ

	 6.1.3	เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจประโยชน์ กระบวนการ กลยุทธ์ของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

	 6.1.4	เพ่ือให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจความส�ำคัญของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ไปยังแผนการ

ตลาด

	 6.1.5	เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจขั้นตอนวิธีวิเคราะห์การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

6.2	จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.1	อธิบายเหตุผลตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.2	ปฏิบัติงานด้วยความประหยัด รอบคอบ รับผิดชอบ มีวินัย

	 6.2.3	เพื่อให้มเีจตคตทิีด่ต่ีอการปฏบัิตงิานอย่างถูกต้องส�ำเร็จภายในระยะเวลาท่ีก�ำหนดมเีหตแุละผลตาม

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.4	มีวินัย มีความรับผิดชอบ มีความซื่อสัตย์ มีมนุษยสัมพันธ์มีความสนใจใฝ่รู้น�ำหลักปรัชญาของ

เศรษฐกิจพอเพียง

7. วิเคราะห์ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.1	หลักความพอประมาณ

	 7.1.1	ผู้เรียนรู้จักใช้และจัดการค่าใช้จ่ายในการเรียนของตนเองอย่างประหยัดและคุ้มค่า

	 7.1.2	ผู้เรียนจัดสรรเวลาเรียนและการปฏิบัติงานได้อย่างเหมาะสม

	 7.1.3	ผู้เรียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม

7.2	หลักความมีเหตุผล

	 7.2.1	ผู้เรียนกล้าแสดงความคิดอย่างมีเหตุผล

	 7.2.2	ผู้เรียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบข้อซักถามเรื่องที่เรียนได้อย่างถูกต้องและมีเหตุผล

	 7.2.3	ผู้เรียนสามารถน�ำความรู้ที่เรียนไปใช้ ในชีวิตประจ�ำวัน

	 7.2.4	ผู้เรียนมีการคิดวิเคราะห์และแก้ปัญหาการเรียนรู้ได้อย่างเป็นระบบ

7.3	หลักภูมิคุ้มกัน

	 ผู้เรียนมีการด�ำรงชีวิตอย่างมีความสุข

7.4	เงื่อนไขความรู้

	 7.4.1	แสดงความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับความหมายของผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

ประเภทของผลิตภัณฑ์และบริการประโยชน์ กระบวนการ กลยุทธ์ของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ ความส�ำคัญ

ของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ไปยังแผนการตลาด ขั้นตอนวิธีวิเคราะห์การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์
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	 7.4.2	เข้าใจแนวทางในการเรียนรู้ความหมายของผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ประเภท

ของผลิตภัณฑ์และบริการประโยชน์ กระบวนการ กลยุทธ์ของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ ความส�ำคัญของการ

ก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ไปยังแผนการตลาด ขั้นตอนวิธีวิเคราะห์การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

	 7.4.3	มีทักษะการปฏิบัติงานอย่างเป็นระบบ

	 7.4.4	มีความรู้เกี่ยวกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.5	เงื่อนไขคุณธรรม

	 7.5.1	ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนดเวลา (ความรับผิดชอบ)

	 7.5.2	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

	 7.5.3	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยันความอดทน) 

	 7.5.4	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน) 

7.6	การบูรณาการคุณลักษณะ 3D แก่ผู้เรียน

	 7.6.1	ด้านประชาธิปไตย (Democracy)

		  บอกความหมายของหลกัปรชัญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและการน�ำมาปรบัใช้กบัวชิาหลกัการตลาดได้

	 7.6.2	ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency)

		  1.	ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนด (ความรับผิดชอบ)

		  2.	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

		  3.	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยัน ความอดทน)

		  4.	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน)

	 7.6.3	ด้านภูมิคุ้มกันภัยจากยาเสพติด (Drug – free)

		  1.	ปลูกฝังให้ผู้เรียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท�ำกิจกรรมอย่างสม�่ำเสมอ

		  2.	ส่งเสริมให้นักศึกษาท�ำการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเรื่องพิษภัยของยาเสพติด

		  3.	ส่งเสริมให้เล่นกีฬาอย่างสม�่ำเสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรง ท�ำให้ความจ�ำดี โดยเป็นการใช้เวลา

ว่างให้เกิดประโยชน์ซึ่งส่งผลให้ห่างไกลจากยาเสพติด

7.7	สื่อการเรียนการสอน

	 1. หนังสือ

	 2. PowerPoint

	 3. กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน

7.8	หลักฐานการเรียนรู้

	 หลักฐานความรู้

	 7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

	 7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน

	 หลักฐานการปฏิบัติงาน

	 7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน
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7.9 แหล่งการเรียนรู้

	 ในสถานศึกษา

	 7.9.1 ห้องสมุดวิทยาลัย

	 7.9.2 ห้องอินเทอร์เน็ต

	 7.9.3 ร้านค้าสวัสดิการหรือร้านจ�ำหน่ายสินค้าของวิทยาลัย

	 นอกสถานศึกษา

	 7.9.4 ห้องสมุดประชาชน

	 7.9.5 ห้องสมุดมหาวิทยาลัยต่าง ๆ  ประจ�ำจังหวัด

	 7.9.6 สถานประกอบการ

7.10	การวัดและประเมินผล

	 ก่อนเรียน

	 แบบทดสอบก่อนเรยีนหรอืการตอบค�ำถาม การอภปิรายความรูค้วามคดิของผูเ้รยีน การระดมสมองเข้า

ร่วมกิจกรรมภายในห้องเรียน

	 ขณะเรียน

	 สงัเกตพฤตกิรรมการเรยีน การปฏบิตังิานการให้ความร่วมมอื การน�ำหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง

มาใช้ ในการปฏิบัติตนตามคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของส�ำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษาและประเมินผลใน

แบบสังเกตพฤติกรรม

	 หลังเรียน

	 แบบทดสอบหลังเรยีนและประเมนิผลการเรยีนรู ้สรปุแนะน�ำปรบัปรงุผูเ้รยีนตามสภาพพฤตกิรรมทีค่วร

ปรับปรุงและพัฒนา
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บันทึกหลังการสอน

ข้อสรุป/ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการเรียนของผู้เรียน

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการสอนของครู

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ปัญหา อุปสรรคที่พบ

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

แนวทางการแก้ปัญหาและหรือพัฒนา

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................
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เนื้อหาสาระการสอน/การเรียนรู้ 

•• ด้านความรู้ (ทฤษฎี)

5.1	ความหมายของผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1)

	 การแบ่งส่วนตลาดเป็นกระบวนการในการแบ่งตลาดธุรกิจและตลาดผู้บริโภคในวงกว้าง โดยปกติจะ

ประกอบไปด้วยผู้บริโภคที่มีอยู่และที่มีศักยภาพไปเป็นกลุ่มย่อยของผู้บริโภค (เรียกว่าการแบ่งส่วน) โดยขึ้นอยู่บน

พื้นฐานบางชนิดของคุณลักษณะในการแบ่ง ในการแบ่งหรือการแบ่งส่วนตลาดนักวิจัยมักมองหาลักษณะที่ใช้ ในการ

แบ่ง เช่น ความต้องการทัว่ไปความสนใจทัว่ไป วถิชีวีติท่ีคล้ายคลงึกนั หรอืแม้แต่ข้อมลูโดยรวมทางประชากรศาสตร์

ที่คล้ายคลึงกัน เป้าหมายโดยรวมของการแบ่งส่วนคือการระบุกลุ่มที่ให้ผลตอบแทนสูง นั่นคือกลุ่มที่น่าจะเป็นกลุ่มที่

ท�ำก�ำไรได้มากทีส่ดุหรอืมศีกัยภาพในการเตบิโตเพื่อให้สามารถเลือกได้และเพื่อให้เกิดความสนใจเป็นพเิศษโดยกลาย

เป็นตลาดเป้าหมาย

	 การก�ำหนดต�ำแหน่งหรอืการวางต�ำแหน่งผลติภณัฑ์หมายถงึ เทคนคิทางการตลาดทีม่จีดุประสงค์เพื่อน�ำ

เสนอผลิตภัณฑ์ในรูปแบบที่ดีที่สุดแก่ผู้ชมกลุ่มเป้าหมายที่แตกต่างกัน

5.2	การจ�ำแนกประเภทของผลิตภัณฑ์และบริการ (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 2)

	 5.2.1	ประเภทของผลิตภัณฑ์ตามกายภาพ

	 5.2.2	ประเภทของผลิตภัณฑ์ตามการใช้งานของผู้บริโภค

	 5.2.3	ประเภทของผลิตภัณฑ์ตามอายุการใช้งาน

	 5.2.4	การจ�ำแนกประเภทสินค้าตามระบบสากล

5.3	การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3)

	 5.3.1	ประโยชน์ของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

	 5.3.2	กระบวนการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

	 5.3.3	กลยุทธ์การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

	 5.3.4	ความส�ำคัญของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ไปยังแผนการตลาด

	 5.3.5	อะไรคือการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ในแผนการตลาด

	 5.3.6	ขั้นตอนวิธีการวิเคราะห์การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

	 5.3.7	ตัวอย่างของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ในตลาด

•• ด้านทักษะ (ปฏิบัติ) (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–3)

1.	ใบมอบหมายงาน ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

2.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยเรียน
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•• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและคุณลักษณะ 3D

1.	นกัศกึษาต้องเตรยีมความพร้อมด้านวสัด ุอปุกรณ์และกระจายงานไปอย่างท่ัวถงึตรงตามความสามารถของ

สมาชิกทุกคนโดยมีการจัดเตรียมสถานที่ สื่อ วัสดุ อุปกรณ์ไว้อย่างพร้อมเพรียง

	 นักศึกษาทุกคนจะต้องรู้จักใช้และจัดการกับวัสดุอุปกรณ์เหล่านั้นอย่างฉลาดรอบคอบ สามารถน�ำวัสดุ

อุปกรณ์ในท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้อย่างคุ้มค่าและประหยัดจนกระทั่งงานส�ำเร็จ 

	 นักศึกษาจะต้องมีความขยันอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน 

และรู้จักแบ่งปันข้อมูลให้ความร่วมมือกับการท�ำกิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน

นักศึกษาตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ 3D

2.	หลักการของเหตุและผลในการปฏิบัติงานตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ3D 

โดยนักศึกษาจะต้องใช้เทคนิควิธีการที่แปลกใหม่ เช่น ใช้สื่อและเทคโนโลยี ประกอบการน�ำเสนอข้อมูลที่น่าสนใจ 

และปฏิบัติงานด้วยความละเอียดรอบคอบ และนักศึกษาจะมีภูมิคุ้มกันในตัวท่ีดีได้ โดยนักศึกษาต้องมีความสนใจ 

ใฝ่หาความรู้ อย่างรอบคอบและระมัดระวัง

กิจกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้

ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

2.	ทดสอบก่อนเรียนเรื่องผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์แล้วให้นักศึกษาสลับกันตรวจค�ำตอบ

และให้คะแนน

3.	แจ้งจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 5 และการให้ความร่วมมือของนักศึกษาในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (360 นาทีหรือ 6 คาบเรียน)

1.	ครูอธิบายและยกตัวอย่างความหมายของผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

2.	แบ่งกลุ่มนักศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ  กันแล้วมอบหมายใบงาน ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ 

โดยให้นักศึกษาแต่ละกลุ่มค้นหาข้อมูลดังนี้

จงหาข้อมูลผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ของสินค้าต่อไปนี้

•• โตโยต้า

•• เมอร์ซิเดสเบนซ์

•• ซุปไก่สกัดตราแบรนด์

•• บริษัทโคคา โคลา

•• ผลิตภัณฑ์น�้ำดื่มคริสตัล

•• ผลิตภัณฑ์แคบหมูอบกรอบปรุงรส

•• ร้านอาหาร KFC

https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=10&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwiWne3skYbYAhVEvI8KHeo_D3kQFghGMAk&url=http%3A%2F%2Fdigi.library.tu.ac.th%2Fthesis%2Fac%2F0761%2F07chapter6.pdf&usg=AOvVaw18TyYsIBw_WirSPtUo_-SC
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ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักศึกษา

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จดัเตรยีมเอกสารสื่อการเรยีนการสอนตามท่ีอาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด เตรียมตวัทดสอบก่อนเรยีน

เรื่องผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–3)

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์แล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 5 และการให้ความร่วมมือในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (240 นาทีหรือ 4 คาบเรียน)

1.	นักศึกษาฟังและคิดตาม พร้อมทั้งจดบันทึกเกี่ยวกับความหมายของผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ ประเภทของผลิตภัณฑ์และบริการประโยชน์ กระบวนการ กลยุทธ์ของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ 

ความส�ำคัญของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ไปยังแผนการตลาด ขั้นตอนวิธีวิเคราะห์การก�ำหนดต�ำแหน่ง 

ผลิตภัณฑ์ (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1– 3)

2.	เข้ากลุ่มตามที่ครูจัดแบ่ง แล้วปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 5 เรื่องผลิตภัณฑ์และการก�ำหนด

ต�ำแหน่งผลติภณัฑ์ โดยนกัศกึษาแต่ละกลุม่น�ำเสนอผลงานการค้นคว้ามาน�ำเสนอภายในห้องเรียน (บรรลุจดุประสงค์ 

เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–3)

ขั้นการเรียนการสอน

ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์และให้จดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้น

เรียนได้อย่างอิสระโดยจัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าช้ันเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อ

สงสัยเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ จากนั้นให้ผู้รายงานตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 

2 ค�ำถาม โดยให้ผู้ฟังแสดงความคิดเห็นภายในชั้นเรียนได้อย่างอิสระ

ขั้นสรุป (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	ครูสรุปจากที่นักศึกษาน�ำเสนอข้อมูลภายในห้องเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเนื้อหาให้ตรงตาม

จุดประสงค์ และตามหัวข้อสาระส�ำคัญพร้อมทั้งปลูกฝังให้นักศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ

ต่าง ๆ  อย่างสม�่ำเสมอ และส่งเสริมให้เล่นกีฬาอยู่เสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงความจ�ำดี เป็นการใช้เวลาว่างให้เป็น

ประโยชน์และส่งผลท�ำให้ห่างไกลจากยาเสพติดอย่างแท้จริง 

2.	ให้นักศึกษาท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

3.	ครูตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียนพร้อมกับบันทึกคะแนน

(รวม 480 นาที หรือ 8 คาบเรียน)
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งานที่มอบหมายหรือกิจกรรมการวัดผลและประเมินผล

ก่อนเรียน

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนตามที่อาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด 

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์แล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยการเรียนที่ 5 และการให้ความร่วมมือในการท�ำ

กิจกรรมในหน่วยการเรียนที่ 5

ขณะเรียน

1.	ปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 5 เรื่องผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

2.	ร่วมกันสรุปผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

จัดท�ำสื่อประกอบการรายงาน

รายงาน หน้าชั้นเรียนเรื่อง ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

หลังเรียน

ท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ความส�ำเร็จของผู้เรียน

บอร์ดผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

สื่อการเรียนการสอน/การเรียนรู้

สื่อสิ่งพิมพ์

1.	หนังสือเรียนวิชา หลักการตลาด ของ อนุศักดิ์ ฉิ่นไพศาล (ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิง

พฤติกรรมข้อที่ 1–3)

2.	แบบทดสอบก่อนเรียน ใช้ประกอบการสอนขั้นเตรียม 

3.	ใบมอบหมายงานหน่วยที่ 5 เรื่อง ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

4.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน 

5.	แบบเฉลยทดสอบก่อนเรียน และแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน ใช้ประกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป

6.	แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

7.	แบบประเมินพฤติกรรมการท�ำงานกลุ่ม ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

สื่อโสตทัศน์ (ถ้ามี)

สื่อของจริง
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แหล่งการเรียนรู้

ในสถานศึกษา เช่น

1.	ห้องสมุดในสถานศึกษา หนังสือ นิตยสารต่าง ๆ  เช่น นิตยสารขายตรง หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ 

หนังสือพิมพ์คู่แข่งธุรกิจ หนังสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ เป็นต้น

2.	ศึกษาหาข้อมูลการผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ทางอินเทอร์เน็ต

นอกสถานศึกษา

1.	ผู้ประกอบการ สถานประกอบการ ในท้องถิ่นจังหวัด

2.	ตลาดค้าขายประจ�ำจังหวัด

3.	ห้างสรรพสินค้าประจ�ำจังหวัด

การประเมินผลการเรียนรู้

หลักการประเมินผลการเรียนรู้

ก่อนเรียน

ตรวจแบบทดสอบก่อนเรียน

ขณะเรียน

1.	ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 5 ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

2.	สังเกตการท�ำงานกลุ่ม

หลังเรียน

ตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ผลส�ำเร็จของผู้เรียน 

บอร์ดแสดงความรู้ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์
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แบบทดสอบก่อนเรียน

บทที่ 5 ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

วัตถุประสงค์ เพื่อประเมินความรู้เดิมของนักศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

ค�ำสั่ง : จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1.	ข้อใดคือความหมายของผลิตภัณฑ์ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก.	สินค้าท่ีสร้างขึ้นอันเป็นผลมาจากกระบวนการและตอบสนองความจ�ำเป็นหรือตอบสนองความพึงพอใจใน 

	 ความต้องการ

ข.	ความคิดที่สร้างขึ้นอันเป็นผลมาจากกระบวนการและตอบสนองความจ�ำเป็นหรือตอบสนองความพึงพอใจ 

	 ในความต้องการ

ค.	วิธีการ วัตถุหรือบริการที่สร้างข้ึนอันเป็นผลมาจากกระบวนการและตอบสนองความจ�ำเป็นหรือตอบสนอง 

	 ความพึงพอใจในความต้องการ

ง.	ถูกต้องทุกข้อ

2.	ข้อใดคือผลิตภัณฑ์ที่เป็นอรูปธรรม (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. การลงทุน	 ข. รถยนต์

ค. บ้าน	 ง. น�้ำหอม

3.	ข้อใดคือผลิตภัณฑ์ที่เป็นอรูปธรรม (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. การลงทุน	 ข. ประกันชีวิต

ค. การดูแลสุขภาพ	 ง. น�้ำหอม

4.	ข้อใดคือประเภทของผลิตภัณฑ์ตามการใช้งานของผู้บริโภค (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. บริการให้ค�ำแนะน�ำด้านการบ�ำรุงรักษา

ข. วัสดุในงานซ่อมแซม

ค. ยาสีฟัน

ง. ตู้เย็น

5.	ข้อใดคือประเภทของผลิตภัณฑ์ตามอายุการใช้งาน (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. บริการให้ค�ำแนะน�ำด้านการบ�ำรุงรักษา	 ข. วัสดุในงานซ่อมแซม

ค. ยาสีฟัน	 ง. ตู้เย็น

6.	ข้อใดคือผลิตภัณฑ์หรือสินค้าที่ใช้ ในภาคอุตสาหกรรม (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. รถยนต์	 ข. วัสดุในงานซ่อมแซม

ค. ยาสีฟัน	 ง. ตู้เย็น
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7.	ข้อใดคือความหมายของ The Nice Classification (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก.	การจ�ำแนกประเภทสินค้าเป็นระบบสากลท่ีใช้ ในการจ�ำแนกสินค้าและบริการเพื่อจุดประสงค์ในการลง 

	 ทะเบียนเครื่องหมายการค้า 

ข.	การจ�ำแนกประเภทสินค้าเป็นระบบมาตรฐานที่ใช้ ในการจ�ำแนกสินค้าและบริการเพื่อจุดประสงค์ในการลง 

	 ทะเบียนเครื่องหมายการค้า

ค.	การจ�ำแนกประเภทสินค้าเป็นระบบยุโรปที่ใช้ ในการจ�ำแนกสินค้าและบริการเพื่อจุดประสงค์ในการลงทะเบียน 

	 เครื่องหมายการค้า

ง.	การจ�ำแนกประเภทสนิค้าเป็นระบบอเมรกิาที่ใช้ในการจ�ำแนกสนิค้าและบรกิารเพื่อจดุประสงค์ในการลงทะเบยีน 

	 เครื่องหมายการค้า

8.	ข้อใดคือความหมายของการก�ำหนดต�ำแหน่ง (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก.	เทคนคิทางการตลาดทีม่จีดุประสงค์เพื่อน�ำเสนอผลิตภณัฑ์ในรูปแบบท่ีดท่ีีสดุแก่ผู้ชมกลุ่มเป้าหมายท่ีเหมอืนกนั

ข.	เทคนคิทางการตลาดทีม่จีดุประสงค์เพื่อน�ำเสนอผลติภณัฑ์ในรปูแบบทีด่ทีีส่ดุแก่ผูช้มกลุม่เป้าหมายทีแ่ตกต่าง 

	 กนั

ค.	เทคนิคทางการกระจายตลาดที่มีจุดประสงค์เพื่อน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ในรูปแบบท่ีดีท่ีสุดแก่ผู้ชมกลุ่มเป้าหมาย 

	 ที่แตกต่างกัน

ง.	เทคนิคทางการควบคุมตลาดที่มีจุดประสงค์เพื่อน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ในรูปแบบที่ดีที่สุดแก่ผู้ชมกลุ่มเป้าหมาย 

	 ที่แตกต่างกัน

9.	ข้อใดคือประโยชน์ของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์(จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. เพื่อให้องค์กรทั้งองค์กรเป็นองค์กรเชิงตลาด

ข. เผชิญหน้ากับการแข่งขัน

ค. แนะน�ำผลิตภัณฑ์ใหม่ให้ประสบความส�ำเร็จ

ง. ถูกต้องทุกข้อ

10	ข้อใดคือการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ตามประโยชน์และคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ (จุดประสงค์การเรียนรู ้

ที่ 3)

ก. แชมพูจอห์นสันส�ำหรับเด็กทารกเป็นแชมพูที่อ่อนใช้ส�ำหรับผิวหนังทารกได้เป็นอย่างดี

ข. ยาสีฟันคอลเกตน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ที่ป้องกันฟันผุและลมหายใจสดชื่น

ค. น�้ำมันหล่อลื่นที่มีคุณภาพสูงใช้ ในงานหนัก ๆ  เช่น งานหล่อลื่นเฟืองส่งก�ำลังในรถยนต์

ง. รถยนต์วอลโว่ได้ ใช้ค�ำโฆษณาชวนเชื่อที่ว่า ทุกชีวิตปลอดภัยในวอลโว่

11.	ข้อใดคือการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ตามประเภทของผลิตภัณฑ์ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. แชมพูจอห์นสันส�ำหรับเด็กทารกเป็นแชมพูที่อ่อนใช้ส�ำหรับผิวหนังทารกได้เป็นอย่างดี

ข. ยาสีฟันคอลเกตน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ที่ป้องกันฟันผุและลมหายใจสดชื่น

ค. น�้ำมันหล่อลื่นที่มีคุณภาพสูงใช้ ในงานหนัก ๆ  เช่นงานหล่อลื่นเฟืองส่งก�ำลังในรถยนต์

ง. รถยนต์วอลโว่ได้ ใช้ค�ำโฆษณาชวนเชื่อที่ว่า ทุกชีวิตปลอดภัยในวอลโว่
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12.	ข้อใดคือปัจจัยส�ำหรับการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ในแผนการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. การวิเคราะห์ตลาดเป้าหมาย	 ข. การก�ำหนดต�ำแหน่งในการโฆษณา

ค. การก�ำหนดต�ำแหน่งในสถานที่ขาย	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

13.	ข้อใดคือการวิเคราะห์กลุ่มรวมถึงการวิเคราะห์กลุ่มที่ซ�้ำซ้อน (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. จัดกลุ่มโรงพยาบาลที่มีคุณภาพใกล้เคียงกันไว้ ในกลุ่มเดียวกัน 

ข. ศึกษาความชอบของไอศกรีม

ค. การวิเคราะห์ผู้บริโภค

ง. การวิเคราะห์ตลาดกลุ่ม

14.	ข้อใดที่ Michael Richarme ระบุวิธีการโฆษณาแบบพหุตัวแปร (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ	 ข. การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก

ค. การวิเคราะห์ความแปรปรวนพหุตัวแปร	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

15.	ข้อใดคือวัตถุประสงค์ของกลยุทธ์การก�ำหนดต�ำแหน่งเชิงแข่งขัน (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. การปรับต�ำแหน่งการแข่งขันให้อยู่ในใจของผู้บริโภค

ข. การปรับต�ำแหน่งการตลาดให้อยู่ในใจของผู้บริโภค

ค. การปรับต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ให้อยู่ในใจของผู้บริโภค

ง. การปรับต�ำแหน่งการก�ำหนดต�ำแหน่งให้อยู่ในใจของผู้บริโภค
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ท้ายบทการเรียนรู้

ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที่ 5 

ประกอบแผนการสอนบทที่ 5

เรื่อง ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

จุดประสงค์ของงาน

1.	เพื่อให้รู้จักศึกษาค้นคว้าหาความรู้และข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

2.	เสริมสร้างทักษะความสามารถทางด้านการปฏิบัติ การพูด การฟัง

3.	พัฒนาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค�ำถาม และการแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกัน

4.	เพื่อให้นักศึกษาได้มีบทบาทในการเรียน และสร้างสรรค์บรรยากาศที่ดีจากการเรียน	

กิจกรรม

1.	ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ  กัน น�ำความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ 

มาอธิบาย 

2.	ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปการแบ่งส่วนตลาดและจดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน ให้จัดท�ำสื่อประกอบ

การรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับ ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนด

ต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ จดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน โดยจัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย

3.	เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ จากนั้นให้ผู้รายงานตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 ค�ำถาม 

เกณฑ์การพิจารณา

1.	ความพร้อมในการเตรียมตัว

2.	บุคลิกลักษณะ กิริยา ท่าทางในการพูด น�้ำเสียง

3.	ความรู้เกี่ยวกับเนื้อหา ความถูกต้อง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า

4.	เนื้อหาสาระที่ได้จากการพูดและการฟัง
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แบบประเมินผลการน�ำเสนอผลงาน

ชื่อกลุ่ม………………………………ชั้น………………………ห้อง................................................

รายชื่อสมาชิก

1. ..........................................เลขที่..........

2. ..........................................เลขที่..........

3. ..........................................เลขที่..........

4. ..........................................เลขที่..........

5. ..........................................เลขที่..........
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เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน 

บทที่ 5 ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

รายการ ระดับคะแนน คะแนนที่ได้

3 2 1

1. รายละเอียดของเนื้อหา

2. เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

3. การท�ำงานเป็นกลุ่ม

4. การตรงต่อเวลา

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

รวม

เกณฑ์การให้คะแนนดังนี้

11 – 15 เท่ากับ ดี          6 – 10 เท่ากับ พอใช้          0 – 5 เท่ากับ ต้องปรับปรุง

รายละเอียดของเนื้อหา

ดี (3)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นทั้งหมดในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นบางส่วนในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาไม่ตรงประเด็นในการน�ำเสนอ

เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอได้ดี ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอได้อย่างสมบูรณ์

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอได้พอใช้ ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอไม่ดี ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

การท�ำงานเป็นกลุ่ม

ดี (3)	 หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง สมาชิกน�ำเสนอเพียงคนเดียว

การตรงต่อเวลา

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานตามเวลาที่ก�ำหนด

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดเล็กน้อย

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดมาก

การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

ดี (3)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น

พอใช้ (2)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอบางประเด็น

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น
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กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

บทที่ 5 ผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

ตอนที่ 1 จงเติมค�ำลงในช่องว่างให้สมบูรณ์

1.	จงอธิบายความหมายของผลิตภัณฑ์

ผลิตภัณฑ์หมายถึงสินค้า ความคิดวิธีการข้อมูลวัตถุหรือบริการที่สร้างขึ้นอันเป็นผลมาจากกระบวนการและ

ตอบสนองความจ�ำเป็นหรอืตอบสนองความพงึพอใจในความต้องการ มคีณุลกัษณะทีร่วมกนัทีเ่ป็นรปูธรรมและไม่

เป็นรูปธรรม เช่น ประโยชน์คุณสมบัติ หน้าที่ และการใช้งานซึ่งผู้ขายน�ำเสนอให้ผู้ซื้อเพื่อซื้อผลิตภัณฑ์ ตัวอย่าง

เช่น ผู้ขายน�ำเสนอขายแปรงสีฟันไม่เพียงน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ทางกายภาพเท่านั้น แต่ยังมีการน�ำเสนอแนวคิดให้ 

ผู้บริโภคได้รับการปรับปรุงสุขภาพฟันของผู้บริโภคด้วยแปรงสีฟันดังกล่าว

2.	จงบอกประเภทของผลิตภัณฑ์และบริการ

ประเภทของผลิตภัณฑ์ตามกายภาพ

ประเภทของผลิตภัณฑ์ตามการใช้งานของผู้บริโภค

ประเภทของผลิตภัณฑ์ตามอายุการใช้งาน

การจ�ำแนกประเภทสินค้าตามระบบสากล

3.	จงอธิบายความหมายของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

การก�ำหนดต�ำแหน่งหรือการวางต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์หมายถึงเทคนิคทางการตลาดที่มีจุดประสงค์เพื่อน�ำเสนอ

ผลิตภัณฑ์ในรูปแบบที่ดีที่สุดแก่ผู้ชมกลุ่มเป้าหมายที่แตกต่างกัน

4.	จงบอกประโยชน์ของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์มา 5 ข้อ

เพื่อให้องค์กรทัง้องค์กรเป็นองค์กรเชงิตลาด : การวางต�ำแหน่งผลิตภณัฑ์เป็นส่วนหน่ึงของปรัชญาการตลาดที่

กว้างขึน้ โดยเกีย่วข้องกบัการระบดุ้านทีเ่หนอืกว่าของผลิตภณัฑ์และการเข้ากนักบัผู้บริโภคได้อย่างมปีระสทิธิภาพ

มากกว่าการแข่งขัน ปรัชญานี้ท�ำให้องค์กรทั้งองค์กรเป็นองค์กรเชิงตลาด

เพื่อรับมือกับการเปลี่ยนแปลงของตลาด : เมื่อผลิตภัณฑ์อยู่ในต�ำแหน่งที่ประสบความส�ำเร็จไม่ได้หมายความ

ว่างานของผู้จัดการฝ่ายการตลาดเสร็จสิ้น โดยต้องเฝ้าดูตลาดอย่างต่อเนื่องตามการพัฒนาใหม่ ๆ  ของตลาดข้อดี

ในการแข่งขนัใหม่ ๆ  ควรมกีารระบุ เปิดเผยหรอืพฒันาเพื่อให้เหมาะกบัความคาดหวงัทีเ่ปลีย่นแปลงไปของตลาด 

ท�ำให้ผู้จัดการด้านการตลาด ตื่นตัวและเคลื่อนไหวตลอดเวลา

เพื่อตอบสนองความคาดหวังของผู้ซื้อ : โดยทั่วไปข้อดีของผลิตภัณฑ์ต้องท�ำการสื่อสารให้ลูกค้าเพื่อลูกค้าจะ

ได้ตัดสินใจบนพื้นฐานของความคาดหวังของผู้ซื้อเป้าหมาย ดังนั้นการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ช่วยสร้างความ

