
มคอ. ๓ รูปแบบ Hybrid 

หลักสตูรระดับปริญญา   ตรี   โท  เอก 

LOG๓๒๐๔ การจัดการการตลาดและความสัมพันธก์ับลูกค้า สาขาวชิาการจัดการโลจิสติกส ์   หน้า | ๑ 
วิทยาลัยโลจิสตกิส์และซัพพลายเชน  มหาวทิยาลัยราชภัฏสวนสุนนัทา วิทยาเขตนครปฐม 

d 
 

 
รายละเอียดของรายวิชา (Course Specification) 

รหัสวิชา LOG๓๒๐๔ การจดัการการตลาดและความสัมพันธ์กับลูกค้า 
(Management, marketing and customer relationships)  

สาขาวิชาการจัดการโลจิสติกส์  
 วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา วิทยาเขตนครปฐม 

ภาคการศึกษา ๑ ปีการศึกษา ๒๕๖๖ 
 

หมวดที ่๑ ข้อมูลทั่วไป 
๑. รหัสและชื่อรายวิชา   

รหัสวิชา    LOG๓๒๐๔ 
ชื่อรายวิชาภาษาไทย  การจัดการการตลาดและความสัมพันธ์กับลูกค้า 
ชื่อรายวิชาภาษาอังกฤษ  Management, marketing and customer relationships 

 

๒. จ านวนหน่วยกิต   ๓  หน่วยกิต (๓-๐-๖)   
       
๓. หลักสูตรและประเภทของรายวิชา 

๓.๑  หลักสูตร      บริหารธุรกิจบัณฑิต  
๓.๒ ประเภทของรายวิชา   รายวิชาเลือก 

 

๔.อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชาและอาจารย์ผู้สอน    
๔.๑ อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชา ผู้ช่วยศาสตราจารย์.ดร.วิริยา  บุญมาเลิศ 
๔.๒ อาจารย์ผู้สอน  ผู้ช่วยศาสตราจารย์.ดร.วิริยา  บุญมาเลิศ 
        

๕.  สถานที่ติดต่อ วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา วิทยาเขตนครปฐม 
E – Mail : wiriya.bo@ssru.ac.th 

   

๖. ภาคการศึกษา / ชั้นปีที่เรียน   
๖.๑ ภาคการศึกษาที่   ๑/๒๕๖๖  ชั้นปีที่ ๓ (ภาคพิเศษ) 
๖.๒ จ านวนผู้เรียนที่รับได้ ประมาณ ๗๐ คน 

 

๗. รายวิชาที่ต้องเรียนมาก่อน(Pre-requisite)  (ถ้ามี)  …........-....................................................... 
 

๘. รายวิชาที่ต้องเรียนพร้อมกัน (Co-requisites) (ถ้ามี) …........-....................................................... 
 

๙. สถานที่เรียน วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา  
 

๑๐.วันที่จัดท าหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชาครั้งล่าสุด วันที่ ๒๐ เดือน พฤษภาคม พ.ศ. ๒๕๖๖ 
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หมวดที ่๒ จุดมุ่งหมายและวัตถุประสงค ์
๑. จุดมุ่งหมายของรายวิชา 
      ๑) มีความรู้ความเข้าใจในการสร้างความสัมพันธ์กับบุคลากรทั้งภายในและภายนอกองค์กร 
      ๒) สามารถสื่อสารและประสานงานกับบุคลากรที่เก่ียวข้อง 
      ๓) ตระหนักถึงความส าคัญในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
 

๒. วัตถุประสงค์ในการพัฒนา/ปรับปรุงรายวิชา 
          เพ่ือให้นักศึกษามีความรู้และสมรรถนะของนักบริหารที่ดี ประกอบกับการที่วิชาในสายการตลาดนั้นเป็นวิชาที่เนื้อหา
มีความเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอเพ่ือให้สอดคล้องกับโลกาภิวัตน์   
 

