รายละเอียดของรายวิชา 

(Course Specification)

	มหาวิทยาลัยขอนแก่น
           คณะ เภสัชศาสตร์                                                       ภาควิชา เภสัชศาสตร์สังคมและการบริหาร

	หมวดที่ 1 ข้อมูลทั่วไป

	1.1

	รหัสและชื่อรายวิชา
รหัสวิชา             631 607
ชื่อภาษาไทย       การตลาดสำหรับเภสัชกร
ชื่อภาษาอังกฤษ   Marketing for Pharmacists

	1.2
	จำนวนหน่วยกิต  
2 (1-3-4) 2 หน่วยกิต    (บรรยาย = 2, ปฏิบัติการ = 3, ศึกษาด้วยตนเอง = 4 ชั่วโมงต่อสัปดาห์)

	1.3
	หลักสูตรและประเภทของรายวิชา
   เป็นวิชาเลือกในกลุ่มวิชาทางด้านเภสัชกรรมปฏิบัติ สำหรับหลักสูตรเภสัชศาสตรบัณฑิต (ปรับปรุง พ.ศ. 2556) 

	1.4
	อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชาและอาจารย์ผู้สอน 
อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชา: ผศ.ดร.มณีรัตน์ รัตนามหัทธนะ
อาจารย์ผู้สอน:  ผศ.ดร.มณีรัตน์ รัตนามหัทธนะ
อาจารย์ผู้ช่วยคุมกลุ่มปฏิบัติการ: Dr. Jeffery Johns

	1.5
	ภาคการศึกษา / ชั้นปีที่เรียน
ภาคการศึกษาที่ 1/ชั้นปีที่ 5

	1.6
	รายวิชาที่ต้องเรียนมาก่อน  (Pre-requisite)
ไม่มี 

	1.7
	รายวิชาที่ต้องเรียนพร้อมกัน  (Co-requisites)
ไม่มี 

	1.8
	วัน เวลาและสถานที่เรียน
ภาคบรรยาย 
วันจันทร์ เวลา 10.00-12.00 น. ณ ห้อง 3411
ภาคปฏิบัติ 
วันจันทร์ เวลา 13.00-16.00/17.00 น. ณ ห้อง 3411


	1.9
	วันที่จัดทำหรือปรับปรุงรายวิชาครั้งล่าสุด
วันที่ 5 เดือน  กรกฎาคม  พ.ศ. 2555 


	หมวดที่ 2   จุดมุ่งหมายและวัตถุประสงค์


	2.1
	จุดมุ่งหมายและวัตถุประสงค์ของรายวิชา
           วิชานี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อให้นักศึกษามีความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับปรัชญาและหลักการบริหารด้านการตลาด การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด ปัจจัยต่าง ๆ ที่มีต่อการกำหนดกลยุทธ์การตลาด การวิจัยทางการตลาด การดำเนินงาน การประเมินผล และการควบคุมกำกับกระบวนการทางการตลาด ตลอดจนการมีจริยธรรม  และจรรยาบรรณของนักการตลาดที่เกี่ยวข้องกับวิชาชีพเภสัชศาสตร์ เพื่อให้ผู้เรียนสามารถประยุกต์แนวคิดด้านการตลาดและสร้างนวัตกรรมในทางเภสัชกรรมปฏิบัติเพื่อประโยชน์ต่อวิชาชีพและสังคมต่อไป โดยมีความคาดหวังให้ผู้เรียนบรรลุวัตถุประสงค์เฉพาะของรายวิชา ดังนี้ 
(1) อธิบายปรัชญา ความหมายและหลักการของการบริหารจัดการด้านการตลาดได้
(2) ตระหนักถึงความสำคัญของการมีจริยธรรม  และจรรยาบรรณของนักการตลาดที่เกี่ยวข้องกับวิชาชีพเภสัชศาสตร์ 
(3) อธิบายวิธีการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดและ SWOT Analysis ได้
(4) อธิบายปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคได้
(5) อธิบายความหมาย จุดมุ่งหมาย และองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดได้
(6) อธิบายปัจจัยต่าง ๆ ในการกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้
(7) ระบุกระบวนการวางแผนและขั้นตอนการวิจัยทางการตลาดทั้งในด้านการวิจัยเชิงปริมาณ
      และการวิจัยเชิงคุณภาพได้
(8) ระบุกระบวนการวางแผน การกำกับควบคุมและการประเมินผลการบริหารทางการตลาดได้
(9) ประยุกต์แนวคิดด้านการตลาดและสร้างนวัตกรรมเพื่อใช้ประโยชน์ในทางเภสัชกรรมปฏิบัติได้