ตระหนักในความคาดหวังของผู้บริโภค

เพื่อส่งเสริมความนิยมและความภักดีของผู้บริโภค : การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์อย่างเป็นระบบส่งเสริม 

ชื่อเสียงของบริษัท บริษัทสามารถสร้างความนิยมและสามารถชนะใจและสร้างความภักดีของลูกค้าต่อสินค้า

การออกแบบกลยทุธ์การส่งเสรมิการขาย : ออกแบบโปรแกรมส่งเสริมการขายท่ีมจีดุเด่นมากข้ึนได้จากพืน้ฐาน

ข้อดีที่ต้องท�ำการสื่อสาร จุดเด่นที่เหมาะสมจะถูกเลือกเพื่อส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์ต่อไป
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5.	จงอธิบายประเภทของการก�ำหนดต�ำแหน่งมา 5 ประเภท

การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์เพื่อต่อสู้หรือเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 

การก�ำหนดต�ำแหน่งด้วยวิธีนี้บริษัทต้องท�ำการเปรียบเทียบโดยตรงกับบริษัทคู่แข่ง ตัวอย่างเช่น รสชาติของ 

Hungry Jack (ด้วยสมมติฐานที่ไม่มีข้อสงสัยว่าดีกว่าผู้น�ำการตลาด เช่น McDonald’s)

การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ตามประโยชน์และคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์

การก�ำหนดต�ำแหน่งด้วยวิธีนี้บริษัทต้องบอกถึงประโยชน์และคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ให้ครบถ้วน ตัวอย่าง

เช่น ยาสฟัีนทีก่�ำจดัหนิปนูทีเ่กาะอยูต่ามซอกฟันหรือท�ำให้ฟันขาว (หรือท้ังสองอย่าง) หรือยาสฟัีนคอลเกตน�ำเสนอ

ผลิตภัณฑ์ที่ป้องกันฟันผุและลมหายใจสดชื่น ส�ำหรับการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ที่มุ่งเน้นคุณลักษณะที่ดีที่สุด

หนึ่งหรือสองคุณลักษณะที่เกี่ยวข้องกับข้อเสนอของบริษัทคู่แข่ง ตัวอย่างเช่น ตลาดรถยนต์ในประเทศอินเดียน�ำ

เสนอรถยนต์ยี่ห้อ Maruti Suzuki ที่สามารถใช้ประโยชน์จากการใช้เชื้อเพลิงที่มีประสิทธิภาพมากและปลอดภัย

ที่สุดต่อผู้บริโภค หรือโดฟเป็นสบู่เพื่อความงามส�ำหรับผู้หญิง 

การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ส�ำหรับผู้ ใช้งาน

การก�ำหนดต�ำแหน่งด้วยวธินีีผ้ลติภณัฑ์หรอืยีห้่อหรือตราของสนิค้าจะอยู่ในต�ำแหน่งท่ีผู้บริโภคใช้ในตลาดเพื่อ

ระบุว่าผลิตภัณฑ์เป็นทางออกที่ดีที่สุดส�ำหรับการใช้งาน ตัวอย่างเช่น แชมพูจอห์นสันส�ำหรับเด็กทารกเป็นแชมพู

ที่อ่อนใช้ส�ำหรับผิวหนังทารกได้เป็นอย่างดี

การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ตามคุณภาพของผลิตภัณฑ์

การก�ำหนดต�ำแหน่งด้วยวิธีนี้ บางบริษัทมีการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ด้วยการแข่งขันด้านคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ ตัวอย่างเช่น น�้ำมันหล่อลื่นที่มีคุณภาพสูงใช้ ในงานหนัก ๆ  เช่น งานหล่อลื่นเฟืองส่งก�ำลังในรถยนต์ 

การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ตามประเภทของผลิตภัณฑ์ 

การก�ำหนดต�ำแหน่งด้วยวิธีนี้มีแนวโน้มในการเป็นผู้น�ำของผลิตภัณฑ์ในตลาดโดยรวม อาจใช้ค�ำโฆษณาว่า

เป็นผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุดในประเภทของผลิตภัณฑ์ชนิดนี้ ตัวอย่างเช่น รถยนต์วอลโว่ได้ ใช้ค�ำโฆษณาชวนเชื่อที่ว่า 

ทุกชีวิตปลอดภัยในวอลโว่ 

6.	จงอธิบายกลยุทธ์การก�ำหนดต�ำแหน่งมา 5 ข้อ

1.	ความส�ำคัญหรือนัยส�ำคัญ

	 การก�ำหนดต�ำแหน่งผลติภณัฑ์หรอืบรกิารของบรษิทัเป็นเพยีงการก�ำหนดว่าผลติภณัฑ์ของบรษิทัอยู่ในสายตา

ของลูกค้า นักการตลาดต้องพยายามที่จะสร้างภาพลักษณ์หรือตัวตนส�ำหรับผลิตภัณฑ์ ยี่ห้อหรือตราสินค้าหรือ 

ชื่อบริษัท โดยแสดงการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์เทียบกับคู่แข่งรายอื่น ๆ  ในตลาด ตัวอย่างเช่น การก�ำหนด

ต�ำแหน่งของกระดาษช�ำระราคาต�่ำจะแสดงเทียบกับกระดาษช�ำระที่มีราคาสูงกว่า

2.	การพิจารณา

	 เมื่อได้ท�ำการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์หรือบริการ สิ่งส�ำคัญคือการตัดสินใจว่าข้อได้เปรียบในการแข่งขัน

อย่างยั่งยืนของผลิตภัณฑ์คืออะไรเทียบกับคู่แข่งหลัก หากผลิตภัณฑ์มีข้อได้เปรียบอย่างยั่งยืนซึ่งหมายความ

ว่าผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์เฉพาะซึ่งคู่แข่งไม่มี และสามารถยึดครองตลาดได้ ในระยะยาวผลิตภัณฑ์มีโอกาสที่จะ

ประสบความส�ำเร็จได้ดียิ่งขึ้น ตัวอย่างเช่น เครื่องล้างแก้วที่ท�ำจากส่วนผสมที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมและได้รับ

การจดสิทธิบัตร อาจมีข้อได้เปรียบอย่างยั่งยืนเหนือคู่แข่งซึ่งบริษัทคู่แข่งเหล่านี้ไม่ได้พัฒนาผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตร

กับสิ่งแวดล้อม
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3.	ประเภท

	 การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์โดยท่ัวไปเป็นหนึ่งในสามหมวดหมู่ ชนิดท่ีหนึ่งคือการก�ำหนดต�ำแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ตามหน้าที่ช่วยแก้ปัญหาและให้ประโยชน์แก่ผู้บริโภค เช่น เครื่องท�ำความสะอาดกระจกช่วยท�ำความ

สะอาดพืน้ผวิกระจกเพื่อประโยชน์ของผู้บรโิภค หากเครื่องท�ำความสะอาดกระจกท�ำจากส่วนประกอบทีเ่ป็นมติรกบั

สิง่แวดล้อมจะดงึดดูความสนใจไปยงัการก�ำหนดต�ำแหน่งผลติภณัฑ์เชิงสญัลกัษณ์ซึง่เป็นประเภทท่ีสองท่ีผู้บรโิภค

ให้ความส�ำคญั เครื่องท�ำความสะอาดกระจกช่วยเพิม่ภาพลกัษณ์และให้ความหมายทางสงัคม การก�ำหนดต�ำแหน่ง

ผลิตภัณฑ์เชิงกลยุทธ์เป็นการก�ำหนดต�ำแหน่งประเภทท่ีสามในด้านประสบการณ์ หากเคร่ืองท�ำความสะอาดม ี

กลิ่นหอมสดชื่นท�ำให้สามารถกระตุ้นประสาทสัมผัสของผู้บริโภค การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์บางอย่างอาจ 

รวมเอาทั้งสามประเภทเข้าด้วยกันเพื่อพัฒนาความได้เปรียบที่ยั่งยืนของผลิตภัณฑ์

4.	วิธีการแก้ปัญหา

	 เครื่องมือง่าย ๆ  ส�ำหรับธุรกิจขนาดเล็กที่สามารถใช้ ในการพัฒนากลยุทธ์การก�ำหนดต�ำแหน่งส�ำหรับ

ผลติภณัฑ์หรอืบรกิารของบรษิทัคอื ข้อเสนอในการขายท่ีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะโดยระบุและสื่อสารข้อเสนอและผล

ประโยชน์ท่ีน่าสนใจทีสุ่ดของบรษัิทในรปูแบบทีต่อบค�ำถามของลกูค้าได้ เช่น บรษิทัมกีารบรกิารส่งมอบผลติภณัฑ์

หรือบริการเร็วและตรงเวลากว่าคู่แข่ง นั่นคือข้อเสนอในการขายที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะ

5.	กรอบเวลา

	 การก�ำหนดต�ำแหน่งเชงิกลยุทธ์ไม่ควรพจิารณาแบบคงที ่ถ้าหากคูแ่ข่งเสนอการเปลีย่นแปลงสภาพแวดล้อม

ทางธรุกิจเปลีย่นแปลงหรอืการก�ำหนดต�ำแหน่งเชงิกลยทุธ์จะเป็นไปในทางที่ไม่มคีวามส�ำคญัหรอืไม่สามารถใช้งาน

ได้เมื่อถงึเวลาทีต้่องพจิารณาถงึกลยทุธ์ใหม่ อย่างไรก็ตามการเปล่ียนบ่อยเกินไปอาจท�ำให้ลูกค้าเกิดความสบัสนได้

ดังนั้นจึงต้องเปลี่ยนแปลงเท่าที่จ�ำเป็น

7.	จงบอกความส�ำคัญของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ไปยังแผนการตลาดมา 4 ข้อ

1.	ความต้องการของลูกค้า

	 การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภณัฑ์ทีม่ปีระสทิธภิาพต้องใช้ความเข้าใจทีช่ดัเจนเกีย่วกบัความต้องการของลกูค้า 

เพื่อให้มีการเลือกช่องทางการสื่อสารที่เหมาะสมและข้อความส�ำคัญจะสอดคล้องกับลูกค้า การก�ำหนดต�ำแหน่ง

ผลติภณัฑ์เร่ิมต้นด้วยการระบเุฉพาะกลุม่ตลาดเฉพาะ การแบ่งส่วนกลุม่เป้าหมายไม่ใช่เฉพาะผูห้ญงิทีม่อีายมุากกว่า 

25 ปี แต่ระบผุูห้ญงิอายรุะหว่าง 25 ถงึ 30 ปีท่ีท�ำงานในต�ำแหน่งผู้บริหารระดบัอาวโุสโดยมรีายได้สงูต่อปีเป็นโสด

และชอบกจิกรรมกฬีา นอกจากนีแ้ล้วการระบุลูกค้าตามลักษณะประชากรศาสตร์ บุคลิกภาพ วถิีในการด�ำเนินชวีติ 

นักการตลาดจ�ำเป็นต้องเข้าใจความต้องการของลูกค้า โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์และบริการ

ที่น�ำเสนอเพื่อให้เห็นคุณค่าอย่างชัดเจนในแผนการตลาด

2.	ความกดดันในการแข่งขัน

	 นักการตลาดต้องชั่งน�้ำหนักแรงกดดันในการแข่งขันเมื่อพิจารณาองค์ประกอบการก�ำหนดต�ำแหน่งของ

แผนการตลาด การก�ำหนดต�ำแหน่งที่มีประสิทธิภาพส่งผลให้ผู้บริโภคทราบว่าเหตุใดผลิตภัณฑ์หรือบริการของ

บริษัทมีมากกว่าคู่แข่งขันอ่ืน ๆ  ตามที่บริษัทรู้เกี่ยวกับความต้องการของผู้ชมกลุ่มเป้าหมาย แผนการตลาดที่มี

ประสิทธิภาพสามารถระบุได้ว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัทแตกต่างจากของคู่แข่งในทางใด 
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3.	ช่องทางการติดต่อสื่อสาร

	 การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ช่วยให้นักการตลาดพิจารณาว่า ข้อเสนอของบริษัทแตกต่างจากคู่แข่งท่ี 

ผู้บริโภคต้องเลือกอย่างไร นักการตลาดต้องสื่อสารและน�ำเสนอสินค้าให้กับผู้ชมกลุ่มเป้าหมาย ในการด�ำเนินการ

ให้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ต้องเลือกช่องทางการสื่อสารที่ออกแบบมาเพื่อเชื่อมต่อกับผู้ชมเป้าหมายโดยระบุใน

ช่วงเวลาท่ีผู้ชมกลุ่มเป้าหมายจะเปิดรับข่าวสารเหล่านี้มากที่สุด เช่น การน�ำเสนอจากผู้ผลิตรถยนต์โดยก�ำหนด

ต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ของบริษัทโดยการสื่อสารผ่านการโฆษณาทางโทรทัศน์ในระหว่างช่วงเวลาการแข่งขันกีฬา

ฟุตบอล ตระกร้อ วอลเล่ย์บอล หรือบริษัทผู้ผลิตเครื่องส�ำอางท�ำการโฆษณาอย่างเต็มที่ในนิตยสารส�ำหรับผู้หญิง

ที่ออกรายปักษ์

4.	ข้อความส�ำคัญที่สร้างขึ้นอย่างรอบคอบ

	 ความท้าทายขัน้สดุท้ายในการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีมปีระสทิธภิาพคือการน�ำเสนอแง่มมุท่ีมมีลูค่าเพิม่

ส�ำหรบัผลติภณัฑ์หรอืบรกิารของบรษิทัไปยงักลุม่เป้าหมายโดยผ่านทางช่องทางการสื่อสารทีเ่ลอืกไว้ ข้อความเหล่านี้ 

ได้รับการออกแบบมาเพ่ือถ่ายทอดความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ซึ่งดีกว่าคู่แข่ง รวมถึงการจัดการในลักษณะที่

เพิ่มมูลค่าต่อผู้ชมกลุ่มเป้าหมาย การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์เป็นรากฐานของแผนการตลาดที่มีประสิทธิภาพ

เนื่องจากมีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่ดีที่สุด

8.	จงอธิบายความหมายและยกตัวอย่างของการวิเคราะห์กลุ่ม

การวิเคราะห์กลุ่มรวมถึงการวิเคราะห์กลุ่มที่ซ�้ำซ้อน (Cluster Analysis) หมายถึงเครื่องมือทางสถิติใช้เพื่อ

จ�ำแนกวัตถุออกเป็นกลุ่ม โดยแบ่งกลุ่มของวัตถุท่ีคล้ายคลึงกันให้อยู่ในกลุ่มเดียวกัน เช่น งานด้านการแพทย์ 

จัดกลุ่มโรงพยาบาลที่มีคุณภาพใกล้เคียงกันไว้ ในกลุ่มเดียวกัน จัดกลุ่มของคนไข้ตามอาการหรือความรุนแรงของ

โรคเพื่อใช้วิธีรักษาตามอาการหรือความรุนแรงของโรค

9.	จงอธิบายความหมายของการวิเคราะห์ความสอดคล้อง

การวิเคราะห์ความสอดคล้อง (Correspondence analysis) เป็นเครื่องมอืทางสถติทิีน่�ำเสนอข้อมลูในรปูแบบ

ของกราฟท่ีเป็นตารางไขว้ โดยมีแนวความคิดคล้าย ๆ  กับการวิเคราะห์องค์ประกอบหลัก แต่ใช้กับข้อมูลที่ไม่มี

เงื่อนไขมากกว่าข้อมูลต่อเนื่อง ในลักษณะเดียวกันกับการวิเคราะห์องค์ประกอบหลัก จะแสดงวิธีการหรือสรุป 

ชุดข้อมูลในรูปแบบข้อมูลสองมิติ

10.	จงอธิบายความหมายและยกตัวอย่างของการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม

การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) เป็นเทคนคิพืน้ฐานทางสถติทิี่ใช้ส�ำรวจในการวจิยัตลาด

ซึง่จะช่วยในการก�ำหนดวา่ ผูค้นมค่ีานิยมด้านทศันคตทิีแ่ตกต่างกนัอย่างไร (คุณลกัษณะ หน้าที ่ประโยชน์) เพื่อ

สร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการเฉพาะบุคคล

11.	จงอธิบายความหมายและยกตัวอย่างของการสร้างมาตรพหุมิติ

การสร้างมาตรพหมุติคืิอชดุของวธิกีารทีช่่วยแก้ไขปัญหาเหล่านีท้ัง้หมด โดยช่วยให้เหน็ภาพว่ามจีดุใกล้เคยีง

ซึง่กนัและกนัอย่างไรส�ำหรบัชนดิของระยะทางหรือเมทริกซ์ท่ีไม่คล้ายคลงึกนั และสามารถสร้างการแสดงข้อมูล

ในมิติข้อมูลจ�ำนวนน้อยโดยไม่จ�ำเป็นต้องใช้ข้อมูลดิบ แต่เป็นเมทริกซ์ของระยะทางหรือความไม่เท่ากันคู่

12.	จงบอกลักษณะของการวิเคราะห์พหุตัวแปร

การวิเคราะห์พหตุวัแปรเป็นไปตามหลักการพืน้ฐานทางสถติขิองสถติพิหตุวัแปรทีเ่กีย่วข้องกบัการสงัเกตและ

การวเิคราะห์ตวัแปรผลทางสถติมิากกว่าหนึง่ตวัแปรในแต่ละครัง้ ในการออกแบบและวเิคราะห์เทคนคินี้ใช้เพื่อท�ำการ

ศึกษาทางการค้าในหลายมิติโดยค�ำนึงถึงผลกระทบของตัวแปรทั้งหมดในการตอบสนองต่อความสนใจ
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13.	จงยกตัวอย่างของการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ในตลาดมา 4 ข้อ

1.	การก�ำหนดต�ำแหน่งคุณค่าผลิตภัณฑ์

	 บริษัทขนาดเล็กบางแห่งใช้กลยุทธ์การก�ำหนดต�ำแหน่งคุณค่าผลิตภัณฑ์โดยก�ำหนดราคาผลิตภัณฑ์ของ

บรษิทัไว้ต�ำ่กว่าค่าเฉล่ียของอตุสาหกรรม การก�ำหนดต�ำแหน่งในตลาดเพื่อดงึดดูผูบ้รโิภคทีม่คีวามอ่อนไหวต่อการ

เปลีย่นแปลงราคา นกัการตลาดอาจก�ำหนดเป้าหมายผู้บริโภคท่ีมรีายได้น้อยถึงปานกลางหรือเพยีงแค่ดงึดดูผูซ้ือ้

ท่ีใส่ใจในเรื่องค่าใช้จ่าย กลยทุธ์การก�ำหนดต�ำแหน่งคุณค่าผลติภณัฑ์มแีนวโน้มท่ีจะไปได้ดีในช่วงภาวะเศรษฐกจิ

ถดถอยหรอืช่วงเวลาทีเ่ศรษฐกจิชะลอตวั ข้อเสยีคอืบรษิทัขนาดเลก็มกัไม่สามารถบรรลสุถานะในการเป็นผูน้�ำใน

อุตสาหกรรมได้ บริษัทขนาดใหญ่ได้รับการประหยัดต่อขนาด ซึ่งหมายความว่าบริษัทมีต้นทุนต่อหน่วยโดยเฉลี่ย

ต�่ำกว่าเนื่องจากมีการซื้อในปริมาณที่มากขึ้น ตัวอย่างเช่น บริษัทประกอบรถยนต์น�ำเสนอรถยนต์ที่มีหลายทาง

เลือกโดยเป็นรถยนต์รุ่นเดียวกันแต่มีราคาต�่ำซึ่งไม่ให้เบาะหุ้มหนัง ไม่มีระบบเบรกป้องกันการล็อกของล้อ เกียร์

ธรรมดา ส�ำหรับรถยนต์ที่มีราคาสูงสุดในรุ่นเดียวกันจะมีเบาะหุ้มหนัง มีระบบเบรกป้องกันการล็อกล้อ เกียร์

อัตโนมัติ เป็นต้น

2.	การก�ำหนดต�ำแหน่งด้วยคุณภาพ

	 ธุรกิจขนาดเล็กอาจสันนิษฐานท่าทีการก�ำหนดต�ำแหน่งด้วยคุณภาพในตลาด ซึ่งหมายความว่าบริษัทอาจ 

มุง่เน้นการเสนอผลิตภณัฑ์ทีม่คีณุภาพสูงสุดเท่าทีจ่ะเป็นไปได้ โดยบรษิทัอาจใช้ความได้เปรยีบทีม่วีศิวกรทีม่คีวาม

สามารถผลติสินค้าทีม่คีณุภาพ บรษัิทขนาดเลก็อาจเป็นผูน้�ำในด้านเทคโนโลยปีระเภทใดประเภทหนึง่ ดงันัน้โดย

ตามธรรมชาตจิะใช้คณุภาพเป็นสมรรถนะหลกั ผู้ประกอบการอตุสาหกรรมท้ังหลายต่างกต็ัง้มัน่ให้บริษทัเป็นผูน้�ำ

ด้านคุณภาพ เจ้าของธุรกิจขนาดเล็กมักจะก�ำหนดราคาผลิตภัณฑ์ของบริษัทเหนือค่าเฉลี่ยของอุตสาหกรรมเมื่อ

ใช้กลยุทธ์การก�ำหนดต�ำแหน่งด้วยคุณภาพ เหตุผลก็คือบริษัทมีค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้นเกี่ยวข้องกับการวิจัยผลิตภัณฑ์

ทางวิศวกรรมและการผลิต ตัวอย่างเช่น บริษัทผลิตสีทาบ้านใช้การวิจัยและท�ำการทดลองสีของบริษัทเพื่อให ้

สขีองบริษทัสามารถทาเพยีงครัง้เดยีวทนทานนาน 10 ปีโดยไม่ต้องทาซ�ำ้ ซึง่แตกต่างกบัสขีองบรษิทัอื่น ๆ  ทีต้่อง

ทาซ�้ำสองถึงสามเที่ยว

3.	การก�ำหนดต�ำแหน่งที่เกี่ยวข้องกับข้อมูลประชากร

	 นกัการตลาดสามารถใช้ข้อมลูด้านประชากรต่าง ๆ  เช่น อายุและเพศ ส�ำหรับการก�ำหนดต�ำแหนง่ในตลาด 

ตัวอย่างเช่น บริษัทผู้ผลิตวิตามินขนาดเล็กอาจผลิตวิตามินที่สามารถดึงดูดผู้บริโภคอายุ 50 ปีขึ้นไป ข้อความ

โฆษณาที่สื่อความหมายในการขายของบริษัทอาจเน้นถึงข้อก�ำหนดทางโภชนาการพิเศษส�ำหรับผู้ที่มีอายุ 50 ปี

ขึ้นไป ในท�ำนองเดียวกันบริษัทอื่น ๆ  อาจใช้กลยุทธ์การก�ำหนดต�ำแหน่งที่เกี่ยวข้องกับเพศ ผลิตภัณฑ์ของบริษัท

อาจมกีารก�ำหนดเป้าหมายเฉพาะมากกว่าเพศทัว่ไป ตวัอย่างเช่น บางบรษิทัอาจก�ำหนดเป้าหมายผลติภณัฑ์เพื่อ

จ�ำหน่ายส�ำหรับผู้บริโภคเครื่องดื่มที่มีส่วนผสมของคอลลาเจนเฉพาะกลุ่มผู้หญิง หรือจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ส�ำหรับ

กลุ่มผู้ชายหรือกลุ่มผู้หญิงที่เป็นกีฬาเพาะกายเพื่อเสริมสร้างกล้ามเนื้อให้ ใหญ่และแข็งแกร่ง

4.	การก�ำหนดต�ำแหน่งเชิงแข่งขัน

	 บรษิทัขนาดเลก็อาจใช้กลยทุธ์การก�ำหนดต�ำแหน่งเชงิแข่งขนั วตัถปุระสงค์ของกลยทุธ์การก�ำหนดต�ำแหน่ง

เชงิแข่งขนัได้คอืการปรบัต�ำแหน่งการแข่งขนัให้อยู่ในใจของผูบ้รโิภค การก�ำหนดต�ำแหน่งประเภทนีเ้ป็นเรื่องปกติ

เมื่อมคีูแ่ข่งสองรายทีแ่ขง็แกร่งในอตุสาหกรรม บริษัทอาจใช้การโฆษณาเปรียบเทียบเพื่อแสดงให้เหน็ว่าตราของ

สินค้านั้นดีกว่าเหนือกว่าคู่แข่ง ดังนั้นจึงพยายามที่จะท�ำให้บริษัทอยู่ในต�ำแหน่งที่เหนือกว่า เจ้าของธุรกิจมักใช้

กลยุทธ์การก�ำหนดต�ำแหน่งเชิงแข่งขันเป็นกลยุทธ์การโฆษณา ตัวอย่างเช่น บริษัทซอฟต์แวร์ซึ่งเป็นที่รู้จักด้าน

บริการลูกค้าอาจท�ำการโฆษณาเหนือคู่แข่งด้วยการบริการหลังการขายเป็นระยะเวลาที่ยาวนานกว่าบริษัทคู่แข่ง
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แบบประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รหัสวิชา..............................ชื่อวิชา.................................................ระดับ.............................จ�ำนวนผู้เรียน........................คน

สังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ วันที่.............. เดือน................ พ.ศ.…………………

เลขที่ ชื่อ–สกุล

พฤติกรรมการเรียน

รวม
(20)

ความตั้งใจ
เรียน
(4)

ความสนใจ 
และการ 
ซักถาม

(4)

การตอบ
ค�ำถาม

(4)

ท�ำงาน 
ทันตาม 

ก�ำหนดเวลา
(4)

มีส่วนร่วม 
รับผิดชอบ
ในกิจกรรม

หรืองานกลุ่ม
(4)

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

	 ลงชื่อ ......................................ผู้ประเมิน

	 ............/............/..........
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ มีดังนี้

คะแนน	 18–20	 ดีมาก

คะแนน	 14–17	 ดี

คะแนน	 10–3	 พอใช้

คะแนน	 0–9	 ควรปรับปรุง

มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ คือ

เกณฑ์การให้คะแนน	 4	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการเป็นประจ�ำสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 3	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างจะสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 2	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างน้อย

เกณฑ์การให้คะแนน	 1	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการน้อย
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เกณฑ์การประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รายการประเมิน
เกณฑ์การให้คะแนน

ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง (1)

1.	ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน 
ไม่คุยหรือเล่นกัน 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันเล็กน้อย 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันและเล่นกันใน
ขณะเรียนเป็นบางครั้ง

ไม่สนใจในการเรียน 
คุยและเล่นกัน 
ในขณะเรียน

2.	ความสนใจ 
และการซักถาม

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจทุกเรื่อง
และกล้าแสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น
ส่วนมากและกล้า
แสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น 
บางครั้งและไม่ค่อย
กล้าแสดงออก

ไม่ถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจและ 
ไม่กล้าแสดงออก

3.	การตอบค�ำถาม ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามถูกทุกข้อ

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามส่วนมาก
ถูก

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามเป็น 
บางครั้งและตอบ
ค�ำถามถูกเป็นบางครั้ง

ไม่ตอบค�ำถาม

4.	ท�ำงานทันตามก�ำหนด
เวลา

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและถูกต้อง
ชัดเจน

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและส่วนใหญ่
ถูกต้อง

ส่งงานช้าและไม่ค่อย
ถูกต้องชัดเจน

ส่งงานช้าและ 
ไม่ถูกต้อง

5.	มีส่วนร่วมรับผิดชอบ 
ในกิจกรรมหรืองานกลุ่ม

ร่วมมือและช่วยเหลือ 
เพื่อนในการท�ำ
กิจกรรม

ร่วมมือและช่วยเหลือ
เพื่อนเป็นส่วนใหญ่ 
ในการท�ำกิจกรรม

ร่วมมือและช่วย
เหลือเพื่อนในการท�ำ
กิจกรรมเป็นบางครั้ง

ไม่มีความร่วมมือ 
ในขณะท�ำกิจกรรม
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 6

รหัสวิชา 30200 – 1002 ชื่อวิชา หลักการตลาด สอนครั้งที่ 1 – 2

บทที่ 6 ชื่อบท การก�ำหนดราคา และการจัดจ�ำหน่าย เวลา 8 ชม. สัปดาห์ที่ 11 – 12

1. สาระส�ำคัญ

การก�ำหนดราคาหมายถึงวิธีการที่บริษัทใช้ ในการก�ำหนดราคาขาย โดยปกติแล้วจะขึ้นอยู่กับต้นทุนเฉลี่ย 

ของบริษัทและจากการรับรู้ของลูกค้าด้านมูลค่าของผลิตภัณฑ์เพื่อเปรียบเทียบกับมูลค่าที่รับรู้ของผลิตภัณฑ์คู่แข่ง 

วิธีการก�ำหนดราคาที่แตกต่างกันให้ความส�ำคัญกับการเลือก การประมาณค่าและการประเมินต้นทุนการวิเคราะห์

เปรียบเทียบและสถานการณ์ของตลาด

2. ด้านความรู้

2.1	สรุปนิยามความหมายของการก�ำหนดราคาได้อย่างถูกต้อง

2.2	บอกวัตถุประสงค์ ทฤษฎี กลยุทธ์การก�ำหนดราคาได้อย่างถูกต้อง

2.3	อธิบายกลยุทธ์ ชนิดทั่ว ๆ  ไปของกลยุทธ์ ช่องทาง บทบาทและความส�ำคัญการการจัดจ�ำหน่ายได้อย่าง

ถูกต้อง

3. ด้านทักษะ

3.1	สรุปการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

3.2	แสดงการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

4. ด้านคุณธรรม จริยธรรม

4.1	ความรับผิดชอบ ความประหยัด ความขยัน ความอดทน และแบ่งปัน

4.2	ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมัดระวังและพึ่งตนเอง

5. สมรรถนะประจ�ำหน่วย

5.1	แสดงความรู้เกี่ยวกับการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

5.2	ประยุกต์ใช้ความรู้เกี่ยวกับการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่ายในชีวิตประจ�ำวันและการประกอบอาชีพ

6. จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้

6.1	จุดประสงค์ทั่วไป/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.1.1	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจความหมายของผลิตภัณฑ์และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

	 6.1.2	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจความหมายของการก�ำหนดราคาได้อย่างถูกต้อง

	 6.1.3	เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจวัตถุประสงค์ ทฤษฎี กลยุทธ์การก�ำหนดราคาได้อย่างถูกต้อง

	 6.1.4	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจกลยุทธ์ ชนิดทั่ว ๆ  ไปของกลยุทธ์ ช่องทาง บทบาทและความ

ส�ำคัญการการจัดจ�ำหน่ายได้อย่างถูกต้อง
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หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

6.2	จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.1	อธิบายเหตุผลตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.2	ปฏิบัติงานด้วยความประหยัด รอบคอบ รับผิดชอบ มีวินัย

	 6.2.3	เพื่อให้มเีจตคตทิีด่ต่ีอการปฏบัิตงิานอย่างถูกต้องส�ำเร็จภายในระยะเวลาท่ีก�ำหนดมเีหตแุละผลตาม