หมวดที ่๓ ลักษณะและการด าเนินการ 
๑. ค าอธิบายรายวิชา 
  (ภาษาไทย) ประเด็นต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการจัดการความสัมพันธ์ลูกค้า รวมถึงการวางแผนการจัดการความสัมพันธ์
และประสิทธิภาพของการจัดการความสัมพันธ์ลูกค้า และการศึกษาเครื่องมือใหม่ ๆ ที่ช่วยในการจัดการความสัมพันธ์ลูกค้า 
  (ภาษาอังกฤษ) Issues related to customer relationship management. Including planning, relationship 
management and the effectiveness of customer relationship management. New tools and education to 
help manage customer relationships. 
 

๒. จ านวนชั่วโมงท่ีใช้ต่อภาคการศึกษา 
 

บรรยาย 
(ชั่วโมง) 

สอนเสริม 
(ชั่วโมง) 

การฝึกปฏิบัติ/งาน 
ภาคสนาม/การฝึกงาน(ชั่วโมง) 

การศึกษาด้วยตนเอง 
(ชั่วโมง) 

บรรยาย ๔๕ ชั่วโมง  
ต่อภาคการศึกษา 

สอนเสริมตามความ
ต้องการของนักศึกษา 

ไม่มี การศึกษาด้วยตนเอง  
๖  ชั่วโมงต่อสัปดาห์ 

 
๓. จ านวนชั่วโมงต่อสัปดาห์ที่อาจารย์ให้ค าปรึกษาและแนะน าทางวิชาการแก่นักศึกษาเป็นรายบุคคล 
 ๓.๑ ปรึกษาด้วยตนเองท่ีห้องพักอาจารย์ผู้สอน              วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน 
 ๓.๒ ปรึกษาผ่านโทรศัพท์ที่ท างาน / มือถือ  หมายเลข    ๐๘๑-๗๒๑-๕๘๖๒ 
 ๓.๓ ปรึกษาผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-Mail)   wiriya.bo@ssru.ac.th 
 ๓.๔ ปรึกษาผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Facebook/Twitter/Line) -  
 ๓.๕ ปรึกษาผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Internet/Webboard) - 
 

หมวดที ่๔ การพัฒนาผลการเรียนรู้ของนักศึกษา 
๑. คุณธรรม จริยธรรม 

๑.๑   คุณธรรม จริยธรรมท่ีต้องพัฒนา 
 (๑)  มีวินัยตรงต่อเวลา และมีความรับผิดชอบสูงทั้งต่อตนเอง วิชาชีพและสังคม 
  (๒)  แสดงความซื่อสัตย์สุจริตอย่างสม่ าเสมอ 
 (๓)  ปฏิบัติหน้าที่ด้วยคุณธรรม  จริยธรรม 
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 (๔)  เคารพในระเบียบและกฎเกณฑ์ขององค์กรและสังคม 
๑.๒   วิธีการสอน 

(๑) อธิบาย ยกตัวอย่างสอดแทรกให้เนื้อหาสาระให้สาระที่เกี่ยวข้องและก าหนดให้นักเรียนอภิปรายแนว
ปฏิบัติที่ดีและเหมาะสม 

(๒) ก าหนดให้นักศึกษาหาตัวอย่างที่เกี่ยวข้องที่สนใจและสงสัยมาน าเสนอเป็นกลุ่มเกี่ยวกับธุรกิจหรือ
กรณีศึกษาที่เก่ียวข้อง  

๑.๓    วิธีการประเมินผล 
(๑) พฤติกรรมการเข้าเรียน และส่งงานที่ได้รับมอบหมายตามขอบเขตที่ให้และตรงเวลา 
(๒) มีการอ้างอิงเอกสารที่ได้น ามางานที่มอบหมายอย่างถูกต้องและเหมาะสม 
(๓) ประเมินผลการวิเคราะห์กรณีศึกษาขององค์การหรือธุรกิจที่เกี่ยวข้อง 
(๔) ประเมินผลการน าเสนอรายงานที่มอบหมาย  

