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แผนการสอน
มุ่งเน้นสมรรถนะอาชีพและบูรณาการปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง
วิชา หลักการตลาด  รหัสวิชา 3200-1005

หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง พุทธศักราช 2546
ประเภทวิชาพาณิชยกรรม  สาขาวิชาการตลาด
ภาคเรียนที่ 1 ปีการศึกษา 2552
จัดทำโดย
นางณัฐยา     คำบุญ
กลุ่มธุรกิจ  โรงเรียนพณิชยการเชียงราย
แผนการสอน
มุ่งเน้นสมรรถนะอาชีพ
วิชา หลักการตลาด  รหัสวิชา 3200-1005

  จัดทำโดย
   นางณัฐยา   คำบุญ
· บริหารธุรกิจ (การตลาด), บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA)
คำนำ
แผนการสอนรายวิชา หลักการตลาด รหัสวิชา  3200-1005  มีเนื้อหาตรงตามจุดประสงค์และคำอธิบายรายวิชา  หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง  (ปวส.)  พุทธศักราช  2546  ของกรมอาชีวศึกษา  กระทรวงศึกษาธิการ ซึ่งเป็นวิชาชีพพื้นฐานวิชาหนึ่งในหมวดวิชาชีพที่ผู้เรียนประเภทวิชาบริหารธุรกิจทุกสาขาต้องเรียนวิชานี้

แผนการสอนรายวิชาหลักการตลาด  แบ่งออกเป็น 11  บทเรียน  เริ่มด้วยความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับการตลาด แนวความคิดทางการตลาด   หน้าที่ทางการตลาด   ตลาด   พฤติกรรมของผู้บริโภค  ผลิตภัณฑ์  แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่   ราคา   การจัดจำหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการประยุกต์เทคโนโลยีทางการตลาด   ซึ่งจุดประสงค์ของการเรียนวิชา หลักการตลาด  เพื่อมุ่งให้ผู้เรียนมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับพื้นฐานทางด้านการตลาด  กิจกรรมทางการตลาด  การบริหารงานทางการตลาด  แนวความคิดทางการตลาดกับพฤติกรรมผู้บริโภค  สามารถนำไปใช้ในการประกอบธุรกิจทุกประเภทและในชีวิตประจำวันได้  มีจิตสำนึกและจรรยาบรรณในการนำหลักการตลาดไปใช้ในวิชาชีพด้วย

อาจารย์ผู้สอนพยายามอย่างยิ่งที่จะให้แผนการสอนรายวิชาหลักการตลาดเป็นแผนการสอนที่สมบูรณ์  เอื้ออำนวยประโยชน์ต่อการเรียนการสอน  
                                                                        นางณัฐยา   คำบุญ
	แผนการสอน/แผนการเรียนรู้รายวิชา
ชื่อรายวิชา...... ......หลักการตลาด...............รหัสวิชา... 3200 – 1005.......... (ท-ป-น)  3-0-3…………
ระดับชั้น....ปวส.....สาขาวิชา/กลุ่มวิชา/แผนกวิชา....................การตลาด...........................................
หน่วยกิต..............3......................จำนวนคาบรวม.........................54...........................................คาบ
ทฤษฏี...................3.......................คาบ/สัปดาห์   ปฏิบัติ..................-.............................คาบ/สัปดาห์
ภาคเรียนที่............1...............................................ปีการศึกษา.........................2552...........................

	จุดประสงค์รายวิชา

1.  มีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับพื้นฐานการตลาด

2.  มีความเข้าใจในการบริหารงานทางการตลาด

3.  มีความรู้ส่วนประสมทางการตลาด และกลยุทธ์ทางการตลาด

4.  สามารถนำเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ในการประกอบธุรกิจ และชีวิตประจำวัน

5.  มีจิตสำนึก และจรรยาบรรณในการนำหลักการตลาดไปใช้ในวิชาชีพ
คำอธิบายรายวิชา

ศึกษาเกี่ยวกับความหมายและความสำคัญของหลักการตลาด ในฐานะที่เป็นกิจกรรมหลักทางธุรกิจ โดยศึกษาแนวความคิดทางการตลาด และหลักการตลาดสมัยใหม่ กิจกรรม และหน้าที่ทางการตลาด การแบ่งส่วนตลาด ส่วนประสมทางการตลาด กลยุทธ์ทางการตลาดอิทธิพล และสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สังคม ที่มีต่อพฤติกรรมผู้บริโภคการนำเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ในงานด้านการตลาด จรรยาบรรณด้านการตลาด
สมรรถนะของรายวิชา

             1. กำหนดส่วนประสมทางการตลาดหรือกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า
                 และกลุ่มเป้าหมาย
            2.  วิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส อุปสรรคของการตลาดให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของ
                 สถานการณ์ปัจจุบัน
            3.  จัดทำแผนการตลาดได้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย
            4.  ใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยประยุกต์ใช้ในงานด้านการตลาดให้เหมาะสมกับสภาพปัจจุบัน



   รายการหน่วย ชื่อหน่วย และสมรรถนะประจำหน่วย
	ชื่อเรื่อง          
	สมรรถนะและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม

	บทที่ 1  ความรู้พื้นฐานด้านการตลาด

	สมรรถนะ  กำหนดส่วนประสมทางการตลาดหรือกลยุทธ์ 
การตลาด  ให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย
จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
       ด้านความรู้
       1.  บอกวิวัฒนาการทางการตลาดทั้งสามระบบได้ 
            อย่างถูกต้อง
      2.  เปรียบเทียบความแตกต่างของตลาดและการตลาดได้
      3.  อธิบายองค์ประกอบหรือส่วนประสมทางการตลาด
           ได้ถูกต้อง
      4.  อธิบายอรรถประโยชน์ของการตลาดที่มีต่อผู้บริโภค
           ได้ถูกต้อง
5. บอกความสำคัญของการตลาดได้
      ด้านทักษะ
6. จัดแสดงส่วนประสมทางการตลาดตามองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด(4P’s)ได้อย่าง ถูกต้อง
      ด้านคุณธรรม จริยธรรม/บูรณาการเศรษฐกิจพอเพียง

7. เตรียมความพร้อมด้าน วัสดุ  อุปกรณ์
             สอดคล้องกับงานและใช้วัสดุ  อุปกรณ์อย่างคุ้มค่า 
             ประหยัด ได้อย่างถูกต้องตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจ
             พอเพียง   
8. ปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้อง และสำเร็จภายใน
             เวลาที่กำหนดอย่างมีเหตุและผลตามหลักปรัชญา
             เศรษฐกิจพอเพียง   


	ชื่อเรื่อง          
	สมรรถนะและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม

	บทที่ 2  แนวความคิดและสิ่งแวดล้อม  

             ทางการตลาด

	สมรรถนะ:วิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส อุปสรรคของ 
                  การตลาดให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของ 
                  สถานการณ์ปัจจุบัน
จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม:

ด้านความรู้
1.  บอกวิวัฒนาการความเป็นมาของแนวความคิดทาง
     การตลาดได้
2.  อธิบายแนวความคิดทางการตลาดแบบเก่าได้อย่าง
     ถูกต้อง
3.  อธิบายแนวความคิดทางการตลาดแบบใหม่
4.  สามารถเปรียบเทียบแนวความคิดทางการตลาดแบบ
    ต่าง ๆ ได้
5.  สามารถประยุกต์หลักการแนวความคิดไปแก้ไขปัญหา
     การตลาดได้
6.  ยกตัวอย่างธุรกิจที่ใช้แนวความคิดแบบพันธมิตรได้
7.  อธิบายการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางการตลาดได้
ด้านทักษะ
8.  วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางการตลาด(จุดอ่อน จุดแข็ง  
     โอกาส อุปสรรค)ของธุรกิจได้อย่าง ถูกต้อง
  ด้านคุณธรรม จริยธรรม/บูรณาการเศรษฐกิจพอเพียง
9.   เตรียมความพร้อมด้าน วัสดุ  อุปกรณ์สอดคล้องกับงาน
      ได้อย่างถูกต้อง
10.  ปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้อง และสำเร็จภายใน
       เวลาที่กำหนดอย่างมีเหตุและผลตามหลักปรัชญา  
       เศรษฐกิจพอเพียง   




	ชื่อเรื่อง
	สมรรถนะและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม

	บทที่ 3  หน้าที่ทางการตลาดและจรรยาบรรณ   
             ด้านการตลาด
บทที่ 4 ตลาด
บทที่ 5 พฤติกรรมผู้บริโภค
บทที่ 6 ผลิตภัณฑ์
บทที่ 7 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่
บทที่ 8 ราคา และองค์ประกอบเกี่ยวกับราคา
บทที่ 9  การจัดจำหน่าย
บทที่ 10 การส่งเสริมการตลาด
บทที่ 11 การประยุกต์เทคโนโลยีทางการตลาด
	 สมรรถนะ:
จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม:

สมรรถนะ:

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม:

สมรรถนะ:

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม:

สมรรถนะ:

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม:

สมรรถนะ:

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม:

สมรรถนะ:

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม:

สมรรถนะ:

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม:

สมรรถนะ:

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม:

สมรรถนะ:

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม:


  รายชื่อหน่วยการสอน/การเรียนรู้

	
	                หน่วยการสอน/การเรียนรู้
                   วิชา........... หลักการตลาด...............