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.4	มีวินัย มีความรับผิดชอบ มีความซื่อสัตย์ มีมนุษยสัมพันธ์ มีความสนใจใฝ่รู้ตามหลักปรัชญาของ

เศรษฐกิจพอเพียง

7. วิเคราะห์ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.1	หลักความพอประมาณ

	 7.1.1	ผู้เรียนรู้จักใช้และจัดการค่าใช้จ่ายในการเรียนของตนเองอย่างประหยัดและคุ้มค่า

	 7.1.2	ผู้เรียนจัดสรรเวลาเรียนและการปฏิบัติงานได้อย่างเหมาะสม

	 7.1.3	ผู้เรียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม

7.2	หลักความมีเหตุผล

	 7.2.1 ผู้เรียนกล้าแสดงความคิดอย่างมีเหตุผล

	 7.2.2 ผู้เรียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบข้อซักถามเรื่องที่เรียนได้อย่างถูกต้องและมีเหตุผล

	 7.2.3 ผู้เรียนสามารถน�ำความรู้ที่เรียนไปใช้ ในชีวิตประจ�ำวัน

	 7.2.4 ผู้เรียนมีการคิดวิเคราะห์และแก้ปัญหาการเรียนรู้ได้อย่างเป็นระบบ

7.3	หลักภูมิคุ้มกัน

	 ผู้เรียนมีการด�ำรงชีวิตอย่างมีความสุข

7.4	เงื่อนไขความรู้

	 7.4.1	แสดงความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับความหมายของการก�ำหนดราคาวัตถุประสงค์ ทฤษฎี กลยุทธ์การ

ก�ำหนดราคา ชนิดทั่ว ๆ  ไปของกลยุทธ์ ช่องทาง บทบาทและความส�ำคัญการการจัดจ�ำหน่าย

	 7.4.2	เข้าใจแนวทางในการเรยีนรูค้วามหมายของการก�ำหนดราคาวตัถปุระสงค์ ทฤษฎ ีกลยทุธ์การก�ำหนด

ราคา ชนิดทั่ว ๆ  ไปของกลยุทธ์ ช่องทาง บทบาทและความส�ำคัญการการจัดจ�ำหน่าย

	 7.4.3	มีทักษะการปฏิบัติงานอย่างเป็นระบบ

	 7.4.4	มีความรู้เกี่ยวกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.5	เงื่อนไขคุณธรรม

	 7.5.1	ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนดเวลา (ความรับผิดชอบ)

	 7.5.2	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

	 7.5.3	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยันความอดทน) 

	 7.5.4	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน) 
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7.6	การบูรณาการคุณลักษณะ 3D แก่ผู้เรียน

	 7.6.1	ด้านประชาธิปไตย (Democracy)

		  บอกความหมายของหลกัปรชัญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและการน�ำมาปรบัใช้กบัวชิาหลกัการตลาดได้

	 7.6.2	ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency)

		  1. ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนด (ความรับผิดชอบ)

		  2.	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

		  3.	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยัน ความอดทน)

		  4.	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อนๆ(แบ่งปัน)

	 7.6.3	ด้านภูมิคุ้มกันภัยจากยาเสพติด (Drug–free)

		  1.	ปลูกฝังให้ผู้เรียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท�ำกิจกรรมอย่างสม�่ำเสมอ

		  2.	ส่งเสริมให้นักศึกษาท�ำการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเรื่องพิษภัยของยาเสพติด

		  3.	ส่งเสริมให้เล่นกีฬาอย่างสม�่ำเสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงท�ำให้ความจ�ำดี โดยเป็นการใช้เวลา

ว่างให้เกิดประโยชน์ซึ่งส่งผลให้ห่างไกลจากยาเสพติด

7.7	สื่อการเรียนการสอน

	 1. หนังสือ

	 2. PowerPoint

	 3. กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน

7.8	หลักฐานการเรียนรู้

	 หลักฐานความรู้

	 7.8.1	กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

	 7.8.2	คะแนนประเมินการมอบหมายงาน

	 หลักฐานการปฏิบัติงาน

	 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน

7.9	แหล่งการเรียนรู้

	 ในสถานศึกษา

	 7.9.1 ห้องสมุดวิทยาลัย

	 7.9.2 ห้องอินเทอร์เน็ต

	 7.9.3 ร้านค้าสวัสดิการหรือร้านจ�ำหน่ายสินค้าของวิทยาลัย

	 นอกสถานศึกษา

	 7.9.4 ห้องสมุดประชาชน

	 7.9.5 ห้องสมุดมหาวิทยาลัยต่าง ๆ  ประจ�ำจังหวัด

	 7.9.6 สถานประกอบการ
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7.10	การวัดและประเมินผล

	 ก่อนเรียน

	 แบบทดสอบก่อนเรยีนหรอืการตอบค�ำถาม การอภปิรายความรูค้วามคดิของผูเ้รยีน การระดมสมองเข้า

ร่วมกิจกรรมภายในห้องเรียน

	 ขณะเรียน

	 สงัเกตพฤตกิรรมการเรยีน การปฏบิตังิานการให้ความร่วมมอื การน�ำหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง

มาใช้ ในการปฏิบัติตนตามคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของส�ำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษาและประเมินผลใน

แบบสังเกตพฤติกรรม

	 หลังเรียน

	 แบบทดสอบหลังเรยีนและประเมนิผลการเรยีนรู ้สรปุแนะน�ำปรบัปรงุผูเ้รยีนตามสภาพพฤตกิรรมทีค่วร

ปรับปรุงและพัฒนา
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บันทึกหลังการสอน

ข้อสรุป/ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการเรียนของผู้เรียน

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการสอนของครู

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ปัญหา อุปสรรคที่พบ

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

แนวทางการแก้ปัญหาและหรือพัฒนา

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................
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เนื้อหาสาระการสอน/การเรียนรู้ 

•• ด้านความรู้ (ทฤษฎี)

6.1	ความหมายของการก�ำหนดราคา (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1)

	 การก�ำหนดราคาหมายถึงวิธีการที่บริษัทใช้ ในการก�ำหนดราคาขาย โดยปกติแล้วจะขึ้นอยู่กับต้นทุนเฉลี่ย

ของบรษิทัและจากการรบัรูข้องลูกค้าด้านมลูค่าของผลติภณัฑ์เพื่อเปรยีบเทยีบกบัมลูค่าทีร่บัรูข้องผลติภณัฑ์คูแ่ข่ง วธิี

การก�ำหนดราคาทีแ่ตกต่างกนัให้ความส�ำคญักบัการเลอืกการประมาณค่าและการประเมนิต้นทุนการวเิคราะห์เปรยีบ

เทียบและสถานการณ์ของตลาด

	 6.1.1	ปัจจัยในการก�ำหนดราคาทางธุรกิจ

	 6.1.2	วัตถุประสงค์ของการก�ำหนดราคา

	 6.1.3	ทฤษฎีการก�ำหนดราคา

กลยุทธ์การก�ำหนดราคา

6.2	การจัดจ�ำหน่าย (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 2)

	 6.2.1	กลยุทธ์ในการจัดจ�ำหน่ายมีอยู่ด้วยกัน 3 วิธี

	 6.2.2	ชนิดทั่ว ๆ  ไปของกลยุทธ์ในการจัดจ�ำหน่าย

	 6.2.3	ช่องทางในการจัดจ�ำหน่าย

	 6.2.4	บทบาทและความส�ำคัญของช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

	 6.2.5	ตัวกลาง

•• ด้านทักษะ (ปฏิบัติ) (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่1–2)

1.	ใบมอบหมายงาน การก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

2.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยเรียน

•• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและคุณลักษณะ 3D

1.	นกัศกึษาต้องเตรยีมความพร้อมด้านวสัด ุอปุกรณ์และกระจายงานไปอย่างท่ัวถงึตรงตามความสามารถของ

สมาชิกทุกคนโดยมีการจัดเตรียมสถานที่ สื่อ วัสดุ อุปกรณ์ไว้อย่างพร้อมเพรียง

	 นักศึกษาทุกคนจะต้องรู้จักใช้และจัดการกับวัสดุอุปกรณ์เหล่านั้นอย่างฉลาดรอบคอบ สามารถน�ำวัสดุ

อุปกรณ์ในท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้อย่างคุ้มค่าและประหยัดจนกระทั่งงานส�ำเร็จ 

	 นักศึกษาจะต้องมีความขยันอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน 

และรู้จักแบ่งปันข้อมูลให้ความร่วมมือกับการท�ำกิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน

นักศึกษาตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ 3D

2.	หลกัการของเหตแุละผลในการปฏบัิตงิานตามหลกัปรชัญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและหลกัคณุลกัษณะ 3D 

โดยนักศึกษาจะต้องใช้เทคนิควิธีการที่แปลกใหม่ เช่น ใช้สื่อและเทคโนโลยี ประกอบการน�ำเสนอข้อมูลที่น่าสนใจ 

และปฏิบัติงานด้วยความละเอียดรอบคอบ และนักศึกษาจะมีภูมิคุ้มกันในตัวที่ดีได้ โดยนักศึกษาต้องมีความสนใจ 

ใฝ่หาความรู้ อย่างรอบคอบและระมัดระวัง
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กิจกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้

ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

2.	ทดสอบก่อนเรียนเรื่องการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย แล้วให้นักศึกษาสลับกันตรวจค�ำตอบและให้

คะแนน

3.	แจ้งจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 6 และการให้ความร่วมมือของนักศึกษาในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (240 นาทีหรือ 4 คาบเรียน)

1.	ครูอธิบายและยกตัวอย่างความหมายของการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

2.	แบ่งกลุ่มนักศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ  กันแล้วมอบหมายใบงาน การก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่ายโดยให้

นักศึกษาแต่ละกลุ่มค้นหาข้อมูลดังนี้

จงท�ำการวิเคราะห์และเปรียบเทียบ

รูปแบบของการก�ำหนดราคา

ช่องทางในการจัดจ�ำหน่าย

ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักศึกษา

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จดัเตรยีมเอกสารสื่อการเรยีนการสอนตามท่ีอาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด เตรียมตวัทดสอบก่อนเรยีน

เรื่องการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

(บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–2)

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่ายแล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 6 และการให้ความร่วมมือในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (360 นาทีหรือ 6 คาบเรียน)

1.	นักศึกษาฟังและคิดตาม พร้อมทั้งจดบันทึกเกี่ยวกับความหมายของการก�ำหนดราคาวัตถุประสงค์ ทฤษฎี 

กลยุทธ์การก�ำหนดราคากลยุทธ์ ชนิดทั่ว ๆ  ไปของกลยุทธ์ ช่องทาง บทบาทและความส�ำคัญการการจัดจ�ำหน่าย 

(บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่1–2)

2.	เข้ากลุ่มตามที่ครูจัดแบ่ง แล้วปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 6 เร่ืองการก�ำหนดราคาและการจัด

จ�ำหน่ายโดยนักศึกษาแต่ละกลุ่มน�ำเสนอผลงานการค้นคว้ามาน�ำเสนอภายในห้องเรียน (บรรลุจุดประสงค์เชิง

พฤติกรรมข้อที่ 1–2)
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ขั้นการเรียนการสอน

ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่ายและให้จดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน 

ได้อย่างอิสระโดยจัดท�ำส่ือประกอบการรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัย

เกี่ยวกับการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่ายจากนั้นให้ผู้รายงานตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 ค�ำถาม โดยให้

ผู้ฟังแสดงความคิดเห็นภายในชั้นเรียนได้อย่างอิสระ

ขั้นสรุป (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	ครูสรุปจากที่นักศึกษาน�ำเสนอข้อมูลภายในห้องเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเนื้อหาให้ตรงตาม

จุดประสงค์ และตามหัวข้อสาระส�ำคัญ พร้อมทั้งปลูกฝังให้นักศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ

ต่าง ๆ  อย่างสม�่ำเสมอ และส่งเสริมให้เล่นกีฬาอยู่เสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงความจ�ำดี เป็นการใช้เวลาว่างให้เป็น

ประโยชน์และส่งผลท�ำให้ห่างไกลจากยาเสพติดอย่างแท้จริง 

2.	ให้นักศึกษาท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

3.	ครูตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียนพร้อมกับบันทึกคะแนน

(รวม 480 นาที หรือ 8 คาบเรียน)	

งานที่มอบหมายหรือกิจกรรมการวัดผลและประเมินผล

ก่อนเรียน

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนตามที่อาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด 

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่ายแล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยการเรียนที่ 6 และการให้ความร่วมมือในการท�ำ

กิจกรรมในหน่วยการเรียนที่ 6

ขณะเรียน

4.	ปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 6 เรื่องการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

5.	ร่วมกันสรุปการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

6.	จัดท�ำสื่อประกอบการรายงาน

7.	รายงานหน้าชั้นเรียนเรื่อง การก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

หลังเรียน

ท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ความส�ำเร็จของผู้เรียน

บอร์ดการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย
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สื่อการเรียนการสอน/การเรียนรู้

สื่อสิ่งพิมพ์

1.	หนังสือเรียนวิชา หลักการตลาด ของ อนุศักดิ์ ฉิ่นไพศาล (ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิง

พฤติกรรมข้อที่ 1–2)

2.	แบบทดสอบก่อนเรียน ใช้ประกอบการสอนขั้นเตรียม 

3.	ใบมอบหมายงานหน่วยที่ 6 เรื่อง การก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

4.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน 

5.	แบบเฉลยทดสอบก่อนเรียน และแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน ใช้ประกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป

6.	แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

7.	แบบประเมินพฤติกรรมการท�ำงานกลุ่ม ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

สื่อโสตทัศน์ (ถ้ามี)

สื่อของจริง

แหล่งการเรียนรู้

ในสถานศึกษา เช่น

1.	ห้องสมุดในสถานศึกษาหนังสือ นิตยสารต่าง ๆ  เช่น นิตยสารขายตรง หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ 

หนังสือพิมพ์คู่แข่งธุรกิจ หนังสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ เป็นต้น

2.	ศึกษาหาข้อมูลการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่ายทางอินเทอร์เน็ต

นอกสถานศึกษา

1.	ผู้ประกอบการ สถานประกอบการ ในท้องถิ่นจังหวัด

2.	ตลาดค้าขายประจ�ำจังหวัด

3.	ห้างสรรพสินค้าประจ�ำจังหวัด

การประเมินผลการเรียนรู้

หลักการประเมินผลการเรียนรู้

ก่อนเรียน

ตรวจแบบทดสอบก่อนเรียน

ขณะเรียน

1.	ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 6 การก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

2.	สังเกตการท�ำงานกลุ่ม

หลังเรียน

ตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ผลส�ำเร็จของผู้เรียน 

บอร์ดแสดงความรู้การก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย
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แบบทดสอบก่อนเรียน

บทที่ 6 การก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

วัตถุประสงค์ เพื่อประเมินความรู้เดิมของนักศึกษาเกี่ยวกับเรื่องการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

ค�ำสั่ง : จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1.	ข้อใดคือความหมายของการก�ำหนดราคา (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. การตั้งราคาของสินค้าที่จ�ำหน่าย

ข. การก�ำหนดราคาของสินค้าที่จ�ำหน่าย

ค. การตั้งหรือก�ำหนดราคาของสินค้าที่จ�ำหน่าย

ง. ผิดทุกข้อ

2.	ข้อใดคือปัจจัยในการก�ำหนดราคาทางธุรกิจ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ต้นทุนการผลิต	 ข. สถานที่ของตลาด

ค. การแข่งขัน	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

3.	ข้อใดคือขั้นตอนแรกในการก�ำหนดราคา (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. การก�ำหนดวัตถุประสงค์ 	 ข. การก�ำหนดทิศทาง

ค. การก�ำหนดสถานที่จ�ำหน่าย 	 ง. การก�ำหนดปัจจัยการผลิต

4.	ข้อใดคือวัตถุประสงค์ของการก�ำหนดราคา (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. เพิ่มผลก�ำไรระยะยาว	 ข. เพิ่มผลก�ำไรระยะสั้น

ค. เพิ่มปริมาณการขาย	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

5.	ข้อใดคือคนที่พอใจแต่สิ่งที่ดีเลิศ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. คนเจ้าส�ำราญและผู้ยึดความสมบูรณ์แบบ

ข. คนหัวสูง

ค. คนตามสมัยนิยม

ง. คนนิยมสินค้าหรูหรา

6.	ข้อใดคือบุคคลที่ค้นหาสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์และจะซื้อสินค้าพิเศษเพื่อให้เป็นคนแรกหรือน้อยรายที่จะซื้อ 

(จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. คนเจ้าส�ำราญและผู้ยึดความสมบูรณ์แบบ	 ข. คนหัวสูง

ค. คนตามสมัยนิยม	 ง. คนนิยมสินค้าหรูหรา

7.	ข้อใดคือกลยุทธ์ในการก�ำหนดราคา (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. เพื่อปกป้องตลาดที่มีอยู่จากผู้ประกอบการใหม่ที่จะเข้าสู่ตลาด

ข. เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดภายในตลาด

ค. เพื่อการเข้าสู่ตลาดใหม่

ง. ถูกต้องทุกข้อ
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8.	ข้อใดคือการก�ำหนดราคาที่สูงกว่าราคาตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. การก�ำหนดราคาแบบสินค้าคุณภาพ

ข. การก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่น

ค. ก�ำหนดราคาตามลักษณะภูมิศาสตร์

ง. การก�ำหนดราคาแบบล่อตาล่อใจ

9.	ข้อใดเป็นกลยุทธ์หรอืยุทธวิธทีีท่�ำหน้าทีห่ลายอย่างใช้เพื่อก�ำจดัสนิค้าท่ีเคลื่อนไหวช้าดงึดดูลกูค้าใหม่ (จดุประสงค์

การเรียนรู้ที่ 1)

ก. การก�ำหนดราคาแบบสินค้าคุณภาพ

ข. การก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่น

ค. ก�ำหนดราคาตามลักษณะภูมิศาสตร์

ง. การก�ำหนดราคาแบบล่อตาล่อใจ

10.	ข้อใดคือตัวกลาง (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. ตัวแทนผู้ค้าส่งผู้จัดจ�ำหน่ายและผู้ค้าปลีก

ข. ตัวแทนผู้ค้าส่ง

ค. ตัวแทนผู้ค้าส่งผู้จัดจ�ำหน่าย

ง. ตัวแทนผู้ค้าส่งผู้จัดจ�ำหน่ายและผู้ค้าปลีก
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ท้ายบทการเรียนรู้

ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที่ 6 

ประกอบแผนการสอนบทที่ 6

เรื่อง การก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

จุดประสงค์ของงาน

1.	เพื่อให้รู้จักศึกษาค้นคว้าหาความรู้และข้อมูลเกี่ยวกับการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

2.	เสริมสร้างทักษะความสามารถทางด้านการปฏิบัติ การพูด การฟัง

3.	พัฒนาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค�ำถาม และการแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกัน

4.	เพื่อให้นักศึกษาได้มีบทบาทในการเรียน และสร้างสรรค์บรรยากาศที่ดีจากการเรียน	

กิจกรรม

1.	ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ  กัน น�ำความรู้เกี่ยวกับการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่ายมาอธิบาย 

2.	ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปการแบ่งส่วนตลาดและจดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน ให้จัดท�ำสื่อประกอบ

การรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับการก�ำหนดราคาและการจัด

จ�ำหน่าย จดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน โดยจัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย

3.	เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

จากนั้นให้ผู้รายงานตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 ค�ำถาม 

เกณฑ์การพิจารณา

1.	ความพร้อมในการเตรียมตัว

2.	บุคลิกลักษณะ กิริยา ท่าทางในการพูด น�้ำเสียง

3.	ความรู้เกี่ยวกับเนื้อหา ความถูกต้อง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า

4.	เนื้อหาสาระที่ได้จากการพูดและการฟัง
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แบบประเมินผลการน�ำเสนอผลงาน

ชื่อกลุ่ม………………………………ชั้น………………………ห้อง................................................

รายชื่อสมาชิก

1. ..........................................เลขที่..........

2. ..........................................เลขที่..........

3. ..........................................เลขที่..........

4. ..........................................เลขที่..........

5. ..........................................เลขที่..........
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เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน 

บทที่ 6 การก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

รายการ ระดับคะแนน คะแนนที่ได้

3 2 1

1. รายละเอียดของเนื้อหา

2. เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

3. การท�ำงานเป็นกลุ่ม

4. การตรงต่อเวลา

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

รวม

เกณฑ์การให้คะแนนดังนี้

11 – 15 เท่ากับ ดี          6 – 10 เท่ากับ พอใช้          0 – 5 เท่ากับ ต้องปรับปรุง

รายละเอียดของเนื้อหา

ดี (3)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นทั้งหมดในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นบางส่วนในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาไม่ตรงประเด็นในการน�ำเสนอ

เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอได้ดี ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอได้อย่างสมบูรณ์

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอได้พอใช้ ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอไม่ดี ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

การท�ำงานเป็นกลุ่ม

ดี (3)	 หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง สมาชิกน�ำเสนอเพียงคนเดียว

การตรงต่อเวลา

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานตามเวลาที่ก�ำหนด

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดเล็กน้อย

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดมาก

การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

ดี (3)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น

พอใช้ (2)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอบางประเด็น

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น
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กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

บทที่ 6 การก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่าย

ตอนที่ 1 จงเติมค�ำลงในช่องว่างให้สมบูรณ์

1.	จงอธิบายความหมายของการก�ำหนดราคา

การก�ำหนดราคาหมายถึงวิธีการที่บริษัทใช้ ในการก�ำหนดราคาขาย โดยปกติแล้วจะขึ้นอยู่กับต้นทุนเฉลี่ยของ

บริษัทและจากการรับรู้ของลูกค้าด้านมูลค่าของผลิตภัณฑ์เพื่อเปรียบเทียบกับมูลค่าที่รับรู้ของผลิตภัณฑ์คู่แข่ง 

วิธีการก�ำหนดราคาที่แตกต่างกันให้ความส�ำคัญกับการเลือกการประมาณค่าและการประเมินต้นทุนการวิเคราะห์

เปรียบเทียบและสถานการณ์ของตลาด

2.	จงบอกปัจจัยในการก�ำหนดราคาทางธุรกิจ

ต้นทุนการผลิต

สถานที่ของตลาด

การแข่งขัน

สถานการณ์ของตลาด

ตราหรือยี่ห้อของสินค้า

คุณภาพของผลิตภัณฑ์

3.	จงอธิบายวัตถุประสงค์ของการก�ำหนดราคามา 5 ข้อ

วัตถุประสงค์หรือเป้าหมายของการก�ำหนดราคาจะเป็นปัจจัยที่ก�ำหนดทิศทางของกระบวนการก�ำหนดราคา

ทั้งหมด การก�ำหนดวัตถุประสงค์คือขั้นตอนแรกในการก�ำหนดราคา

1.	วัตถุประสงค์เกี่ยวกับก�ำไร

•• ก�ำไรปัจจุบันสูงสุด

•• เป้าหมายผลตอบแทนการลงทุน

2.	วัตถุประสงค์เกี่ยวกับการขาย

•• การเติบโตของยอดขาย

•• เป้าหมายส่วนแบ่งตลาด

•• เพิ่มในส่วนแบ่งตลาด

3.	วัตถุประสงค์เกี่ยวกับการแข่งขัน

•• เผชิญกับการแข่งขัน

•• ท�ำให้คู่แข่งขันพ้นไป

•• เพื่อบรรลุในการเป็นผู้น�ำด้านคุณภาพโดยการก�ำหนดราคา

4.	วัตถุประสงค์เกี่ยวกับลูกค้า

•• สร้างความเชื่อมั่นและความพึงพอใจให้ผู้บริโภค
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5.	วัตถุประสงค์อื่น ๆ

•• เจาะตลาด

•• ส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์ใหม่

•• คงภาพพจน์และชื่อเสียงในตลาด

•• เสถียรภาพด้านราคา

•• ด�ำรงอยู่และเติบโต

4.	จงบอกข้อพิจารณาทางทฤษฎีในการก�ำหนดราคา

1.	ความสัมพันธ์ด้านราคาและคุณภาพ

ความสัมพันธ์ด้านราคาและคุณภาพหมายถึงการรับรู้ของผู้บริโภคเกี่ยวกับมูลค่า ราคาสูงมักถูกมองว่าเป็น

เครื่องหมายของคณุภาพ โดยเฉพาะอย่างยิง่เมื่อผลติภณัฑ์หรอืบรกิารขาดการค้นหาคณุสมบตัทิีส่ามารถตรวจสอบ

ก่อนซือ้ได้ การท�ำความเข้าใจเกีย่วกบัการรบัรู้ของผู้บริโภคเกีย่วกบัในด้านความสมัพนัธ์ของคุณภาพและราคาเป็น

สิง่ส�ำคญัท่ีสดุ ในกรณขีองผลิตภณัฑ์ทีซ่บัซ้อนซึง่ยากทีจ่ะทดสอบและผลติภณัฑ์ที่ไม่สามารถทดสอบได้จนกว่าจะ

มีการใช้งาน เช่น งานบริการเป็นส่วนใหญ่ 

2.	ความไวของราคาและจิตวิทยาผู้บริโภค

ในหนังสือกลยุทธ์และยุทธวิธีในการก�ำหนดราคาของ Thomas Nagle และ Reed Holden ได้ระบุถึงปัจจัย

ต่าง ๆ  ที่มีผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภคในด้านราคาและวิธีการตัดสินใจซื้อที่แตกต่างกันอย่างไร

5.	จงอธิบายวิธีการก�ำหนดราคาแบบดั้งเดิมมา 6 วิธี

1.	การก�ำหนดราคาที่มุ่งเน้นการด�ำเนินงาน : โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพสมรรถนะการผลิตเพื่อ

ให้ได้ประสิทธิภาพในการด�ำเนินงานหรือเพ่ือให้สอดคล้องกับอุปสงค์และอุปทานด้วยราคาที่แตกต่างกัน ในบาง

กรณีราคาอาจถูกตั้งค่าเป็นราคาตลาด 

2.	การก�ำหนดราคาทีมุ่ง่เน้นรายได้ (เรยีกอีกอย่างว่าการก�ำหนดราคาเชิงก�ำไรหรือการก�ำหนดราคาตามต้นทนุ) 

ท่ีนกัการตลาดพยายามเพิม่ผลก�ำไรสูงสุด (เช่น รายได้ส่วนเกนิจากค่าใช้จ่าย) หรอืเพยีงเพื่อให้ครอบคลมุค่าใช้จ่าย 

และลดต้นทุนลงเท่านั้น ตัวอย่างเช่น การก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่น

3.	การก�ำหนดราคาทีมุ่ง่เน้นลกูค้า : โดยมวีตัถปุระสงค์เพื่อเพิม่จ�ำนวนลูกค้ามากท่ีสดุ กระตุน้ให้เกดิโอกาสขาย

หรือรับรู้ระดับต่าง ๆ  เพื่อเพิ่มขีดความสามารถของลูกค้าในการจ่ายเงินซื้อสินค้าหรือบริการ

4.	การก�ำหนดราคาตามมลูค่าเมื่อบรษิทัใช้ราคาเพื่อระบุมลูค่าตลาดหรือราคาของสนิค้าของบริษัทร่วมกบัราคา

ที่ต้องการในใจของผู้ซื้อ เป้าหมายของการก�ำหนดราคาตามมูลค่าคือการเสริมสร้างกลยุทธ์การก�ำหนดต�ำแหน่ง

โดยรวม เช่น รปูแบบการก�ำหนดราคาแบบสนิค้าคุณภาพเพื่อตดิตามหรือรักษาภาพลกัษณ์ท่ีหรูหราของสนิค้าหรอื

บริการ

5.	การก�ำหนดราคาที่มุ่งเน้นความสัมพันธ์โดยที่นักการตลาดก�ำหนดราคาเพื่อสร้างหรือรักษาความสัมพันธ์กับ

ลูกค้าที่มีอยู่หรือที่มีศักยภาพ

6.	การก�ำหนดราคาเชิงสังคมในกรณีที่มีวัตถุประสงค์เพื่อส่งเสริมหรือกีดกันทัศนคติและพฤติกรรมทางสังคม

ที่เฉพาะเจาะจง เช่น ก�ำหนดภาษีศุลกากรสูงส�ำหรับยาสูบหรือสุราเพื่อป้องกันการสูบบุหรือการดื่มสุรา
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6.	จงยกตัวอย่างของการก�ำหนดราคาแบบคิดค่าใช้จ่ายโดยรวมทั้งหมด

ตวัอย่างของการก�ำหนดราคาแบบคดิค่าใช้จ่ายโดยรวมท้ังหมด เช่น บริษัท เอเชียเทคอนิเตอร์เนช่ันแนล จ�ำกดั

คาดว่าจะมีต้นทุนในการผลิตชุดค�ำสั่งโปรแกรมคอมพิวเตอร์ขนาดเล็กดังต่อไปนี้

ค่าใช้จ่ายโดยรวมทั้งหมด = 500,000 เหรียญฯ

ค่าใช้จ่ายในการบริหารโดยรวมทั้งหมด = 250,000 เหรียญฯ

บริษัทคาดว่าจะท�ำการผลิตและจ�ำหน่ายชุดค�ำสั่งโปรแกรมคอมพิวเตอร์ขนาดเล็กในปีหน้า และคาดว่าจะ

จ�ำหน่ายได้จ�ำนวน 20,000 ชุด แต่ละชุดจะมีต้นทุนผันแปร 10.00 เหรียญฯ การค�ำนวณราคาเต็มของชุดค�ำสั่ง

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ขนาดเล็กก่อนการรวมส่วนต่างที่เป็นผลก�ำไรจะเป็นดังนี้

$10.00 ค่าใช้จ่ายผันแปร + (500,000 เหรยีญฯเป็นค่าโสหุย้ + ค่าบรหิาร 250,000 เหรยีญฯ)/20,00 ชดุ  

= 47.50 เหรียญฯ/ชุด

7.	จงบอกข้อดีและข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบคิดค่าใช้จ่ายโดยรวมทั้งหมด

ข้อดีของการก�ำหนดราคาแบบคิดค่าใช้จ่ายโดยรวมทั้งหมด

1.	เป็นเรื่องง่ายที่จะก�ำหนดราคาผลิตภัณฑ์โดยใช้วิธีนี้ เนื่องจากเป็นสูตรง่าย ๆ  ที่ไม่ต้องใช้ผู้เชี่ยวชาญด้าน

การค�ำนวณ

2.	มโีอกาสสร้างผลก�ำไรตราบใดทีส่มมตฐิานงบประมาณท่ีใช้ในการค�ำนวณการก�ำหนดราคาถกูต้องและมกีาร

เพิ่มส่วนต่างของก�ำไร บริษัทอาจจะมีผลก�ำไรได้ถ้าใช้วิธีนี้ในการค�ำนวณราคา

ข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบคิดค่าใช้จ่ายโดยรวมทั้งหมด