	2.2
	วัตถุประสงค์ในการพัฒนา/ปรับปรุงรายวิชา
        เป็นรายวิชาเดิมในหลักสูตรเก่าปี 2550


	หมวดที่ 3   ลักษณะและการดำเนินการ


	3.1
	คำอธิบายรายวิชา
    ปรัชญาและหลักการบริหารทางการตลาด การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด ปัจจัยต่าง ๆ ที่มีต่อการกำหนดกลยุทธ์การตลาด การวิจัยทางการตลาด การวางแผน การดำเนินงาน การประเมินผล และการควบคุมกำกับกระบวนการทางการตลาด จริยธรรมและจรรยาบรรณของนักการตลาดที่เกี่ยวข้องกับวิชาชีพเภสัชศาสตร์
    Philosophy and concepts of marketing; analyzing marketing opportunities and factors affecting strategic marketing plans; implementing, evaluating and controlling the marketing process; morals and ethics of marketers related to the pharmacy profession.


	3.2
	จำนวนชั่วโมงที่ใช้ต่อภาคการศึกษา

	
	บรรยาย
	สอนเสริม
	การฝึกปฏิบัติ/ฝึกภาคสนาม/ฝึกงาน
	การศึกษาด้วยตนเอง

	
	15
	-
	45
	60

	3.3
	จำนวนชั่วโมงต่อสัปดาห์ที่อาจารย์ให้คำปรึกษาและแนะนำทางวิชาการแก่นักศึกษาเป็นรายบุคคล 30 นาทีต่อคน

	หมวดที่ 4   การพัฒนาผลการเรียนรู้ของนักศึกษา


	4.1
	คุณธรรม จริยธรรม

	
	(1)  คุณธรรม จริยธรรมที่ต้องพัฒนา: คุณธรรมจริยธรรมในงานด้านการตลาด ความตรงต่อเวลาและความรับผิดชอบ

	
	(2)  วิธีการสอน: การวิพากษ์กรณีศึกษาที่เกิดขึ้นในงานการตลาดยาและสุขภาพ การมอบหมายให้นักศึกษาทำงานกลุ่ม และกิจกรรมบน e-Learning

	
	(3)  วิธีการวัดและประเมินผล: ประเมินจากการสังเกต การเช็คชื่อการเข้าเรียน และแบบประเมินจากเพื่อนในกลุ่ม

	4.2
	ความรู้

	
	(1)  ความรู้ที่ต้องพัฒนา: ปรัชญา ความหมายและหลักการของการบริหารจัดการด้านการตลาด การวิเคราะห์หาโอกาสทางการตลาด ปัจจัยต่าง ๆ ที่มีต่อการกำหนดกลยุทธ์การตลาด การวิจัยทางการตลาด การดำเนินงาน การประเมินผล และการกำกับกระบวนการทางการตลาด ตลอดจนการมีจริยธรรม  และจรรยาบรรณของนักการตลาดที่เกี่ยวข้องกับวิชาชีพเภสัชศาสตร์ 

	
	(2)  วิธีการสอน: การบรรยาย การอภิปราย การมอบหมายให้จัดทำ mind map ในแต่ละหัวข้อ การทำรายงานและกิจกรรมบน e-Learning

	
	(3)  วิธีการวัดและประเมินผล: การสอบ การถามตอบ การสังเกตการมีส่วนร่วม และการตรวจ mind map กิจกรรมบน e-Learning และรายงาน