 

๒. ความรู้ 
๒.๑   ความรู้ที่ต้องพัฒนา 
 (๑)  เข้าใจ และวิเคราะห์หลักการและทฤษฎีด้านการจัดการตลาดและการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 (๒)  สามารถน าหลักการและทฤษฎีไปประยุกต์ 
 (๓)  เข้าใจและวิเคราะห์หลักการของศาสตร์อ่ืนที่เก่ียวข้องและน ามาใช้เป็นพ้ืนฐานของการท างาน 
๒.๒   วิธีการสอน  

(๑) บรรยายพร้อมยกตัวอย่างกรณีศึกษา การวิเคราะห์เกี่ยวกับการจัดการตลาดและการสร้างความสัม 
พันธ์กับลูกค้า 

(๒) บรรยายและมอบหมายให้ท ากรณีศึกษาภายในห้องเรียนพร้อมยกตัวอย่างประกอบ 
(๓) เปิดโอกาสให้นักศึกษาซักถามในกรณีที่นักศึกษาไม่เข้าใจ หรือมีข้อสงสัย พร้อมตอบข้อซักถามของ

นกัศึกษาและแลกเปลี่ยนความคิดเห็น 
(๔) การท างานเป็นกลุ่ม และการน าเสนอผลงานผ่าน VDO Presentation 

๒.๓    วิธีการประเมินผล 
(๑) ทดสอบย่อย สอบปลายภาค ด้วยข้อสอบที่เน้นการวัดหลักการทฤษฎีและการวิเคราะห์กรณีศึกษา 
(๒) น าเสนอสรุปการค้นคว้า การเก็บรวบรวมข้อมูลข้อมูลที่เกี่ยวข้อง 
(๓) วิเคราะห์กรณีศึกษา 

 

๓. ทักษะทางปัญญา 
๓.๑   ทักษะทางปัญญาที่ต้องพัฒนา 
       (๑)  มีความสามารถในการวิเคราะห์เหตุการณ์ โดยใช้หลักการที่ได้เรียนมาตลอดจนสามารถน าความรู้ไป

ประยุกต์ในสถานการณ์จริงได ้  
 (๒)  สามารถแก้ไขปัญหาทางด้านการจัดการโลจิสติกส์และซัพพลายเชนได้โดยน าหลักการต่างๆมาอ้างอิงได้
       อย่างเหมาะสม 
 (๓)  มีการใฝ่หาความรู้ 
 (๔)  พัฒนาความสามารถในการคิดอย่างมีการคิดอย่างเป็นระบบ 
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๓.๒   วิธีการสอน 
(๑) น าเสนอเพ่ือตอบโจทย์กรณีศึกษา โดยการน าเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช้เพ่ือแก้ไขปัญหาในการท าธุรกิจ
 ให้เกิดความสะดวกมากข้ึน 
(๒) เปิดโอกาสให้นักศึกษาซักถามในกรณีที่นักศึกษาไม่เข้าใจ หรือมีข้อสงสัย พร้อมตอบข้อซักถามของ

นักศึกษา และแลกเปลี่ยนความคิดเห็นโดยมอบหมายให้มีการสืบค้นเนื้อหาเพ่ิมเติม 
๓.๓    วิธีการประเมินผล 

(๑) สอบปลายภาค โดยเน้นข้อสอบที่มีการวิเคราะห์สถานการณ์ หรือวิเคราะห์แนวคิดในการประยุกต์ใช้ 
เทคโนโลยีการสื่อสารเพื่อการน าเสนอ 

(๒) สังเกตจากการมีส่วนร่วมและแนวความคิดเห็นต่อสถานการณ์และการเรียนการสอน 
 

๔. ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบ 
๔.๑   ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบที่ต้องพัฒนา 
 (๑)  สามารถท างานกับผู้อ่ืนได้เป็นอย่างดี 
 (๒)  มีความรับผิดชอบต่องานที่ได้รับมอบหมาย 
 (๓)  สามารถปรับตัวเข้ากับสถานการณ์และวัฒนธรรมองค์กร 
 (๔)  มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ร่วมงานในองค์กรและบุคคลทั่วไป 
       (๕)  มีภาวะผู้น า 
๔.๒   วิธีการสอน 