1.	ไม่สนใจการแข่งขนั บรษิทัอาจตัง้ราคาผลิตภณัฑ์ตามสตูรการก�ำหนดราคาแบบคิดค่าใช้จ่ายโดยรวมท้ังหมด

และบริษัทคู่แข่งก็สามารถก�ำหนดราคาให้แตกต่างเพื่อเข้าแข่งขันในการเสนอขาย

2.	ไม่มคีวามยดืหยุน่ของราคาบรษัิทอาจก�ำหนดราคาสงูหรอืต�ำ่เกนิไปเมื่อเปรยีบเทยีบกบัทีผู่ซ้ือ้ทีม่คีวามตัง้ใจ

จะซื้อสินค้า ดังนั้นจึงอาจท�ำให้การก�ำหนดราคาต�่ำเกินไป ซึ่งส่งผลให้มีผลก�ำไรต�่ำ และถ้าหากมีการก�ำหนดราคา

สูงเกินไป จะส่งผลให้ยอดขายมีจ�ำนวนน้อยลง

3.	พื้นฐานด้านงบประมาณ สูตรการก�ำหนดราคาขึ้นอยู่กับการประมาณการงบประมาณของค่าใช้จ่ายและ

ปริมาณการขาย ซึ่งทั้งสองอย่างนี้อาจจะไม่ถูกต้อง

8.	จงยกตัวอย่างของการก�ำหนดราคาอิงตามก�ำไรส่วนเกิน

ตวัอย่างที ่1 บรษิทั รองเท้าไทย จ�ำกดั ท�ำการผลติและขายรองเท้า ในเดอืนสงิหาคมทีผ่่านมามยีอดการจ�ำหน่าย

รองเท้าจ�ำนวน 2,000 คู่ ราคาขายคู่ละ 600 บาท ต้นทุนผันแปรต่อหน่วยเท่ากับ 300 บาท ต้นทุนคงที่เท่ากับ 

400,000 บาท จงหาก�ำไรส่วนเกิน อัตราก�ำไรส่วนเกิน และก�ำไรส่วนเกินต่อหน่วย

ก�ำไรส่วนเกิน = ขาย – ต้นทุนผันแปร

ก�ำไรส่วนเกิน = (2,000 x 600) – (2,000 x 300)

ก�ำไรส่วนเกิน = 1,200,000 – 600,000 = 600,000 บาท

ราคาขายต่อหน่วย = 600 – 300 = 300 หรือ 50%

ก�ำไรส่วนเกินต่อหน่วย = ราคาขายต่อหน่วย – ต้นทุนผันแปรต่อหน่วย

ก�ำไรส่วนเกินต่อหน่วย = 600 – 300 = 300 	บาท



147

จากการค�ำนวณก�ำไรส่วนเกิน อัตราก�ำไรส่วนเกิน และก�ำไรส่วนเกินต่อหน่วย แสดงให้เห็นว่า บริษัทรองเท้า

ไทย จ�ำกัด มีก�ำไรจากการด�ำเนินงานจ�ำนวน 200,000 บาท (600,000 – 400,000)

การแสดงก�ำไรส่วนเกินในงบก�ำไรขาดทุน

ขาย	 1,200,000	 บาท

ลบด้วยต้นทุนผันแปร	 600,000	 บาท

ก�ำไรส่วนเกิน	 600,000	 บาท

ลบด้วยต้นทุนคงที่	 400,000	 บาท

ก�ำไรสุทธิ	 200,000	 บาท

9.	จงอธิบายข้อดีและข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาอิงตามก�ำไรส่วนเกิน

ข้อดีของการก�ำหนดราคาอิงตามก�ำไรส่วนเกิน

ช่วยเพิ่มผลก�ำไรสูงสุดจากแต่ละผลิตภัณฑ์

เปรียบเทียบรายได้และผลก�ำไรในความแตกต่างของแต่ละผลิตภัณฑ์

ข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาอิงตามก�ำไรส่วนเกิน

1. ผลกระทบระยะยาวของผลิตภัณฑ์

2. กระทบต่อแผนในการแทนที่หรือเปลี่ยนผลิตภัณฑ์

3. กระทบต่อการประหยัดต่อขนาดซึ่งหมายถึงการผลิตจ�ำนวนมากท�ำให้ต้นทุนเฉลี่ยต่อหน่วยต�่ำลง

10.	จงบอกข้อดีและข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาระดับที่สูงขณะที่สินค้าหรือบริการออกใหม่

ข้อดีของการก�ำหนดราคาระดับที่สูงขณะที่สินค้าหรือบริการออกใหม่

1.	การก�ำหนดราคาด้วยวธินีีช่้วยให้บรษิทัสามารถกูค้นืค่าใช้จ่ายในการวจิยัและพฒันาทีเ่กีย่วข้องกบัการพฒันา

ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ

2.	บริษัทให้ความส�ำคัญกับผู้บริโภคที่มีจิตส�ำนึกใส่ใจต่อคุณภาพสินค้าหรือบริการแทนที่จะใส่ใจในด้านราคา

ข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาระดับที่สูงขณะที่สินค้าหรือบริการออกใหม่

1.	สนับสนุนการเข้าแข่งขันของคู่แข่งเมื่อบริษัทอื่นเห็นอัตราก�ำไรสูงจะเข้าสู่ตลาดเพื่อแข่งขันอย่างรวดเร็ว

2.	อัตราการหมุนเวียนสินค้าต�่ำมาก ซึ่งอาจท�ำให้เกิดปัญหากับผู้จัดจ�ำหน่าย โดยจ�ำเป็นต้องเพิ่มส่วนต่างใน

ก�ำไรแก่ผู้ค้าปลีก เพื่อโน้มน้าวให้ผู้ค้าปลีกบริหารจัดการผลิตภัณฑ์อย่างมีประสิทธิภาพ

3.	หากบริษัทมีประวัติการก�ำหนดราคาระดับที่สูงมากเกิน ผู้บริโภคจะไม่ซื้อผลิตภัณฑ์เมื่อมีการเปิดตัวใหม่

โดยผู้บริโภคจะรอสักระยะและซื้อสินค้าในราคาที่ต�่ำกว่า

11.	จงอธิบายความหมายของการก�ำหนดราคาตามลักษณะภูมิศาสตร์

การก�ำหนดราคาตามลักษณะภูมิศาสตร์ ในด้านการตลาดคือการปรับราคาขั้นพื้นฐานตามต�ำแหน่งทาง

ภูมิศาสตร์ของผู้ซื้อ มีจุดมุ่งหมายเพื่อสะท้อนต้นทุนการจัดส่งไปยังสถานที่ต่าง ๆ
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12.	จงบอกชนิดของการก�ำหนดราคาตามลักษณะภูมิศาสตร์

การก�ำหนดราคาตามลักษณะภูมิศาสตร์มีหลายประเภทด้วยกันคือ

1.	การก�ำหนดราคาหน้าโรงงาน ค่าจัดส่งจากโรงงานหรือคลังสินค้าจะช�ำระโดยผู้ซื้อ การเป็นเจ้าของสินค้า

จะถูกโอนไปยังผู้ซื้อทันทีที่ออกจากจุดเริ่มต้น 

2.	การก�ำหนดราคาโดยจัดส่งราคาเดียวกัน

3.	การก�ำหนดราคาตามเขตพื้นที่ โดยจะก�ำหนดราคาเพิ่มขึ้นเมื่อระยะทางในการจัดส่งเพิ่มขึ้น การก�ำหนด

ราคาตามเขตพ้ืนทียั่งหมายถงึการก�ำหนดราคาท่ีสะท้อนถงึสภาพการแข่งขนัในท้องถิน่ นัน่คอืแรงขบัเคลื่อนของ

อปุสงค์และอปุทานในตลาด แทนทีจ่ะเป็นต้นทนุการขนส่งทีแ่ท้จรงิ การก�ำหนดราคาตามเขตพืน้ที่ในอตุสาหกรรม

น�้ำมันเบนซินของประเทศสหรัฐอเมริกามีการก�ำหนดราคาน�้ำมันตามปัจจัยต่าง ๆ  เช่น จ�ำนวนปั๊มน�้ำมัน จ�ำนวน

ยานพาหนะ ความหนาแน่นของประชากรและลักษณะทางภูมิศาสตร์

1.	การก�ำหนดราคาจากจุดฐานที่ก�ำหนด ซึ่งการก�ำหนดราคาไม่อ้างอิงค่าขนส่งซึ่งใช้ราคาเดียวกันในการจัด

ส่งท่ีจุดท่ีต้องจัดส่งทั้งหมด โดยไม่คิดเรื่องระยะทางใกล้หรือไกล จังหวัดหรือเมืองที่ก�ำหนดเป็นจุดฐานมักเป็น

แหล่งผลิตสินค้า

2.	การก�ำหนดราคาโดยผูข้ายรบัภาระค่าขนส่ง–ผู้ขายรับภาระค่าขนส่งท้ังหมดหรือบางส่วน นโยบายน้ีใช้เพื่อ

ท�ำการเจาะตลาดที่มีการแข่งขันรุนแรงและใช้เป็นกลยุทธ์เพื่อการส่งเสริมการขาย

13.	จงบอกข้อดีและข้อเสียของการก�ำหนดราคาตามลักษณะภูมิศาสตร์

ข้อดีของการก�ำหนดราคาตามลักษณะภูมิศาสตร์

1.	ผู้ขายไม่ต้องรับผิดชอบในความเสียหายหรือความล่าช้าหากเกิดกับสินค้าที่ท�ำการขนส่ง

2.	ผู้ขายไม่ต้องรับภาระความเสี่ยงในการส่งมอบสินค้า

ข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาตามลักษณะภูมิศาสตร์

1.	ผู้ซื้อเป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายในการขนส่งและรับผิดชอบต่อความเสี่ยง

2.	มีความเสี่ยงต่อการได้รับสินค้าล่าช้าหรือสินค้าช�ำรุด

14.	จงอธิบายความหมายของการก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่น

การก�ำหนดราคาแบบยืดหยุน่เป็นกลยทุธ์การก�ำหนดราคาซึง่ทางธรุกจิก�ำหนดราคาทีย่ดืหยุน่ส�ำหรบัผลติภัณฑ์

หรอืบรกิารองิตามความต้องการของตลาดในปัจจบุนั ภาคธรุกจิสามารถเปลีย่นแปลงราคาได้ตามขัน้ตอนวธิทีีค่�ำนึง

ถึงการก�ำหนดราคาของคู่แข่งอุปทานและอุปสงค์และปัจจัยภายนอกในตลาด การก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่นคือ

แนวทางการปฏิบัติทั่วไปในหลาย ๆ  อุตสาหกรรม เช่น อุตสาหกรรมเกี่ยวกับงานบริการ การบันเทิงการค้าปลีก

และการขนส่งสาธารณะ แต่ละอุตสาหกรรมใช้วธิกีารทีแ่ตกต่างกนัเลก็น้อยในการก�ำหนดราคาตามความจ�ำเป็น

และความต้องการผลิตภัณฑ์

15.	การก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่นเกี่ยวข้องกับงานใดบ้าง อธิบายมา 5 ด้าน

1.	การก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่นเกี่ยวกับงานบริการ

	 การก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่นนี้เป็นวิธีมาตรฐานของการก�ำหนดราคาในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว โดย

คิดราคาสูงในช่วงเทศกาล เช่น วันหยุดคริสต์มาส วันปีใหม่ วันสงกรานต์ เป็นต้น (ซึ่งเป็นหลักการพื้นฐานของ

ต้นทุนส่วนเพิ่มในระยะยาว)
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2.	การก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่นเกี่ยวกับการขนส่ง

	 การขนส่งทางอากาศ เช่น การจองตัว๋ล่วงหน้าเป็นระยะเวลาหลาย ๆ  เดอืนก่อนการเดนิทางจะได้รบัส่วนลด

เป็นพิเศษ หากมีการจองเป็นหมู่คณะและจองตั๋วไปและกลับก็ยิ่งจะได้ราคาพิเศษ

3.	การก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่นเกี่ยวกับการค้าปลีก

	 ร้านค้าปลีกและร้านค้าปลีกออนไลน์สามารถท�ำการปรบัราคาสนิค้าของบรษิทัตามคูแ่ข่ง เวลาและเป้าหมาย

การขาย เป้าหมายของการก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่นคือการเพิ่มรายได้และผลก�ำไร โดยมีสามวิธีพื้นฐานคือ

	 3.1 ผู้ค้าปลีกสามารถใช้ข้อมูลราคาเพื่อปรับราคาตามราคาของคู่แข่งได้

	 3.2 ผู้ค้าปลีกสามารถลดราคาได้เมื่อความต้องการในการซื้อต�่ำ

	 3.3 ร้านค้าปลีกสามารถเพิ่มราคาได้ ในขณะที่ความต้องการในการซื้อสูง

4.	การก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่นอิงคู่แข่ง

	 ธุรกิจต่าง ๆ  ที่ต้องการการแข่งขัน จะต้องมีการปรับราคาตามคู่แข่งขัน อเมซอนเป็นผู้น�ำทางการตลาดใน

การค้าปลีกซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงราคาขายบ่อยครั้ง และการก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่นอิงคู่แข่งนั้นสามารถเพิ่ม

ยอดขาย โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากบริษัทคู่แข่งผลิตสินค้าออกจ�ำหน่ายไม่ทันหรือสินค้าหมดจากสต็อก

5.	การก�ำหนดราคาสาธารณูปโภคอิงเวลา

	 การก�ำหนดราคาสาธารณูปโภคอิงเวลา เช่น การก�ำหนดราคาค่ากระแสไฟฟ้าไว้ ในช่วงเวลาเฉพาะ โดย

ปกติแล้วจะไม่เปล่ียนแปลงบ่อยกว่าปีละสองครั้ง ราคาที่จ่ายส�ำหรับพลังงานไฟฟ้าที่บริโภคในช่วงเวลาเหล่านี้

ได้รับการก�ำหนดขึ้นและเป็นที่เข้าใจส�ำหรับผู้บริโภคล่วงหน้า ท�ำให้ผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนแปลงเวลาในการใช้

งานเพื่อตอบสนองต่อราคาดังกล่าว และจัดการค่าใช้จ่ายด้านพลังงานโดยการเล่ือนการใช้กระแสไฟฟ้าไปใน

ช่วงระยะเวลาที่ต้นทุนต�่ำกว่าหรือลดการบริโภคโดยรวม

16.	จงบอกข้อดีและข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่น

ข้อดีของการก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่น

1.	เพิ่มยอดขายโดยก�ำหนดราคาที่ต�่ำเพื่อดึงดูดลูกค้าและขายผลิตภัณฑ์และหรือบริการที่มีส่วนต่างระหว่าง

ราคาทุนกับราคาขายในระดับสูงเพิ่มเติม

2.	ก�ำหนดราคาเฉพาะส�ำหรับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยก�ำหนดราคาท่ีแตกต่างกันส�ำหรับการใช้ภายในครัว

เรือนและภาคธุรกิจ

3.	ก�ำหนดราคาเฉพาะส�ำหรบัช่องทางการขายเฉพาะ เช่น ราคาท่ีแตกต่างกนัในการค้าปลกีออนไลน์และช่อง

ทางการท�ำการตลาดแบบเก่า

4.	ก�ำหนดราคาเฉพาะส�ำหรับช่วงเวลาที่ระบุ เช่น ราคาที่แตกต่างกันในช่วงสุดสัปดาห์และวันธรรมดา

5.	กลยุทธ์การลดราคาที่เหมาะสมเพื่อให้แน่ใจว่าสินค้าคงคลังทั้งหมดจะถูกขาย

ข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่น

1.	ลูกค้าหงุดหงิด

	 ข้อเสียเปรียบของการก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่น อาจท�ำให้ลูกค้ารู้สึกหงุดหงิดหรือแม้กระทั่งโกรธหากพบ

ว่าถูกเลือกปฏิบัติทางด้านราคา ตัวอย่างเช่น ถ้าผู้ โดยสารบนเครื่องบินต้องจ่ายค่าตั๋วมากกว่าผู้ โดยสารคนอื่น 

ซึ่งจะท�ำให้ผู้ โดยสารรู้สึกว่าถูกหลอกลวงหรือโกง
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2.	ความภักดีของลูกค้าน้อยลง

	 หากลูกค้ารู้สึกหงุดหงิดหรือโกรธอันเป็นผลมาจากการก�ำหนดราคาแบบยืดหยุ่น อาจเป็นการท�ำลายความ

ภักดีในตราสินค้าของบริษัท เมื่อลูกค้าให้ความไว้วางใจกับบริษัท มักจะซื้อผลิตภัณฑ์และบริการของบริษัทซ�้ำ   

การก�ำหนดราคาแบบยดืหยุน่จะช่วยกระตุน้ให้ลกูค้าพจิารณาผลติภณัฑ์และบรกิารของคูแ่ข่ง เพื่อให้แน่ใจว่าพวก

เขาไม่ได้จ่ายเงินมากเกินไป

3.	เพิ่มการแข่งขัน

	 เมื่อลูกค้าไม่จงรักภักดีต่อบริษัทใดบริษัทหน่ึง ลูกค้าจะไม่ลังเลท่ีจะไปซื้อสินค้าจากท่ีใดก็ได้เพื่อให้ได้ข้อ

เสนอที่ดีที่สุด ผู้ซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ตสามารถเปรียบเทียบราคาของผลิตภัณฑ์และบริการเดียวกันกับธุรกิจ

ต่าง ๆ  ได้อย่างรวดเรว็หากบรษัิทบางแห่งเสนอราคาต�ำ่กว่า เนื่องจากวธิกี�ำหนดราคาแบบยดืหยุน่สามารถบงัคบั

ให้คูแ่ข่งลดราคาเพื่อแข่งขนัได้ การแข่งขนัทีเ่พิม่ข้ึนอาจท�ำให้การก�ำหนดราคาลดลงและลดอตัราก�ำไรซึง่เป็นผล

ดีต่อผู้บริโภค

17.	จงอธิบายความหมายของการก�ำหนดราคาแบบสินค้าคุณภาพ

การก�ำหนดราคาแบบสินค้าคุณภาพ คือการก�ำหนดราคาท่ีสูงกว่าราคาตลาดโดยคาดว่าลูกค้าจะซื้อสินค้า

เนื่องจากมกีารรบัรูว่้าต้องมคีณุภาพหรอืชื่อเสยีงสงูกว่าปกต ิในบางกรณคีณุภาพของผลติภณัฑ์ไม่ดขีึน้แต่ผูข้าย

ได้ลงทุนอย่างมากในด้านการตลาดที่จ�ำเป็นในการให้ความรู้สึกที่มีคุณภาพสูง

18.	จงบอกข้อดีและข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบสินค้าคุณภาพ

ข้อดีของการก�ำหนดราคาแบบสินค้าคุณภาพ

1.	อปุสรรคในการเข้าถงึตลาดของบรษิทัคู่แข่ง หากบริษัทลงทุนอย่างมากในตราของสนิค้าระดบัคุณภาพ อาจ

เป็นเรื่องยากมากทีคู่แ่ข่งจะสามารถน�ำเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีแข่งขันได้ในราคาเดยีวกนัโดยไม่ต้องลงทุนในตลาดเป็น

จ�ำนวนมาก

2.	ก�ำไรสูงโดยอาจมีอัตราก�ำไรขั้นต้นที่สูงผิดปกติที่เกี่ยวข้องกับการก�ำหนดราคาแบบคุณภาพ อย่างไรก็ตาม

บรษิทัท่ีมส่ีวนร่วมในกลยทุธ์นีต้้องมผีลติภณัฑ์ปริมาณเพยีงพอในการจ�ำหน่ายเพื่อชดเชยค่าใช้จ่ายทางการตลาด

ที่มีความเกี่ยวข้องกับบริษัท

ข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบสินค้าคุณภาพ

1.	ไม่สามารถใช้การก�ำหนดราคากับสินค้าโภคภัณฑ์

2.	ต้นทนุการสร้างตราของสินค้า ค่าใช้จ่ายทีจ่�ำเป็นในการสร้างและรกัษากลยทุธ์การคดิราคาแบบคณุภาพเป็น

จ�ำนวนมากและต้องได้รบัการบ�ำรงุรกัษาตราบเท่าทีม่กีารใช้กลยทุธ์การก�ำหนดราคานี ้มฉิะนัน้การรบัรูต้ราสนิค้า

ของผู้บริโภคจะเกิดความลังเลใจและบริษัทจะมีปัญหาในการรักษาระดับของราคา

3.	จะมีคู่แข่งรายย่อยที่ท้าทายด้วยการน�ำเสนอราคาที่ต�่ำกว่า ซึ่งอาจท�ำให้เกิดปัญหาเพราะจะเป็นการเพิ่ม

การรับรู้ ในใจของผู้บริโภคว่าผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่เคยซื้อทั้งหมดมีมูลค่าน้อยกว่าความเป็นจริง

4.	ปริมาณการขาย หากบริษัทเลือกที่จะปฏิบัติตามกลยุทธ์การก�ำหนดราคาแบบคุณภาพ จะต้องจ�ำกัดการ

ขายให้อยู่ในระดบับนสุดของตลาด ซึง่กจ็ะจ�ำกดัยอดขายโดยรวมท�ำให้บรษิทัสามารถตดิตามการเตบิโตของยอด

ขายและการก�ำหนดราคาแบบคณุภาพได้ในเวลาเดยีวกนั กลยทุธ์น้ีสามารถปฏบิตัติามได้ตราบเท่าท่ี บริษทัก�ำลงั

ขยายธุรกิจไปยังภูมิภาคใหม่ ๆ  เนื่องจากยังคงมียอดขายสูงสุดในตลาดใหม่เหล่านี้

5. ต้นทุนต่อหน่วยสงูเนื่องจากบรษิทัที่ใช้กลยทุธ์น้ีจ�ำกดัตวัเองให้มปีริมาณการขายต�ำ่ จะไม่สามารถลดต้นทนุ

ได้เหมือนกับผู้ผลิตที่ผลิตสินค้าจ�ำนวนมากได้
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19.	จงอธิบายความหมายของการก�ำหนดราคาแบบล่อตาล่อใจ

การก�ำหนดราคาแบบล่อตาล่อใจเป็นกลยทุธ์หรือยทุธวธิท่ีีท�ำหน้าท่ีหลายอย่างใช้เพื่อก�ำจดัสนิค้าท่ีเคลื่อนไหว

ช้า ดึงดูดลูกค้าใหม่สร้างตราของสินค้าในฐานะผู้ ให้บริการที่มีต้นทุนต�่ำในชุมชน กลยุทธ์นี้มักถูกใช้เป็นประจ�ำ

ในร้านค้าท่ีมีหน้าร้านและบางร้านที่มีการจ�ำหน่ายสินค้าบนอินเทอร์เน็ตก็ใช้อยู่ในบางบริษัท ผู้ซื้อมักจะท�ำการ 

เปรียบเทียบร้านค้าออนไลน์ และถ้าลูกค้าเห็นร้านหนึ่งขายถูกมาก ๆ  ลูกค้าก็จะเลือกซื้อสินค้าจากร้านนั้นก่อน

20.	จงบอกวัตถุประสงค์ของการก�ำหนดราคาแบบล่อตาล่อใจมา 4 ข้อ

1.	ระบายสินค้าเก่า

	 กลยทุธ์นีส้ามารถพบเหน็ได้ในวนัพเิศษ เช่น วันแรงงานท่ีห้างสรรพสนิค้ามกีารส่งเสริมการขายด้วยการลด 

แลกแจกแถม วันใกล้เปิดเทอมก็เช่นกัน มีการรณรงค์ส่งเสริมการขายทางการโฆษณาทางทีวี back to school 

เพื่อลดราคาชดุนกัเรยีน นักศกึษา ตามร้านจ�ำหน่ายหรอืห้างสรรพสนิค้าทัว่ไปเพื่อแข่งขนัการขายสนิค้าดงักล่าว

2.	ดึงดูดลูกค้าใหม่

	 ดึงดูดลูกค้าใหม่โดยใช้กลยุทธ์การก�ำหนดราคาแบบล่อตาล่อใจ ตัวอย่างเช่น เจ้าของร้านอุปกรณ์

อเิลก็ทรอนกิส์สามารถซือ้โทรศพัท์มอืถอืคราวละจ�ำนวนมาก เพื่อจ�ำหน่ายราคาถกู โดยดงึดดูผูซ้ือ้ท่ีอายนุ้อยกว่า

รายได้น้อยให้ซื้อโทรศัพท์มือถือแบบใช้แล้วทิ้งซึ่งมีราคาถูก

3.	สร้างตราหรือยี่ห้อสินค้า

	 ถ้าบรษิทัหรอืร้านค้าต้องการเป็นทีรู่จ้กัในฐานะ “ผู้น�ำในการขายท่ีมต้ีนทุนต�่ำ” กลยทุธ์การก�ำหนดราคาแบบ

ล่อตาล่อใจจะช่วยเชื่อมโยงแฟรนไชส์กับค�ำโฆษณาดังกล่าว เมื่อแมคโดนัลด์เริ่มโฆษณาอาหารต่อมื้อที่ราคา 1 

ดอลลาร์สหรัฐ ซ่ึงสามารถท�ำให้ผู้บริโภคจ�ำได้และเดินเข้าร้านแมคโดนัลด์เพื่อซื้อหาอาหารในการบริโภคเพียง

ราคาที่ถูก

4.	ท�ำให้ลูกค้าที่กลับมาซื้ออีก

	 โดยธรรมชาตขิองการซือ้ขายผูบ้รโิภคหรือลกูค้าชอบการต่อรอง ถ้าพบว่าบริษทัน�ำเสนอสนิค้าชนิดหนึง่ทีมี่

ราคาถูก ลูกค้าอาจจะกลับมาอีกครั้งเพื่อซื้อสินค้าชนิดอื่น ๆ  อีก การก�ำหนดราคาแบบล่อตาล่อใจคือกลยุทธ์ทาง

ธุรกิจที่ได้รับการยอมรับใช้เพื่อสร้างฐานลูกค้าและชื่อเสียงของบริษัท

21.	จงบอกข้อดีและข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบล่อตาล่อใจ

ข้อดีของการก�ำหนดราคาแบบล่อตาล่อใจ

1. ส่งเสริมให้ลูกค้าเข้าร้านค้ามากขึ้น

2. อาจท�ำก�ำไรจากสินค้าชนิดอื่น

ข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบล่อตาล่อใจ

1. ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าที่น�ำมาลดต�่ำกว่าราคาทุนได้จ�ำนวนมาก

2. ลูกค้าอาจไม่ซื้อสินค้าชนิดอื่น ๆ

3. ร้านค้าขนาดเล็กไม่สามารถเข้าร่วมการแข่งขันได้เพราะงบประมาณจ�ำกัด
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22.	จงอธิบายความหมายของการก�ำหนดราคาแบบบวกจากต้นทุน

การก�ำหนดราคาแบบบวกจากต้นทุนเป็นวิธีท่ีใช้ต้นทุนในการก�ำหนดราคาสินค้าและบริการ ภายใต้วิธีนี้จะ

รวมต้นทุนวัสดุทางตรง ค่าแรงทางตรงและต้นทุนค่าโสหุ้ยของผลิตภัณฑ์ และบวกราคาขายเพิ่มขึ้นจากต้นทุน

ท้ังหมด โดยคิดเป็นเปอร์เซ็นต์เพ่ือสร้างส่วนต่างที่เป็นก�ำไรและเพื่อให้ได้ราคาของผลิตภัณฑ์นั้น การก�ำหนด

ราคาแบบบวกจากต้นทุน สามารถใช้ท�ำการซื้อขายภายในสัญญาของการซื้อขายกับลูกค้า ซึ่งลูกค้าจะชดใช้คืน

ค่าใช้จ่ายทั้งหมดให้กับผู้ขายและจ่ายผลก�ำไรที่ได้มีการตกลงเจรจากัน

23.	จงยกตัวอย่างของการก�ำหนดราคาแบบบวกจากต้นทุน

ตัวอย่างเช่น บริษัท ABC ได้ออกแบบผลิตภัณฑ์ที่มีค่าใช้จ่ายต่อไปนี้:

ต้นทุนวัสดุทางตรง = 20 บาท

ค่าแรงทางตรง = 6 บาท

ค่าโสหุ้ย = 4 บาท

บริษัท ABC ใช้การบวกราคาจากต้นทุนโดยคิดก�ำไรก�ำหนดมาตรฐานไว้ 30% ส�ำหรับผลิตภัณฑ์ทั้งหมด เพื่อ

ให้ได้ราคาของผลิตภัณฑ์นี้ ABC จะรวมค่าใช้จ่ายที่ระบุไว้เพื่อให้ได้ค่าใช้จ่ายทั้งหมด 30 บาท จะได้ราคาสินค้า

รวมก�ำไรเท่ากับ 30 + 9 = 39 บาท

24.	จงบอกข้อดีและข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบบวกจากต้นทุน

ข้อดีของการก�ำหนดราคาแบบบวกจากต้นทุน

1.	การก�ำหนดราคาผลติภณัฑ์โดยใช้วธิน้ีีค่อนข้างง่าย แต่ควรก�ำหนดวธิกีารจดัสรรค่าโสหุย้เพื่อให้สอดคล้อง

กับการค�ำนวณราคาของผลิตภัณฑ์หลาย ๆ  รายการ

2.	มั่นใจผลก�ำไรจากการท�ำสัญญา ผู้ท�ำสัญญายินดีท่ีจะรับวิธีการน้ีส�ำหรับข้อตกลงตามสัญญากับลูกค้า 

เนื่องจากมั่นใจได้ว่าจะได้รับค่าใช้จ่ายคืนและท�ำก�ำไรโดยไม่มีความเสี่ยง

3.	อ้างเหตุผลได้ ในกรณีที่ผู้จัดจ�ำหน่ายต้องชักจูงให้ลูกค้าตอบสนองต่อการเพิ่มราคาของผู้ขาย โดยสามารถ

ชี้ให้เห็นถึงการเพิ่มขึ้นของค่าใช้จ่าย

ข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบบวกจากต้นทุน

1.	ไม่สนใจต่อการแข่งขันและบรษัิทอาจก�ำหนดราคาโดยใช้สตูรแบบบวกจากต้นทนุ ท�ำให้บรษิทัคูแ่ข่งสามารถ

ก�ำหนดราคาเพื่อแข่งขันได้โดยง่าย และเป็นสาเหตุที่ส่งผลกระทบในส่วนแบ่งตลาดและผลก�ำไร

2.	การใช้จ่ายเกินราคาผลิตภัณฑ์ ภายใต้วิธีนี้แผนกวิศวกรรมไม่มีแรงจูงใจในการออกแบบผลิตภัณฑ์ท่ีมี

คณุลกัษณะและลกัษณะการออกแบบทีเ่หมาะสมส�ำหรับตลาดเป้าหมาย แผนกจะออกแบบสิง่ท่ีต้องการและเปิด

ตัวผลิตภัณฑ์

3.	ค่าใช้จ่ายที่มากกว่าสัญญาจากมุมมองของหน่วยงานภาครัฐที่ว่าจ้างผู้จัดจ�ำหน่ายภายใต้ราคาและการ