          รหัส...3200-1005......คาบ/สัปดาห์.....3.......คาบ
                 รวม......54  คาบ......
	

	หน่วยที่
	ชื่อหน่วย ทฤษฎี
	จำนวนคาบ

	
	
	ทฤษฎี
	ปฏิบัติ

	1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11
	ความรู้พื้นฐานด้านการตลาด
แนวความคิดและสิ่งแวดล้อมทางการตลาด
หน้าที่ทางการตลาดและจรรยาบรรณด้านการตลาด
ตลาด
พฤติกรรมผู้บริโภค
ผลิตภัณฑ์
แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่
ราคา และองค์ประกอบเกี่ยวกับราคา
การจัดจำหน่าย
การส่งเสริมการตลาด
การประยุกต์เทคโนโลยีทางการตลาด
	3
3
3
6
3
3
3
3
3
3
3


	3
3
-
-
-
3

-
3

3

3

-

	รวม
	54
	


   แผนการสอน/แผนการเรียนรู้ภาคทฤษฏี
	
	แผนการสอน/การเรียนรู้ภาคทฤษฎี
	หน่วยที่  1 

	
	ชื่อวิชา  หลักการตลาด 
	สอนสัปดาห์ที่  1-2 

	
	ชื่อหน่วย  ความรู้พื้นฐานด้านการตลาด 
	คาบรวม  6 

	ชื่อเรื่อง.  ความรู้พื้นฐานด้านการตลาด 
	จำนวนคาบ 6

	หัวข้อเรื่อง
        ด้านความรู้       
              1.  วิวัฒนาการทางการตลาด

2.  ความหมายของตลาด และการตลาด

3.  องค์ประกอบหรือส่วนประสมทางการตลาด
             4.  การสร้างอรรถประโยชน์ให้แก่สินค้า และบริการ

5.  ความสำคัญของการตลาด
        ด้านทักษะ
             6.  ฝึกปฏิบัติจัดแสดงส่วนประสมทางการตลาด      
        ด้านคุณธรรม จริยธรรม
             7.  ความรับผิดชอบ  ความประหยัด
             8.  ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ รอบคอบ ระมัดระวัง
สาระสำคัญ
             1. วิวัฒนาการทางการตลาด สามารถจัดแบ่งได้เป็น 3 ระบบ  ได้แก่ ระบบการแลกเปลี่ยนสิ่งของต่อสิ่งของ    ระบบเงินตรา     และระบบเครดิต
      2. ความหมายของ “ตลาด”  คือ ลูกค้า  หรือกลุ่มเป้าหมาย  ส่วนคำว่า “การตลาด” หมายถึง กิจกรรมที่
ต้อง ปฏิบัติกันเป็นกระบวนการต่อเนื่องโดยการจัดการบริหารองค์การ  เหตุการณ์ต่างๆ ด้วยกิจกรรมการแลกเปลี่ยนที่สร้างความพอใจให้กับผู้ซื้อ  ผู้ใช้  และบรรลุวัตถุประสงค์ของกิจการ  นอกจากนี้  การตลาด  เป็นกิจกรรมที่สามารถนำไปใช้กับองค์กรต่างๆ ที่ไม่แสวงหากำไร  ในรูปแบบต่างๆด้วย
       3. ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 4 P’s  ได้แก่   ผลิตภัณฑ์    ราคา   การจัดจำหน่าย  และ
 การส่งเสริมการตลาด
               4. การตลาดสร้างอรรถประโยชน์ให้แก่สินค้าและบริการได้ดังนี้


           4.1  อรรถประโยชน์ด้านเวลา (Time Utility)


           4.2  อรรถประโยชน์ด้านสถานที่ (Place Utility)


           4.3  อรรถประโยชน์ด้านการเป็นเจ้าของ (Possession Utility)

           4.4  อรรถประโยชน์ด้านรูปร่าง (Form Utility)


           4.5  อรรถประโยชน์ด้านภาพพจน์ (Image Utility)

            5. ความสำคัญของการตลาด  คือ  บทบาทของตลาดมีความสำคัญต่อระบบเศรษฐกิจ  ในการประกอบธุรกิจ  ตลาดเป็นจุดเริ่มต้นที่ศึกษาถึงความต้องการของตลาดเป้าหมาย  แล้วเสนอผลิตภัณฑ์เพื่อสนองความต้องการนั้นให้เกิดความพึงพอใจ  ฉะนั้นการตลาดจึงเป็นเครื่องมือที่สร้างรายได้ให้กับกิจการและนำผลกำไรมาสู่กิจการ ตลอดจนระบบเศรษฐกิจของประเทศ  การตลาดช่วยพัฒนาระบบเศรษฐกิจ   สังคม  และการค้าระหว่างประเทศให้เจริญก้าวหน้ายิ่งขึ้น  สำหรับประชาชนโดยทั่วไปสามารถนำแนวทางการตลาดไปประยุกต์ใช้ในการทำงานและชีวิตประจำวันได้เป็นอย่างดี
            6.  การจัดแสดงส่วนประสมทางการตลาดตามองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด(4P’s) นักศึกษาจะสามารถจำแนกส่วนประสมทางการตลาดได้อย่างถูกต้องและรู้จักศึกษาค้นคว้าหาข้อมูลเกี่ยวกับ องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด  ช่วยเสริมสร้างทักษะความสามารถทางด้านการปฏิบัติ  การพูด  การฟัง  มีการพัฒนาบุคลิกในการพูด  การถาม  การตอบคำถาม และการแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกัน ทำให้นักศึกษาได้มีบทบาทในการเรียน และสร้างสรรค์บรรยากาศที่ดีจากการเรียน  มีความพร้อมในการเตรียมตัว และสามารถปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้อง และสำเร็จภายในเวลาที่กำหนดอย่างมีเหตุและผลตามหลัก  ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  โดยยึดหลักความประหยัดรู้จักใช้และจัดการอย่างฉลาดและรอบคอบ มีเหตุมีผล มีภูมิคุ้มกันในตัวที่ดีได้   (ด้านทักษะ ด้านคุณธรรม จริยธรรม)
สมรรถนะอาชีพประจำหน่วย (สิ่งที่ต้องการให้เกิดการประยุกต์ใช้ความรู้  ทักษะ  คุณธรรม เข้าด้วยกัน)
               1. กำหนดส่วนประสมทางการตลาดหรือกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย
จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้
· จุดประสงค์ทั่วไป / บูรณาการเศรษฐกิจพอเพียง     
            1.  เพื่อให้มีความรู้เกี่ยวกับ วิวัฒนาการทางการตลาด  ความหมายของตลาด และการตลาดองค์ประกอบหรือส่วนผสมทางการตลาด การสร้างอรรถประโยชน์ให้แก่สินค้าและบริการความสำคัญของการตลาด(ด้านความรู้)  
            2.  เพื่อให้มีทักษะในการแสดงส่วนประสมทางการตลาด  ตามองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด  (ด้านทักษะ)
            3.  เพื่อให้มีเจตคติที่ดีต่อการเตรียมความพร้อมด้านการเตรียม วัสดุ  อุปกรณ์  และการปฏิบัติงานอย่างถูกต้อง สำเร็จภายในเวลาที่กำหนด มีเหตุและผลตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง (ด้านคุณธรรม จริยธรรม)
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม / บูรณาการเศรษฐกิจพอเพียง
            1.  บอกวิวัฒนาการทางการตลาดทั้งสามระบบได้อย่างถูกต้อง  (ด้านความรู้)
            2.  เปรียบเทียบความแตกต่างของตลาดและการตลาดได้(ความหมายของตลาด ,การตลาด)(ด้านความรู้)    
            3.  อธิบายองค์ประกอบหรือส่วนประสมทางการตลาดได้ถูกต้อง   (ด้านความรู้)     
            4.  อธิบายอรรถประโยชน์ของการตลาดที่มีต่อผู้บริโภคได้ถูกต้อง  (ด้านความรู้)       
            5.  บอกความสำคัญของการตลาดได้  (ด้านความรู้)
            6.  จัดแสดงส่วนประสมทางการตลาดตามองค์ประกอบของส่วนประสม(4P’s)ได้อย่าง ถูกต้อง(ด้านทักษะ)
            7. เตรียมความพร้อมด้าน วัสดุ  อุปกรณ์ สอดคล้องกับงานและใช้วัสดุ  อุปกรณ์อย่างคุ้มค่า ประหยัด ได้  
               อย่างถูกต้องตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง   (ด้านคุณธรรม จริยธรรม/บูรณาการเศรษฐกิจพอเพียง)
            8. ปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้อง และสำเร็จภายในเวลาที่กำหนดอย่างมีเหตุและผลตามหลักปรัชญา
             เศรษฐกิจพอเพียง   (ด้านคุณธรรม จริยธรรม/บูรณาการเศรษฐกิจพอเพียง)
เนื้อหาสาระการสอน/การเรียนรู้  
•  ด้านความรู้(ทฤษฎี)
                1.  วิวัฒนาการทางตลาด   (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1)
           วิวัฒนาการทางการตลาดได้เกิดขึ้นมาเป็นเวลาช้านาน  แต่จะเป็นลักษณะของสังคม แต่ละหมู่  กลุ่ม
สามารถจัดแบ่งได้เป็น 3 ระบบ