	4.3
	ทักษะทางปัญญา

	
	(1) ทักษะทางปัญญาที่ต้องพัฒนา: 1) การวิพากษ์ภาพยนตร์สารคดีหรืองานวิจัยที่เป็นกรณีศึกษา ตลอดจนสื่อการเรียนการสอนอื่นๆที่เหมาะสมอื่นๆ เช่น จาก Internet, สิ่งพิมพ์ เป็นต้น  2) การวางแผนการวิจัยทางการตลาดและวิเคราะห์ข้อมูลทางการวิจัย 

	
	(2)  วิธีการสอน: การบรรยาย การวิเคราะห์กรณีศึกษา กิจกรรมบน e-Learning และการมอบหมายให้จัดทำรายงาน

	
	(3)  วิธีการวัดและประเมินผล: การสอบ การประเมินผลการนำเสนองาน การตรวจรายงานและกิจกรรมบน e-Learning

	4.4
	ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบ

	
	(1) ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบที่ต้องพัฒนา: การทำงานเป็นกลุ่ม

	
	(2)  วิธีการสอน: มอบหมายให้จัดทำรายงานเป็นกลุ่มและ web board บน e-Learning

	
	(3) วิธีการวัดและประเมินผล: การสังเกตการทำงานเป็นกลุ่ม การประเมินผลการนำเสนองาน การตรวจรายงาน และweb board discussion บน e-Learning

	4.5
	ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ

	
	(1) ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศที่ต้องพัฒนา: การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย ทักษะในการสื่อสารข้อมูลทางวิชาการตลอดจนวิธีการนำเสนอผลงาน

	
	(2)  วิธีการสอน: การบรรยาย มอบหมายให้จัดทำรายงานโดยวางแผนการวิจัย เก็บข้อมูล วิเคราะห์ข้อมูล  จัดทำรายงาน และนำเสนอรายงานด้วย PowerPoint

	
	(3)  วิธีการวัดและประเมินผล: การสอบ การสังเกต การประเมินผลการนำเสนองานและการตรวจรายงาน


	แผนการสอน

	5.1.1 การสอนภาคบรรยาย

	วันที่
	หน่วย บท และหัวข้อ
	จำนวนชั่วโมง
	ผลการเรียนรู้
	วัตถุประสงค์
การเรียนรู้
	กิจกรรมการเรียนการสอน
	สื่อ
การสอน
	วิธีการประเมิน
	อาจารย์ผู้สอน

	
	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	
	
	
	
	

	9/7/12
	- แนะนำและทำข้อตกลงในกติกาการเรียนการสอนวิชา 616 651 การตลาดสำหรับเภสัชกร
- Pre-test on marketing concept

- ปรัชญาและความสำคัญของการตลาด
- แนวคิดและความสำคัญของการบริหารการตลาดในปัจจุบันที่ต้องเน้นจริยธรรม จรรยาบรรณ

	  2
	(
	(
	
	
	
	
	1, 2, 3
	-การบรรยาย

-การอภิปราย
	เอกสารรายวิชา
	-สังเกต
-สอบ 
-ตรวจ  Mind map
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	16/7/12
	- การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด, SWOT Analysis
- ปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค
	2

   
	(
	(
	(
	(
	
	
	3, 4
	-การบรรยาย
-การอภิปราย


	PowerPoint 


	-สังเกต
-สอบ 
-ตรวจ  Mind map
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	23/7/12
	- องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด
- การบริหารด้านการส่งเสริมการตลาด

	  2
  
	(
	(
	(
	(
	(
	
	5, 6
	-การบรรยาย
-การอภิปราย

	PowerPoint 


	-สังเกต
-สอบ 
-ตรวจ  Mind map
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	30/7/12
	- การบริหารและกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ 

- การวิจัยทางการตลาด

	2
	(
	(
	(
	(
	(
	
	6, 7

	-การบรรยาย
-การอภิปราย

	PowerPoint 
ใบงาน


	-สังเกต
-สอบ 
-ตรวจ  Mind map

-ตรวจ  
  ราย
  งาน
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	20/8/12
	- การบริหารช่องทางการตลาด
- การกำหนดราคา