ก�ำหนดราคาผู้จดัจ�ำหน่ายไม่มแีรงจงูใจทีจ่ะลดค่าใช้จ่าย ตรงกนัข้ามอาจรวมค่าใช้จ่ายให้มากท่ีสดุเท่าท่ีจะเป็นไป

ได้ในสญัญาเพื่อทีจ่ะสามารถได้รบัเงนิชดเชยคืน ดงัน้ันข้อตกลงตามสญัญาควรรวมถงึแรงจงูใจในการลดต้นทนุ

ส�ำหรับผู้จัดจ�ำหน่าย
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25.	จงอธิบายความหมายของการก�ำหนดราคาแบบหลายราคา

การก�ำหนดราคาแบบหลายราคาเป็นกลยทุธ์การก�ำหนดราคาส�ำหรับผลติภณัฑ์ ตวัอย่างของการก�ำหนดราคา

แบบหลายราคาดั้งเดิม ได้แก่ การประมูล ตลาดหุ้น ตลาดแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ การเจรจาต่อรอง 

เป็นต้น ตัวอย่างล่าสุดของการก�ำหนดราคาแบบหลายราคาโดยได้รับแรงหนุนจากการลดต้นทุนการท�ำธุรกรรม

และใช้เทคโนโลยีสารสนเทศที่ทันสมัยรวมถึงการจัดการผลตอบแทน

26.	จงบอกข้อดีและข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบหลายราคา

ข้อดีของการก�ำหนดราคาแบบหลายราคา

1. ผลก�ำไรสูง

2. ความยืดหยุ่นสูง

ข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบหลายราคา

1. อาจส่งผลตรงกันข้ามกับที่ตั้งเป้าหมายไว้

2. ต้องดูแลใส่ใจเป็นพิเศษ

27.	จงอธิบายความหมายของการก�ำหนดราคาแบบเจาะตลาด

การก�ำหนดราคาแบบเจาะตลาดเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่ถูกใช้โดยบริษัทเพื่อดึงดูดลูกค้าให้ซื้อสินค้าหรือ

บริการใหม่ ๆ  กลยุทธ์นี้ประกอบด้วยข้อเสนอราคาต�่ำส�ำหรับสินค้าหรือบริการใหม่ ๆ  ในระหว่างช่วงเริ่มต้นเพื่อ

ให้ลูกค้ามาซื้อสินค้าหรือบริการแทนที่จากคู่แข่ง ถ้ากลยุทธ์นี้ใช้ได้อย่างถูกต้องสามารถเพิ่มส่วนแบ่งตลาดและ

ยอดขาย

28.	จงยกตัวอย่างของการก�ำหนดราคาแบบเจาะตลาด

ตัวอย่างการก�ำหนดราคาแบบเจาะตลาด

สินค้าสาธารณูปโภค

การก�ำหนดราคาแบบเจาะตลาดมักถูกใช้กับการน�ำเสนอขายสินค้าสาธารณูปโภคโดยเฉพาะโทรศัพท์และ 

จานดาวเทียมหรอืบรกิารบางอย่าง ผู้ ให้บรกิารโทรศพัท์บ้านโทรศพัท์มอืถอืเคเบลิและดาวเทียมจ�ำนวนมากเสนอ

อัตราค่าบริการเป็นระยะเวลาหนึ่ง เช่น หกเดือนหรือหนึ่งปีของการให้บริการ โดยน�ำเสนอการส่งเสริมการขาย

แบบหนึง่ เช่น บรษัิททีจ่�ำหน่ายบรกิารด้านโทรศพัท์มอืถอื ได้มกีารน�ำเสนอการบรกิารใหม่โดยให้ลกูค้าซือ้โทรศพัท์

รุ่นออกใหม่ล่าสุดราคา 2 หมื่นบาท (ราคาขายตามท้องตลาดคือ 2.8 หมื่นบาท) แต่มีข้อก�ำหนดให้ ใช้บริการครบ 

1 ปีเสียค่าบริการรายเดือน เดือนละ 699 บาท และเมื่อครบก�ำหนดเวลาส่งเสริมการขายดังกล่าว อาจน�ำเสนอ

การส่งเสริมการขายชนิดหรือรูปแบบใหม่เพื่อมิให้ลูกค้าเปลี่ยนไปใช้หรือซื้อบริการของบริษัทคู่แข่ง

29.	จงบอกข้อดีและข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบเจาะตลาด

ข้อดีของการก�ำหนดราคาแบบเจาะตลาด

1. เพิ่มยอดขายและส่วนแบ่งทางการตลาด

2. กระจายผลิตภัณฑ์

3. สร้างแนวทางการป้องกันการเข้ามาใหม่ของคู่แข่ง 

ข้อจ�ำกัดของการก�ำหนดราคาแบบเจาะตลาด

1. ยอดขายจ�ำนวนมากอาจไม่ท�ำให้ก�ำไรเพิ่มขึ้นหากราคาขายต�่ำ

2. ผู้ประกอบการต้องลงทุนจ�ำนวนมากเพื่อคงราคาให้ยาวนาน
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30.	จงอธิบายความหมายของกลยุทธ์ในการจัดจ�ำหน่าย

ก่อนที่จะมีการออกแบบระบบการจัดจ�ำหน่าย ผู้วางแผนในการจัดจ�ำหน่ายจ�ำเป็นต้องก�ำหนดช่องทางการ 

จัดจ�ำหน่ายเพื่อบรรลุเป้าหมายในวงกว้าง วิธีการโดยรวมในการจัดจ�ำหน่ายผลิตภณัฑ์หรือบริการขึ้นอยู่กับปัจจัย

หลายประการรวมถงึประเภทของผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะอย่างยิง่สนิค้าหรอืผลติภณัฑ์ทีม่คีวามเน่าเสยีง่าย ตลาด

ท่ีให้บรกิารขอบเขตทางภมูศิาสตร์ของการด�ำเนนิงานภารกจิโดยรวมของบรษิทัและวสิยัทศัน์ กระบวนการก�ำหนด

ค�ำแถลงที่เกี่ยวกับเป้าหมายและวัตถุประสงค์ของช่องทางการจัดจ�ำหน่าย คือการตัดสินใจในระดับยุทธศาสตร์

31.	จงบอกวิธีในการจัดจ�ำหน่ายมา 3 วิธี

1.	จัดจ�ำหน่ายจ�ำนวนมากเมื่อผลิตภัณฑ์ถูกก�ำหนดไว้ล่วงหน้าส�ำหรับตลาดขนาดใหญ่ นักการตลาดจะหา

ตัวกลางท่ีสามารถดึงดูดฐานการตลาดให้กว้าง ๆ  ตัวอย่างเช่น ขนมขบเค้ียวและเคร่ืองดื่มมีการขายผ่านทาง 

ร้านค้าที่หลากหลาย ได้แก่ ซูเปอร์มาร์เก็ต ห้างสรรพสินค้า ร้านสะดวกซื้อ เครื่องจ�ำหน่าย โรงอาหาร และ 

ช่องทางอื่น ๆ  ทางเลือกของการจัดจ�ำหน่ายจะเน้นไปทางที่การส่งมอบในตลาดจ�ำนวนมากในลักษณะของต้นทุน

หรือค่าใช้จ่ายอย่างมีประสิทธิภาพ

2.	การจัดจ�ำหน่ายแบบเลือกสรร ผู้ผลิตอาจเลือกที่จะจ�ำกัดจ�ำนวนสาขาที่จัดการผลิตภัณฑ์ ตัวอย่างเช่น 

ผูผ้ลติสนิค้าไฟฟ้าระดบัคณุภาพสงูอาจเลอืกทีจ่ะจดัจ�ำหน่ายโดยใช้ตวักลางในการจดัจ�ำหน่าย เช่น ห้างสรรพสนิค้า 

และร้านค้าอิสระที่สามารถให้บริการกับลูกค้าในระดับสูงได้ เครื่องส�ำอางและผลิตภัณฑ์บ�ำรุงผิวบางยี่ห้อ เช่น 

Estee Lauder Jurlique และ Clinique ยืนยันว่าพนักงานขายได้รับการฝึกอบรมให้ ใช้ผลิตภัณฑ์ และผู้ผลิตจะ

อนุญาตให้ผู้ที่ผ่านการฝึกอบรมเท่านั้นที่จะขายผลิตภัณฑ์ของบริษัทได้

3.	การจัดจ�ำหน่ายแบบผูกขาดผู้ผลิตเลือกที่จะใช้ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายกับตัวกลางหนึ่งตัว ประโยชน์ของ

วิธีนี้คือ ผู้ผลิตยังคงควบคุมกระบวนการกระจายสินค้าได้ดียิ่งขึ้น ผู้จัดจ�ำหน่ายสามารถร่วมมือกับผู้ผลิตอย่าง

ใกล้ชิดและเพิ่มมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ผ่านระดับการให้บริการดูแลหลังการขายหรือบริการสนับสนุนลูกค้า 

32.	จงบอกชนิดทั่วไปของกลยุทธ์ในการจัดจ�ำหน่ายมา 5 ชนิด

1.	พนัธมติรทางการตลาดคอืการตกลงทีจ่ะเข้ามาแบ่งส่วนตลาดโดยท�ำข้อตกลงร่วมกนัตัง้แต่สองหรอืมากกว่า

สององค์กร

2.	งานแสดงสินค้าหมายถงึการน�ำสินค้าของบรษิทัทัง้หมดหรอืบางส่วนไปจดัแสดงตามงานโดยมกีารเช่าพืน้ที่

เพื่อวางสินค้าในช่วงเวลาที่ก�ำหนด โดยเจ้าของงานมีการโฆษณาทางสื่อโทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ เป็นต้น

3.	การตลาดโดยตรงเป็นการเข้าถึงลูกค้าด้วยการโฆษณาโดยตรงผ่านทางสื่อโซเชียล อีเมล การโทรศัพท์ถึง

ลูกค้า เช่น บริษัทขายเครื่องออกก�ำลังกายโทรศัพท์ประสานงานติดต่อลูกค้าเป็นระยะ ๆ  ทุกสองหรือสามเดือน

เพื่อน�ำเสนอขายสินค้าในหมวดเครื่องออกก�ำลังกาย

4.	บริษัทผู้ผลิตอุปกรณ์เป็นบริษัทผู้ผลิตอะไหล่ ชิ้นส่วนของผลิตภัณฑ์ให้กับบริษัทอื่นซึ่งสามารถน�ำเสนอให้

ลกูค้าเพื่อใช้บรกิารโดยไม่มกีารจดัจ�ำหน่ายโดยตรงกับลูกค้า เช่น บริษัทผลิตยางรถยนต์ส่วนใหญ่ขายให้กับบรษิทั

ประกอบรถยนต์ใหม่ บรษัิทผลิตแผงโซลาร์เซลล์น�ำเสนอสนิค้าให้กบับรษิทัหรอืผูร้บัเหมาสร้างบ้านเรอืน เป็นต้น

5.	การจัดจ�ำหน่ายโดยไม่ผ่านพ่อค้าคนกลาง เป็นการน�ำเสนอสินค้าหรือพืชผลทางการเกษตรมาสู่ผู้บริโภค

โดยไม่ผ่านพ่อค้าคนกลาง และสามารถก�ำหนดราคาของสนิค้าและบริการให้ถกูลง เพราะไม่ต้องให้ก�ำไรแก่พ่อค้า

คนกลาง
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33.	จงอธิบายบทบาทของช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมา 5 ข้อ

1.	ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายโดยใช้ทักษะและวิธีการขายสินค้าหรือส่งเสริมการการขายผลิตภัณฑ์: 

	 ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมีบทบาทส�ำคัญในการเป็นตัวแทนขาย โดยช่วยในการสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ  ออก

สูต่ลาด และมคีวามเชีย่วชาญในการขายและส่งเสรมิผลติภณัฑ์ มัน่ใจในบรกิารก่อนการขายและหลงัการขายให้

กับผู้บริโภค เนื่องจากช่องทางเหล่านี้เป็นการติดต่อโดยตรงและเป็นประจ�ำกับผู้บริโภค ท�ำให้ขายสินค้าได้เป็น

อย่างดีและในขณะเดียวกันก็ให้ข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์และมีคุณค่าต่อผู้ผลิต

2.	ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการกระจายสินค้า: 

	 ช่องทางของตวักลางช่วยลดข้ันตอนการขาย เนื่องจากตวักลางสามารถตดิต่อโดยตรงกบัลกูค้า ท�ำให้ช่อง

ว่างระหว่างผูผ้ลิตและผูบ้รโิภคลดลงทัง้ด้านความประหยดัและด้านประสทิธภิาพ ตวักลางเหล่านีช่้วยลดจ�ำนวน

ธุรกรรมที่เกี่ยวข้องในการท�ำให้ผลิตภัณฑ์พร้อมใช้งานจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค

3.	ช่องทางน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ในการจัดประเภทสินค้าที่ต้องการ: 

	 เช่นเดียวกับผู้ผลิตที่มีความช�ำนาญในการผลิตสินค้าตัวกลางก็มีความเชี่ยวชาญในด้านการจัดประเภท

สินค้า ผู้ค้าส่งมีความเชี่ยวชาญในการเคลื่อนย้ายและถ่ายโอนผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตรายต่าง ๆ  ไปยังผู้ค้าปลีก 

รายใหญ่ ๆ  ในท�ำนองเดยีวกนัผูค้้าปลกีมคีวามช�ำนาญในการขายสนิค้าหลากหลายประเภทในปริมาณท่ีน้อยลงไป

ยงัลกูค้าปลายทางจ�ำนวนมาก เน่ืองจากมช่ีองทางการจดัจ�ำหน่าย (ผูค้้าส่งและผูค้้าปลกี) ผูบ้รโิภคจงึสามารถซือ้

ผลิตภัณฑ์ที่จ�ำเป็นได้ ในเวลาที่เหมาะสมจากร้านค้าที่ตั้งอยู่ในท�ำเลที่สะดวก (ทางภูมิศาสตร์ใกล้เคียง) มากกว่า

การสั่งซื้อจากโรงงานที่อยู่ห่างไกล 

4.	ช่วยในการขายสินค้า

	 โดยเป็นการน�ำเสนอสินค้าผ่านตัวกลางซึ่งยึดการเคลื่อนย้ายสินค้าจากร้านค้าปลีกไปยังลูกค้า เมื่อลูกค้า

ไปที่ร้านค้าปลีกอาจจะหลงใหลเมื่อมีผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ  ที่น่าสนใจ โดยอาจอยากรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ  และ

อาจเปลี่ยนใจไปซื้อผลิตภัณฑ์ใหม่ 

5.	เป็นช่องทางช่วยในการด�ำเนินกลไกด้านราคาระหว่างบริษัทและลูกค้าปลายทาง:

	 ตัวกลางช่วยในการเข้าถึงระดับราคาซึ่งเป็นที่ยอมรับของทั้งผู้ผลิตและผู้บริโภค

34.	จงอธิบายความหมายของตัวกลาง

ตวักลางตามพจนานกุรมธรุกจิหมายถงึบรษิทัหรอืบคุคล (เช่น โบรกเกอร์หรอืทีป่รกึษา) ทีท่�ำหน้าทีเ่ป็นตวักลาง

ในการเชื่อมโยงระหว่างคณะต่าง ๆ  เพื่อท�ำธุรกิจ ตัดสินใจลงทุน การเจรจาต่อรอง เป็นต้น ในตลาดการเงินเช่น 

ธนาคารท�ำหน้าที่เป็นตัวกลางระหว่างผู้ฝากเงินที่แสวงหารายได้จากดอกเบี้ยและผู้กู้ต้องการหาแหล่งเงินทุน 

ตัวกลางมักมีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้านและเป็นช่องทางส�ำหรับเชื่อมต่อตลาดและข้อมูลประเภทอื่น ๆ  หรือ

เรียกอีกอย่างว่าพ่อค้าคนกลาง

35.	จงบอกตัวกลางในการจัดจ�ำหน่ายมา 4 ชนิด

1.	ผู้ค้าส่ง 

	 ผูค้้าส่งหมายถงึพ่อค้าคนกลางทีข่ายสนิค้าให้กบัร้านค้าปลกีผู้ค้าอื่น ๆ  หรือผู้ใช้ในงานอตุสาหกรรมสถาบนั

และเชิงพาณิชย์ส่วนใหญ่เพื่อใช้เพื่อขายหรือธุรกิจ ผู้ค้าส่งมักขายในปริมาณมาก (ผู้ค้าส่งตามค�ำจ�ำกัดความไม่

เกี่ยวข้องโดยตรงกับสาธารณะ)
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2.	ผู้ค้าปลีก

	 ผู้ค้าปลีกคือพ่อค้าคนกลางที่ขายโดยตรงต่อสาธารณชน มีร้านค้าปลีกหลากหลายประเภทตั้งแต่ไฮเปอร์

มาร์ทและซูเปอร์มาร์เก็ตไปจนถึงร้านค้าอิสระขนาดเล็ก

3.	ตัวแทน

	 ตัวแทนเป็นตัวกลางที่ได้รับอนุญาตให้ท�ำหน้าที่หลักเพื่อช่วยในการแลกเปลี่ยนจัดหา ไม่เหมือนพ่อค้า

ขายส่งและผู้ค้าปลีก ตัวแทนไม่ใช่ผู้ซื้อสินค้า แต่รวบรวมรายชื่อผู้ซื้อและผู้ขายเข้าด้วยกัน ตัวแทนมักได้รับค่า

ตอบแทนเป็นค่านายหน้า ตัวอย่างเช่น บริษัทตัวแทนซื้อขายและให้เช่าอสังหาริมทรัพย์ จะด�ำเนินการส่งเสริม

การขายผ่านการโฆษณารปูแบบต่าง ๆ  เพ่ือให้ผูซ้ือ้และผูข้ายหรอืผู้ ให้เช่ากบัผูเ้ช่าได้พบและตกลงในธรุกจิดงักล่าว

จนประสบผลและทางบริษัทตัวแทนจะได้เปอร์เซ็นต์จากการขายอสังหาริมทรัพย์จ�ำนวน 3 เปอร์เซ็นต์ของราคา

อสงัหารมิทรพัย์หรอืกรณกีารเช่าอสังหารมิทรพัย์ บรษิทัตวัแทนจะคดิค่านายหน้าประมาณ 1 เดอืนของราคาเช่า

ที่ผู้ ให้เช่าคิดกับผู้เช่าต่อหนึ่งปี บริษัทตัวแทนการท่องเที่ยวจะได้รับค่าคอมมิชชั่นประมาณ 15% ส�ำหรับลูกค้าที่

มีการจองกับผู้ประกอบการสายการบินหรือโรงแรม

4.	ผู้จัดจ�ำหน่าย

	 ผูจ้ดัจ�ำหน่ายคล้าย ๆ  กบัผูค้้าส่งแต่ทีแ่ตกต่างกนัคือผู้ค้าส่งจะท�ำการขนส่งสนิค้าหรือผลิตภณัฑ์หลากหลาย

ย่ีห้อ เช่น น�้ำอัดลมยี่ห้อโค้กและเป๊ปซี่ ขณะที่ผู้จัดจ�ำหน่ายจะท�ำการจ�ำหน่ายเฉพาะน�้ำอัดลมยี่ห้อใดยี่ห้อหนึ่ง 

ผู้จัดจ�ำหน่ายจะเก็บรักษาสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ไว้จนกระทั่งจ�ำหน่ายหมด
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แบบประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รหัสวิชา..............................ชื่อวิชา.................................................ระดับ.............................จ�ำนวนผู้เรียน........................คน

สังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ วันที่.............. เดือน................ พ.ศ.…………………

เลขที่ ชื่อ–สกุล

พฤติกรรมการเรียน

รวม
(20)

ความตั้งใจ
เรียน
(4)

ความสนใจ 
และการ 
ซักถาม

(4)

การตอบ
ค�ำถาม

(4)

ท�ำงาน 
ทันตาม 

ก�ำหนดเวลา
(4)

มีส่วนร่วม 
รับผิดชอบ
ในกิจกรรม

หรืองานกลุ่ม
(4)

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

	 ลงชื่อ ......................................ผู้ประเมิน

	 ............/............/..........
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ มีดังนี้

คะแนน	 18–20	 ดีมาก

คะแนน	 14–17	 ดี

คะแนน	 10–3	 พอใช้

คะแนน	 0–9	 ควรปรับปรุง

มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ คือ

เกณฑ์การให้คะแนน	 4	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการเป็นประจ�ำสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 3	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างจะสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 2	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างน้อย

เกณฑ์การให้คะแนน	 1	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการน้อย
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เกณฑ์การประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รายการประเมิน
เกณฑ์การให้คะแนน

ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง (1)

1.	ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน 
ไม่คุยหรือเล่นกัน 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันเล็กน้อย 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันและเล่นกันใน
ขณะเรียนเป็นบางครั้ง

ไม่สนใจในการเรียน 
คุยและเล่นกัน 
ในขณะเรียน

2.	ความสนใจ 
และการซักถาม

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจทุกเรื่อง
และกล้าแสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น
ส่วนมากและกล้า
แสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น 
บางครั้งและไม่ค่อย
กล้าแสดงออก

ไม่ถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจและ 
ไม่กล้าแสดงออก

3.	การตอบค�ำถาม ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามถูกทุกข้อ

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามส่วนมาก
ถูก

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามเป็น 
บางครั้งและตอบ
ค�ำถามถูกเป็นบางครั้ง

ไม่ตอบค�ำถาม

4.	ท�ำงานทันตามก�ำหนด
เวลา

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและถูกต้อง
ชัดเจน

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและส่วนใหญ่
ถูกต้อง

ส่งงานช้าและไม่ค่อย
ถูกต้องชัดเจน

ส่งงานช้าและ 
ไม่ถูกต้อง

5.	มีส่วนร่วมรับผิดชอบ 
ในกิจกรรมหรืองานกลุ่ม

ร่วมมือและช่วยเหลือ 
เพื่อนในการท�ำ
กิจกรรม

ร่วมมือและช่วยเหลือ
เพื่อนเป็นส่วนใหญ่ 
ในการท�ำกิจกรรม

ร่วมมือและช่วย
เหลือเพื่อนในการท�ำ
กิจกรรมเป็นบางครั้ง

ไม่มีความร่วมมือ 
ในขณะท�ำกิจกรรม
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 7

รหัสวิชา 30200 – 1002 ชื่อวิชา หลักการตลาด สอนครั้งที่ 1 – 3

บทที ่7 ชื่อบท ช่องทางการตลาด การส่งเสรมิตลาด และเทคโนโลยทีางการตลาด เวลา 12 ชม. สปัดาห์ที ่13 – 15

1. สาระส�ำคัญ

ช่องทางการตลาดคือชุดของการปฏิบัติหรือกิจกรรมที่จ�ำเป็นในการถ่ายโอนความเป็นเจ้าของสินค้า และ

เพื่อเคลื่อนย้ายสินค้าจากจุดผลิตจนถึงจุดบริโภค ซึ่งประกอบด้วยสถาบันทั้งหมดและทุกกิจกรรมทางการตลาดใน 

กระบวนการทางการตลาด

2. ด้านความรู้

2.1	สรปุนยิามความหมายช่องทางการตลาด การส่งเสรมิการตลาดและเทคโนโลยทีางการตลาดได้อย่างถกูต้อง

2.2	บอกลักษณะ การสนับสนุน แนวความคดิพืน้ฐาน แนวโน้ม ชนดิ การออกแบบและการเลอืกของช่องทาง 

การตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.3	จ�ำแนกวัตถุประสงค์ ชนิดและเครื่องมือของการส่งเสริมการตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.4	จ�ำแนกวัตถุประสงค์เทคโนโลยีทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง

3. ด้านทักษะ

3.1	สรุปช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

3.2	แสดงช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

4. ด้านคุณธรรม จริยธรรม

4.1	ความรับผิดชอบ ความประหยัด ความขยัน ความอดทน และแบ่งปัน

4.2	ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมัดระวังและพึ่งตนเอง

5. สมรรถนะประจ�ำหน่วย

5.1	แสดงความรู้เกี่ยวกับช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

5.2	ประยุกต์ใช้ความรู้เกี่ยวกับช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาดในชีวิต

ประจ�ำวันและการประกอบอาชีพ

6. จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้

6.1	จุดประสงค์ทั่วไป/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.1.1	เพ่ือให้ผู้เรยีนมคีวามรูค้วามเข้าใจความหมายช่องทางการตลาด การส่งเสรมิตลาด และเทคโนโลยี

ทางการตลาด

	 6.1.2	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจลักษณะ การสนับสนุน แนวความคิดพื้นฐาน แนวโน้ม ชนิด การ

ออกแบบและการเลือกของช่องทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง
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	 6.1.3	เพื่อให้มคีวามรูค้วามเข้าใจวตัถปุระสงค์ ชนดิและเครื่องมอืของการส่งเสรมิการตลาดได้อย่างถกูต้อง

	 6.1.4	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจวัตถุประสงค์เทคโนโลยีทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

6.2	จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.1	อธิบายเหตุผลตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.2	ปฏิบัติงานด้วยความประหยัด รอบคอบ รับผิดชอบ มีวินัย

	 6.2.3	เพื่อให้มเีจตคตทิีด่ต่ีอการปฏบัิตงิานอย่างถูกต้องส�ำเร็จภายในระยะเวลาท่ีก�ำหนดมเีหตแุละผลตาม

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.4	มีวินัย มีความรับผิดชอบ มีความซื่อสัตย์ มีมนุษยสัมพันธ์มีความสนใจใฝ่รู้ตามหลักปรัชญาของ

เศรษฐกิจพอเพียง

7. วิเคราะห์ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.1	หลักความพอประมาณ

	 7.1.1 ผู้เรียนรู้จักใช้และจัดการค่าใช้จ่ายในการเรียนของตนเองอย่างประหยัดและคุ้มค่า

	 7.1.2 ผู้เรียนจัดสรรเวลาเรียนและการปฏิบัติงานได้อย่างเหมาะสม

	 7.1.3 ผู้เรียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม

7.2	หลักความมีเหตุผล

	 7.2.1 ผู้เรียนกล้าแสดงความคิดอย่างมีเหตุผล

	 7.2.2 ผู้เรียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบข้อซักถามเรื่องที่เรียนได้อย่างถูกต้องและมีเหตุผล

	 7.2.3 ผู้เรียนสามารถน�ำความรู้ที่เรียนไปใช้ ในชีวิตประจ�ำวัน

	 7.2.4 ผู้เรียนมีการคิดวิเคราะห์และแก้ปัญหาการเรียนรู้ได้อย่างเป็นระบบ

7.3	หลักภูมิคุ้มกัน

	 ผู้เรียนมีการด�ำรงชีวิตอย่างมีความสุข

7.4	เงื่อนไขความรู้

	 7.4.1	แสดงความรูค้วามเข้าใจเกีย่วกบัความหมายช่องทางการตลาด การส่งเสรมิการตลาดและเทคโนโลยี

ทางการตลาด ลักษณะ การสนับสนุน แนวความคิดพื้นฐาน แนวโน้ม ชนิด การออกแบบและการเลือกของช่อง

ทางการตลาดวัตถุประสงค์ ชนิดและเครื่องมือของการส่งเสริมการตลาดวัตถุประสงค์เทคโนโลยีทางการตลาด

	 7.4.2	เข้าใจแนวทางในการเรียนรู้ความหมายช่องทางการตลาด การส่งเสริมการตลาดและเทคโนโลยี

ทางการตลาดลกัษณะ การสนบัสนนุ แนวความคดิพืน้ฐาน แนวโน้ม ชนดิ การออกแบบและการเลอืกของช่องทางการ

ตลาด วัตถุประสงค์ ชนิดและเครื่องมือของการส่งเสริมการตลาด วัตถุประสงค์เทคโนโลยีทางการตลาด

	 7.4.3	มีทักษะการปฏิบัติงานอย่างเป็นระบบ

	 7.4.4	มีความรู้เกี่ยวกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง
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7.5	เงื่อนไขคุณธรรม

	 7.5.1	ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนดเวลา (ความรับผิดชอบ)

	 7.5.2	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

	 7.5.3	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยันความอดทน) 

	 7.5.4	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน) 

7.6	การบูรณาการคุณลักษณะ 3D แก่ผู้เรียน

	 7.6.1	ด้านประชาธิปไตย (Democracy)

	 บอกความหมายของหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและการน�ำมาปรับใช้กับวิชาหลักการตลาดได้

	 7.6.2	ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency)

		  1.	ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนด (ความรับผิดชอบ)

		  2.	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

		  3.	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยัน ความอดทน)

		  4.	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน)

	 7.6.3	ด้านภูมิคุ้มกันภัยจากยาเสพติด (Drug–free)

		  1.	ปลูกฝังให้ผู้เรียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท�ำกิจกรรมอย่างสม�่ำเสมอ

		  2.	ส่งเสริมให้นักศึกษาท�ำการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเรื่องพิษภัยของยาเสพติด

		  3.	ส่งเสริมให้เล่นกีฬาอย่างสม�่ำเสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรง ท�ำให้ความจ�ำดี โดยเป็นการใช้เวลา

ว่างให้เกิดประโยชน์ซึ่งส่งผลให้ห่างไกลจากยาเสพติด

7.7	สื่อการเรียนการสอน

	 1. หนังสือ

	 2. PowerPoint

	 3. กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน

7.8	หลักฐานการเรียนรู้

	 หลักฐานความรู้

	 7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

	 7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน

	 หลักฐานการปฏิบัติงาน

	 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน

7.9	แหล่งการเรียนรู้

	 ในสถานศึกษา

	 7.9.1 ห้องสมุดวิทยาลัย

	 7.9.2 ห้องอินเทอร์เน็ต

	 7.9.3 ร้านค้าสวัสดิการหรือร้านจ�ำหน่ายสินค้าของวิทยาลัย
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	 นอกสถานศึกษา

	 7.9.4 ห้องสมุดประชาชน

	 7.9.5 ห้องสมุดมหาวิทยาลัยต่าง ๆ  ประจ�ำจังหวัด

	 7.9.6 สถานประกอบการ

7.10	การวัดและประเมินผล

	 ก่อนเรียน

	 แบบทดสอบก่อนเรยีนหรอืการตอบค�ำถาม การอภปิรายความรูค้วามคดิของผูเ้รยีน การระดมสมองเข้า

ร่วมกิจกรรมภายในห้องเรียน

	 ขณะเรียน

	 สงัเกตพฤตกิรรมการเรยีน การปฏบิตังิานการให้ความร่วมมอื การน�ำหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง

มาใช้ ในการปฏิบัติตนตามคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของส�ำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษาและประเมินผลใน

แบบสังเกตพฤติกรรม

	 หลังเรียน

	 แบบทดสอบหลังเรยีนและประเมนิผลการเรยีนรู ้สรปุแนะน�ำปรบัปรงุผูเ้รยีนตามสภาพพฤตกิรรมทีค่วร

ปรับปรุงและพัฒนา



164

บันทึกหลังการสอน

ข้อสรุป/ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการเรียนของผู้เรียน

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการสอนของครู

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ปัญหา อุปสรรคที่พบ

.......................................................................................................................................................................................................
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เนื้อหาสาระการสอน/การเรียนรู้ 