(๑) จัดกิจกรรมกลุ่มในการวิเคราะห์กรณีศึกษาเพ่ือให้เกิดปฏิสัมพันธ์ท างานเป็นทีม 
(๒) มอบหมายงานรายกลุ่มและรายบุคคล เช่น การค้นคว้า สัมภาษณ์ผู้เกี่ยวข้องในหน่วยงานประเภทโลจิส 

ติกส/์การน าตัวอย่างการใช้เทคโนโลยีในการน าเสนอกรณีศึกษาหรืออ่านบทความที่เกี่ยวข้อง 
(๓)  การน าเสนอรายงานกรณีศึกษาที่มอบหมาย 

๔.๓    วิธีการประเมินผล 
(๑) ประเมินตนเอง และเพ่ือน ด้วยแบบฟอร์มที่ก าหนด 
(๒) งานที่น าเสนอ พฤติกรรมการท างานเป็นทีม 
(๓) รูปเล่มผลงานนักศึกษา  

 

๕. ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 
๕.๑   ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศที่ต้องพัฒนา 
 (๑)  มีทักษะการใช้ภาษาไทยในได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 (๒)  สามารถใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการเก็บรวบรวมข้อมูลและน าเสนอ 
  (๓)  ใช้ความรู้ทางคณิตศาสตร์และสถิติในการวิเคราะห์และน าเสนอ 

                 (๔)  ใช้ภาษาอังกฤษในการสื่อสารได้ 
๕.๒   วิธีการสอน 

(๑) มอบหมายงานให้นักศึกษาค้นคว้าด้วยตนเองจากเว็บไซต์และจากเอกสารต่าง ๆ ที่มีอยู่ในห้องสมุด       
website บทความการจัดการโลจิสติกส์และซัพพลายเชน บทความทางการตลาดและการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
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(๒) การน าตัวอย่างการใช้เทคโนโลยีในการน าเสนอกรณีศึกษา หรืออ่านบทความที่เกี่ยวข้องกับรายวิชา
น าเสนอโดยใช้รูปแบบและเทคโนโลยีที่เหมาะสม 

        (๓) การใช้ภาษาอังกฤษในการสนทนาเกี่ยวกับธุรกิจ   
๕.๓    วิธีการประเมินผล 

(๑) พฤติกรรมการเข้าเรียน และส่งงานที่ได้รับมอบหมายตามขอบเขตที่ให้และตรงเวลา 
(๒) มีการอ้างอิงเอกสารที่ได้น ามาท ารายงาน อย่างถูกต้องและเหมาะสม 
(๓) ประเมินผลการวิเคราะห์กรณีศึกษา 
(๔) ประเมินผลการน าเสนอรายงานที่มอบหมาย 

 

๖. ด้านอ่ืนๆ 
(๑) ……………………………………………………………………..………………………………… 
(๒)  ……………………………………………………………………..………………………………… 
(๓)  ……………………………………………………………………..………………………………… 
(๔)  ……………………………………………………………………..………………………………… 
(๕)  ……………………………………………………………………..………………………………… 

หมายเหตุ 
สัญลักษณ์  หมายถึง ความรับผิดชอบหลัก  
สัญลักษณ์  หมายถึง ความรับผิดชอบรอง  
เว้นว่าง หมายถึง ไม่ได้รับผิดชอบ 

ซึ่งจะปรากฎอยู่ในแผนที่แสดงการกระจายความรับผิดชอบมาตรฐานผลการเรียนรู้จากหลักสูตรสู่รายวิชา (Curriculum 
Mapping) 

 
หมวดที ่๕ แผนการสอนและการประเมินผล 

๑. แผนการสอน 
สัปดาห์

ที ่
หัวข้อ/รายละเอียด 

จ านวน
(ชม.) 