	2
	(
	(

	(

	(

	(
	
	6

	-การบรรยาย
-การอภิปราย


	PowerPoint 
	-สังเกต
-สอบ 
-ตรวจ  Mind map
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	27/8/12
	- การวางแผน การกำกับควบคุมกระบวนการ และการประเมินผลการบริหารทางการตลาด

	2
	(
	(

	(
	(
	(
	
	6, 8

	-การบรรยาย
-การอภิปราย


	PowerPoint 
	-สังเกต
-สอบ 
-ตรวจ  Mind map
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	3/9/12
	-การประยุกต์แนวคิดด้านการตลาดสู่ธุรกิจการให้บริการทางเภสัชกรรม 
- การประยุกต์แนวคิดด้านการตลาดสู่การแก้ปัญหาสุขภาพในสังคม
- Post-test on marketing concept


	2
	(
	(

	(
	(
	(
	
	6, 9

	-การบรรยาย
-การอภิปราย


	PowerPoint 

	-สังเกต
-สอบ 
-ตรวจรายงาน
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์


5.1.2 การสอนภาคปฏิบัติการ
	วันที่
	หน่วย บท และหัวข้อ
	จำนวนชั่วโมง
	ผลการเรียนรู้
	วัตถุประสงค์
การเรียนรู้
	กิจกรรมการเรียนการสอน
	สื่อ
การสอน
	วิธีการประเมิน
	อาจารย์ผู้สอน

	
	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	
	
	
	
	

	9/7/12
	กรณีศึกษา1:  จริยธรรม จรรยาบรรณในการบริหารด้านการตลาดยา 

	  4
	(
	(
	(
	(
	
	
	1, 2, 3
	- การชมภาพยนตร์“Selling sickness”
- การวิพากษ์อภิปรายและการทำรายงาน
	- เอกสารรายวิชา
- DVD “Selling sickness”
	- สังเกต
- ตรวจรายงาน
- Web board discussion บน e-Learning
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	16/7/12
	- การนำเสนอ Mind map จากหัวข้อในชั้นเรียนที่ 1
กรณีศึกษา 2: 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค

	  4

 
	(
	(
	(
	(
	
	
	3, 4
	- การนำเสนอ
-การวิเคราะห์
-การอภิปราย
- กิจกรรมกลุ่ม


	- เอกสารและตัวอย่างสินค้า

	-สังเกต
-ตรวจ mind map

-web board discussion บน e-Learning
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	23/7/12
	- การนำเสนอ Mind map จากหัวข้อในชั้นเรียนที่ 2

กรณีศึกษา 3: การบริหารด้านการส่งเสริมการตลาด

	  4

   
	(
	(
	(
	(
	
	
	5, 6
	- การนำเสนอ
-การวิเคราะห์
-การอภิปราย
- กิจกรรมกลุ่ม


	- เอกสารและตัวอย่างสินค้า

	-สอบ 
-สังเกต
-ตรวจmindmap
-web board discussion บน e-Learning
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	30/7/12
	- การนำเสนอ Mind map จากหัวข้อในชั้นเรียนที่ 3

กรณีศึกษา 4: การบริหารผลิตภัณฑ์

	  4

  
	(
	(
	(
	(
	
	
	6

	- การนำเสนอ
-การวิเคราะห์
-การอภิปราย
- กิจกรรมกลุ่ม


	- เอกสารและตัวอย่างสินค้า

	-สอบ 
-สังเกต
-ตรวจmindmap
-web board discussion บน e-Learning
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	6/8/12
	- การสำรวจวิจัยทางการตลาด 
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	6, 7

	-การออกตลาดในพื้นที่
-การอภิปราย
-กิจกรรมกลุ่ม


	- ใบงาน

	-สอบ 
-สังเกต
-ตรวจราย
 งาน
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	13/8/12
	- การสำรวจวิจัยทางการตลาด 


	  8

	(
	(

	(

	(

	(

	
	6, 7

	-การออกตลาดในพื้นที่
-การอภิปราย
-กิจกรรมกลุ่ม


	- ใบงาน

	-สอบ 
-สังเกต
-ตรวจราย
 งาน
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	20/8/12
	- การนำเสนอ Mind map จากหัวข้อในชั้นเรียนที่   4
- การนำเสนอผลการสำรวจวิจัยทางการตลาด 