•• ด้านความรู้ (ทฤษฎี)

7.1	ความหมายช่องทางการตลาด การส่งเสรมิตลาด และเทคโนโลยทีางการตลาด (จดุประสงค์เชงิพฤตกิรรม

ข้อที่ 1)

	 ช่องทางการตลาดของการจดัจ�ำหน่ายหรอืห่วงโซ่อปุทานคอืวธิซีึง่แต่ละบคุคลหรอืบรษิทัเตรยีมความพร้อม

ส�ำหรับสินค้าหรือบริการเพื่อการขาย โดยท�ำความเข้าใจวิธีช่องทางการตลาดหรือห่วงโซ่อุปทาน ซึ่งเป็นสิ่งส�ำคัญใน

การสร้างหรือใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ

	 ในทางการตลาด การส่งเสริมการตลาดคือการโฆษณาผลิตภัณฑ์หรือตราหรือย่ีห้อของผลิตภัณฑ์ การ

สร้างยอดขายและสร้างความภักดีของตราสินค้า ซึ่งเป็นหนึ่งในสี่องค์ประกอบพื้นฐานของส่วนประสมทางการตลาด 

ซึ่งรวมถึงราคา ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการขายและสถานที่

	 เทคโนโลยีทางการตลาดคือการผสมผสานระหว่างการตลาดและเทคโนโลยี โดยทุกคนท่ีเกี่ยวข้องกับ

การตลาดดิจิทัลจะเป็นลูกค้าของเทคโนโลยีทางการตลาด เนื่องจากดิจิทัลโดยธรรมชาติจะเป็นรากฐานที่ส�ำคัญของ

เทคโนโลย ีค�ำว่าเทคโนโลยทีางการตลาดโดยเฉพาะอย่างยิง่จะใช้กบัความคิดริเร่ิมท่ีส�ำคัญความพยายามและเครื่อง

มือที่ใช้เทคโนโลยีเพื่อให้บรรลุเป้าหมายและวัตถุประสงค์ของการตลาด

	 7.1.1 ลักษณะของช่องทางการตลาด

	 7.1.2 การสนับสนุนช่องทางการตลาด

	 7.1.3 ประเภทของตัวกลางหรือคนกลาง

	 7.1.4 แนวคิดพื้นฐานช่องทางการตลาด

	 7.1.5 แนวโน้มช่องทางการตลาด

	 7.1.6 ชนิดของช่องทางการตลาด

	 7.1.7 การออกแบบช่องทางการตลาด

	 7.1.8 การเลือกช่องทางการตลาด

7.2	การส่งเสริมการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 2)

	 7.2.1 วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด

	 7.2.2 ชนิดของการส่งเสริมการตลาด

	 7.2.3 เครื่องมือในการส่งเสริมการตลาด

7.3	เทคโนโลยีทางการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3)

	 7.3.1 การวิเคราะห์เป็นจุดที่เบี่ยงเบนซึ่งประสิทธิภาพของช่องทาง เทคโนโลยี การโฆษณา การน�ำเสนอ

	 7.3.2 การตลาดอีเมล

•• ด้านทักษะ(ปฏิบัติ) (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–3)

1.	ใบมอบหมายงาน ช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

2.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยเรียน
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•• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและคุณลักษณะ 3D

1.	นักศึกษาต้องเตรียมความพร้อมด้าน วัสดุ อุปกรณ์และกระจายงานไปอย่างทั่วถึงตรงตามความสามารถ

ของสมาชิกทุกคนโดยมีการจัดเตรียมสถานที่ สื่อ วัสดุ อุปกรณ์ไว้อย่างพร้อมเพรียง

	 นักศึกษาทุกคนจะต้องรู้จักใช้และจัดการกับวัสดุอุปกรณ์เหล่านั้นอย่างฉลาดรอบคอบ สามารถน�ำวัสดุ

อุปกรณ์ในท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้อย่างคุ้มค่าและประหยัดจนกระทั่งงานส�ำเร็จ 

	 นักศึกษาจะต้องมีความขยันอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน 

และรู้จักแบ่งปันข้อมูลให้ความร่วมมือกับการท�ำกิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน

นักศึกษาตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ 3D

2.	หลักการของเหตุและผลในการปฏิบัติงานตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ3D 

โดยนักศึกษาจะต้องใช้เทคนิควิธีการที่แปลกใหม่ เช่น ใช้สื่อและเทคโนโลยี ประกอบการน�ำเสนอข้อมูลที่น่าสนใจ 

และปฏิบัติงานด้วยความละเอียดรอบคอบ และนักศึกษาจะมีภูมิคุ้มกันในตัวท่ีดีได้ โดยนักศึกษาต้องมีความสนใจ 

ใฝ่หาความรู้ อย่างรอบคอบและระมัดระวัง
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กิจกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้

ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จัดเตรยีมเอกสาร ส่ือการเรยีนการสอนช่องทางการตลาด การส่งเสรมิตลาด และเทคโนโลยทีางการตลาด

2.	ทดสอบก่อนเรียนเรื่องช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาดแล้วให้นักศึกษา

สลับกันตรวจค�ำตอบและให้คะแนน

3.	แจ้งจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 7 และการให้ความร่วมมือของนักศึกษาในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (600 นาทีหรือ 10 คาบเรียน)

1.	ครูอธิบายและยกตัวอย่างความหมายของช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการ

ตลาด

2.	แบ่งกลุ่มนักศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ  กันแล้วมอบหมายใบงาน ช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และ

เทคโนโลยีทางการตลาดโดยให้นักศึกษาแต่ละกลุ่มท�ำการวิเคราะห์และเปรียบเทียบดังนี้

	 2.1	บริษัทโค้กและเป๊ปซี่ (ประเทศไทย) มีการท�ำกลยุทธ์ทางการตลาด ช่องทางการตลาดและส่งเสริมการ

ตลาดด้านน�้ำอัดลมอย่างไร

	 2.2	บรษิทัโตโยต้าและฮอนด้า (ประเทศไทย) มกีารท�ำกลยทุธ์ทางการตลาด ช่องทางการตลาดและส่งเสรมิ

การตลาดด้านรถยนต์อย่างไร

	 2.3	บริษัทซัมซุงและไอโฟน (ประเทศไทย) มีการท�ำกลยุทธ์ทางการตลาด ช่องทางการตลาดและส่งเสริม

การตลาดด้านโทรศัพท์มือถืออย่างไร

	 2.4	ร้านสะดวกซื้อเซเว่น–อีเลฟเว่นและซีพีเฟรชมาร์ท (ประเทศไทย) มีการท�ำกลยุทธ์ทางการตลาด 

ช่องทางการตลาดและส่งเสริมการตลาดอย่างไร

	 2.5	ห้างเทสโกโลตสัและบิก๊ซ ี(ประเทศไทย) มกีารท�ำกลยทุธ์ทางการตลาด ช่องทางการตลาดและส่งเสรมิ

การตลาดอย่างไร

ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักศึกษา

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จดัเตรยีมเอกสารสื่อการเรยีนการสอนตามท่ีอาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด เตรียมตวัทดสอบก่อนเรยีน

เรื่องช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

	 (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–3)

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรยีนเรื่องช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยทีางการตลาด แล้วสลบั

กันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 7 และการให้ความร่วมมือในการท�ำกิจกรรม
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ขั้นการเรียนการสอน (600 นาทีหรือ 10 คาบเรียน)

1.	นักศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทั้งจดบันทึกเกี่ยวกับความหมายของช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด 

และเทคโนโลยีทางการตลาด (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–3)

2.	เข้ากลุ่มตามที่ครูจัดแบ่ง แล้วปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 7 เรื่องช่องทางการตลาด การส่งเสริม 

ตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด โดยนักศึกษาแต่ละกลุ่มน�ำเสนอผลงานการค้นคว้ามาน�ำเสนอภายในห้องเรียน 

(บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1–3)

ขั้นการเรียนการสอน

ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปการก�ำหนดราคาและการจัดจ�ำหน่ายและให้จดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียนได้

อย่างอิสระโดยจัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยว

กับช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด จากนั้นให้ผู้รายงานตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟัง

อย่างน้อย 2 ค�ำถาม โดยให้ผู้ฟังแสดงความคิดเห็นภายในชั้นเรียนได้อย่างอิสระ

ขั้นสรุป (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	ครูสรุปจากที่นักศึกษาน�ำเสนอข้อมูลภายในห้องเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเนื้อหาให้ตรงตาม

จุดประสงค์ และตามหัวข้อสาระส�ำคัญพร้อมทั้งปลูกฝังให้นักศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ

ต่าง ๆ  อย่างสม�่ำเสมอ และส่งเสริมให้เล่นกีฬาอยู่เสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงความจ�ำดี เป็นการใช้เวลาว่างให้เป็น

ประโยชน์และส่งผลท�ำให้ห่างไกลจากยาเสพติดอย่างแท้จริง 

2.	ให้นักศึกษาท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

3.	ครูตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียนพร้อมกับบันทึกคะแนน

(รวม 720 นาที หรือ 12 คาบเรียน)	

งานที่มอบหมายหรือกิจกรรมการวัดผลและประเมินผล

ก่อนเรียน

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนตามที่อาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด 

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรยีนเรื่องช่องทางการตลาด การส่งเสรมิตลาด และเทคโนโลยทีางการตลาดแล้วสลบั

กันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยการเรียนที่ 7 และการให้ความร่วมมือในการท�ำ

กิจกรรมในหน่วยการเรียนที่ 7

ขณะเรียน

ปฏบิติัตามใบมอบหมายงานหน่วยที ่7 เรื่องช่องทางการตลาด การส่งเสรมิตลาด และเทคโนโลยทีางการตลาด

ร่วมกันสรุปช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด
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จัดท�ำสื่อประกอบการรายงาน

รายงาน หน้าชั้นเรียนเรื่อง ช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

หลังเรียน

1. ท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

2. ผลงาน/ชิ้นงาน/ความส�ำเร็จของผู้เรียน

3. บอร์ดช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

สื่อการเรียนการสอน/การเรียนรู้

สื่อสิ่งพิมพ์

1.	หนังสือเรียนวิชา หลักการตลาด ของ อนุศักดิ์ ฉิ่นไพศาล (ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิง

พฤติกรรมข้อที่ 1–3)

2.	แบบทดสอบก่อนเรียน ใช้ประกอบการสอนขั้นเตรียม 

3.	ใบมอบหมายงานหน่วยที่ 7 เรื่อง ช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

4.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน 

5.	แบบเฉลยทดสอบก่อนเรียน และแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน ใช้ประกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป

6.	แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

7.	แบบประเมินพฤติกรรมการท�ำงานกลุ่ม ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 

สื่อโสตทัศน์ (ถ้ามี)

สื่อของจริง

แหล่งการเรียนรู้

ในสถานศึกษา เช่น

1.	ห้องสมุดในสถานศึกษาหนังสือ นิตยสารต่าง ๆ  เช่น นิตยสารขายตรง หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ 

หนังสือพิมพ์คู่แข่งธุรกิจ หนังสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ เป็นต้น

2.	ศึกษาหาข้อมูลช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาดและการจัดจ�ำหน่ายทาง

อินเทอร์เน็ต

นอกสถานศึกษา

1.	ผู้ประกอบการ สถานประกอบการ ในท้องถิ่นจังหวัด

2.	ตลาดค้าขายประจ�ำจังหวัด

3.	ห้างสรรพสินค้าประจ�ำจังหวัด
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การประเมินผลการเรียนรู้

หลักการประเมินผลการเรียนรู้

ก่อนเรียน

ตรวจแบบทดสอบก่อนเรียน

ขณะเรียน

1.	ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยที ่7 ช่องทางการตลาด การส่งเสรมิตลาด และเทคโนโลยทีางการ

ตลาด

2.	สังเกตการท�ำงานกลุ่ม

หลังเรียน

ตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ผลส�ำเร็จของผู้เรียน 

บอร์ดแสดงความรู้ช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด
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แบบทดสอบก่อนเรียน

บทที่ 7 ช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

วตัถปุระสงค์ เพื่อประเมนิความรูเ้ดมิของนกัศกึษาเกีย่วกบัเรื่อง ช่องทางการตลาด การส่งเสรมิตลาด และเทคโนโลยี

ทางการตลาด

ค�ำสั่ง : จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1.	ข้อใดคือความหมายของช่องทางการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. วิธีซึ่งแต่ละบริษัทเตรียมความพร้อมส�ำหรับสินค้าหรือบริการเพื่อการขาย

ข. วิธีซึ่งแต่ละบุคคลเตรียมความพร้อมส�ำหรับสินค้าหรือบริการเพื่อการขาย

ค. วิธีซึ่งแต่ละบุคคลหรือบริษัทเตรียมความพร้อมส�ำหรับสินค้าเพื่อการขาย

ง. วิธีซึ่งแต่ละบุคคลหรือบริษัทเตรียมความพร้อมส�ำหรับสินค้าหรือบริการเพื่อการขาย

2.	ข้อใดคือลักษณะของช่องทางการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ตัวแทน	 ข. ผู้ประกอบการค้า

ค. ผู้ค้าปลีก	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

3.	ข้อใดคือกิจกรรมของช่องทางการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. การวางแผน	 ข. การวิเคราะห์

ค. การจัดและควบคุม	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

4.	ข้อใดคือหน้าที่ของการกระจายตัวสินค้า (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. การจัดซื้อและเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ 

ข. การจัดหาและเก็บรักษาผลิตภัณฑ์

ค. การกระจายและเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ 

ง. การจัดจ�ำหน่ายและเก็บรักษาผลิตภัณฑ์

5.	ข้อใดคือร้านค้าปลีกแบบคงที่ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. แผงขายสินค้าริมถนน 	 ข. ผู้ค้าปลีกสินค้ามือสอง

ค. ร้านค้าทั่วไปซึ่งจ�ำหน่ายสินค้าประจ�ำวัน 	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

6.	ข้อใดคือการจัดจ�ำหน่ายแบบคู่ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ชายสี่บะหมี่เกี๊ยว 	 ข. สเต็กลุงใหญ่

ค. เอแอนด์ดับบลิว 	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

7.	ข้อใดคือขั้นตอนที่ 1 ของกระบวนทัศน์ของการตัดสินใจออกแบบช่องทางการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ตระหนักถึงความจ�ำเป็นในการตัดสินใจออกแบบช่องทาง

ข. การก�ำหนดและประสานงานวัตถุประสงค์การจัดจ�ำหน่าย

ค. ระบุหรือจ�ำแนกงานของการจัดจ�ำหน่าย

ง. การพัฒนาโครงสร้างช่องทางเลือกที่เป็นไปได้
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8.	ข้อใดคือภูมิศาสตร์ของตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก.	ขนาดทางภูมิศาสตร์

ข.	ขนาดทางภูมิศาสตร์และท�ำเลที่ตั้งทางกายภาพ

ค.	ขนาดทางภูมิศาสตร์และท�ำเลที่ตั้งทางกายภาพและระยะทางจากผู้จัดเตรียมวัสดุเฉพาะส�ำหรับผลิตภัณฑ์หรือ 

	 บริการ

ง.	ขนาดทางภมูศิาสตร์และท�ำเลทีต่ัง้ทางกายภาพและระยะทางจากผู้จดัเตรยีมวสัดเุฉพาะส�ำหรบัผลิตภณัฑ์ 

	 หรือบริการและผู้ผลิตสินค้าส�ำเร็จรูป

9.	ข้อใดหมายถึงพฤติกรรมการซื้อ 4 ประเภท (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ผู้บริโภคซื้อท�ำไม ผู้บริโภคซื้อเมื่อไร ผู้บริโภคซื้อที่ไหน ใครท�ำการซื้อ

ข. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร ผู้บริโภคซื้อเมื่อไร ผู้บริโภคซื้อที่ไหน ใครท�ำการซื้อ

ค. ผู้บริโภคซื้อสินค้าใด ผู้บริโภคซื้อเมื่อไร ผู้บริโภคซื้อที่ไหน ใครท�ำการซื้อ

ง. ผู้บริโภคซื้อเพื่ออะไร ผู้บริโภคซื้อเมื่อไร ผู้บริโภคซื้อที่ไหน ใครท�ำการซื้อ

10.	แอสพินวอล (Aspinwall) ได้เน้นความส�ำคัญส�ำหรับการเลือกโครงสร้างช่องทางควรขึ้นอยู่กับพื้นฐานตัวแปร

ด้านใด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ผลิตภัณฑ์ 	 ข. ตัวแทนผู้ค้าส่ง

ค.ตัวแทนผู้ค้าส่งผู้จัดจ�ำหน่าย 	 ง. ตัวแทนผู้ค้าส่งผู้จัดจ�ำหน่ายและผู้ค้าปลีก

11.	แลมเบร์ิต (Lambert) ได้เสนอแนวทางอ่ืนซึง่ระบวุ่าตวัแปรท่ีส�ำคญัท่ีสดุส�ำหรบัการเลอืกโครงสร้างของช่องทาง

คือข้อใด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ผลิตภัณฑ์ 	 ข. การเงิน

ค. ตัวแทนผู้ค้าส่ง ผู้จัดจ�ำหน่าย 	 ง. ตัวแทนผู้ค้าส่ง ผู้จัดจ�ำหน่ายและผู้ค้าปลีก

12.	ข้อใดคือจุดเน้นหลักของวิธีการวิเคราะห์ต้นทุนการท�ำธุรกรรม (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ผลิตภัณฑ์ 	 ข. การเงิน 

ค. ตัวแทนผู้ค้าส่งผู้จัดจ�ำหน่าย 	 ง. ค่าใช้จ่ายในการท�ำธุรกรรมส�ำหรับบริษัท

13.	การเลือกช่องทางการตลาดโดยพิจารณาจากสิ่งใด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ความพึงพอใจของผู้บริโภค 	 ข. ค่าใช้จ่าย

ค. ตราหรือยี่ห้อสินค้า 	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

14.	ข้อใดคือวัตถุประสงค์การส่งเสริมการขาย (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก.	ดึงดูดลูกค้าใหม่

ข.	เพื่อดึงดูดลูกค้าใหม่และเพื่อรักษาลูกค้าปัจจุบัน

ค.	เพื่อดึงดูดลูกค้าใหม่ เพื่อรักษาลูกค้าปัจจุบัน และเพื่อต่อต้านคู่แข่ง

ง.	เพื่อดงึดดูลกูค้าใหม่และเพื่อรกัษาลกูค้าปัจจบัุน และเพื่อต่อต้านคู่แข่งและเพื่อใช้ประโยชน์จากการวจิยั 

	 ตลาด

15.	ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาจ�ำนวนครึ่งหนึ่งเป็นการสูญเปล่าเป็นค�ำกล่าวของผู้ ใด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. จอห์น เมเกอร์ (John maker)	 ข. จอห์น วานาเมเกอร์ (John Wanamaker)

ค. จอห์น วินเมเกอร์ (John Winmaker)	 ง. จอห์น ลินเมเกอร์ (John linmaker)
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ท้ายบทการเรียนรู้

ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที่ 7 

ประกอบแผนการสอนบทที่ 7

เรื่อง ช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

จุดประสงค์ของงาน

1.	เพื่อให้รู้จักศึกษาค้นคว้าหาความรู้และข้อมูลเกี่ยวกับช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยี

ทางการตลาด

2.	เสริมสร้างทักษะความสามารถทางด้านการปฏิบัติ การพูด การฟัง

3.	พัฒนาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค�ำถาม และการแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกัน

4.	เพื่อให้นักศึกษาได้มีบทบาทในการเรียน และสร้างสรรค์บรรยากาศที่ดีจากการเรียน

กิจกรรม

1.	ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ  กัน น�ำความรู้เกี่ยวกับช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และ

เทคโนโลยีทางการตลาดมาอธิบาย 

2.	ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปการแบ่งส่วนตลาดและจดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน ให้จัดท�ำสื่อประกอบ

การรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชัน้เรยีนแล้วให้ผูฟั้งซกัถามปัญหา ข้อสงสยัเกีย่วกบั ช่องทางการตลาด การส่งเสรมิ 

ตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาดจดบันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน โดยจัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย

3.	เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด 

และเทคโนโลยีทางการตลาด จากนั้นให้ผู้รายงานตั้งค�ำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2ค�ำถาม 

เกณฑ์การพิจารณา

1.	ความพร้อมในการเตรียมตัว

2.	บุคลิกลักษณะ กิริยา ท่าทางในการพูด น�้ำเสียง

3.	ความรู้เกี่ยวกับเนื้อหา ความถูกต้อง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า

4.	เนื้อหาสาระที่ได้จากการพูดและการฟัง
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แบบประเมินผลการน�ำเสนอผลงาน

ชื่อกลุ่ม………………………………ชั้น………………………ห้อง................................................

รายชื่อสมาชิก

1. ..........................................เลขที่..........

2. ..........................................เลขที่..........

3. ..........................................เลขที่..........

4. ..........................................เลขที่..........

5. ..........................................เลขที่..........
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เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน 

บทที่ 7 ช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

รายการ ระดับคะแนน คะแนนที่ได้

3 2 1

1. รายละเอียดของเนื้อหา

2. เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

3. การท�ำงานเป็นกลุ่ม

4. การตรงต่อเวลา

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

รวม

เกณฑ์การให้คะแนนดังนี้

11 – 15 เท่ากับ ดี          6 – 10 เท่ากับ พอใช้          0 – 5 เท่ากับ ต้องปรับปรุง

รายละเอียดของเนื้อหา

ดี (3)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นทั้งหมดในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นบางส่วนในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาไม่ตรงประเด็นในการน�ำเสนอ

เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอได้ดี ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอได้อย่างสมบูรณ์

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอได้พอใช้ ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอไม่ดี ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

การท�ำงานเป็นกลุ่ม

ดี (3)	 หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง สมาชิกน�ำเสนอเพียงคนเดียว

การตรงต่อเวลา

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานตามเวลาที่ก�ำหนด

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดเล็กน้อย

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดมาก

การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

ดี (3)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น

พอใช้ (2)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอบางประเด็น

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น
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กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

บทที่ 7 ช่องทางการตลาด การส่งเสริมตลาด และเทคโนโลยีทางการตลาด

ตอนที่ 1 จงเติมค�ำลงในช่องว่างให้สมบูรณ์

1.	จงอธิบายความหมายของช่องทางการตลาด

ช่องทางการตลาดคือชุดของการปฏิบัติหรือกิจกรรมท่ีจ�ำเป็นในการถ่ายโอนความเป็นเจ้าของสินค้าและเพื่อ

เคลื่อนย้ายสินค้าจากจุดผลิตจนถึงจุดบริโภค ซึ่งประกอบด้วยสถาบันทั้งหมดและทุกกิจกรรมทางการตลาดใน 

กระบวนการทางการตลาด

2.	จงบอกลักษณะของช่องทางการตลาดมา 3 ข้อ

1.	ช่องทางการตลาดเป็นกลุ่มขององค์กรหรือสถาบัน เช่น ตัวแทน ผู้ประกอบการค้า ผู้ค้าปลีกและอื่น ๆ  ที่

ท�ำงานร่วมกันเพื่อให้บรรลุเป้าหมายด้านการตลาด

2.	ช่องทางการตลาดเป็นองค์กรที่ท�ำกิจกรรมต่าง ๆ  เช่น การวางแผน การวิเคราะห์ การจัดและควบคุมช่อง

ทางการตลาดทั้งหมดที่เกี่ยวข้อง

3.	ทุกคนที่เกี่ยวข้องกับช่องทางการตลาดโดยท�ำกิจกรรมต่าง ๆ  เพื่อตอบสนองผู้บริโภค

3.	จงบอกความแตกต่างของการปราศจากตัวกลางหรือคนกลางและการมีตัวกลางหรือคนกลาง

1. มีตัวกลางลดการติดต่อทางธุรกิจ

2. ปราศจากตัวกลางเพิ่มขั้นตอนการติดต่อทางธุรกิจ

4.	จงอธิบายแนวคิดพื้นฐานช่องทางการตลาดมา 2 ข้อ

1.	หน้าที่ของการกระจายตัวสินค้าคือการจัดหาและเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ มีหลายสิ่งที่เกี่ยวข้อง เช่น ระบบการ

ขนส่งสินค้า ระบบคลังสินค้าและการบริการของค�ำสั่งซื้อ

2.	มีเหตุผลหลายประการที่ท�ำให้ผู้ผลิตขายตรง ได้แก่ :

	 2.1	 มั่นใจว่ามีโอกาสที่ดีในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน

	 2.2	 มีโอกาสที่มีนัยส�ำคัญที่จะได้รับอัตราก�ำไรที่สูงขึ้น

	 2.3	 มีโอกาสที่จะได้รับการจัดซื้อเป็นจ�ำนวนมาก

	 2.4	 สถานที่ตั้งของผู้ซื้อแบบรวมศูนย์ ผ่านเงื่อนไขนี้ท�ำให้สามารถประหยัดเงินจากการใช้จ่ายในกิจกรรม

การกระจายตัวสินค้า (การขนส่ง กิจกรรมการจัดส่ง)

	 2.5	 สามารถท�ำให้กระบวนการซื้อง่ายซึ่งท�ำให้เป็นที่รักของลูกค้า

	 2.6	 กลยทุธ์การขายตรงเป็นทีร่กัของผูผ้ลิตโดยเฉพาะผู้ผลิตท่ีเปิดตวัผลิตภณัฑ์ในระยะแรก (วงจรชีวิตของ

ผลิตภัณฑ์)
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5.	จงบอกแนวโน้มการพิจารณาช่องทางการตลาดมา 4 ข้อ

1.	พิจารณาช่องทางเพื่อท�ำการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่สามารถวางตลาดในช่องทางการตลาดปัจจุบันได้

2.	ร้านค้าปลีกสามารถใช้แคตาล็อก (แคตาล็อกออนไลน์และแบบการตลาดสมัยดั้งเดิม) เพื่อท�ำการตลาด

ผลิตภัณฑ์แคตาล็อกออนไลน์สามารถใช้งานได้โดยการสร้างหน้า Landing Page, Squeeze page, Pop up 

page เป็นต้น

3.	หลายบรษัิทมคีวามเข้มแข็งในการเป็นพนัธมติรทางยทุธศาสตร์หรอืการเป็นหุน้ส่วนทางยทุธศาสตร์เพื่อสร้าง

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน

4.	การจัดฐานข้อมูลมีความส�ำคัญโดยเฉพาะอย่างยิ่งส�ำหรับผู้ผลิตที่ใช้กลยุทธ์การตลาดแบบตรง/กลยุทธ์การ

ขายตรง

6.	จงจ�ำแนกชนิดของช่องทางการตลาดมา 4 ชนิด

1.	การขายตรงคือการตลาดและการขายผลิตภัณฑ์โดยตรงไปยังผู้บริโภคจากท่ีตั้งร้านค้าปลีกแบบคงที่ ซึ่ง 

ผู้ค้าปลีกจะมีสถานที่ถาวรเพื่อท�ำธุรกิจ

2.	การขายผ่านตัวกลางโดยช่องทางการตลาดที่ท�ำการขายผ่านตัวกลาง

3.	การจัดจ�ำหน่ายแบบคู่

4.	ช่องทางการตลาดย้อนกลับโดยย้อนกลับจากลูกค้าหรือผู้บริโภคไปยังตัวกลาง

7.	จงอธิบายความหมายของการออกแบบช่องทางการตลาด

การออกแบบช่องทางการตลาดหมายถึงการตัดสินใจท่ีเกี่ยวกับการปรับปรุงพัฒนาช่องทางการตลาดใหม่ซึ่ง

ไม่มีอยู่ก่อน หรือดัดแปลงช่องทางการตลาดที่มีอยู่เดิม การออกแบบช่องทางการตลาดหมายรวมถึง

1.	โครงสร้างของช่องทางการตลาด

2.	การสร้างช่องทางการตลาดใหม่หรือดัดแปลงช่องทางการตลาดที่มีอยู่เดิม

3.	การเลือกช่องทางการตลาด

8.	จงอธิบายขั้นตอนที่ 1 ตระหนักถึงความจ�ำเป็นในการตัดสินใจออกแบบช่องทางมา 5 ข้อ

ขั้นตอนที่ 1 ตระหนักถึงความจ�ำเป็นในการตัดสินใจออกแบบช่องทาง มีหลาย ๆ  สถานการณ์ที่สามารถบ่งบอก

ถึงความจ�ำเป็นในการตัดสินใจออกแบบช่องทางดังนี้

1. การพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือสายผลิตภัณฑ์ใหม่

2. พุ่งเป้าผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ไปยังตลาดเป้าหมายใหม่

3. ท�ำการเปลี่ยนแปลงที่ส�ำคัญในส่วนประกอบอื่น ๆ  ของส่วนประสมทางการตลาด

4. การจัดตั้งบริษัทใหม่

5. การปรับเปลี่ยนให้เหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลงนโยบายของตัวกลาง

6. จัดการเปลี่ยนแปลงความพร้อมของตัวกลางที่มีลักษณะเฉพาะ

7. การเปิดพื้นที่การตลาดทางภูมิศาสตร์ใหม่

8. เผชิญกับการเปลี่ยนแปลงทางสิ่งแวดล้อมที่ส�ำคัญ

9. ตอบสนองความท้าทายของความขัดแย้งหรือปัญหาพฤติกรรมอื่น ๆ

10. ทบทวนและประเมินผล
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9.	จงอธิบายขั้นตอนที่ 2 การก�ำหนดและประสานงานวัตถุประสงค์การจัดจ�ำหน่ายมา 3 ข้อ

การก�ำหนดและประสานงานวัตถุประสงค์การจัดจ�ำหน่าย เพื่อที่จะก�ำหนดวัตถุประสงค์ในการจัดจ�ำหน่ายที่มี

การประสานงานกับการตลาดอื่น ๆ  และเป้าหมายและกลยุทธ์ของบริษัท ผู้จัดการเกี่ยวกับช่องทางการตลาดจะ

ต้องด�ำเนินการ 3 อย่างต่อไปนี้

1.	ท�ำความคุ้นเคยกับวัตถุประสงค์และกลยุทธ์ในพื้นที่ส่วนประสมทางการตลาดอื่น ๆ  และวัตถุประสงค์อื่น ๆ  

ที่เกี่ยวข้องและกลยุทธ์ต่าง ๆ  ของบริษัท 

	 ใครก็ตามที่รับผิดชอบในการก�ำหนดเป้าหมายการจัดจ�ำหน่าย ควรจะพยายามเพื่อการเรียนรู้วัตถุประสงค์

และกลยทุธ์ทีมี่อยู่ในบรษัิทอาจส่งผลกระทบต่อวตัถปุระสงค์ของการจดัจ�ำหน่ายในทางปฏบิตัมิกัเป็นบคุคลเดยีวกนั

กับบุคคลที่ตั้งเป้าหมายส�ำหรับส่วนประกอบอื่น ๆ  ของประสมทางการตลาดจะท�ำเพื่อการจัดจ�ำหน่าย