        1.1 ระบบการแลกเปลี่ยนสิ่งของต่อสิ่งของ(Barter System)  เกิดขึ้นในขอบเขตที่อยู่ใกล้เคียงกันก่อน ต่อมามีการขยายอาณาเขตกว้างขวางมากขึ้น แต่รูปลักษณ์ตลาดยังไม่ชัดเจน  ปัญหาที่เกิดขึ้นจากระบบการแลกเปลี่ยนสิ่งของต่อสิ่งของ 

               1.1.1  Assortment (สิ่งของที่จะแลกเปลี่ยนไม่ตรงกัน)


               1.2.1  Time (เวลาที่เกิดความต้องการจะแลกเปลี่ยนไม่ตรงกัน)


               1.3.1  Quantiy (ปริมาณหรืออัตราการแลกเปลี่ยนไม่ชัดเจน ขึ้นอยู่กับแต่ละสภาพท้องถิ่นและความจำเป็นในการใช้สินค้า)


               1.4.1  Distance (ระยะทางไกลเกินไปในกรณีที่ตลาดมีการขยายอาณาเขตมากขึ้น)
                     1.2  ระบบเงินตรา (Money System  หมายถึง  การใช้สื่อกลางมาเชื่อมโยงให้เกิดการแลกเปลี่ยน  วิธีการแก้ไขปัญหาที่เกิดจากการแลกเปลี่ยนของต่อสิ่งของ  มีดังนี้
                             1.2.1  สร้างระบบเงินตรา (Money System)



  1.2.2  สร้างตลาด (Market)



  1.2.3  เกิดคนกลาง (Middle man)
                     1.3  ระบบเครดิต (Credit System)  เป็นการพัฒนาการตลาดให้เกิดความคล่องตัว มีสื่อกลางหรือระบบแลกเปลี่ยนที่ไม่ต้องใช้ เงิน ช่วยให้ระบบการค้าเกิดความคล่องตัวสูง มอบหมายให้ธนาคารเป็นผู้รับและจ่ายค่าสินค้าแทนรูปของบัตรเครดิตต่าง ๆ แทนการใช้เงินตรา


	
 2.  ความหมายของตลาด และการตลาด  (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 2)
                           ตลาด หมายถึง  สถานที่ซึ่งใช้ในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการ  และหมายถึง ลูกค้าหรือ กลุ่มเป้าหมาย
                            การตลาด หมายถึง  การกระทำกิจกรรมต่าง  ๆ  ที่จะนำสินค้าและบริการจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย  เพื่อให้เกิดความพึงพอและบรรลุตามวัตถุประสงค์ขององค์การ

               3.  องค์ประกอบหรือส่วนประสมทางการตลาด   (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3)
                   ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึงปัจจัยที่สำคัญที่ช่วยให้การดำเนินธุรกิจด้านการตลาดบรรลุตามวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายขององค์กร  เปรียบเสมือนอาหารที่ถูกปากต้องอาศัยส่วน ประสมของเครื่องปรุงต่างๆ ในสัดส่วนที่พอเหมาะซึ่งกันและกันอย่างกลมกลืน  ซึ่งอาจจะถูกปากและไม่ถูกปากของแต่ละคนแตกต่างกันไป  ฉะนั้นนักการตลาด จะบริหารงานการตลาดให้ 
ประสบผลสำเร็จจึงควรใช้ปัจจัยต่างๆประกอบด้วย 4 Ps  ได้แก่  
              3.1  ผลิตภัณฑ์    
3.2  ราคา 
3.3   การจัดจำหน่าย  
3.4   การส่งเสริมการตลาด
                  4.  การสร้างอรรถประโยชน์ให้แก่สินค้า และบริการ   (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 4)
                              อรรถประโยชน์ (Utility) หมายถึง ความสามารถของสินค้าและบริการแต่ละชนิดที่ตอบ สนองความต้องการของผู้บริโภค ให้เกิดความพึงพอใจและให้มูลค่าได้อย่างสูงสุด 
                    การตลาดสร้างอรรถประโยชน์ให้แก่สินค้าและบริการ  ได้ดังนี้

                 4.1   อรรถประโยชน์ด้านเวลา (Time Utility)
                              4.2   อรรถประโยชน์ด้านสถานที่ (Place Utility)
                              4.3   อรรถประโยชน์ด้านการเป็นเจ้าของ (Possession Utility)


                 4.4  อรรถประโยชน์ด้านรูปร่าง (Form Utility)


                 4.5  อรรถประโยชน์ด้านภาพพจน์ (Image Utility)

                 5.  ความสำคัญของการตลาด   (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 5)
                              5.1  ช่วยทำให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ มากขึ้น เพราะมนุษย์มีความต้องการ ไม่สิ้นสุด

                5.2  ช่วยยกระดับมาตรฐานการครองชีพของสังคมให้สูงขึ้น ทั้งด้านการผลิตและการบริโภค

               5.3  ช่วยเพิ่มงานและภาวการณ์จ้างงานให้สูงขึ้น ทั้งด้านการหาวัตถุดิบ การผลิตการจัดจำหน่าย การให้บริการ การขาย การโฆษณา การขนส่งและการคลัง


               5.4  ช่วยลดต้นทุนของสินค้าให้ถูกลง เพราะมีการแข่งขันเพื่อสร้างความพอใจให้แก่ผู้ซื้อจึงสนับสนุนให้คิดค้นและพัฒนาการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า เพื่อสร้างความได้เปรียบในเชิงธุรกิจ


              5.5  ช่วยให้สามารถใช้ทรัพยากรการบริหารต่าง ๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งด้านเศรษฐศาสตร์ เศรษฐกิจของประเทศ และของโลก
                  6.  ใบความรู้ที่ 1 เรื่อง กลยุทธ์การตลาดของบริษัท  สี ไอ  ซี  ไอ  (ประเทศไทย) จำกัด  
• ด้านทักษะ(ปฏิบัติ)  (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 6-8)
              1.  ใบงานที่ 1 เรื่องส่วนประสมทางการตลาดตามองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด(4P’s)
              2.  แบบฝึกหัดท้ายบทเรียน
• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการเศรษฐกิจพอเพียง  
    (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อทึ่  7- 8)
               1.   การเตรียมความพร้อมด้านการเตรียม วัสดุ  อุปกรณ์นักศึกษาจะต้องกระจายงานได้ทั่วถึง  และตรง   
       ตามความสามารถของสมาชิกทุกคน   มีการจัดเตรียมสถานที่  สื่อ  วัสดุ อุปกรณ์ไว้อย่างพร้อม
      เพรียงและนักศึกษาทุกคนจะต้องรู้จักใช้และจัดการกับวัสดุอุปกรณ์เหล่านั้นอย่างฉลาดและ   
     รอบคอบ สามารถนำวัสดุอุปกรณ์ในท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้อย่างคุ้มค่าและประหยัด
2. ความมีเหตุมีผลในการปฎิบัติงาน ตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  นักศึกษาจะต้องมีการใช้ 
      เทคนิคที่แปลกใหม่  ใช้สื่อและเทคโนโลยี  ประกอบการ นำเสนอที่น่าสนใจ  นักศึกษาจะมี    
      ภูมิคุ้มกันในตัวที่ดีได้นักศึกษาจะต้องมีความสนใจใฝ่รู้ รอบรู้ รอบคอบ และระมัดระวัง
          (จะสอนเนื้อหาอะไรที่เกี่ยวกับการเตรียมความพร้อมด้านการเตรียม วัสดุ  อุปกรณ์     และการ
                 ปฏิบัติงานอย่างมี เหตุและผลตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ? )



	กิจกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้

	ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู
	ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักเรียน

	ขั้นเตรียม  (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)
 1. จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอน
ตัวอย่างการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาด แนะนำรายวิชา  วิธีการเรียน  การมอบหมายงาน และวิธีวัดผลประเมินผล (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 7)
          2.  ทดสอบก่อนเรียนเรื่องความรู้พื้นฐานทางด้านการตลาดแล้วให้นักศึกษาสลับกันตรวจคำตอบ และให้คะแนน
          3.  แจ้งจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 1  และการให้ความร่วมมือของนักศึกษาในการทำกิจกรรม
ขั้นการเรียนการสอน  (240 นาทีหรือ 4 คาบเรียน)
       1. ครูอธิบายและยกตัวอย่างถึงวิวัฒนาการทางการตลาด  ความหมายของการตลาด องค์ประกอบหรือ ส่วนผสมทางการตลาด  การสร้างอรรถประโยชน์ ให้แก่สินค้าและบริการ และความสำคัญของการตลาด  พร้อมกับแจกใบความรู้ประกอบการเรียนการสอนเรื่อง องค์ประกอบหรือส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้ ใบความรู้ที่ 1 เรื่อง กลยุทธ์การตลาดของบริษัท  สี ไอ  ซี  ไอ  (ประเทศไทย) จำกัด  (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่1, 2, 3, 4, 5 )
 2. แบ่งกลุ่มนักศึกษา กลุ่มละ 4 คน แล้ว
มอบหมายใบงานที่ 1 เรื่องส่วนประสมทางการตลาด โดยให้นักศึกษาแต่ละกลุ่มนำผลิตภัณฑ์หรือบริการมากลุ่มละ 2  ชนิด แล้วให้จัดแสดงส่วนประสมการตลาดหรือกลยุทธ์การตลาด (ซึ่งประกอบไปด้วย 4 Ps) ของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง 2 ชนิดโดยดูตัวอย่างจาก   ใบความรู้ที่ 1 เรื่องส่วนประสมการตลาดของ  บริษัทสีไอ ซี ไอ จำกัด     (บรรลุจุดประสงค์
	ขั้นเตรียม  (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)
          1. จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนตามที่อาจารย์ผู้สอนและบทเรียนกำหนด  เตรียมตัวทดสอบ
ก่อนเรียนเรื่องความรู้พื้นฐานทางด้านการตลาด
(บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 7)
          2. ทำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องความรู้พื้นฐานทางด้านการตลาดแล้วสลับกันตรวจคำตอบ
          3. ทำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 1  และการให้ความร่วมมือในการทำกิจกรรม
ขั้นการเรียนการสอน (240 นาทีหรือ 4 คาบเรียน)
           1. นักศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทั้งจดบันทึกเกี่ยวกับวิวัฒนาการทางการตลาด  ความหมายของการตลาด    องค์ประกอบหรือส่วนประสมทางการตลาด  การสร้างอรรถประโยชน์ให้แก่สินค้าและบริการ   และความสำคัญของการตลาด  พร้อมกับศึกษาใบความรู้ประกอบการเรียนการสอนเรื่อง   องค์ประกอบหรือส่วนประสมทางการตลาด  โดยใช้ใบความรู้เรื่อง กลยุทธ์การตลาดของบริษัท  สี ไอ  ซี  ไอ  (ประเทศไทย) จำกัด     (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่1, 2, 3, 4, 5 )
   2. เข้ากลุ่มตามที่ครูจัดแบ่ง แล้วปฏิบัติตามใบงานที่ 1 เรื่องส่วนประสมทางการตลาด โดยนักศึกษาแต่ละกลุ่มนำผลิตภัณฑ์หรือบริการมากลุ่มละ 2  ชนิด แล้วให้อธิบายกลยุทธ์การตลาด (ซึ่งประกอบไปด้วย 4 Ps) ของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง 2 ชนิดโดยดูตัวอย่างจากใบความรู้เรื่องส่วนประสมการตลาดของบริษัทสีไอซีไอ จำกัด  (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 6),


	กิจกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้

	ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู
	ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนักเรียน

	ขั้นการเรียนการสอน
 เชิงพฤติกรรมข้อที่6),    จากนั้นให้นักศึกษาร่วมกันสรุปลักษณะของ     “ส่วน ประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง  2  ชนิด” ให้บันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน  ให้จัดทำสื่อประกอบการรายงานด้วย   เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา  ข้อสงสัยเกี่ยวกับ “ส่วนประสม ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง  2  ชนิด” จากนั้นให้ผู้รายงานตั้งคำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 คำถาม(บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 8)
ขั้นสรุป (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)
        1. ครูสรุปจากที่นักศึกษานำเสนอข้อมูลพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเนื้อหาตามจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม ตามหัวข้อสาระสำคัญ
        2.  แจกแบบทดสอบหลังเรียน
      3.  ครูตรวจแบบทดสอบพร้อมกับบันทึกคะแนน
       4.ให้นักศึกษาทำแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน
(บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1-8)
(รวม 360 นาที หรือ 6 คาบเรียน)

	ขั้นการเรียนการสอน
    จากนั้นนักศึกษาร่วมกันสรุปลักษณะของ“ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง  2  ชนิด” ให้บันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน  ให้จัดทำสื่อประกอบการรายงานด้วย   เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา  ข้อสงสัยเกี่ยวกับ “ส่วนผสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง  2  ชนิด” จากนั้นให้ผู้รายงานตั้งคำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 คำถาม  (บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 8),
ขั้นสรุป (60 นาทีหรือ 1 คาบเรียน)
       1. นักศึกษารับฟังคำสรุปและข้อแนะนำจากครูพร้อมทั้งจดบันทึกข้อมูล และซักถามหรือตอบคำถามหรือแสดงความคิดเห็น ในหัวข้อที่ยังไม่เข้าใจ
      2.  ทำแบบทดสอบหลังเรียน
      3.  นักศึกษานำคะแนนจากแบบทดสอบก่อนเรียนและหลังเรียนมาเปรียบเทียบกันว่าเป็นอย่างไรมีผลต่างกันอย่างไร เพื่อดูความก้าวหน้าของตนเอง
      4. นักศึกษาทำแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน

(บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1-8)

(รวม 360 นาที หรือ 6 คาบเรียน)


	งานที่มอบหมายหรือกิจกรรมการวัดผลและประเมินผล
· ก่อนเรียน
             1. จัดเตรียมเอกสาร สื่อการเรียนการสอนตามที่อาจารย์ผู้สอนและบทเรียนกำหนด  
             2. ทำแบบทดสอบก่อนเรียนเรื่องความรู้พื้นฐานทางด้านการตลาดแล้วสลับกันตรวจคำตอบ
             3. ทำความเข้าใจเกี่ยวกับจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนที่ 1  และการให้ความร่วมมือในการทำกิจกรรมในหน่วยการเรียนที่ 1
· ขณะเรียน
2. ปฏิบัติตามใบงานที่ 1 เรื่องส่วนประสมทางการตลาด 
3. ดูตัวอย่างใบความรู้ที่ 1 เรื่องส่วนประสมการตลาดของ  บริษัทสี ไอ ซี ไอ (ประเทศไทย) จำกัด
4.   ร่วมกันสรุปลักษณะของ   “ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง  2  ชนิด”  เป็นแผนภูมิแสดงส่วนประสมทางการตลาด(4 Ps) ของผลิตภัณฑ์หรือบริการ
5. จัดทำสื่อประกอบการรายงาน
6. รายงาน หน้าชั้นเรียนเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง  2  ชนิด”
· หลังเรียน
             1.  ทำแบบทดสอบหลังเรียน
             2.  ทำแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน

ผลงาน/ชิ้นงาน/ความสำเร็จของผู้เรียน

            แผนภูมิแสดงส่วนประสมทางการตลาด(4 Ps) ของผลิตภัณฑ์หรือบริการ



	สื่อการเรียนการสอน/การเรียนรู้

 สื่อสิ่งพิมพ์

1.  หนังสือเรียนวิชา หลักการตลาดของ ปราณี ทองทิพย์ และมังกร ปุมกิ่ง  (ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1-7)
             2.   แบบทดสอบก่อนเรียน  ใช้ประกอบการสอนขั้นเตรียม ข้อ 2
             3. ใบความรู้ที่ 1  เรื่อง  กลยุทธ์การตลาดของบริษัท  สี ไอ  ซี  ไอ  (ประเทศไทย) จำกัด (ใช้ประกอบการเรียนการสอนขั้นสอน เพื่อให้บรรลุจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3,6)
             4. ใบงานที่ 1 เรื่อง ส่วนประสมการตลาด(ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3,6)

             5.   แบบทดสอบหลังเรียน  ใช้ประกอบการสอนขั้นเตรียม ข้อ 2
             6.  แบบฝึกหัดท้ายบทเรียน  ใช้ประกอบการสอนขั้นสรุป ข้อ 2
             7. แบบเฉลยทดสอบก่อนเรียน - หลังเรียน  และแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน ใช้ประกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป
             8. แบบประเมินผลงานตามใบงาน  ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน  ข้อ 2 
             9. แบบประเมินพฤติกรรมการทำงานกลุ่ม  ใช้ประกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน ข้อ 2
 สื่อโสตทัศน์ (ถ้ามี)
                         --
สื่อของจริง
1. ผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง ข้าวเกรียบฮานามิ   (ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3,6)
2. ผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง  น้ำดื่มคริสตัล   (ใช้ประกอบการเรียนการสอนจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3,6)



	แหล่งการเรียนรู้
     ในสถานศึกษา
1. ห้องสมุดโรงเรียนพณิชยการ  ดูตัวอย่างส่วนประสมการตลาดจากนิตยสารทางการตลาด  นิตยสารมาร์เก็ตเธียร์  นิตยสารขายตรง  หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ  หนังสือพิมพ์คู่แข่งธุรกิจ  หนังสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ  เป็นต้น
2. ห้องปฏิบัติการคอมพิวเตอร์  ศึกษาหาข้อมูลทางการตลาดทาง  Internet
    นอกสถานศึกษา
                           ผู้ประกอบการ  สถานประกอบการ ในท้องถิ่นจังหวัดเชียงราย
การบูรณาการ/ความสัมพันธ์กับวิชาอื่น
            1.  บูรณาการกับวิชาชีวิตและวัฒนธรรมไทย   ด้านการพูด  การอ่าน  การเขียน และการฝึกปฏิบัติตนทางสังคมด้านการเตรียมความพร้อม  ความรับผิดชอบ และความสนใจใฝ่รู้
            2.  บูรณาการกับวิชาการบริหารการจัดซื้อ  ด้านการซื้อ การแสวงหาผลิตภัณฑ์
            3. บูรณาการกับวิชากีฬาเพื่อพัฒนาสุขภาพและบุคลิกภาพ  ด้านบุคลิกภาพในการนำเสนอหน้าชั้นเรียน
           4. บูรณาการกับวิชาหลักเศรษฐศาสตร์ ด้านการเลือกใช้ทรัพยากรอย่างประหยัด



	การประเมินผลการเรียนรู้
· หลักการประเมินผลการเรียนรู้
       ก่อนเรียน.