	4
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	6, 7

	- การนำเสนอ
-การวิเคราะห์
-การอภิปราย
- กิจกรรมกลุ่ม


	- เอกสารและตัวอย่างสินค้า
-PowerPoint 


	
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	27/8/12
	-กรณีศึกษา 5:

การวิเคราะห์แผนการตลาด

	4
	(
	(

	(
	(
	(
	
	8

	- การนำเสนอ
-การวิเคราะห์
-การอภิปราย
- กิจกรรมกลุ่ม


	- เอกสารและPowerPoint 


	-สอบ 
-สังเกต
-ตรวจราย
 งาน
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์

	3/9/12
	- การนำเสนอการประยุกต์แนวคิดทางการตลาดเพื่อสร้างนวัตกรรมในด้านเภสัชกรรมปฏิบัติ 
- การประเมินและสรุปกิจกรรมการเรียนการสอน
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	6, 9
	- การนำเสนอ
-การวิเคราะห์
-การอภิปราย
- กิจกรรมกลุ่ม


	- เอกสารและPowerPoint 


	-สอบ 
-สังเกต
-ตรวจราย
 งาน
	ผศ.ดร.

มณีรัตน์


หมายเหตุ ผลการเรียนรู้แบ่งออกเป็น 6 ด้าน ดังนี้
	1. ด้านคุณธรรม จริยธรรม (Ethics and Moral)
	2. ด้านความรู้ (Knowledge)
	3. ด้านทักษะทางปัญญา (Cognitive Skills)

	4. ด้านทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบ (Interpersonal Skills and Responsibility)
	5. ด้านทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ (Numerical Analysis, Communication and Information Technology Skills)
	6. ด้านทักษะพิสัย (Psychomotor) –ทักษะการใช้อวัยวะในการปฏิบัติงาน


	5.2
	แผนการประเมินผลการเรียนรู้

	
	ลักษณะการประเมิน
	สัปดาห์ที่ประเมิน
	สัดส่วนคะแนน
	หมายเหตุ

	
	1. คุณธรรม จริยธรรม
   -ประเมินจากการเข้าเรียนและสังเกตการมีส่วนร่วมในชั้นเรียนและ e-Learning 
   -รายงานที่มอบหมาย
แบบประเมินจากเพื่อนในกลุ่ม
	สัปดาห์ที่ 1-9
	ร้อยละ 5
	

	
	2. ความรู้
  - Pre- and post-test on marketing concept

 - สอบปลายภาค
	 สัปดาห์ที 1 และ 9
สัปดาห์ที 10

	ไม่มีคะแนน*
ร้อยละ 40

	*ต้องการดูทัศนคติของผู้เรียนก่อนและหลังการเรียน

	
	3. ทักษะทางปัญญา
-ประเมินการถามตอบในชั้นเรียนและ e-Learning   
-ประเมินการจัดทำและนำเสนอรายงาน
	สัปดาห์ที่ 1-9
สัปดาห์ที่ 8-9
	ร้อยละ 20
	

	
	4. ทักษะความสัมพันธ์ระหว่าง  
   บุคคลและความรับผิดชอบ
	
	
	

	
	-ประเมินจากรายงานที่มอบหมาย
-สังเกตการณ์ทำงานในกลุ่ม
-ประเมินจากเพื่อนในกลุ่ม
	สัปดาห์ที่ 1-9
	ร้อยละ 5
	

	
	5. ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การ  
  สื่อสารและการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ
-ประเมินการนำเสนอสรุปบทเรียนในรูป Mind map (#4 topics) 


-การนำเสนอผลการสำรวจวิจัยตลาด
-รายงานการสำรวจวิจัยตลาด


-การนำเสนอแนวคิดนวัตกรรมทางการตลาดในด้านเภสัชกรรมปฏิบัติ
-รายงานแนวคิดนวัตกรรมทางการตลาดในด้านเภสัชกรรมปฏิบัติ