2.	ตั้งวัตถุประสงค์การจัดจ�ำหน่ายและระบุให้ชัดเจน

	 วัตถุประสงค์ของการจัดจ�ำหน่ายคือค�ำกล่าวแถลงที่ส�ำคัญในส่วนที่การจัดจ�ำหน่ายโดย คาดว่าจะมีบทบาท

ในการบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดโดยรวมของบริษัท

3.	ตรวจสอบเพื่อดวู่าการตัง้เป้าหมายการจดัจ�ำหน่ายมคีวามสอดคล้องกบัการตลาดหรอืวตัถปุระสงค์ทัว่ไปและ

กลยุทธ์อื่น ๆ  ของบริษัทหรือไม่

	 การตรวจสอบสอดคล้องกันและทวนสอบว่าวัตถุประสงค์ในการจัดจ�ำหน่ายไม่ขัดแย้งกับพื้นท่ีอื่น ๆ  ของ 

ส่วนประสมทางการตลาด

10.	จงอธิบายขั้นตอนที่ 3 ระบุหรือจ�ำแนกงานของการจัดจ�ำหน่าย

ขั้นตอนที่ 3: ระบุหรือจ�ำแนกงานของการจัดจ�ำหน่าย

ในการระบหุรอืจ�ำแนกงานของการจดัจ�ำหน่ายท่ีเกีย่วข้องในการท�ำผลิตภณัฑ์และบริการ ชนิดของงานจะต้อง

ตอบสนองวัตถุประสงค์ของการจัดจ�ำหน่ายเพื่อความสะดวกให้กับผู้บริโภคปลายทาง

11.	จงอธิบายขั้นตอนที่ 4 การพัฒนาโครงสร้างช่องทางเลือกท่ีเป็นไปได้ โครงสร้างของช่องทางเลือกควร

ประเมินเป็น 3 มิติคืออะไร

โครงสร้างของช่องทางควรประเมินเป็น 3 มิติคือ

1.	จ�ำนวนของระดับในช่องทางอาจเป็น 2 ระดับหรือมากกว่า 2 ระดับขึ้นไป

2.	ความเข้มข้นในระดับต่าง ๆ

	 ความเข้มข้นหมายถึงจ�ำนวนของตัวกลางต่าง ๆ  ที่แต่ละระดับของช่องทางการตลาด ความเข้มข้นของมิติ

ในการจัดจ�ำหน่ายเป็นความคาดหวังที่ส�ำคัญมากของโครงสร้างช่องทาง เพราะว่าเป็นปัจจัยที่ส�ำคัญของกลยุทธ์

ทางการตลาดพื้นฐานของบริษัทและจะสะท้อนกลยุทธ์และวัตถุประสงค์ของความร่วมมือโดยรวมของบริษัท

3.	ประเภทของตัวกลาง

	 มติทิีส่ามของโครงสร้างช่องทางเกีย่วข้องกบัประเภทตวักลางโดยเฉพาะท่ีจะใช้ (ถ้าม)ี ในระดบัต่าง ๆ  ของ

ช่องทาง ผู้ด�ำเนินการไม่ควรมองข้ามตัวกลางประเภทใหม่ที่ก�ำลังเกิดขึ้น เช่น บริษัท อินเทอร์เน็ต
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12.	จงอธิบายขัน้ตอนที ่5 การประเมนิโครงสร้างช่องทางท่ีมผีลกระทบแปรผนั บอกตวัแปรพืน้ฐาน 6 ประเภท

ที่มีความส�ำคัญมากที่สุด

1.	ตัวแปรด้านการตลาด (Market Variables) เป็นตัวแปรพื้นฐานที่ต้องพิจารณาเมื่อออกแบบช่องทางการ

ตลาด

2.	ตัวแปรด้านผลิตภัณฑ์

3.	ตัวแปรของบริษัท

4.	ตัวแปรของตัวกลาง

5.	ตัวแปรด้านสิ่งแวดล้อม

6.	ตัวแปรด้านพฤติกรรม

13.	จงอธิบายขั้นตอนที่ 6 การเลือกโครงสร้างของช่องทางที่ดีที่สุดมา 3 วิธี

ความพยายามในการพัฒนาวิธีการต่าง ๆ  เพื่อให้สามารถเลือกโครงสร้างช่องทางมีดังนี้

1.	วิธี “ลักษณะของสินค้าและระบบขนาน” 

	 โดยใน พ.ศ. 2493 แอสพินวอล (Aspinwall) ได้เน้นความส�ำคัญส�ำหรับการเลือกโครงสร้างช่องทางควร

ขึน้อยูก่บัพืน้ฐานตวัแปรด้านผลติภณัฑ์ แต่ละผลติภณัฑ์จะถกูแยกแยะด้วยความคิด วธิกีารซึง่มหีลากหลายและ

สัมพันธ์หรือมีผลกระทบต่อกันตัวแปรเหล่านี้คือ

	 1.1 อัตราทดแทน

	 1.2 อัตราก�ำไรขั้นต้น

	 1.3 การปรับตัว

	 1.4 เวลาของการบริโภค

	 1.5 ค้นหาเวลา

	 การใช้แนวทางของแอสพินวอล (Aspinwall)

	 วิธีนี้ท�ำให้สามารถอธิบายได้อย่างละเอียดเกี่ยวข้องกับกฎทั่ว ๆ  ไปของลักษณะผลิตภัณฑ์ที่อาจมีผลต่อ

โครงสร้างช่องทางปัญหาใหญ่ ๆ  เกี่ยวกับวิธีนี้คือการเน้นลักษณะของผลิตภัณฑ์มากเกินไปซึ่งเป็นตัวก�ำหนด

โครงสร้างของช่องทาง

2.	วิธีการทางการเงิน

	 แลมเบิร์ต (Lambert) ได้เสนอแนวทางอื่นซึ่งระบุว่าตัวแปรที่ส�ำคัญที่สุดส�ำหรับการเลือกโครงสร้างของ

ช่องทางคือการเงิน โดยทั่วไปการตัดสินใจนี้เกี่ยวข้องกับการเปรียบเทียบรายได้โดยประมาณของเงินทุนที่เกิด

จากโครงสร้างทางเลือกในรูปแบบต่าง ๆ  ค่าใช้จ่ายของการลงทุนเพื่อก�ำหนดช่องทางที่ท�ำก�ำไรให้ได้มากที่สุด

	 การใช้วิธีการทางการเงิน

	 การพิจารณาโครงสร้างของช่องทางเป็นการลงทุนระยะยาวซึ่งต้องครอบคลุมมากกว่าค่าใช้จ่ายในเงินทุน 

ที่ลงทุนและให้ผลตอบแทนที่ดีกว่าการใช้ทางเลือกอื่น ๆ  ส�ำหรับเงินลงทุนเกณฑ์ส�ำหรับการเลือกโครงสร้าง 

ช่องทางทีเ่ข้มงวดมากข้ึน ปัญหาทีส่�ำคญักบัวธิกีารของ Lambert คอืความยากล�ำบากในการด�ำเนนิงานในบรบิท

ของการตัดสินใจเลือกช่องทาง
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3.	วิธีการวิเคราะห์ต้นทุนการท�ำธุรกรรม 

	 จากผลงานของวลิเลยีมสนั (Williamson) วธิกีารวเิคราะห์ต้นทุนการท�ำธรุกรรมเพื่อจดัการปัญหาการเลอืก

โครงสร้างของช่องทางการตลาด ในสถานการณ์ทั่วไปของการเลือกระหว่างผู้ผลิตด�ำเนินการงานการแจกจ่าย

ทัง้หมดดว้ยตัวเองผ่านการผสานรวมในแนวตัง้ กับการใช้ตัวกลางอสิระเพื่อด�ำเนนิการบางส่วนหรอืทัง้หมดของ

งานแจกจ่าย โดยขึ้นอยู่กับพฤติกรรมที่เกี่ยวกับโอกาสของสมาชิกช่องทาง

	 จุดเน้นหลักของวิธีการวิเคราะห์ต้นทุนการท�ำธุรกรรมคือค่าใช้จ่ายในการท�ำธุรกรรมที่จ�ำเป็นส�ำหรับบริษัท

เพื่อให้บรรลุภารกิจการจัดจ�ำหน่าย เพื่อให้ธุรกรรมเกิดขึ้นจะต้องมีสินทรัพย์เฉพาะธุรกรรม โดยสินทรัพย์เหล่านี้ 

ได้แก่ ชุดของสินทรัพย์ที่ไม่ซ�้ำกัน ทั้งที่เป็นรูปธรรมและไม่เป็นรูปธรรมที่ต้องด�ำเนินการในการจัดจ�ำหน่าย

	 การใช้วิธีการวิเคราะห์ต้นทุนการท�ำธุรกรรม

	 วธิกีารวิเคราะห์ต้นทนุการท�ำธรุกรรมมข้ีอจ�ำกดับางประการจากมมุมองของประโยชน์ในการบรหิารจดัการ

	 ประการแรก เกี่ยวข้องกับโครงสร้างช่องทางท่ัวไปของการแบ่งข้ัวการปฏิสัมพันธ์ตามแนวตั้งกับการใช้

สมาชิกช่องทางที่เป็นอิสระ

	 ประการทีส่อง สมมตฐิานเกีย่วกบัพฤติกรรมด้านโอกาสอาจไม่สามารถสะท้อนได้อย่างแม่นย�ำต่อพฤตกิรรม

ในช่องทางการตลาด

	 ประการที่สาม ไม่มีความแตกต่างระหว่างปัญหาระยะยาวและระยะสั้นในความสัมพันธ์โครงสร้างของ 

ช่องทาง

	 ประการทีส่ี ่แนวคดิเกีย่วกบัความเฉพาะเจาะจงของสนิทรัพย์ (สนิทรัพย์เฉพาะธรุกรรม )เป็นเร่ืองยากมาก

ในการด�ำเนินการ

	 ท้ายที่สุดการใช้วิธีการวิเคราะห์ต้นทุนการท�ำธุรกรรมเป็นมิติเดียวท่ีดูเรียบง่ายและไม่สนใจต่อตัวแปรที่

เกี่ยวข้องอื่น ๆ  ในช่องทางเลือก

14.	จงบอกความหมายของการส่งเสริมการตลาด

การส่งเสริมการตลาดคือการโฆษณาผลิตภัณฑ์หรือตราหรือยี่ห้อของผลิตภัณฑ์ การสร้างยอดขายและสร้าง

ความภักดีของตราสินค้า ซ่ึงเป็นหน่ึงในส่ีองค์ประกอบพื้นฐานของส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งรวมถึงราคา 

ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการขายและสถานที่

15.	จงอธิบายวัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาดมา 3 ด้าน

วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาดมีอยู่ด้วยกัน 3 ด้านคือ

1. เพื่อน�ำเสนอข้อมูลให้กับผู้บริโภคและอื่น ๆ

2. เพื่อเพิ่มความต้องการ

3. เพื่อแยกความแตกต่างของผลิตภัณฑ์

16.	จงบอกเครื่องมือของการส่งเสริมการตลาดมา 5 ชนิด

1. การโฆษณา

2. การส่งเสริมการขาย

3. การจัดกิจกรรมและสร้างประสบการณ์ทางการตลาด

4. การประชาสัมพันธ์และการให้ข่าว

5. การตลาดทางตรงและการตลาดที่สามารถตอบโต้กันได้
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17.	จงบอกความหมายของเทคโนโลยีทางการตลาด

เทคโนโลยีทางการตลาดคือการผสมผสานระหว่างการตลาดและเทคโนโลยี โดยทุกคนท่ีเกี่ยวข้องกับการ

ตลาดดิจิทัลจะเป็นลูกค้าของเทคโนโลยีทางการตลาด เนื่องจากดิจิทัลโดยธรรมชาติจะเป็นรากฐานที่ส�ำคัญของ

เทคโนโลยี ค�ำว่าเทคโนโลยีทางการตลาดโดยเฉพาะอย่างยิ่งจะใช้กับความคิดริเริ่มที่ส�ำคัญความพยายามและ

เครื่องมือที่ใช้เทคโนโลยีเพื่อให้บรรลุเป้าหมายและวัตถุประสงค์ของการตลาด

18.	จงยกตวัอย่างการตลาดผ่านเครื่องมอืค้นหา (Search Engine) ด้วยการโฆษณาบนเครอืข่ายโดยเสยีค่าใช้จ่าย 

มา 3 ชนิด

1.	Google AdWords แอดเวิดส์ (อังกฤษ: AdWords) เป็นบริการโฆษณาออนไลน์จากกูเกิลและแอดเวิดส์

เป็นผลิตภัณฑ์สร้างรายได้หลักของบริษัท โดยท�ำงานคู่กับแอดเซนส์ แอดเวิดส์ท�ำงานในระบบ Pay per click 

กล่าวคอืผูล้งโฆษณาจะเสียเงนิต่อเมื่อมคีนกดป้ายโฆษณาเข้าไปในเวบ็ไซต์เท่านัน้ โดยแอดเวดิส์เองจะม ี2 ระบบ

หลกัคอื การแสดงผลโฆษณาเป็นตวัอกัษรล้วนและการแสดงผลเป็นภาพ โดยลกัษณะการแสดงผลของแอดเวดิส์

จะมีความสอดคล้องกับเนื้อหาของเว็บไซต์รวมไปถึงค�ำหรือคีย์เวิร์ดที่คนค้นหาผ่านระบบค้นหาของกูเกิล

	 ปัจจบัุนการท�ำงานของกเูกลิแอดเวิดส์นัน้ใช้งานได้หลากหลายมากโดยเฉพาะบรกิาร Adwords และรบัท�ำ 

Adwords ที่มีการเลือกให้ผู้ลงโฆษณาสามารถใส่เบอร์โทรศัพท์เข้าไปในข้อความโฆษณาอ�ำนวยความสะดวกให้

กับลูกค้าได้อย่างดีเยี่ยม

	 ฝ่ายแอดเวิดส์ของกูเกิลนั้นมีส�ำนักงานอยู่ที่เมืองแอนน์อาร์เบอร์ในรัฐมิชิแกน

2.	การท�ำให้เหมาะที่สุดส�ำหรับโปรแกรมค้นหา Search engine optimization (SEO) หรือเอสอีโอ เป็นการ

จัดท�ำ ปรับปรุงเว็บไซต์หรือเว็บเพจ เพื่อให้ติดอันดับต้น ๆ  ในหน้าผลการค้นหาของเสิร์ชเอนจิน ด้วยวิธีการ

ธรรมชาติหรือที่ไม่เสียค่าใช้จ่ายซึ่งผ่านทางเป้าหมายของค�ำค้นหาท่ีต้องการ โดยเป็นส่วนหน่ึงของการท�ำการ

ตลาดผ่านระบบค้นหาหรือ search engine marketing (SEM)

	 เอสอีโอน้ันเป็นช่องทางหนึ่งในการท�ำการตลาด โดยการท�ำความเข้าใจว่าขั้นตอนวิธีของเสิร์ชเอนจินนั้น

ท�ำงานอย่างไรและค�ำค�ำไหนที่ผู้เยี่ยมชมต้องการค้นหาเพื่อช่วยเลือกหน้าเว็บที่ตอบสนองความต้องการและ

ความสนใจของผู้ค้นหา

3.	Bing and Yahoo

	 Bing เป็นเครื่องมือค้นหาเว็บที่ไมโครซอฟท์เป็นเจ้าของและด�ำเนินการบริการนี้มีต้นก�ำเนิดจากเครื่องมือ

ค้นหาที่ผ่านมาก่อนหน้านี้ของไมโครซอฟท์ เช่น MSN Search Windows Live Search และต่อมากลายเป็น 

Live Search โดย Bing มีบริการค้นหามากมายรวมถึงผลิตภัณฑ์การค้นหาเว็บวิดีโอภาพและแผนที่และมีการ

พัฒนาโดยใช้ ASP.NET
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แบบประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รหัสวิชา..............................ชื่อวิชา.................................................ระดับ.............................จ�ำนวนผู้เรียน........................คน

สังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ วันที่.............. เดือน................ พ.ศ.…………………

เลขที่ ชื่อ–สกุล

พฤติกรรมการเรียน

รวม
(20)

ความตั้งใจ
เรียน
(4)

ความสนใจ 
และการ 
ซักถาม

(4)

การตอบ
ค�ำถาม

(4)

ท�ำงาน 
ทันตาม 

ก�ำหนดเวลา
(4)

มีส่วนร่วม 
รับผิดชอบ
ในกิจกรรม

หรืองานกลุ่ม
(4)

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

	 ลงชื่อ ......................................ผู้ประเมิน

	 ............/............/..........
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ มีดังนี้

คะแนน	 18–20	 ดีมาก

คะแนน	 14–17	 ดี

คะแนน	 10–3	 พอใช้

คะแนน	 0–9	 ควรปรับปรุง

มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ คือ

เกณฑ์การให้คะแนน	 4	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการเป็นประจ�ำสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 3	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างจะสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 2	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างน้อย

เกณฑ์การให้คะแนน	 1	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการน้อย
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เกณฑ์การประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รายการประเมิน
เกณฑ์การให้คะแนน

ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง (1)

1.	ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน 
ไม่คุยหรือเล่นกัน 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันเล็กน้อย 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันและเล่นกันใน
ขณะเรียนเป็นบางครั้ง

ไม่สนใจในการเรียน 
คุยและเล่นกัน 
ในขณะเรียน

2.	ความสนใจ 
และการซักถาม

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจทุกเรื่อง
และกล้าแสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น
ส่วนมากและกล้า
แสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น 
บางครั้งและไม่ค่อย
กล้าแสดงออก

ไม่ถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจและ 
ไม่กล้าแสดงออก

3.	การตอบค�ำถาม ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามถูกทุกข้อ

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามส่วนมาก
ถูก

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามเป็น 
บางครั้งและตอบ
ค�ำถามถูกเป็นบางครั้ง

ไม่ตอบค�ำถาม

4.	ท�ำงานทันตามก�ำหนด
เวลา

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและถูกต้อง
ชัดเจน

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและส่วนใหญ่
ถูกต้อง

ส่งงานช้าและไม่ค่อย
ถูกต้องชัดเจน

ส่งงานช้าและ 
ไม่ถูกต้อง

5.	มีส่วนร่วมรับผิดชอบ 
ในกิจกรรมหรืองานกลุ่ม

ร่วมมือและช่วยเหลือ 
เพื่อนในการท�ำ
กิจกรรม

ร่วมมือและช่วยเหลือ
เพื่อนเป็นส่วนใหญ่ 
ในการท�ำกิจกรรม

ร่วมมือและช่วย
เหลือเพื่อนในการท�ำ
กิจกรรมเป็นบางครั้ง

ไม่มีความร่วมมือ 
ในขณะท�ำกิจกรรม
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 8

รหัสวิชา 30200 – 1002  ชื่อวิชา หลักการตลาด  สอนครั้งที่ 1 – 2

บทที่ 8  ชื่อบท จรรยาบรรณนักการตลาด  เวลา 12 ชม.  สัปดาห์ที่ 16 – 17

1. สาระส�ำคัญ

จรรยาบรรณทางการตลาดถอืเป็นจรยิธรรมท่ีใช้กบัหลักคุณธรรมท่ีอยูเ่บ้ืองหลังการด�ำเนินงานและกฎระเบยีบ

ด้านการตลาด บางส่วนของจรรยาบรรณทางการตลาด เช่น จริยธรรมของการโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ มี 

ความคาบเกี่ยวกับจริยธรรมของสื่อ

2. ด้านความรู้

2.1	สรุปนิยามความหมายจรรยาบรรณนักการตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.2	บอกปัญหาพื้นฐาน ปัญหาเฉพาะด้านจรรยาบรรณนักการตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.3	ยกตัวอย่างจรรยาบรรณของนักการตลาดประเทศไทย ประเทศสหรัฐอเมริกา และประเทศแคนาดาได้

อย่างถูกต้อง

2.4	อธิบายประเด็นเพิ่มเติมในด้านจริยธรรมทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง

2.5	บอกกจิกรรมหลกัและหลกั 10 ประการท่ีองค์การการค้าโลกยตุธิรรมต้องปฏบิตัแิละยดึถอืได้อย่างถกูต้อง

3. ด้านทักษะ

3.1	สรุปจรรยาบรรณทางการตลาด

3.2	แสดงจรรยาบรรณทางการตลาด

4. ด้านคุณธรรม จริยธรรม

4.1	ความรับผิดชอบ ความประหยัด ความขยัน ความอดทน และแบ่งปัน

4.2	ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมัดระวังและพึ่งตนเอง

5. สมรรถนะประจ�ำหน่วย

5.1	แสดงความรู้เกี่ยวกับจรรยาบรรณทางการตลาด

5.2	ประยุกต์ใช้ความรู้เกี่ยวกับจรรยาบรรณทางการตลาดในชีวิตประจ�ำวันและการประกอบอาชีพ

6. จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้

6.1	จุดประสงค์ทั่วไป/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.1.1	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจความหมายจรรยาบรรณนักการตลาดได้อย่างถูกต้อง

	 6.1.2	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจบอกปัญหาพื้นฐาน ปัญหาเฉพาะด้านจรรยาบรรณนักการตลาด

ได้อย่างถูกต้อง
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	 6.1.3	เพื่อให้ผู้เรยีนมคีวามรูค้วามเข้าใจโดยยกตวัอย่างจรรยาบรรณของนกัการตลาดประเทศไทย ประเทศ

สหรัฐอเมริกา และประเทศแคนาดาได้อย่างถูกต้อง

	 6.1.4	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจประเด็นเพิ่มเติมในด้านจริยธรรมทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง

	 6.1.5	เพื่อให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจกิจกรรมหลักและหลัก 10 ประการที่องค์การการค้าโลกยุติธรรม

ต้องปฏิบัติและยึดถือได้อย่างถูกต้อง

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

6.2	จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.1	อธิบายเหตุผลตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.2	ปฏิบัติงานด้วยความประหยัด รอบคอบ รับผิดชอบ มีวินัย

	 6.2.3	เพื่อให้มเีจตคตทิีด่ต่ีอการปฏบัิตงิานอย่างถูกต้องส�ำเร็จภายในระยะเวลาท่ีก�ำหนดมเีหตแุละผลตาม

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

	 6.2.4	มีวินัย มีความรับผิดชอบ มีความซื่อสัตย์ มีมนุษยสัมพันธ์มีความสนใจใฝ่รู้น�ำหลักปรัชญาของ

เศรษฐกิจพอเพียง

7. วิเคราะห์ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.1	หลักความพอประมาณ

	 7.1.1 ผู้เรียนรู้จักใช้และจัดการค่าใช้จ่ายในการเรียนของตนเองอย่างประหยัดและคุ้มค่า

	 7.1.2 ผู้เรียนจัดสรรเวลาเรียนและการปฏิบัติงานได้อย่างเหมาะสม

	 7.1.3 ผู้เรียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม

7.2	หลักความมีเหตุผล

	 7.2.1 ผู้เรียนกล้าแสดงความคิดอย่างมีเหตุผล

	 7.2.2 ผู้เรียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบข้อซักถามเรื่องที่เรียนได้อย่างถูกต้องและมีเหตุผล

	 7.2.3 ผู้เรียนสามารถน�ำความรู้ที่เรียนไปใช้ ในชีวิตประจ�ำวัน

	 7.2.4 ผู้เรียนมีการคิดวิเคราะห์และแก้ปัญหาการเรียนรู้ได้อย่างเป็นระบบ

7.3	หลักภูมิคุ้มกัน

	 ผู้เรียนมีการด�ำรงชีวิตอย่างมีความสุข

7.4	เงื่อนไขความรู้

	 7.4.1	แสดงความรูค้วามเข้าใจเกีย่วกบัความหมายจรรยาบรรณนกัการตลาด ปัญหาพืน้ฐาน ปัญหาเฉพาะ

ด้านจรรยาบรรณนักการตลาด ยกตัวอย่างจรรยาบรรณของนักการตลาดประเทศไทย ประเทศสหรัฐอเมริกา และ

ประเทศแคนาดา ประเด็นเพิ่มเติมในด้านจริยธรรมทางการตลาด กิจกรรมหลักและหลัก 10 ประการที่องค์การการ

ค้าโลกยุติธรรมต้องปฏิบัติและยึดถือ

	 7.4.2	เข้าใจแนวทางในการเรยีนรูค้วามหมายจรรยาบรรณนกัการตลาด ปัญหาพืน้ฐาน ปัญหาเฉพาะด้าน

จรรยาบรรณนกัการตลาด ยกตวัอย่างจรรยาบรรณของนักการตลาดประเทศไทย ประเทศสหรัฐอเมริกา และประเทศ

แคนาดา ประเด็นเพิ่มเติมในด้านจริยธรรมทางการตลาด กิจกรรมหลักและหลัก 10 ประการที่องค์การการค้าโลก

ยุติธรรมต้องปฏิบัติและยึดถือ
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	 7.4.3 มีทักษะการปฏิบัติงานอย่างเป็นระบบ

	 7.4.4 มีความรู้เกี่ยวกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

7.5	เงื่อนไขคุณธรรม

	 7.5.1 ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนดเวลา (ความรับผิดชอบ)

	 7.5.2 ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

	 7.5.3 มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยันความอดทน) 

	 7.5.4 ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน) 

7.6	การบูรณาการคุณลักษณะ 3D แก่ผู้เรียน

	 7.6.1 ด้านประชาธิปไตย (Democracy)

	 บอกความหมายของหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและการน�ำมาปรับใช้กับวิชาหลักการตลาดได้

	 7.6.2	ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency)

		  1.	ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายเสร็จตามก�ำหนด (ความรับผิดชอบ)

		  2.	ใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด (ความประหยัด)

		  3.	มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน (ความขยัน ความอดทน)

		  4.	ร่วมมือในการท�ำกิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ  (แบ่งปัน)

	 7.6.3	ด้านภูมิคุ้มกันภัยจากยาเสพติด (Drug-free)

		  1.	ปลูกฝังให้ผู้เรียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท�ำกิจกรรมอย่างสม�่ำเสมอ

		  2.	ส่งเสริมให้นักศึกษาท�ำการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเรื่องพิษภัยของยาเสพติด

		  3.	ส่งเสริมให้เล่นกีฬาอย่างสม�่ำเสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงท�ำให้ความจ�ำดี โดยเป็นการใช้เวลา

ว่างให้เกิดประโยชน์ซึ่งส่งผลให้ห่างไกลจากยาเสพติด

7.7	สื่อการเรียนการสอน

	 1. หนังสือ

	 2. PowerPoint

	 3. กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน

7.8	หลักฐานการเรียนรู้

	 หลักฐานความรู้

	 7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

	 7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน

	 หลักฐานการปฏิบัติงาน

	 7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน
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7.9	แหล่งการเรียนรู้

	 ในสถานศึกษา

	 7.9.1 ห้องสมุดวิทยาลัย

	 7.9.2 ห้องอินเทอร์เน็ต

	 นอกสถานศึกษา

	 7.9.4 ห้องสมุดประชาชน

	 7.9.5 ห้องสมุดมหาวิทยาลัยต่าง ๆ  ประจ�ำจังหวัด

	 7.9.6 สถานประกอบการ

7.10	การวัดและประเมินผล

	 ก่อนเรียน

	 แบบทดสอบก่อนเรยีนหรอืการตอบค�ำถาม การอภปิรายความรูค้วามคดิของผูเ้รยีน การระดมสมองเข้า

ร่วมกิจกรรมภายในห้องเรียน

	 ขณะเรียน

	 สงัเกตพฤตกิรรมการเรยีน การปฏบิตังิานการให้ความร่วมมอื การน�ำหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง

มาใช้ ในการปฏิบัติตนตามคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของส�ำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษาและประเมินผลใน

แบบสังเกตพฤติกรรม

	 หลังเรียน

	 แบบทดสอบหลังเรยีนและประเมนิผลการเรยีนรู ้สรปุแนะน�ำปรบัปรงุผูเ้รยีนตามสภาพพฤตกิรรมทีค่วร

ปรับปรุงและพัฒนา
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บันทึกหลังการสอน

ข้อสรุป/ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการเรียนของผู้เรียน

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ผลการสอนของครู

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

ปัญหา อุปสรรคที่พบ

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

แนวทางการแก้ปัญหาและหรือพัฒนา

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................