                     ตรวจแบบทดสอบก่อนเรียน

            ขณะเรียน
1. ตรวจผลงานตามใบงานที่ 1 การจำแนกส่วนประสมทางการตลาด
2. สังเกตการทำงานกลุ่ม

            หลังเรียน
1. ตรวจแบบทดสอบหลังเรียน
2. ตรวจแบบฝึกหัดท้ายบทเรียน
ผลงาน/ชิ้นงาน/ผลสำเร็จของผู้เรียน 
                   ตรวจผลงาน แผนภูมิแสดงส่วนประสมทางการตลาด(4 Ps) ของผลิตภัณฑ์หรือบริการ  



	รายละเอียดการประเมินผลการเรียนรู้
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม ข้อที่ 1  บอกวิวัฒนาการทางการตลาดทั้งสามระบบได้อย่างถูกต้อง
1. วิธีการประเมิน                      :     ทดสอบ                  
2. เครื่องมือ                               :      แบบทดสอบ            
3.  เกณฑ์การให้คะแนน            :       บอกวิวัฒนาการทางการตลาดทั้งสามระบบได้ จะได้  3  คะแนน   
4. เกณฑ์การตัดสินการผ่าน      :       ผ่านระดับร้อยละ  80  (ต้องได้คะแนนไม่น้อยกว่า 2.40 คะแนน)          
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม ข้อที่ 2  เปรียบเทียบความแตกต่างของตลาดและการตลาดได้ (ความหมายของตลาดและการตลาด)       
1. วิธีการประเมิน                    :   ทดสอบ            
2. เครื่องมือ                             :   แบบทดสอบ            
3.  เกณฑ์การให้คะแนน         :  เปรียบเทียบความแตกต่างของตลาดและการตลาดได้  จะได้  2  คะแนน   
4. เกณฑ์การตัดสินการผ่าน    :   ผ่านระดับร้อยละ  80  (ต้องได้คะแนนไม่น้อยกว่า 1.60 คะแนน)          
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม ข้อที่ 3   อธิบายองค์ประกอบหรือส่วนประสมทางการตลาดได้ถูกต้อง      
1. วิธีการประเมิน                :   ทดสอบ            
2. เครื่องมือ                            :    แบบทดสอบ            
3.  เกณฑ์การให้คะแนน         :    อธิบายองค์ประกอบหรือส่วนประสมทางการตลาดได้ จะได้  4  คะแนน   
4. เกณฑ์การตัดสินการผ่าน   :   ผ่านระดับร้อยละ  80  (ต้องได้คะแนนไม่น้อยกว่า 3.20คะแนน)          
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม ข้อที่ 4   อธิบายอรรถประโยชน์ของการตลาดที่มีต่อผู้บริโภคได้ถูกต้อง         
1. วิธีการประเมิน                     :   ทดสอบ            
2. เครื่องมือ                        :   แบบทดสอบ            
3.  เกณฑ์การให้คะแนน          :    อธิบายอรรถประโยชน์ของการตลาดที่มีต่อผู้บริโภคได้ถูกต้อง  จะได้  
                                                               3  คะแนน   
4. เกณฑ์การตัดสินการผ่าน    :   ผ่านระดับร้อยละ  80  (ต้องได้คะแนนไม่น้อยกว่า 2.40 คะแนน)    
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม ข้อที่ 5   บอกความสำคัญของการตลาดได้
1. วิธีการประเมิน                   :   ทดสอบ            
2. เครื่องมือ                       :   แบบทดสอบ            
3.  เกณฑ์การให้คะแนน          :    บอกความสำคัญของการตลาดได้จะได้  3  คะแนน   
4. เกณฑ์การตัดสินการผ่าน    :   ผ่านระดับร้อยละ  80  (ต้องได้คะแนนไม่น้อยกว่า 2.40 คะแนน)    
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม ข้อที่ 6  จัดแสดงส่วนประสมทางการตลาดตามองค์ประกอบของส่วนประสม(4P’s)ได้อย่างถูกต้อง
1. วิธีการประเมิน                    :     ตรวจผลงาน
2. เครื่องมือ                                 :     แบบประเมินผลการนำเสนอผลงาน
3.  เกณฑ์การให้คะแนน              :     จัดแสดงส่วนประสมทางการตลาดตามองค์ประกอบของส่วน 
                                                             ประสม (4P’s) ได้อย่างถูกต้อง  จะได้  12  คะแนน   
4. เกณฑ์การตัดสินการผ่าน       :     ผ่านระดับร้อยละ  80  (ต้องได้คะแนนไม่น้อยกว่า 9.60 คะแนน)    
·  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม ข้อที่ 7  เตรียมความพร้อมด้าน วัสดุ  อุปกรณ์สอดคล้องกับงาน และใช้วัสดุ  
    อุปกรณ์อย่างคุ้มค่าประหยัด ได้อย่างถูกต้องตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  
      1.  วิธีการประเมิน                  :     ตรวจผลงาน
      2.  เครื่องมือ                         :     แบบประเมินกระบวนการทำงานกลุ่ม
      3.  เกณฑ์การให้คะแนน          :    เตรียมความพร้อมด้าน วัสดุ  อุปกรณ์สอดคล้องกับงานได้อย่าง 
                                                          ถูกต้อง  จะได้  6  คะแนน   
4. เกณฑ์การตัดสินการผ่าน      :    ผ่านระดับร้อยละ  80  (ต้องได้คะแนนไม่น้อยกว่า 4.80 คะแนน)    
·   จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม ข้อที่ 8  ปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้อง และสำเร็จภายใน เวลาที่กำหนดอย่างมีเหตุ   
                                                             และผลตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง
1. วิธีการประเมิน                 :     ตรวจผลงาน
2. เครื่องมือ                        :     แบบประเมินกระบวนการทำงานกลุ่ม
3.  เกณฑ์การให้คะแนน         :    ปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้อง และสำเร็จภายใน เวลาที่กำหนดอย่างมีเหตุ
                                                          และผลตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  จะได้  6  คะแนน   
4. เกณฑ์การตัดสินการผ่าน    :    ผ่านระดับร้อยละ  80  (ต้องได้คะแนนไม่น้อยกว่า 4.80 คะแนน)    


	แบบทดสอบก่อนเรียน
บทที่ 1 ความรู้พื้นฐานด้านการตลาด
วัตถุประสงค์   เพื่อประเมินความรู้เดิมของนักศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง ความรู้พื้นฐานด้านการตลาด
จงพิจารณาเลือกคำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงคำตอบเดียว
·    จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1  บอกวิวัฒนาการทางการตลาดทั้งสามระบบได้อย่างถูกต้อง  (ด้านความรู้)
1.
วิวัฒนาการทางการตลาดเริ่มต้นจากอะไร ?

ก) มนุษย์ต้องแสวงหาอาหารเอง

ข) มนุษย์มีการเลียนแบบธรรมชาติ

(
ค) มนุษย์เรียนรู้การผลิตแบบง่ายๆ

ง) ถูกทั้ง ก+ค
2.
ระบบการแลกเปลี่ยนเกิดขึ้นเพราะเหตุใด ?
(
ก) มนุษย์มีความถนัดในการผลิตแตกต่างกัน

ข) มนุษย์มีการติดต่อสื่อสารกัน


ค) มนุษย์เกิดการยอมรับความสามารถของผู้อื่น

ง) ถูกทุกข้อ
3.
ข้อใดคือปัญหาในการแลกเปลี่ยน ?

ก) ชนิดของสิ่งของ, เวลา

ข) ปริมาณ, ระยะทาง


ค) ชนิดของสิ่งของ, ปริมาณ
(
ง) ถูกทั้ง ก+ข
·    จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 2  เปรียบเทียบความแตกต่างของตลาดและการตลาดได้   (ด้านความรู้)    
4.        ข้อใดเป็นกิจกรรมทางการตลาดบ้าง ?

ก) การขึ้นรถประจำทาง

ข) การไปร้านเสริมสวย



ค) การเข้าร้านอาหาร

(
ง) ถูกทุกข้อ
5.
ตลาดถูกนำมาใช้แก้ปัญหาใด ?

ก) ระยะทาง กับ ปริมาณ
(  ข) ระยะทาง กับ เวลา



ค) ปริมาณ กับ ระยะทาง


ง) ชนิดของสิ่งของ กับ ปริมาณ
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3  อธิบายองค์ประกอบหรือส่วนประสมทางการตลาดได้ถูกต้อง   (ด้านความรู้)     
6.
ในการซื้อสินค้าหรือบริการ มักจะขึ้นกับเรื่องใดมากที่สุด ?
(
ก) ความพึงพอใจ


ข) ผลตอบแทน



ค) กำไร


ง) ความสามารถของผู้ขาย
7.
ถ้าเริ่มเปิดกิจการแบบ “Supermarket” ต้องศึกษาเรื่อง


ก) สถาบันที่เกี่ยวข้อง


ข) งานต่างๆ ในร้าน



(
ค) ตัวสินค้า


ง) ถูกทั้ง ก และ ข
8.
ข้อใดไม่ใช่ “Marketing Mix”



ก) Price


ข) Product


(
ค) Personal


ง) Promotion

	9.
ใน 4 P’s ลูกค้ามักสนใจอะไรมากที่สุด


ก) Price

(
ข) Product



ค) Personal


ง) Promotion
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 4  อธิบายอรรถประโยชน์ของการตลาดที่มีต่อผู้บริโภคได้ถูกต้อง  (ด้านความรู้)       
10.
Possession Utility คือการสร้างอรรถประโยชน์ด้านใดบ้าง ?