กิจกรรมการเรียน  
การสอน/สื่อที่ใช้  

ผู้สอน 

๑ บทน า แนะน ารายวิชา ช้ีแจง/ข้อตกลง
ต่างๆของวิชานี้ เช่น การประเมินผล 
การมอบหมายงาน/การบ้านฯลฯ 

๓  แนะน าตัวและแนะน าการเรยีนการสอน 
 การบรรยายและตอบข้อชักถาม 
 ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่มท ารายงาน 

ผศ.ดร.วิริยา  
บุญมาเลิศ 
 

๒-๔ หลักการสร้างความสัมพันธ์ และการ
สื่อสารกับบุคคลที่เกี่ยวข้อง  
-  เทคนิคการสื่อสารในองค์กร 
 - การประสานงาน 
- เทคนิคการสร้างทีมงานให้มีประสิทธิ 
ภาพ 
- การสร้างมนุษย์สัมพันธ์ในการท างาน 
-  ความหมาย 
-  วิสัยทัศน์และเป้าหมาย 
-  วิวัฒนาการการจัดการความ สัมพันธ์ 
- หลักการส าคัญในการใช้ระบบการ

๙  การบรรยายและตอบข้อชักถาม 
 ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่มเพื่อน าเสนอข้อมูลระหว่างฟัง

บรรยายกลุ่มละ ๓ – ๕ คน ในการท าธุรกิจ 
 ตอบค าถามใน Padlet 
 โดยจัดการสอนแบบ Active Learning โดยใช้

เทคนิค การต้ังค าถามให้ผู้เรียนใช้ปัญหาเป็นฐาน 
(Problem Based Learning) โดย ให้นักศึกษา
เริ่มต้นด้วยสถานการณ์ที่พบเจอท่ีผู้เรียนเห็นว่าเป็น
ปัญหาและน ามาวิเคราะห์ปัญหา 

ผศ.ดร.วิริยา  
บุญมาเลิศ 
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สัปดาห์
ที ่

หัวข้อ/รายละเอียด 
จ านวน
(ชม.) 

กิจกรรมการเรียน  
การสอน/สื่อที่ใช้  

ผู้สอน 

จัดการลูกค้าสัมพันธ์ 
- การจัดการความสัมพันธ์ที่ประ สบ
ความส าเร็จ 
- ความล้มเหลวในการน าการจัด การ
ความสัมพันธ์มาใช้ 

๕-๖ บทบาทการบริการลูกค้าในงานโลจิส 
ติกส์  
- ขอบเขตการให้บริการงานโลจิสติกส์  
- ผู้ให้บริการงานโลจิสติกส์  
 - โครงสร้างผู้ให้บริการงานโลจิสติกส์  
- ลักษณะการให้บริการงานโลจิสติกส์  
- การจัดองค์การบริหารงานโลจิสติกส์ 

๖  การบรรยายและตอบข้อชักถาม 
 ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่มท ากรณีศึกษากลุ่มละ ๓-๕ 

คน/ 
 เตรียมหาหัวข้อกรณีศึกษา 
 วิเคราะห์กรณีศึกษา 
 โดยจัดการสอนแบบ Active Learning โดยใช้

เทคนิค การต้ังค าถามให้ผู้เรียนใช้ปัญหาเป็น
ฐาน (Problem Based Learning) 

 สอนออนไลน์ 
https://meet.google.com/yap-zsvt-wsr 

ผศ.ดร.วิริยา  
บุญมาเลิศ 

๗ การวางแผนกลยุทธ์ในการสร้างความ
พึงพอใจให้แก่ลูกค้า  
- ความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจ   
- การประเมินผลการด าเนินงานด้านโล
จิสติกส์ 
- ขั้นตอนการด า เนินการตอบแบบ 
สอบถามและการวิเคราะห์ 
- การตรวจสอบลูกค้าภายนอก   