190

เนื้อหาสาระการสอน/การเรียนรู้ 

•• ด้านความรู้ (ทฤษฎี)

8.1	ความหมายจรรยาบรรณนักการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1)

	 จรรยาบรรณทางการตลาดถือเป็นจริยธรรมท่ีใช้กับหลักคุณธรรมท่ีอยู่เบื้องหลังการด�ำเนินงานและกฎ

ระเบยีบด้านการตลาด บางส่วนของจรรยาบรรณทางการตลาด เช่น จริยธรรมของการโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ 

มีความคาบเกี่ยวกับจริยธรรมของสื่อ

	 จรรยาบรรณทางการตลาดเป็นปรชัญาทีมุ่ง่เน้นความซื่อสตัย์สจุรติเป็นธรรมและความรบัผดิชอบต่อสงัคม

ส่วนรวม แม้ว่าความผิดและความถกูต้องเป็นเรื่องซึง่เป็นความคดิส่วนตวั แต่กส็ามารถก�ำหนดแนวทางท่ัวไปเพื่อให้

แน่ใจว่าเจตนาของบริษัทมีการกระจายออกอากาศเผยแพร่และประสบความส�ำเร็จ

	 8.1.1 ปัญหาพื้นฐานในจรรยาบรรณทางการตลาด

	 8.2.2 ปัญหาเฉพาะด้านจรรยาบรรณทางการตลาด

8.2	ตัวอย่างจรรยาบรรณทางการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 2)

	 8.2.1 จรรยาบรรณทางการตลาดของนักการตลาดประเทศสหรัฐอเมริกา

	 8.2.2 จรรยาบรรณทางการตลาดของนักการตลาดประเทศแคนาดา

	 8.2.3 จรรยาบรรณทางการตลาดของนักการตลาดไทย

8.3	ประเด็นเพิ่มเติมในด้านจริยธรรมทางการตลาด (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3)

8.4	องค์การการค้าโลกยุติธรรม (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 4)

•• ด้านทักษะ (ปฏิบัติ) (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่1-4)

1. ใบมอบหมายงาน จริยธรรมทางการตลาด

2. แบบฝึกหัดท้ายหน่วยเรียน

•• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและคุณลักษณะ 3D

1.	นักศึกษาต้องเตรียมความพร้อมด้าน วัสดุ อุปกรณ์และกระจายงานไปอย่างทั่วถึงตรงตามความสามารถ

ของสมาชิกทุกคนโดยมีการจัดเตรียมสถานที่ สื่อ วัสดุ อุปกรณ์ไว้อย่างพร้อมเพรียง

	 นักศึกษาทุกคนจะต้องรู้จักใช้และจัดการกับวัสดุอุปกรณ์เหล่านั้นอย่างฉลาดรอบคอบ สามารถน�ำวัสดุ

อุปกรณ์ในท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้อย่างคุ้มค่าและประหยัดจนกระทั่งงานส�ำเร็จ 

	 นักศึกษาจะต้องมีความขยันอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบัติงาน 

และรู้จักแบ่งปันข้อมูลให้ความร่วมมือกับการท�ำกิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน

นักศึกษาตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลักคุณลักษณะ 3D

2.	หลกัการของเหตแุละผลในการปฏบัิตงิานตามหลกัปรชัญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและหลกัคณุลกัษณะ 3D 

โดยนักศึกษาจะต้องใช้เทคนิควิธีการที่แปลกใหม่ เช่น ใช้สื่อและเทคโนโลยี ประกอบการน�ำเสนอข้อมูลที่น่าสนใจ 

และปฏิบัติงานด้วยความละเอียดรอบคอบ และนักศึกษาจะมีภูมิคุ้มกันในตัวท่ีดีได้ โดยนักศึกษาต้องมีความสนใจ 

ใฝ่หาความรู้ อย่างรอบคอบและระมัดระวัง
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กิจกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้

ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนจริยธรรมทางการตลาด

2.	ทดสอบก่อนเรียนเรื่องจริยธรรมทางการตลาดแล้วให้นักศึกษาสลับกันตรวจค�ำตอบและให้คะแนน

3.	แจ้งจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 8 และการให้ความร่วมมือของนักศึกษาในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (480 นาทีหรือ 6 คาบเรียน)

1.	ครูอธิบายและยกตัวอย่างความหมายของจริยธรรมทางการตลาด

2.	แบ่งกลุ่มนักศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ  กันแล้วมอบหมายใบงาน จริยธรรมทางการตลาดโดยให้นักศึกษาแต่ละ

กลุ่มท�ำรายงานดังนี้

	 2.1 จรรยาบรรณในการด�ำเนินธุรกิจของบริษัทโคคา โคล่า

	 2.2 จรรยาบรรณในการด�ำเนินธุรกิจของบริษัทโตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ�ำกัด

	 2.3 จรรยาบรรณในการด�ำเนินธุรกิจของบริษัทปตท. จ�ำกัด (มหาชน)

	 2.4 จรรยาบรรณในการด�ำเนินธุรกิจของธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน)

	 2.5 จรรยาบรรณในการด�ำเนินธุรกิจของบริษัททีทีซีแอล จ�ำกัด (มหาชน)

ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักศึกษา

ขั้นเตรียม (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	จดัเตรยีมเอกสารสื่อการเรยีนการสอนตามท่ีอาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด เตรียมตวัทดสอบก่อนเรยีน

เรื่องจริยธรรมทางการตลาด (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1-4)

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องจริยธรรมทางการตลาดแล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 8 และการให้ความร่วมมือในการท�ำกิจกรรม

ขั้นการเรียนการสอน (360 นาทีหรือ 6 คาบเรียน)

1.	นักศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทั้งจดบันทึกเกี่ยวกับความหมายจริยธรรมทางการตลาด (บรรลุจุดประสงค์

เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1- 4)

2.	เข้ากลุ่มตามที่ครูจัดแบ่ง แล้วปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 8 เรื่องจริยธรรมทางการตลาด โดย

นกัศกึษาแต่ละกลุม่น�ำเสนอผลงานการค้นคว้ามาน�ำเสนอภายในห้องเรียน (บรรลุจดุประสงค์เชิงพฤตกิรรมข้อท่ี 1-4)

ขั้นการเรียนการสอน

ให้นกัศึกษาร่วมกนัสรปุจรยิธรรมทางการตลาดและให้จดบนัทึกผลและรายงานหน้าช้ันเรียนได้อย่างอสิระโดย

จัดท�ำสื่อประกอบการรายงานด้วย เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา ข้อสงสัยเกี่ยวกับจริยธรรม

ทางการตลาด จากนัน้ให้ผูร้ายงานตัง้ค�ำถามเพื่อถามผูฟั้งอย่างน้อย 2 ค�ำถาม โดยให้ผูฟั้งแสดงความคดิเหน็ภายใน

ชั้นเรียนได้อย่างอิสระ
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ขั้นสรุป (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)

1.	ครูสรุปจากที่นักศึกษาน�ำเสนอข้อมูลภายในห้องเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเนื้อหาให้ตรงตาม

จุดประสงค์ และตามหัวข้อสาระส�ำคัญ พร้อมทั้งปลูกฝังให้นักศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ

ต่าง ๆ  อย่างสม�่ำเสมอ และส่งเสริมให้เล่นกีฬาอยู่เสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงความจ�ำดี เป็นการใช้เวลาว่างให้เป็น

ประโยชน์และส่งผลท�ำให้ห่างไกลจากยาเสพติดอย่างแท้จริง  

2.	ให้นักศึกษาท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

3.	ครูตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียนพร้อมกับบันทึกคะแนน

(รวม 480 นาที หรือ 8 คาบเรียน)	

งานที่มอบหมายหรือกิจกรรมการวัดผลและประเมินผล

ก่อนเรียน

1.	จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนตามที่อาจารย์ผู้สอนและบทเรียนก�ำหนด  

2.	ท�ำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องจริยธรรมทางการตลาดแล้วสลับกันตรวจค�ำตอบ

3.	ท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยการเรียนที่ 8 และการให้ความร่วมมือในการท�ำ

กิจกรรมในหน่วยการเรียนที่ 8

ขณะเรียน

1.	ปฏิบัติตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 8 เรื่องจริยธรรมทางการตลาด

2.	ร่วมกันสรุปจริยธรรมทางการตลาด

3.	จัดท�ำสื่อประกอบการรายงาน

4.	รายงาน หน้าชั้นเรียนเรื่อง จริยธรรมทางการตลาด

หลังเรียน

ท�ำแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ความส�ำเร็จของผู้เรียน

บอร์ดจริยธรรมทางการตลาด

สื่อการเรียนการสอน/การเรียนรู้

สื่อสิ่งพิมพ์

1.	หนังสือเรียนวิชา หลักการตลาดของ อนุศักดิ์ ฉิ่นไพศาล (ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิง

พฤติกรรมข้อที่ 1-4)

2.	แบบทดสอบก่อนเรียน ใช้ประกอบการสอนขั้นเตรียม 

3.	ใบมอบหมายงานหน่วยที่ 8 เรื่อง จริยธรรมทางการตลาด

4.	แบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน  

5.	แบบเฉลยทดสอบก่อนเรียน และแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน ใช้ประกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป

6.	แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน  

7.	แบบประเมินพฤติกรรมการท�ำงานกลุ่ม ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน 
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สื่อโสตทัศน์ (ถ้ามี)

สื่อของจริง

แหล่งการเรียนรู้

ในสถานศึกษา เช่น

1.	ห้องสมุดในสถานศึกษาหนังสือ นิตยสารต่าง ๆ  เช่น นิตยสารขายตรง หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ 

หนังสือพิมพ์คู่แข่งธุรกิจ หนังสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ เป็นต้น

2.	ศึกษาหาข้อมูลจริยธรรมทางการตลาดทางอินเทอร์เน็ต

นอกสถานศึกษา

1.	ผู้ประกอบการ สถานประกอบการ ในท้องถิ่นจังหวัด

2.	ห้างสรรพสินค้าประจ�ำจังหวัด

การประเมินผลการเรียนรู้

หลักการประเมินผลการเรียนรู้

ก่อนเรียน

ตรวจแบบทดสอบก่อนเรียน

ขณะเรียน

1.	ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยที่ 8 จริยธรรมทางการตลาด

2.	สังเกตการท�ำงานกลุ่ม

หลังเรียน

1.	ตรวจแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียน

2.	ผลงาน/ชิ้นงาน/ผลส�ำเร็จของผู้เรียน 

3.	บอร์ดแสดงความรู้จริยธรรมทางการตลาด
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แบบทดสอบก่อนเรียน

บทที่ 8 จริยธรรมทางการตลาด

วัตถุประสงค์ เพื่อประเมินความรู้เดิมของนักศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง จริยธรรมทางการตลาด

ค�ำสั่ง : จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1.	ข้อใดคือความหมายของจริยธรรมทางการตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. วิธีซึ่งแต่ละบริษัทเตรียมความพร้อมส�ำหรับสินค้าหรือบริการเพื่อการขาย

ข. วิธีซึ่งแต่ละบุคคลเตรียมความพร้อมส�ำหรับสินค้าหรือบริการเพื่อการขาย

ค. วิธีซึ่งแต่ละบุคคลหรือบริษัทเตรียมความพร้อมส�ำหรับสินค้าเพื่อการขาย

ง. วิธีซึ่งแต่ละบุคคลหรือบริษัทเตรียมความพร้อมส�ำหรับสินค้าหรือบริการเพื่อการขาย

2.	จรรยาบรรณทางการตลาดเป็นปรัชญาที่มุ่งเน้นสิ่งใด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ความซื่อสัตย์	 ข. ความรับผิดชอบต่อสังคมส่วนรวม

ค. ความสุจริตเป็นธรรม	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

3.	ข้อใดคือความหมายของการวิจัยตลาด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. การรวบรวมข้อมูลคู่แข่งและประสิทธิผลของโปรแกรมการตลาด

ข. การวิเคราะห์ข้อมูลคู่แข่งและประสิทธิผลของโปรแกรมการตลาด

ค. การรวบรวมผู้บริโภคคู่แข่งและประสิทธิผลของโปรแกรมการตลาด

ง. การรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับผู้บริโภคคู่แข่งและประสิทธิผลของโปรแกรมการตลาด

4.	ข้อใดคือผู้ที่ได้รับผลกระทบจากการวิจัยตลาดที่ผิดจรรยาบรรณ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. สาธารณะ	 ข. ผู้ตอบสนอง

ค. ลูกค้า	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

5.	ข้อใดคือกิจกรรมของการก�ำหนดราคาที่ไม่มีจรรยาบรรณ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. การก�ำหนดราคาแบบเจาะตลาด	 ข. การท�ำสงครามด้านราคา

ค. การแบ่งแยกราคา	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

6.	ข้อใดคือการจัดจ�ำหน่ายแบบคู่ (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. ชายสี่บะหมี่เกี๊ยว	 ข. สเต็กลุงใหญ่

ค. เอแอนด์ดับบลิว	 ง. ถูกต้องทุกข้อ

7.	ข้อใดคือความหมายของการโฆษณา (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 1)

ก. การสื่อสารมวลชนและต้องเสียค่าใช้จ่าย

ข. การสื่อสารมวลชนและประชาสัมพันธ์

ค. การสื่อสารมวลชนและการโฆษณา

ง. การสื่อสารมวลชนและการเผยแพร่ข่าวสาร
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8.	ข้อใด ไม่ใช่ ค่านิยมทางจริยธรรม (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 2)

ก. ความซื่อสัตย์ตรงไปตรงมาในการติดต่อกับลูกค้าและผู้มีส่วนได้เสีย 

ข. มุ่งมั่นที่จะท�ำให้เกิดความจริงในทุกสถานการณ์และตลอดเวลา

ค. มุ่งมั่นที่จะตอบสนองความต้องการของผู้ประกอบการ 

ง. หลีกเลี่ยงการใช้อ�ำนาจบีบบังคับกับผู้มีส่วนได้เสียทั้งหมด

9.	จริยธรรมเป็นความแตกต่างระหว่างสิ่งใด (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 3)

ก. ความถูกต้องและความดีงาม	 ข. ความถูกต้องและผิด

ค. ศีลธรรมและประเพณี	 ง. จริยธรรมและประเพณี

10.	ข้อใด ไม่ใช่ กิจกรรมหลักขององค์กรการค้าโลกยุติธรรม (จุดประสงค์การเรียนรู้ที่ 4)

ก. การพัฒนาตลาดเพื่อการค้าอย่างเป็นธรรม	 ข. สร้างความเชื่อมั่นในการค้าที่เป็นธรรม

ค. ให้โอกาสเครือข่าย	 ง. เพิ่มขีดความสามารถ
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ท้ายบทการเรียนรู้

ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที่ 8 

ประกอบแผนการสอนบทที่ 8

เรื่อง จรรยาบรรณนักการตลาด

จุดประสงค์ของงาน

แบ่งกลุ่มนักศึกษากลุ่มละเท่า ๆ  กันเพื่อท�ำการรายงาน

1. จรรยาบรรณในการด�ำเนินธุรกิจของบริษัทโคคา โคล่า

2. จรรยาบรรณในการด�ำเนินธุรกิจของบริษัทโตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ�ำกัด

3. จรรยาบรรณในการด�ำเนินธุรกิจของบริษัทปตท. จ�ำกัด(มหาชน)

4. จรรยาบรรณในการด�ำเนินธุรกิจของธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด(มหาชน)

5. จรรยาบรรณในการด�ำเนินธุรกิจของบริษัททีทีซีแอล จ�ำกัด (มหาชน)

น�ำเสนอผลงานในชั้นเรียน

เกณฑ์การพิจารณา

1. ความพร้อมในการเตรียมตัว

2. บุคลิกลักษณะ กิริยา  ท่าทางในการพูด น�้ำเสียง

3. ความรู้เกี่ยวกับเนื้อหา ความถูกต้อง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า

4. เนื้อหาสาระที่ได้จากการพูดและการฟัง
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แบบประเมินผลการน�ำเสนอผลงาน

ชื่อกลุ่ม………………………………ชั้น………………………ห้อง................................................

รายชื่อสมาชิก

1. ..........................................เลขที่..........

2. ..........................................เลขที่..........

3. ..........................................เลขที่..........

4. ..........................................เลขที่..........

5. ..........................................เลขที่..........
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เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน 

บทที่ 8 จรรยาบรรณทางการตลาด

รายการ ระดับคะแนน คะแนนที่ได้

3 2 1

1. รายละเอียดของเนื้อหา

2. เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

3. การท�ำงานเป็นกลุ่ม

4. การตรงต่อเวลา

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

รวม

เกณฑ์การให้คะแนนดังนี้

11 – 15 เท่ากับ ดี          6 – 10 เท่ากับ พอใช้          0 – 5 เท่ากับ ต้องปรับปรุง

รายละเอียดของเนื้อหา

ดี (3)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นทั้งหมดในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาถูกต้องตรงประเด็นบางส่วนในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง รายละเอียดของเนื้อหาไม่ตรงประเด็นในการน�ำเสนอ

เทคนิคการน�ำเสนอผลงาน

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอได้ดี ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอได้อย่างสมบูรณ์

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอได้พอใช้ ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอไม่ดี ไม่ใช้สื่อ อุปกรณ์ในการน�ำเสนอ

การท�ำงานเป็นกลุ่ม

ดี (3)	 หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

พอใช้ (2)	 หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน�ำเสนอ

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง สมาชิกน�ำเสนอเพียงคนเดียว

การตรงต่อเวลา

ดี (3)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานตามเวลาที่ก�ำหนด

พอใช้ (2)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดเล็กน้อย

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง น�ำเสนอผลงานใช้เวลาน้อยหรือมากกว่าเวลาที่ก�ำหนดมาก

การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอ

ดี (3)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น

พอใช้ (2)	 หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอบางประเด็น

ต้องปรับปรุง (1)	 หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน�ำเสนอทุกประเด็น
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กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ

บทที่ 8 จรรยาบรรณทางการตลาด

ตอนที่ 1 จงเติมค�ำลงในช่องว่างให้สมบูรณ์

1.	จงอธิบายความหมายของจรรยาบรรณทางการตลาด

จรรยาบรรณทางการตลาดเป็นปรชัญาทีมุ่ง่เน้นความซื่อสตัย์สจุริตเป็นธรรมและความรับผิดชอบต่อสงัคมส่วน

รวม แม้ว่าความผิดและความถูกต้องเป็นเรื่องซึ่งเป็นความคิดส่วนตัว แต่ก็สามารถก�ำหนดแนวทางทั่วไปเพื่อให้

แน่ใจว่าเจตนาของบริษัทมีการกระจายออกอากาศเผยแพร่และประสบความส�ำเร็จ

2.	จงบอกหลักปฏิบัติของจรรยาบรรณทางการตลาดมา 5 ข้อ

หลักปฏิบัตินี้รวมถึง

1. แบ่งปันมาตรฐานความจริงในการสื่อสารทางการตลาด

2. สร้างความแตกต่างที่ชัดเจนระหว่างการโฆษณากับภาษาที่ท�ำให้ตื่นเต้น

3. การสนับสนุน การรับรองต้องชัดเจนและโปร่งใส

4. ตระหนักถึงความเป็นส่วนตัวของผู้บริโภคควรได้รับการดูแลอยู่ตลอดเวลา

5. มาตรฐานและข้อบังคับของทางราชการจะต้องปฏิบัติตามและปฏิบัติโดยนักการตลาด

3.	จงบอกผู้ที่ได้รับผลกระทบจากการวิจัยตลาดที่ผิดจรรยาบรรณมา 4 ข้อ

ผู้ที่ได้รับผลกระทบจากการวิจัยตลาดที่ผิดจรรยาบรรณ:

1. สาธารณะ

2. ผู้ตอบสนอง

3. ลูกค้า

4. นักวิจัย

4.	จงยกตัวอย่างของการตลาดที่ไม่มีจรรยาบรรณกับผู้สูงอายุ 

ตวัอย่างของการตลาดที่ไม่มจีรรยาบรรณโดยมุง่เป้าหมายไปยงัผู้สงูอาย ุเช่น การหลอกหลวงในรูปแบบการซือ้

สทิธิใ์นการใช้อสงัหารมิทรพัย์ในช่วงเวลาทีก่�ำหนดและตกลงกนัไว้ (Timeshare) การฉ้อโกงในตลาดมวลชนทีเ่ป็น

โครงการที่ใช้สื่อเพื่อการสื่อสารมวลชนซึ่งได้แก่ โทรศัพท์ อินเทอร์เน็ต จดหมาย วิทยุโทรทัศน์และการติดต่อกับ

บุคคลอื่นเพื่อติดต่อขอร้องและรับเงินเข้ากองทุนหรืออื่น ๆ  การฉ้อโกงกับผู้ที่ตกเป็นเหยื่อด้วยเงินสดโดยสัญญา

ว่าจะให้เงินสด รางวัลการบริการและผลตอบแทนจากการลงทุนสูงเป็นส่วนหนึ่งของการฉ้อโกงในตลาดมวลชน 

การฉ้อโกงหุ้นเป็นต้น

5.	จงบอกความหมายของการตรึงราคา

การตรึงราคาคือการรักษาระดับราคาไว้ ในระดับหนึ่งซึ่งได้ท�ำการตกลงกันระหว่างผู้ขายที่แข่งขันกันและเป็น

สิ่งที่ผิดกฎหมายในหลาย ๆ  ประเทศ เมื่อการตรึงราคาเกิดขึ้น ราคาจะถูกก�ำหนดโดยภาคอุตสาหกรรมลูกค้าจะ

ถูกบังคับให้ต้องจ่ายในราคาที่สูงเกินไปเนื่องจากไม่มีตัวเลือกของสินค้า
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6.	จงบอกความหมายของสงครามราคา

สงครามด้านราคาอาจสร้างความหายนะทางอารมณ์และทางจิตใจได้ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อบุคคลรายได้ของ

บริษัทและอุตสาหกรรม การท�ำสงครามด้านราคาคือการก�ำจัดคู่แข่งออกจากตลาดหรือเพื่อสร้างอุปสรรคในการ

เข้าสูต่ลาดของคูแ่ข่งใหม่ ๆ  แม้ว่าจะเป็นประโยชน์ส�ำหรับผู้บริโภคเน่ืองจากเพราะจะได้รับผลิตภณัฑ์หรือบริการใน

ราคาที่ต�่ำ แต่ผู้บริโภคอาจได้รับสินค้าหรือบริการที่ไม่มีหรือมีคุณภาพน้อยลง นอกจากนี้ในระยะยาวก็จะสามารถ

ท�ำให้คู่แข่งอื่น ๆ  ออกจากธุรกิจและผลก�ำไรที่ได้รับจะลดลงซึ่งท�ำให้ธุรกิจไม่สามารถอยู่รอดได้ หากบริษัทมีส่วน

เกี่ยวข้องกับยุทธวิธีในการท�ำสงครามด้านราคาก็จะเห็นว่าเป็นเร่ืองผิดจรรยาบรรณ เน่ืองจากเป็นการเร่ิมต้นที่

เป็นอันตรายและผลักดันให้บริษัทอื่น ๆ  ใช้กลยุทธ์ที่คล้ายคลึงกันเพื่อเป้าหมายโดยรวมของบริษัทคือการเพิ่มผล

ก�ำไรและรายได้ ให้มากที่สุด แต่อาจเป็นอันตรายต่อธุรกิจในระยะยาว

7.	จงอธิบายการสมรู้ร่วมคิดในการก�ำหนดราคา

การสมรูร่้วมคิดในการก�ำหนดราคาเกดิจากการท่ีบรษิทัหลาย ๆ  แห่งร่วมมอืกนัก�ำหนดราคาสนิค้าหรอืบรกิารไว้

ในระดับที่สูงขึ้นด้วยความหวังในการบรรลุผลก�ำไรมหาศาลหรือจ�ำกัดการท�ำตลาด การตรึงราคาบางครั้งเรียกว่า 

การสมรู้ร่วมคิดในการก�ำหนดราคาโดยเน้นข้อตกลงให้เป็นความลับเพื่อหลีกเลี่ยงการแข่งขันที่เป็นธรรม

8.	จงอธิบายตัวอย่างกิจกรรมการก�ำหนดราคาที่ไม่มีจรรยาบรรณมา 5 ข้อ

1. การก�ำหนดราคาแบบเจาะตลาด

2. การท�ำสงครามด้านราคา

3. การก�ำหนดราคาแบบหลากหลายราคา

4. การแบ่งแยกราคา

5. การทุ่มตลาด

9.	จงอธิบายหลักจริยธรรมในการโฆษณามา 3 ประการ

1.	เคารพและยึดมั่นต่อหลักความจริง

	 1.1	อย่าใช้การโฆษณาที่หลอกลวง

	 1.2	อย่าใช้การโฆษณาที่เกินความจริง

	 1.3	อย่าบิดเบือนความจริงโดยกล่าวอ้างถึงสิ่งต่าง ๆ  โดยไม่ให้หรือระงับข้อเท็จจริงที่เกี่ยวข้อง

2.	เคารพและยึดมั่นต่อศักดิ์ศรีของมนุษย์

	 2.1	ให้ความส�ำคัญกับผู้ที่อ่อนแอและผู้ด้อยโอกาส เช่น เด็ก ผู้สูงอายุ คนยากจนและผู้ด้อยโอกาส

	 2.2	อย่าใช้ประโยชน์ของการโฆษณากับผู้ที่อ่อนแอและผู้ด้อยโอกาสทางสังคม

3.	เคารพและยึดมั่นในความรับผิดชอบต่อสังคม

	 3.1	การโฆษณาทีม่คีวามห่วงใยต่อระบบนิเวศ ด้วยการโฆษณาให้ผู้บริโภคไม่ใช้การด�ำเนินชีวิตแบบฟุม่เฟือย

ซึ่งจะท�ำให้สิ้นเปลืองทรัพยากรธรรมชาติและท�ำลายสภาพแวดล้อม เช่น โฆษณาการใช้พลังงานทางเลือกจาก

พลังงานแสงอาทิตย์ที่มีส่วนช่วยอนุรักษ์พลังงานบนโลก

	 3.2	การโฆษณาไม่ควรลดความก้าวหน้าของมนุษย์ในการคิดค้นสิ่งดี ๆ  และควรปลูกฝังวิถีชีวิตที่ประหยัด
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10.	จงอธิบายเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างจรรยาบรรณของนักการตลาดไทยกับอเมริกา

สมาคมการตลาดแห่งประเทศไทย

นักการตลาดต้องยอมรบัผดิชอบต่อผลทีเ่กิดอันเนื่องมาจากการกระท�ำและกจิกรรมของนักการตลาด โดยจะ

ต้องมัน่ใจว่าการตดัสินใจ การให้ค�ำแนะน�ำและการกระท�ำต่าง ๆ  ล้วนแต่เป็นไปเพื่อตอบสนองและสร้างความพงึ

พอใจให้แก่กลุ่มสาธารณชนอันได้แก่ ลูกค้า สังคม และสถาบันอื่น ๆ  ที่เกี่ยวข้อง

สมาคมการตลาดอเมริกัน

สมาคมการตลาดอเมรกินัมุง่มัน่ทีจ่ะส่งเสรมิมาตรฐานสงูสดุของบรรทัดฐานทางจรยิธรรมวชิาชีพและค่านยิม

ส�ำหรบัสมาชกิบรรทดัฐานได้ถกูบญัญัตใิห้เป็นมาตรฐานการปฏบิตัทิี่ได้รบัการคาดหมายจากสงัคมและหรอืองค์กร

ทางวชิาชพี ค่านยิมแสดงถงึความคดิเหน็ส่วนรวมเกีย่วกบัสิง่ท่ีชุมชนเหน็ว่าเป็นท่ีพงึปรารถนามคีวามส�ำคัญและ

ถูกต้องตามหลักศีลธรรม ค่านิยมยังเป็นเกณฑ์ในการประเมินการกระท�ำส่วนบุคคลและการกระท�ำของผู้อื่น ใน

ฐานะนักการตลาดต้องตระหนักว่า ไม่เพียงแต่ให้บริการกับองค์กรเท่าน้ันแต่ยังท�ำหน้าท่ีเป็นผู้พิทักษ์สิทธิของ

สังคมในการสร้างสิ่งอ�ำนวยความสะดวกและด�ำเนินการธุรกรรมที่เป็นส่วนหนึ่งของเศรษฐกิจให้เจริญยิ่งขึ้น ใน

บทบาทนี้นักการตลาดคาดว่าจะได้รับบรรทัดฐานทางจริยธรรมระดับอาชีพสูงสุดและค่านิยมทางจริยธรรมซึ่ง

แสดงถึงความรับผิดชอบที่มีต่อผู้มีส่วนได้ส่วนเสียหลายราย เช่น ลูกค้าพนักงานนักลงทุนเพื่อนสมาชิกช่องทาง

หน่วยงานก�ำกับดูแลและชุมชน

11.	จงบอกกิจกรรมหลักขององค์การการค้าโลกยุติธรรมมา 5 ข้อ

กิจกรรมหลักขององค์กรการค้าโลกยุติธรรมคือ

1. การพัฒนาตลาดเพื่อการค้าอย่างเป็นธรรม

2. สร้างความเชื่อมั่นในการค้าที่เป็นธรรม

3. แสดงความคิดเห็นอย่างเปิดเผยปราศจากความกลัวหรือความลังเลเพื่อการค้าที่เป็นธรรม

4. ให้โอกาสเครือข่าย

5. เพิ่มขีดความสามารถในภูมิภาค

12.	จงบอกหลักการ 10 ประการที่องค์การการค้าโลกยุติธรรมต้องปฏิบัติและยึดถือ

หลักการ 10 ประการที่องค์กรการค้าโลกยุติธรรมต้องปฏิบัติและยึดถือ

1. การสร้างโอกาสส�ำหรับผู้ผลิตที่ด้อยโอกาสทางเศรษฐกิจ

2. ความโปร่งใสและความรับผิดชอบ

3. แนวปฏิบัติทางการค้าที่เป็นธรรม

4. การช�ำระเงินด้วยราคาที่ยุติธรรม

5. ตรวจสอบให้แน่ใจว่าไม่มีการใช้แรงงานเด็กและแรงงานที่ถูกบังคับ

6. ความมุ่งมั่นในการไม่เลือกปฏิบัติความเท่าเทียมทางเพศและเสรีภาพในการสมาคม

7. การดูแลสภาพการท�ำงานที่ดี

8. จัดเตรียมเสริมสร้างขีดความสามารถ

9. การส่งเสริมการค้าอย่างเป็นธรรม

10. เคารพต่อสิ่งแวดล้อม
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แบบประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รหัสวิชา..............................ชื่อวิชา.................................................ระดับ.............................จ�ำนวนผู้เรียน........................คน

สังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ วันที่.............. เดือน................ พ.ศ.…………………

เลขที่ ชื่อ–สกุล

พฤติกรรมการเรียน

รวม
(20)

ความตั้งใจ
เรียน
(4)

ความสนใจ 
และการ 
ซักถาม

(4)

การตอบ
ค�ำถาม

(4)

ท�ำงาน 
ทันตาม 

ก�ำหนดเวลา
(4)

มีส่วนร่วม 
รับผิดชอบ
ในกิจกรรม

หรืองานกลุ่ม
(4)

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

	 ลงชื่อ ......................................ผู้ประเมิน

	 ............/............/..........
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ มีดังนี้

คะแนน	 18–20	 ดีมาก

คะแนน	 14–17	 ดี

คะแนน	 10–3	 พอใช้

คะแนน	 0–9	 ควรปรับปรุง

มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ คือ

เกณฑ์การให้คะแนน	 4	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการเป็นประจ�ำสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 3	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างจะสม�่ำเสมอ

เกณฑ์การให้คะแนน	 2	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการค่อนข้างน้อย

เกณฑ์การให้คะแนน	 1	 คะแนน	 เมื่อผู้เรียนแสดงพฤติกรรมตามที่ต้องการน้อย
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เกณฑ์การประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน

รายการประเมิน
เกณฑ์การให้คะแนน

ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง (1)

1.	ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน 
ไม่คุยหรือเล่นกัน 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันเล็กน้อย 
ในขณะเรียน

สนใจในการเรียน 
คุยกันและเล่นกันใน
ขณะเรียนเป็นบางครั้ง

ไม่สนใจในการเรียน 
คุยและเล่นกัน 
ในขณะเรียน

2.	ความสนใจ 
และการซักถาม

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจทุกเรื่อง
และกล้าแสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น
ส่วนมากและกล้า
แสดงออก

มีการถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจเป็น 
บางครั้งและไม่ค่อย
กล้าแสดงออก

ไม่ถามในหัวข้อ 
ที่ตนไม่เข้าใจและ 
ไม่กล้าแสดงออก

3.	การตอบค�ำถาม ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามถูกทุกข้อ

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามและ 
ตอบค�ำถามส่วนมาก
ถูก

ร่วมตอบค�ำถาม 
ในเรื่องที่ครูถามเป็น 
บางครั้งและตอบ
ค�ำถามถูกเป็นบางครั้ง

ไม่ตอบค�ำถาม

4.	ท�ำงานทันตามก�ำหนด
เวลา

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและถูกต้อง
ชัดเจน

ท�ำงานส่งตามเวลา 
ที่ก�ำหนดและส่วนใหญ่
ถูกต้อง

ส่งงานช้าและไม่ค่อย
ถูกต้องชัดเจน

ส่งงานช้าและ 
ไม่ถูกต้อง

5.	มีส่วนร่วมรับผิดชอบ 
ในกิจกรรมหรืองานกลุ่ม

ร่วมมือและช่วยเหลือ 
เพื่อนในการท�ำ
กิจกรรม

ร่วมมือและช่วยเหลือ
เพื่อนเป็นส่วนใหญ่ 
ในการท�ำกิจกรรม

ร่วมมือและช่วย
เหลือเพื่อนในการท�ำ
กิจกรรมเป็นบางครั้ง

ไม่มีความร่วมมือ 
ในขณะท�ำกิจกรรม
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