วิชา นโยบายผลิตภัณฑ์และราคา

แผนการเรียนการสอน มีดังนี้

            1. คะแนนรวมทั้งเทอม  100   คะแนน ประกอบด้วย

                  1.1 คะแนนสอบกลางภาค    35    คะแนน

                  1.2 คะแนนสอบปลายภาค    35   คะแนน

                  1.3 คะแนน Project   20  คะแนน  

                  1.4 คะแนนสมุดทำแบบฝึกหัด  5  คะแนน

                  1.5 คะแนนเวลาเรียน  5  คะแนน (ขาดคาบละ 1/2 คะแนน สายคิด 3 คาบ 

1/2 คะแนน ถ้ามาหลังเวลาเกินกว่า 20 นาที  คาบนั้นไม่เช็คชื่อให้ ) นักศึกษาขาดได้ไม่เกิน 10 ชั่วโมง ถ้าขาดเกินจะไม่มีสิทธิ์สอบ และจะไม่ได้รับการพิจารณาเมื่อติด F
              2.  งาน Project   ให้ทำกลุ่มละ 4  คน 

คนที่ 1 และคนที่ 2 (ควรเป็นหัวหน้าและรองหัวหน้ากลุ่มทำ)

1.1 ให้นักศึกษาทำโครงการผลิตสินค้าขึ้นมา 1 ชนิด ที่คิดว่าจะทำการตลาดแบบ Mass Market ได้ (ให้ขายผ่านพ่อค้าคนกลางมากกว่าจะขายเอง)

1.2 กำหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายว่าเป็นใคร อยู่ที่ไหน ชนชั้นระดับใด เพราะเหตุใดจึงกำหนดเช่นนั้น (ให้กำหนดกลุ่มเดียวห้ามมีมากกว่าหนึ่งกลุ่ม) รู้ได้อย่างไรว่าเป็นกลุ่มนี้ มีผลการวิจัย หรือแหล่งอ้างอิงอะไรบ้างมาสนับสนุนให้นำหลักฐานมาแสดงด้วย

1.3 กำหนดจุดขายสินค้า ที่นำเสนอ แตกต่างจากสินค้าที่มีอยู่ในตลาดอย่างไร ให้นำสินค้าของคู่แข่งขันมาเทียบเคียงให้เห็นเป็นรูปธรรมด้วย

1.4 กำหนดตราสินค้า หีบห่อ ป้ายฉลาก รสชาติ รูปแบบสินค้าให้เหมาะกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างไร (ให้วาดรูปภาพประกอบสีสรรให้สวยงามด้วย)

1.5 กำหนดตำแหน่งสินค้า เพื่อสร้างกลยุทธ์เข้าตลาด และต่อสู้คู่แข่งขันอย่างไร

                          1.4 ถ้าสินค้าขายดี จะออกรายการผลิตภัณฑ์ (Product Item) อะไรออกมา 

                                และสินค้าที่ออกมานี้ สนับสนุนด้านใดกับสินค้าตัวเก่าบ้าง

                          1.5 ถ้าสินค้าล้าสมัยท่านจะนำสินค้าใดเข้าตลาด ให้เหตุผลประกอบ (สินค้า

                                ที่ออกใหม่จะต้องใช้ แรงงาน เครื่องจักร วัสดุ ที่มีอยู่เดิมได้ด้วย)

คนที่ 3 และคนที่ 4

1.6  กำหนดการส่งเสริมการตลาดอย่างไร  (ทุกหัวข้อต้องวาดภาพประกอบ)

· โฆษณา อย่างไรจึงจะต่อสู่กับคู่แข่งขันได้ และมีวิธีการเลือกใช้สื่อโฆษณาอย่างไร จึงสอดคล้องกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (เช่นเลือกหน้าของนิตยสาร หนังสือพิมพ์ หรือเลือก TV และช่วงเวลาที่นำเสนออย่างไร)

· การขายโดยบุคคลทำในช่วงใดบ้าง และทำอย่างไรเพื่อให้สอดคล้องกับจุดขาย และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

· ส่งเสริมการขาย ทำในช่วงใดบ้าง และทำอย่างไรจึงจะสอดคล้องกับสภาวะของการแข่งขัน และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

· ประชาสัมพันธ์ ทำในช่วงใดบ้าง และทำอย่างไรจึงจะสอดคล้องกับสภาวะของการแข่งขัน และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

1.7  กำหนดราคาอย่างไร  จึงจะสอดคล้องกับสภาวะของการแข่งขัน และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย   สิ่งที่ต้องนำมาพิจารณาคือ 

  -  สินค้าใช้ทดแทนกันได้ มีอะไรบ้าง คิดว่ามีผลต่อสินค้า

                                              ของเราอย่างไร 

                                            -  สินค้าแข่งขันทางตรง และทางอ้อมมีอะไรบ้าง ที่คิดว่ามี

                                                ผลต่อสินค้าของเราอย่างไร 

   -  ต้นทุนการผลิตทั้งหมดเท่าไร (วัสดุ เครื่องจักร แรงงาน 

                                               ดอกเบี้ยเงินกู้ยืม การจัดการ ช่องทางการตลาด)  และ 

                                              คิดว่าถึงจุดคุ้มทุนต้องใช้เวลาเท่าใด  จากนั้นคิดว่า

                                              จะได้กำไรเท่าไร ทำไมจึงคิดเช่นนั้น  

   - ถ้าสินค้าอยู่ในช่วงแข่งขัน ท่านกำหนดราคาอย่างไร จึงจะกำจัดคู่แข่งขัน

      ไม่ให้เหิมเกริมได้
                               - ถ้าสินค้าอยู่ในช่วงตกต่ำกำหนดราคาอย่างไร  จึงจะสอดคล้องกับสภาพ

                                 การณ์ที่เป็นอยู่
               1.6 เข้าช่องทางการตลาดอย่างไรจึงจะเอาชนะคู่แข่งขัน และสอดคล้องกับลูกค้าเป้า

                    หมายได้  สิ่งที่ต้องพิจารณาคือ
                                              - ทำอย่างไรกับพ่อค้าคนกลางจึงจะยอมรับสินค้าของเรา ให้เหตุผล

                                              - ทำอย่างไรกับพ่อค้าคนกลางในช่วงแข่งขัน จึงจะเอาชนะคู่แข่งขันได้ 

                                              - ทำอย่างไรกับพ่อค้าคนกลางในช่วงตกต่ำ สิ่งที่ต้องพิจารณาคือ
                                                      - รับคืนอย่างไรเมื่อขายไม่ได้ ให้เหตุผล

                                                      - นำสินค้ารับคืนไปไหน(ต้องได้ทุนคืน) ให้เหตุผล

                     1.7 ถ้าสินค้าเก่าล้าสมัย ท่านมีวิธีการพิจารณานำสินค้าเก่าออกจากตลาดอย่างไร และนำ 

                           สินค้าใหม่เข้าสู่ช่องทางการตลาดอย่างไร (ต้องพิจารณาความสัมพันธ์ที่มีต่อช่องทาง

                           การตลาดเดิมด้วย) ให้เหตุผลประกอบ

กำหนดส่งวันสุดท้ายวันที่ 30 พฤศจิกายน 2553