๓  ให้ค าแนะน ากับนักศึกษาเกี่ยวกับแผนธุรกิจที่
น าเสนอส่วนแรก 

 สรุปการทบทวนเนื้อหาในบทเรียนเพื่อใช้สอบ
กลางภาค 

 

ผศ.ดร.วิริยา  
บุญมาเลิศ 

๘ สอบกลางภาค 

๙ เครื่ องมือส าคัญในการพัฒนาการ
ให้บริการลูกค้าด้านโลจิสติกส์   
- เครื่องมือส าคัญในการพัฒนาการ
ให้บริการลูกค้าด้านโลจิสติกส์  
- ดัชนีวัดด้านการบริการลูกค้า 
- เทคโนโลยีที่ ใ ช้ในการจัดการ
ความสัมพันธ์กับลูกค้า   

๓  การบรรยายและตอบข้อชักถาม 
 แบบฝึกหัด 
 ตอบค าถามเล่นเกมใน Kahoot 

ผศ.ดร.วิริยา  
บุญมาเลิศ 

๑๐-๑๒ ระบบการจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า 
- ความหมายของระบบการจัดการ
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
- ชุดท างานหลักของการจัดการความ 
สัมพันธ์กับลูกค้า 
- การสร้างระบบการจัดการความ 
สัมพันธ์กับลูกค้า 
- การสร้างแบบจ าลองกระบวนการ 
CRM 

๙  การบรรยายและตอบข้อชักถาม 
 มอบหมายให้นักศึกษาค้นหาข้อมลูเกี่ยวกับกับ

องค์การหรือบริษัทท่ีน าหลักการ CRM ไปปรับใช้ 
 ตอบค าถามใน Padlet 

 

ผศ.ดร.วิริยา  
บุญมาเลิศ 
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สัปดาห์
ที ่

หัวข้อ/รายละเอียด 
จ านวน
(ชม.) 

กิจกรรมการเรียน  
การสอน/สื่อที่ใช้  

ผู้สอน 

- การสร้างความเป็นผู้น าในตลาด 
- ผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องกับการจัดการ
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
-การอบรม การสนับสนุน และการ
จัดการเปลี่ยนแปลง 
-การสร้างระบบ CRM ในกรณีธุรกิจ 
- เป้าหมาย ในการท า CRM 

๑๓ เทคโนโลยีสื่อสาร 
- ระบบโทรคมนาคมส าหรับโลจิสติกส์ 
- ศูนย์บริการตอบรับทางโทรศัพท์ 
- ระบบบันทึกเสียงแบบดิจิตอล 
- ระบบคอมพิวเตอร์ เครื่ องเดียวที่
สามารถใช้งานพร้อมกัน 

๓  การบรรยายและตอบข้อชักถาม 
 ตอบค าถามใน Padlet 

 

ผศ.ดร.วิริยา  
บุญมาเลิศ 

๑๓-๑๕ การวัดผลงานการให้บริการลูกค้า 
- ระเบียบปฏิบัติการวัดความพึงพอใจ
ของลูกค้า 
- ฟอร์มที่ใช้ในการประเมินความพึง
พอใจของลูกค้า 
- ระเบียบปฏิบัติ การรับข้อร้องเรยีน
จากลูกค้า 

๙  การบรรยายและตอบข้อชักถาม 
 แบบฝึกหัด กรณีศึกษา 
 เช็คแผนธุรกิจของนักศึกษาแตล่ะกลุ่ม 
 

ผศ.ดร.วิริยา  
บุญมาเลิศ 

๑๖ การน าเสนอการวิเคราะห์กรณีศึกษา
และรายงาน 

๓  นักศึกษารายงานกรณีศึกษา 
 ก าหนดส่งงานในรูปแบบ VDO Presentation 

ผศ.ดร.วิริยา  
บุญมาเลิศ 

๑๗ สอบปลายภาค 
 
๒. แผนการประเมินผลการเรียนรู้ 
( ระบุวิธีการประเมินผลการเรียนรู้หัวข้อย่อยแต่ละหัวข้อตามที่ปรากฏในแผนที่แสดงการกระจายความรับผิดชอบของ
รายวิชา 
(Curriculum Mapping) ตามท่ีก าหนดในรายละเอียดของหลักสูตรสัปดาห์ที่ประเมินและสัดส่วนของการประเมิน) 