ก) ด้านรูปร่าง


ข) ด้านเวลา




ค) ด้านสถานที่

(
ง) ด้านความเป็นเจ้าของ
11.
ข้อใดเป็นอรรถประโยชน์ด้านรูปร่าง


ก) ขนมแช่อิ่ม


ข) ลิ้นจี่กระป๋อง




ค) การดัดผม

(
ง) ถูกทุกข้อ
12.
การกักตุนสินค้าเป็นการสร้างอรรถประโยชน์ด้านใดบ้าง

(
ก) ด้านเวลา


ข) ด้านสถานที่




ค) ด้านรูปร่าง


ง) ด้านความเป็นเจ้าของ
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 5  บอกความสำคัญของการตลาดได้  (ด้านความรู้)
13.
บทบาทของการตลาดที่มีต่อระบบสังคมคือข้อใด ?



ก) เพิ่มอาชีพ


ข) ยกระดับความเป็นอยู่


ค) เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้ซื้อ
(
ง) ถูกทุกข้อ
14.
ประโยชน์ของการตลาดคือข้อใด ?


ก) เกิดภาวะเงินเฟ้อ – ฝืด

ข) ต้นทุนสินค้าราคาสูงขึ้น



(
ค) เพิ่มคุณค่าให้แก่สินค้า

ง) เกิดการแข่งขันมากขึ้น
15.
บทบาทใดของการตลาดที่มิใช่เป็นผลดีต่อระบบเศรษฐกิจ ?


ก) ประชาชนมีรายได้สูงขึ้น

ข) เกิดการหมุนเวียนปัจจัยการผลิต

(
ค) ต้นทุนสินค้าสูง


ง) เกิดสภาพคล่องทางการเงิน


	แบบทดสอบหลังเรียน
บทที่ 1 ความรู้พื้นฐานด้านการตลาด
วัตถุประสงค์   เพื่อประเมินผลความก้าวหน้าในการเรียนรู้ของนักศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง ความรู้พื้นฐานด้าน  
                        การตลาด
จงพิจารณาเลือกคำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงคำตอบเดียว
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 1  บอกวิวัฒนาการทางการตลาดทั้งสามระบบได้อย่างถูกต้อง  (ด้านความรู้)
1.
ระบบการแลกเปลี่ยนเริ่มเมื่อใด ?


(
1) มีการแบ่งงานกันทำ


2) เรียนรู้การผลิต




3) เลียนแบบธรรมชาติ


4) ถูกทุกข้อ
2.
ระบบการแลกเปลี่ยนใดที่มี “ตลาด” เกิดขึ้นอย่างชัดเจน


1) Barter System

(
2) Money System




3) Credit System


4) ถูกทั้ง 1 และ 2
3.
การเกิด “ตลาด” ช่วยแก้ไขปัญหาใดในการแลกเปลี่ยน

(
1) เวลา, ระยะทาง


2) ชนิด, ปริมาณ




3) เวลา, ชนิดของสินค้า

4) ถูกทุกข้อ
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 2  เปรียบเทียบความแตกต่างของตลาดและการตลาดได้   (ด้านความรู้)    
4.
ข้อใดไม่ใช่องค์ประกอบของการตลาด


1) ตัวสินค้า

(
2) การขนส่ง




3) ตลาด


4) คนกลาง
5.
ปัจจุบัน “ตลาด” หมายถึงข้อใด ?

(
1) ผู้ซื้อทั้งหลาย


2) สถานที่ในการซื้อขาย




3) ผู้ขายทั้งหลาย


4) ถูกทุกข้อ
· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 3  อธิบายองค์ประกอบหรือส่วนประสมทางการตลาดได้ถูกต้อง   (ด้านความรู้)     
6.
P ตัวใดสามารถจูงใจผู้ซื้อได้มากที่สุด

(
ก) Price


ข) Product



ค) Place


ง) Promotion
7.
ถ้าเริ่มเปิดกิจการแบบ “Supermarket” ต้องศึกษาเรื่อง


ก) สถาบันที่เกี่ยวข้อง


ข) งานต่างๆ ในร้าน



(
ค) ตัวสินค้า


ง) ถูกทั้ง ก และ ข


	8.
ข้อใดไม่ใช่ “Marketing Mix”



ก) Price


ข) Product


(
ค) Personal


ง) Promotion

9.
ใน 4 P’s ลูกค้ามักสนใจอะไรมากที่สุด


ก) Price

(
ข) Product



ค) Personal


ง) Promotion

· จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 4  อธิบายอรรถประโยชน์ของการตลาดที่มีต่อผู้บริโภคได้ถูกต้อง  (ด้านความรู้)       
10.
Possession Utility คือการสร้างอรรถประโยชน์ด้านใดบ้าง ?



ก) ด้านรูปร่าง


ข) ด้านเวลา




ค) ด้านสถานที่

(
ง) ด้านความเป็นเจ้าของ
11.
ข้อใดเป็นอรรถประโยชน์ด้านรูปร่าง


ก) ขนมแช่อิ่ม


ข) ลิ้นจี่กระป๋อง




ค) การดัดผม

(
ง) ถูกทุกข้อ
12.
การกักตุนสินค้าเป็นการสร้างอรรถประโยชน์ด้านใดบ้าง

(
ก) ด้านเวลา


ข) ด้านสถานที่




ค) ด้านรูปร่าง


ง) ด้านความเป็นเจ้าของ
·    จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที่ 5  บอกความสำคัญของการตลาดได้  (ด้านความรู้)

13.
การตลาดเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมใดบ้าง ?



1) อาหารการกิน


2) การแต่งกาย




3) ทัศนคติ

(
4) ถูกทุกข้อ
14.
บทบาทใดของการตลาดที่มิใช่ผลดีต่อระบบเศรษฐกิจ


1) รายได้สูงขึ้น


2) เกิดสภาพเงินเฟ้อ – ฝืด

(
3) ต้นทุนสินค้าสูง


4) ถูกทั้ง 2 และ 3
15.
กลไกตลาดซับซ้อนมากขึ้นเพราะเหตุใด


ก) ผู้ซื้อมากกว่าผู้ขาย


ข) ผู้ขายมากกว่าผู้ซื้อ




ค) อุปทานมีมากกว่าอุปสงค์
(
ง) ถูกทั้ง ข+ค


	ใบความรู้ที่ 1  
บทที่  1  ความรู้พื้นฐานด้านการตลาด
 เรื่อง  ส่วนประสมการตลาด  ของบริษัท  สี  ไอ  ซี  ไอ  (ประเทศไทย)  จำกัด
ส่วนประสมการตลาด   (4PS )
บริษัท  สี  ไอ  ซี  ไอ  ใช้เครื่องมือการตลาดร่วมกัน   (Coodinated  marketing)  หมายถึง การใช้เครื่องมือส่วนประสมการตลาด (4PS ) เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า (4C S)  ดังนี้
                  1.  ผลิตภัณฑ์  (Product)  สีดูลักซ์ เวเธอร์ชีลด์  เน้นความสวยทนทานนานกว่า 10  ปี และความเงางามดุจประกายมุก  แสดงว่าเน้นถึง  ความสามารถและการตอบสนองความจำเป็นของลูกค้า (Customer  needs  and  wants) และยังเน้นถึงความปลอดภัยต่อสุขภาพของลูกค้า และยังปลอดภัยต่อสิ่งแวดล้อมด้วย  แสดงว่าบริษัทคำนึงถึงความรับผิดชอบของธุรกิจที่มีต่อสังคมและมนุษยชาติด้วย
                   2.  ราคา (Price)  บริษัทใช้ลักษณะการใช้ตั้งราคาให้แตกต่างกันตามลักษณะความต้องการของลูกค้าที่มีต่อคุณภาพของสี แสดงว่าบริษัทคำนึงถึงต้นทุนของลูกค้า (Cost  to  the  customer) เพราะราคาสินค้าก็คือต้นทุน ของผู้ซื้อ (ลูกค้า) นั่นเอง
                   3.  ช่องทางการจัดจำหน่าย (Channel  of  distribution  or  plance)  บริษัทจะคำนึงถึงความสะดวก (Convenience) ของลูกค้า  โดยจำหน่ายร้านค้าที่เป็นตัวแทนจำหน่ายสีและร้านขายสีทั่วไป

                   4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  ใช้หลักการติดต่อสื่อสารที่ดี (Communication)  และใช้ข้อความโฆษณาที่เน้นความเงางามและความสวยทนทาน  ตลอดคนความปลอดภัย ไม่มีมลภาวะจากสารปรอทและสารตะกั่ว แสดงว่าการโฆษณาต้องคำนึงถึง ภาระความรับผิดชอบของธุรกิจที่มีต่อสังคมและมนุษยชาติ
แนวความคิดทางการตลาด    (ประกอบการเรียนการสอนบทที่ 2 แนวความคิดทางการตลาด)
 