	สัปดาห์ที่ 2-4, 7
สัปดาห์ที่ 7
สัปดาห์ที่ 7
สัปดาห์ที่ 9
สัปดาห์ที่ 9

	ร้อยละ 10
ร้อยละ 10
ร้อยละ 10
ร้อยละ 10
ร้อยละ 10
	


เกณฑ์การให้คะแนน  (เกรด)
	ช่วงคะแนน
	เกรด
	ช่วงคะแนน
	เกรด

	>=85
	A
	65-69.9
	C

	80-84.9
	B+
	60-64.9
	D+

	75-79.9
	B
	55-59.9
	D

	70-74.9
	C+
	<55
	F


	หมวดที่ 6 ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน

	6.1
	ตำราและเอกสารหลัก
1. Kotler P & Keller K. Marketing Management. 13th Edition. Pearson International Edition. 2009.

2. Smith MC. Principles of Pharmaceutical Marketing, 4th  Edition. USA Lea & Febiger. 2003.

3. Holdford DA. Marketing for Pharmacists. AphA. 2003.
4. Kotler P, Roberto N, & Lee N. Social Marketing: Improving the Quality of Life. Sage Publications. 2002.

5. Lidstone J. Marketing Planning for the Pharmaceutical Industry, 2nd Edition. Gower. 2000
6. ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ. การบริหารการตลาดยุคใหม่. Diamond in Business World. 2552.


               

	6.2
	เอกสารและข้อมูลสำคัญ
1. Layton MR. Book Review of the video SELLING SICKNESS (Dir. Catherine Scott. Videocassette. FIRST RUN/ICARUS FILMS, 2004). Journal of Pharmaceutical Finance, Economics and Policy. 2005;14 (3), p.97-99.

2. เรวัตร์ ชาตรีวิศิษฏ์. Marketing Management ง่ายเหมือนจับวาง. Image Enterprise. 2549.


	6.3
	เอกสารและข้อมูลแนะนำ
เอกสารทางวิชาการที่เกี่ยวข้องกับการตลาด
เว็ปไซท์ที่เกี่ยวข้องกับการตลาด


	หมวดที่ 7 การประเมินและปรับปรุงการดำเนินการของรายวิชา


	7.1
	การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา
ให้นักศึกษาร่วมกันแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับประสิทธิผลของการจัดการเรียนการสอนในคาบสุดท้ายของการสอน


	7.2
	กลยุทธ์การประเมินการสอน
-การประเมินการสอนโดยผู้เรียน
  -กลุ่มอาจารย์ผู้สอนร่วมกันประเมินโดยพิจารณาจากผลการเรียนรู้ของผู้เรียน


	7.3
	การปรับปรุงการสอน
  -นำผลการประเมินประเมินการสอนและประเมินประสิทธิผลของรายวิชามาปรับปรุงการสอนหลังสิ้นสุดการเรียนการสอนทุกภาคการศึกษา
  -ทบทวนการจัดการเรียนการสอนและหาแนวทางในการปรับปรุง/พัฒนาในที่ประชุมภาควิชาเมื่อสิ้นสุดภาคการศึกษา


	7.4
	การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา
มีการทวนสอบผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชาโดยอาจารย์ผู้สอนและที่ประชุมภาควิชา


	7.5
	การดำเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา
-ประเมินกระบวนการเรียนรู้จากการสอบถามจากนักศึกษา  ประเมินการสอนของอาจารย์ผู้สอนและประเมินผลวิชาโดยอาจารย์ในภาควิชา
-ประเมินผลสัมฤทธิ์การเรียนรู้ของนักศึกษาโดยอาจารย์ผู้สอน
-มีการประมวลและวิเคราะห์การประเมินกระบวนการเรียนรู้ และการประเมินผลสัมฤทธิ์ของวิชา นำเสนอที่ประชุมภาคเพื่อวางแผนปรับปรุงกระบวนการเรียนรู้และการประเมินผลสัมฤทธิ์การเรียนรู้หลังสิ้นสุดการเรียนการสอน เพื่อนำผลการปรับปรุงไปใช้ในการจัดการเรียนการสอนปีการศึกษาต่อไป



มณีรัตน์ รัตนามหัทธนะ
หน้า 2
3/05/2013