ผลการเรียนรู้ วิธีการประเมินผลการเรียนรู้ สัปดาห์ที่ประเมิน 
สัดส่วน 

ของการประเมินผล 
๑ การเข้าชั้นเรียน การมีส่วนร่วม อภิปราย เสนอความ

คิดเห็นในชั้นเรียน 
ตลอดภาคการศึกษา ๕ % 

๒ การปฏิบัติงานกลุ่มและน าเสนอกรณีศึกษาผ่าน VDO 
Presentation 

ตลอดภาคการศึกษา ๑๕ % 

๔ การทดสอบย่อยผ่าน Padlet/Kahoot ตลอดภาคการศึกษา ๑๐ % 

๕ การทดสอบกลางภาค ๘ ๓๐ % 
๖ การทดสอบปลายภาค ๑๗ ๔๐ % 
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กกหมวดที ่๖ ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 
๑. ต าราและเอกสารหลัก 
     ค ำนำย  อภิปรัชญำสกุล.(๒๕๔๘). การจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า. กรุงเทพฯ: โฟกัสมีเดีย แอนด์ พับลิชชิ่ง.  
   ค ำนวณ ประสมผล. (2548). จัดการCRM ให้ได้ผล. กรุงเทพฯ: ผู้จัดกำร.  
    จำริณี แซ่ว่อง. (2549). ท าไมต้อง CRM. กรุงเทพฯ: โอเดียรสโตร์ จ ำกัด.. 
    ชลิต ลิมปนะเวช. (2545). Cutting Edge CRM. กรุงเทพฯ : ทิปปิ้ง พอยท์ จ ำกัด.  
    ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ. (25๕7). การจัดการการตลาด. กรุงเทพฯ : เพียร์สัน เอ็ดดูเคชั่น อินโดไชน่ำ 
จ ำกัด. 
    วิทยำ ด่ำนธ ำรงกุล และพิภพ อุดร. (25๕9) .ซีอาร์เอ็ม ซีอีเอ็ม หยิน หยางการตลาด. กรุงเทพฯ : วงกลม. 
 

๒. เอกสารและข้อมูลส าคัญ 
 - บทความทางด้านการจัดการตลาดและการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า  
 - บทความทางด้านการบริการลูกค้าในงานด้านโลจิสติกส์และซัพพลายเชน 
 

๓. เอกสารและข้อมูลแนะน า 
 - 
  

หมวดที่ ๗ การประเมินและปรับปรุงการด าเนินการของรายวิชา 
๑. กลยุทธ์การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา 
 การประเมินประสิทธิผลในรายวิชานี้ ที่จัดท าโดยนักศึกษา ได้จัดกิจกรรมในการน าแนวคิดและความเห็นจากนักศึกษาได้
ดังนี้ 

- การสนทนากลุ่มระหว่างผู้สอนและผู้เรียน 
- การสังเกตการณจ์ากพฤติกรรมของผู้เรียน 
- แบบประเมินผู้สอน และแบบประเมินรายวิชา 
- ขอเสนอแนะผ่าน e-mail ที่อาจารย์ผู้สอนได้จัดเป็นช่องทางการสื่อสารกับนักศึกษา 

 

๒. กลยุทธ์การประเมินการสอน 
  ในการเก็บข้อมูลเพื่อประเมินการสอน ได้มีกลยุทธ์ ดังนี้ 

- การประเมินการสอนของ Peer Evaluate 
- ผลการทดสอบย่อย 
- การทวนสอบผลประเมินการเรียนรู้    

 

๓. การปรับปรุงการสอน 
 หลังจากผลการประเมินการสอนในข้อ ๒ จึงมีการปรับปรุงการสอน โดยการจัดกิจกรรมในการระดมสมอง และหาข้อมูล
เพ่ิมเติมในการปรับปรุงการสอน ดังนี้ 