ถือว่าใช้ปรัชญาในการบริหารการตลาดที่สอดคล้องกับแนวความคิดทางการตลาดด้านการตลาดและสังคม ดังนี้
            การมุ่งความสำคัญที่ลูกค้า   (Customer  orientation)  และเน้นความรับผิดชอบของธุรกิจที่มีต่อสังคมและมนุษยชาติ (Social  responsibility  and  human  orientation) ดังข้อความของ ไอ  ซี  ไอ  ดูลีกช์  ไม่ผสมสารตะกั่ว ไม่ผสมสารปรอท  ไม่เป็นอันตรายต่อสุขภาพ  และยังที่ความเงางาม  และความสวยทนทานนานกว่า 10 ปี


	ใบงานที่ 1  
ประกอบแผนการสอนบทที่ 1

เรื่อง  องค์ประกอบ หรือส่วนประสมทางการตลาด
จุดประสงค์ของงาน
1. เพื่อให้รู้จักศึกษาค้นคว้าหาความรู้และข้อมูลเกี่ยวกับ องค์ประกอบ หรือส่วนประสมทางการตลาด
2. เสริมสร้างทักษะความสามารถทางด้านการปฏิบัติ  การพูด  การฟัง
3. พัฒนาบุคลิกในการพูด  การถาม  การตอบคำถาม และการแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกัน
4. เพื่อให้นักศึกษาได้มีบทบาทในการเรียน และสร้างสรรค์บรรยากาศที่ดีจากการเรียน
กิจกรรม
            1.  ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่มๆ ละ 4 คน  นำผลิตภัณฑ์หรือบริการมากลุ่มละ 2  ชนิด แล้วให้อธิบายกลยุทธ์การตลาด (ซึ่งประกอบไปด้วย 4 Ps) ของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง 2 ชนิดโดยดูตัวอย่างจากใบความรู้เรื่องส่วนประสมการตลาดของบริษัทสีไอซีไอ จำกัด  
            2.  ให้นักศึกษาร่วมกันสรุปลักษณะของ“ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง  2  ชนิด” ให้บันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน  ให้จัดทำสื่อประกอบการรายงานด้วย   เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา  ข้อสงสัยเกี่ยวกับ “ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง  2  ชนิด” ให้บันทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน  ให้จัดทำสื่อประกอบการรายงานด้วย
             3.  เมื่อรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผู้ฟังซักถามปัญหา  ข้อสงสัยเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หรือบริการทั้ง  2  ชนิด” จากนั้นให้ผู้รายงานตั้งคำถามเพื่อถามผู้ฟังอย่างน้อย 2 คำถาม  
เกณฑ์การพิจารณา
1. ความพร้อมในการเตรียมตัว
2. บุคลิกลักษณะ  กิริยา  ท่าทางในการพูด  น้ำเสียง
3. ความรู้เกี่ยวกับเนื้อหา ความถูกต้อง  ปฏิภาณในการตอบ และการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า
4. เนื้อหาสาระที่ได้จากการพูดการฟัง



แบบประเมินผลการนำเสนอผลงาน
ชื่อกลุ่ม……………………………………………ชั้น………………………ห้อง................................................
รายชื่อสมาชิก
                          1……………………………………เลขที่…….    2……………………………………เลขที่…….
  
                          3……………………………………เลขที่…….    4……………………………………เลขที่…….

	ที่
	รายการประเมิน
	คะแนน
	ข้อคิดเห็น

	
	
	3
	2
	1
	

	1
	เนื้อหาสาระครอบคลุมชัดเจน (ความรู้เกี่ยวกับเนื้อหา ความถูกต้อง  ปฏิภาณในการตอบ และการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า)
	
	
	
	

	2
	รูปแบบการนำเสนอ
	
	
	
	

	3
	การมีส่วนร่วมของสมาชิกในกลุ่ม
	
	
	
	

	4
	บุคลิกลักษณะ  กิริยา  ท่าทางในการพูด  น้ำเสียง  ซึ่งทำให้ผู้ฟังมีความสนใจ
	
	
	
	

	รวม
	
	
	
	


            ผู้ประเมิน…………………………………………………

เกณฑ์การให้คะแนน
1.  เนื้อหาสาระครอบคลุมชัดเจนถูกต้อง

3  คะแนน    =  มีสาระสำคัญครบถ้วนถูกต้อง  ตรงตามจุดประสงค์

2  คะแนน    =  สาระสำคัญไม่ครบถ้วน  แต่ตรงตามจุดประสงค์

1  คะแนน    =  สาระสำคัญไม่ถูกต้อง ไม่ตรงตามจุดประสงค์
2.  รูปแบบการนำเสนอ
3  คะแนน     =  มีรูปแบบการนำเสนอที่เหมาะสม  มีการใช้เทคนิคที่แปลกใหม่  ใช้สื่อและเทคโนโลยี    
                         ประกอบการ นำเสนอที่น่าสนใจ  นำวัสดุในท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้อย่างคุ้มค่าและประหยัด
2 คะแนน    =  มีเทคนิคการนำเสนอที่แปลกใหม่  ใช้สื่อและเทคโนโลยีประกอบการนำเสนอที่น่าสน ใจ  แต่ขาด 
                         การประยุกต์ใช้ วัสดุในท้องถิ่น        
                  1  คะแนน     =  เทคนิคการนำเสนอไม่เหมาะสม และไม่น่าสนใจ
3.  การมีส่วนร่วมของสมาชิกในกลุ่ม

3  คะแนน     =  สมาชิกทุกคนมีบทบาทและมีส่วนร่วมกิจกรรมกลุ่ม

2  คะแนน     =  สมาชิกส่วนใหญ่มีบทบาทและมีส่วนร่วมกิจกรรมกลุ่ม

1  คะแนน     =  สมาชิกส่วนน้อยมีบทบาทและมีส่วนร่วมกิจกรรมกลุ่ม
4.  ความสนใจของผู้ฟัง

3  คะแนน     =  ผู้ฟังมากกว่าร้อยละ 90  สนใจ และให้ความร่วมมือ

2  คะแนน     =  ผู้ฟังร้อยละ 70-90  สนใจ และให้ความร่วมมือ

1  คะแนน     =  ผู้ฟังน้อยกว่าร้อยละ 70  สนใจ และให้ความร่วมมือ
แบบประเมินกระบวนการทำงานกลุ่ม
ชื่อกลุ่ม……………………………………………ชั้น………………………ห้อง..........................................

รายชื่อสมาชิก

1……………………………………เลขที่…….
      2……………………………………เลขที่…….


3……………………………………เลขที่…….
      4……………………………………เลขที่…….
	ที่
	รายการประเมิน
	คะแนน
	ข้อคิดเห็น

	
	
	3
	2
	1
	

	1
	การกำหนดเป้าหมายร่วมกัน
	
	
	
	

	2
	การแบ่งหน้าที่รับผิดชอบและการเตรียมความพร้อม
	
	
	
	

	3
	การปฏิบัติหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย
	
	
	
	

	4
	การประเมินผลและปรับปรุงงาน
	
	
	
	

	รวม
	
	
	
	


ผู้ประเมิน…………………………………………………

วันที่…………เดือน……………………..พ.ศ…………...

เกณฑ์การให้คะแนน
1.  การกำหนดเป้าหมายร่วมกัน

3  คะแนน  =  สมาชิกทุกคนมีส่วนร่วมในการกำหนดเป้าหมายการทำงานอย่างชัดเจน

2  คะแนน  =  สมาชิกส่วนใหญ่มีส่วนร่วมในการกำหนดเป้าหมายในการทำงาน
1  คะแนน  =  สมาชิกส่วนน้อยมีส่วนร่วมในการกำหนดเป้าหมายในการทำงาน
2.  การหน้าที่รับผิดชอบและการเตรียมความพร้อม
3  คะแนน  =  กระจายงานได้ทั่วถึง  และตรงตามความสามารถของสมาชิกทุกคน   มีการจัดเตรียมสถานที่  สื่อ / 

                      อุปกรณ์ไว้อย่างพร้อมเพรียง  ยึดหลักความประหยัด

2  คะแนน  =  กระจายงานได้ทั่วถึง  แต่ไม่ตรงตามความสามารถ  และมีสื่อ / อุปกรณ์ไว้อย่างพร้อมเพรียง แต่ขาด
                                    การจัดเตรียมสถานที่ และไม่ยึดหลักความประหยัด

1  คะแนน  =  กระจายงานไม่ทั่วถึงและมีสื่อ / อุปกรณ์ไม่เพียงพอ และไม่ยึดหลักความประหยัด
3.  การปฏิบัติหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย

3  คะแนน  =  ทำงานได้สำเร็จตามเป้าหมาย และตามเวลาที่กำหนด มีความรอบรู้ รอบคอบ และระมัดระวัง

2  คะแนน  =  ทำงานได้สำเร็จตามเป้าหมาย แต่ช้ากว่าเวลาที่กำหนด ไม่มีความรอบรู้ รอบคอบ และระมัดระวัง

1  คะแนน  =  ทำงานไม่สำเร็จตามเป้าหมาย และไม่มีความรอบรู้ รอบคอบ และระมัดระวัง
4.  การประเมินผลและปรับปรุงงาน

3  คะแนน  =  สมาชิกทุกคนร่วมปรึกษาหารือ  ติดตาม  ตรวจสอบ  และปรับปรุงงานเป็นระยะ มีความรอบรู้ รอบคอบ และระมัดระวัง

2  คะแนน  =  สมาชิกบางส่วนมีส่วนร่วมปรึกษาหารือ  แต่ไม่ปรับปรุงงาน ไม่มีความรอบรู้ รอบคอบ และระมัดระวัง

1  คะแนน  =  สมาชิกบางส่วนมีส่วนร่วมไม่มีส่วนร่วมปรึกษาหารือ และปรับปรุงงาน ไม่มีความรอบรู้ รอบคอบ และระมัดระวัง
	แบบฝึกหัดพร้อมเฉลย
บทที่ 1 ความรู้พื้นฐานด้านการตลาด
ตอนที่ 1
1.    ค
2.   ข
3.    ง
4.    ง
5.   ข
6.  ค
7.  ก
8.  ง
9.  ก
10.  ง
11.  ง
12.  ก
13.  ข
14.  ง
15.  ก
ตอนที่ 2
1.  ระบบการและเปลี่ยนสิ่งของต่อของ  (Barter System)  มีปัญหาด้านใดบ้าง

1.  ความต้องการไม่ตรงกัน

2.  ไม่สามารถกำหนดมูลค่าสินค้า

3.  ไม่สะดวกในการชำระหนี้ภายหน้า

4.  สินค้าบางชนิดแบ่งแยกไม่ได้, เน่าเสียง่าย

5.  ไม่สะดวกในการขนส่ง
2.  ระบบเครดิตมีข้อดีข้อเสียต่างจากระบบเงินตราอย่างไร

เพราะการซื้อขายในปัจจุบันมีมูลค่าจำนวนมาก  ไม่สะดวกต่อการพกพาเงินสดจำนวนมากและทำให้มนุษย์สะดวกต่อการซื้อหาสินค้าตามที่ตนต้องการได้มาบริโภคก่อนและชำระหนี้ภายหลังได้  ทำให้เกิดการหมุนเวียนปัจจัยการผลิตวิถีการดำเนินชีวิตของประชาชนดีขึ้น

แต่ถ้านิสัยการอุปโภคบริโภคมีความต้องการไม่สิ้นสุด  ค่าใช้จ่ายสูงจะทำให้เป็นหนี้ค้างชำระกันมากขึ้น  ก่อให้เกิดภาวะเงินเฟ้อได้
3.  จงอธิบายเปรียบเทียบข้อแตกต่างระหว่าง  “ตลาด”  กับ  “การตลาด”  อย่างชัดเจน

ตลาด
การตลาด
1.  หมายถึง  สถานที่ซึ่งใช้ในการแลกเปลี่ยน
     สินค้าหรือบริการ

1.  หมายถึง  การกระทำกิจกรรมต่าง  ๆ  ที่จะนำ
     สินค้าและบริการจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคคน
     สุดท้าย  เพื่อให้เกิดความพึงพอและบรรลุตาม
     วัตถุประสงค์ขององค์การ
2.  หมายถึง  ลูกค้าที่ซื้อและไม่ซื้อสินค้า  กล่าวคือ ลูกค้า  ที่มีความต้องการในสินค้าหรือบริการ  และสามารถตัดสินใจซื้อตอบสนองความพอใจของตนได้ทันทีหรือลูกค้าที่เป็นบุคคลหรือองค์การที่มีอำนาจในการซื้อมีการตัดสินใจซื้อ เมื่อเกิดความต้องการ แต่อาจจะซื้อหรือไม่ซื้อได้
2.  หมายถึง  กระบวนการวางแผนและการบริหารแนว ความคิด  (Concept)  เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์  การตั้ง 
ราคา  การจัดจำหน่าย  การส่งเสริมการตลาดตลอด แนวความคิดเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ  เพื่อก่อให้ เกิดการแลกเปลี่ยนในที่สุดและสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้ซื้อและองค์การ



	4.  ปัจจัยที่ควบคุมได้  มีชื่อเรียกอีกอย่างหนึ่งว่าอะไร  ประกอบด้วยอะไรบ้าง

Marketing  Mix  ประกอบด้วย  4 P’s


1)  ผลิตภัณฑ์  (Product)  จะต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่ถูกต้องตรงตามความต้องการของลูกค้า  เพราะผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยขั้นพื้นฐานที่นำไปตอบสนองความต้องการ  สร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าที่แตกต่างกัน


2) ราคา  (Price)  เป็นการกำหนดราคาของสินค้าในรูปของมูลค่าผลิตภัณฑ์ออกเป็นเงินตรา  เพื่อใช้เป็นสิ่งจูงใจซื้อ  ทำให้เกิดการแลกเปลี่ยน  และเป็นผลตอบแทนจากการดำเนินงาน


3)  การจัดจำหน่าย  (Place  or  Distribution)  เป็นการสนับสนุนเพื่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนอำนวยความสะดวกด้านเวลา  สถานที่และปริมาณให้แก่ผู้ซื้อและผู้ขาย  ซึ่งนักการตลาดต้องพิจารณาว่านำผลิตภัณฑ์นั้นเสนอขายที่ไหน  (Where)  และให้ใคร  (Who)  เป็นคนกลางเป็นผู้ขาย  ตลอดทั้งการจัดกิจกรรมต่าง ๆ  เพื่ออำนวยความสะดวกในการซื้อและขายให้คล่องตัวอยิ่งขึ้น


4)  การส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  เป็นการจัดกิจกรรมการติดต่อสื่อสาร  เพื่อเผยแพร่ข่าวสารทั้งสามองค์ประกอบที่ผ่านมาไปสู่กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด  เพื่อให้ลูกค้าทราบ  ซึ่งจะช่วยกระตุ้นหรือจูงใจให้เกิดความต้องการและตัดสินใจซื้อ

5.  การตลาดทำให้มนุษย์มีการเปลี่ยนแปลงในด้านใดบ้าง  มีผลดีผลเสียอย่างไร

1.  ช่วยทำให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากขึ้น  เพราะมนุษย์มีความต้องการไม่สิ้นสุด

2.  ช่วยยกระดับมาตรฐานการครองชีพของสังคมให้สูงขึ้น  ทั้งด้านการผลิตและการบริโภค

3.  ช่วยเพิ่มงานและภาวการณ์จ้างงานให้สูงขึ้น  ทั้งด้านการหาวัตถุดิบ  การผลิต  การจัดจำหน่าย  การให้บริการ  การขาย  การโฆษณา  การขนส่งและการคลัง

4.  ช่วยลดต้นทุนของสินค้าให้ถูกลง  เพราะมีการแข่งขันเพื่อสร้างความพอแก่ผู้ซื้อจึงสนับสนุนให้คิดค้นและพัฒนาการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า  เพื่อสร้างความได้เปรียบในเชิงธุรกิจ

5.  ช่วยให้สามารถใช้ทรัพยากรการบริหารต่าง  ๆ  ได้อย่างมีประสิทธิภาพ  ทั้งด้านเศรษฐศาสตร์  เศรษฐกิของประเทศ  และของโลก
6.  ยกตัวอย่างสินค้าที่สร้างอรรถประโยชน์แต่ละด้านมาให้ครบ 10 ตัวอย่าง

ยกตัวอย่างเช่น
· Time  Utility  ได้แก่ ไวน์  ไม้สัก  ทองคำลายสุโขทัย
· Place  Utility  ได้แก่  ผลไม้ต่างประเทศ  ยารักษาโรคต่างประเทศสมุนไพร,  สัตว์ป่า(นำเข้า-ส่งออก)
· Possession  Utility  ได้แก่  บ้าจัดสรรเงินผ่อน- เงินสด,  รถตู้มือหนึ่งหรือมือสอง
· Form  Utility  ได้แก่  เสื้อแฟชั่นตามสมัย
· Image  Utility  ได้แก่  รถยนต์ยี่ห้อ  BMW  นาฬิกาโรเล็กซ์



	บันทึกหลังการสอน
บทที่ 1 ความรู้พื้นฐานด้านการตลาด
ผลการใช้แผนการสอน     
1. แผนการสอนที่กำหนดไว้สามารถใช้สอนได้ทันตามเวลาที่กำหนด 
2. สามารถนำไปใช้ปฏิบัติการสอนได้ครบตามกระบวนการเรียนการสอน
ผลการเรียนของนักเรียน
1. นักศึกษาส่วนใหญ่มีความเข้าใจในบทเรียนร่วมกัน  อภิปรายตอบคำถามในกลุ่ม และร่วมกันปฏิบัติใบงานที่ได้รับมอบหมาย
2. คะแนนการทดสอบหลังเรียนดีขึ้นเมื่อเทียบกับคะแนนการทดสอบก่อนเรียน
3. นักศึกษาบางคนไม่ค่อยแสดงความคิดเห็นภายในกลุ่ม
ผลการสอนของครู
1. สอนเนื้อหาได้ครบทุกกระบวนการ
2. แผนการสอนและวิธีการสอนครอบคลุมเนื้อหาการสอนทำให้ผู้สอนสอนได้อย่างมั่นใจ 
3. นักศึกษาบางคนที่ไม่ค่อยแสดงความคิดเห็นภายในกลุ่ม  ครูผู้สอนต้องคอยกระตุ้นนักศึกษาให้แสดงความคิดเห็น