- สัมมนาการจัดการเรียนการสอน 
- การแชร์ความรู้ระหว่างกลุ่ม 

 
 



มคอ. ๓ รูปแบบ Hybrid 

หลักสตูรระดับปริญญา   ตรี   โท  เอก 

LOG๓๒๐๔ การจัดการการตลาดและความสัมพันธก์ับลูกค้า สาขาวชิาการจัดการโลจิสติกส ์   หน้า | ๙ 
วิทยาลัยโลจิสตกิส์และซัพพลายเชน  มหาวทิยาลัยราชภัฏสวนสุนนัทา วิทยาเขตนครปฐม 

๔. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา 
     ในระหว่างกระบวนการสอนรายวิชา มีการทวนสอบผลสัมฤทธิ์ในรายหัวข้อ ตามที่คาดหวังจากการเรียนรู้ในวิชา ได้จาก
การสอบถามนักศึกษา หรือการสุ่มตรวจผลงานของนักศึกษา รวมถึงพิจารณาจากผลการทดสอบย่อย และหลังการออกผ ล
การเรียนรายวิชา มีการทวนสอบผลสัมฤทธิ์โดยรวมในวิชาได้ดังนี้ 

- การทวนสอบการให้คะแนนจากการสุ่มตรวจผลงานของนักศึกษาโดยอาจารย์อ่ืน หรือผู้ทรงคุณวุฒิ ที่ไม่ใช่
อาจารย์ประจ าหลักสูตร  

- คณะกรรมการสอบไล่ประเมินข้อสอบเพ่ือให้ครอบคลุมเนื้อหารายวิชา และการให้คะแนนในแต่ละรายวิชา 
 
๕. การด าเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา 
       จากผลการประเมิน และทวนสอบผลสัมฤทธิ์ประสิทธิผลรายวิชา ได้มีการวางแผนการปรับปรุงการสอน และ
รายละเอียดวิชา เพ่ือให้เกิดคุณภาพมากข้ึน ดังนี้ 

- ปรับปรุงรายวิชาทุก ๓ ปี หรือตามข้อเสนอแนะและผลการทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ตามข้อ ๔ 
 

*********************** 



มคอ. ๓ 

หลักสูตรระดับปริญญา   ตรี   โท  เอก 

 

LOG๓๒๐๔ การจัดการการตลาดและความสัมพันธ์กับลูกค้า สาขาวิชาการจัดการโลจิสติกส์        หน้า | ๑๐ 
วิทยาลัยวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา                                         
 

แผนที่แสดงการกระจายความรับผิดชอบมาตรฐานผลการเรียนรู้จากหลักสูตรสู่รายวิชา (Curriculum Mapping) 
ตามที่ปรากฏในรายละเอียดของหลักสูตร (Programme Specification) มคอ. ๒ 

 

รายวิชา 
คุณธรรม จริยธรรม ความรู้ 

ทักษะทาง
ปัญญา 

ทักษะ
ความสัมพันธ์
ระหว่างบุคคล

และความ
รับผิดชอบ

ระหว่างบุคคล
และความ
รับผิดชอบ 

ทักษะการวิเคราะห์
เชิงตัวเลข การ

สื่อสาร และการใช้
เทคโนโลยีสารสนเทศ

เชิงตัวเลข การ
สื่อสารและการใช้

เทคโนโลยีสารสนเทศ 

ทักษะ
ด้าน
อื่น ๆ 

ความรับผิดชอบหลัก                                                        ความรับผิดชอบรอง  
หมวดวิชาศึกษาทั่วไป ๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๖ ๗ ๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓ ๑ ๒ ๓ ๔  
รหัสวิชา  LOG ๓๒๐๔ 
ชื่อรายวิชา  
(ภาษาไทย) การจัดการการตลาดและ
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
(ภาษาอังกฤษ) Management, 
marketing and customer 
relationships 

                     

 

 


