
รายละเอียดของรายวิชา 

ชื่อสถาบันอุดมศึกษา       มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม  

วิทยาเขต/คณะ/ภาควิชา   คณะวิทยาการจัดการ 

หมวดที่ 1 ข้อมูลโดยท่ัวไป 

1. รหัสและชื่อรายวิชา  
3541101 หลักการตลาด 
           Principle of Marketing  

2. จ านวนหน่วยกิต   
3 หน่วยกิต (3-0-6) 

3. หลกัสูตรและประเภทของรายวิชา 
          บริหารธุรกิจบัณฑิต (การตลาด) 
4. อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชาและอาจารย์ผู้สอน 

ผศ.ดร.สมใจ บุญทานนท์  ประธานหลักสูตร 
อาจารย์ชญาพรรธณ์ หาญสวัสดิ์  อาจารย์ผู้สอน 

5. ภาคการศึกษา / ชั้นปีที่เรียน 
ภาคการศึกษาท่ี 2/57  หมูเรียน 57/69, 57/75, 57/79  

6. รายวิชาที่ต้องเรียนมาก่อน (Pre-requisite) (ถ้าม)ี 
ไม่มี 

7. รายวิชาที่ต้องเรียนพร้อมกัน (Co-requisites) (ถ้าม)ี 
 ไม่มี 

8. สถานที่เรียน    
 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

9. วันที่จัดท าหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชาครั้งล่าสุด 
 - 

 

 

 
 

 

 

 



 

 
 

 

หมวดที่ 2 จุดมุ่งหมายและวัตถุประสงค์ 
 

1. จุดมุ่งหมายของรายวิชา 

1. เพ่ือให้นักศึกษาเข้าใจและสามารถอธิบายเกี่ยวกับแนวคิด และปรัชญาการตลาด ได้อย่างถูกต้อง 
2. เพ่ือให้นักศึกษาเข้าใจและสามารถอธิบายการก าหนดผลิตภัณฑ์ การก าหนดราคา การจัดจ าหน่าย และการ

ส่งเสริมการตลาดได ้
3.  เพื่อให้นักศึกษาสามารถวิเคราะห์  และน าทฤษฎีทางการตลาดไปประยุกต์ใช้งานได้ 
4. เพ่ือให้นักศึกษามีความรู้พ้ืนฐานทางการตลาด  อันเป็นแนวทางส าหรับน าไปใช้ในการศึกษาค้นคว้าด้วย

ตนเองและเพ่ือใช้ในการศึกษาระดับสูงต่อไป 
2. วัตถุประสงค์ในการพัฒนา/ปรับปรุงรายวิชา 

เพ่ือให้นักศึกษามีความรู้พ้ืนฐาน เป็นการเตรียมความพร้อมด้านทักษะและความสามารถในการน าความรู้ 
ความเข้าใจ ที่เกี่ยวกับการบริหารธุรกิจ ด้านการตลาด จึงได้มีการปรับแนวทางการสอน โดยใช้ตัวอย่างอ้างอิงที่
เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมในปัจจุบัน เพ่ือให้นักศึกษาเกิดความเข้าใจที่ชัดเจน   

หมวดที่ 3 ลักษณะและการด าเนินการ 
 

1. ค าอธิบายรายวิชา  

ศึกษาถึงความหมาย  แนวคิด  งาน  และปรัชญาของการตลาด  รวมถึงบทบาทหน้าที่และความส าคัญของ
การบริหารการตลาด การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด การศึกษาพฤติกรรมตลาด กระบวนการการบริหาร
การตลาด  การวิเคราะห์โครงสร้างทางการตลาด  การตัดสินใจเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์  ราคา   การจัดจ าหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด    
2. จ านวนชั่วโมงท่ีใช้ต่อภาคการศึกษา 

บรรยาย สอนเสริม ก า ร ฝึ ก ป ฏิ บั ติ / ง า น
ภาคสนาม/การฝึกงาน 

การศึกษาด้วยตนเอง 

บรรยาย   45 ชั่ ว โมงต่ อ
ภาคการศึกษา   
 

ส อ น เส ริ ม ต า ม ค ว า ม
ต้ อ งก าร ข อ งนั ก ศึ ก ษ า
เฉพาะราย   

ไม่ มี ก า รฝึ ก ป ฏิ บั ติ ง าน
ภาคสนาม 

การศึกษาด้วยตนเอง 6 
ชั่วโมงต่อสัปดาห์   



3. จ านวนชั่วโมงต่อสัปดาห์ที่อาจารย์ให้ค าปรึกษาและแนะน าทางวิชาการแก่นักศึกษาเป็นรายบุคคล 

- อาจารย์ประจ ารายวิชา ประกาศเวลาให้ค าปรึกษาในชั่วโมงแรกที่ท าการเรียนการสอน  
- อาจารย์จัดเวลาให้ค าปรึกษาเป็นรายบุคคล/รายกลุ่มตามความต้องการ 1 ชั่วโมงต่อสัปดาห์ เฉพาะ  
  รายที่ต้องการ 

 
 
 
 
 
หมวดที่ 4 การพัฒนาการเรียนรู้ของนักศึกษา 
 

1. คุณธรรม จริยธรรม 

1.1 คุณธรรม จริยธรรมท่ีต้องพัฒนา 

พัฒนาผู้เรียนให้มีความรับผิดชอบ มีวินัย มีจรรยาบรรณวิชาชีพ มีความซื่อสัตย์ในการปฏิบัติงาน โดยมี
คุณธรรมจริยธรรมตามคุณสมบัติหลักสูตร ดังนี้ 

- ตระหนักในคุณค่าและคุณธรรม จริยธรรม เสียสละ และซื่อสัตย์สุจริต 

- มีวินัย ตรงต่อเวลา และความรับผิดชอบต่อตนเองและสังคม 

- มีภาวะความเป็นผู้น าและผู้ตาม สามารถท างานเป็นทีมและสามารถแก้ไขข้อขัดแย้งและล าดับ
ความส าคัญ 

- เคารพสิทธิและรับฟังความคิดเห็นของผู้อื่น รวมทั้งเคารพในคุณค่าและศักดิ์ศรีของความเป็นมนุษย์ 

- เคารพกฎระเบียบและข้อบังคับต่าง ๆ ขององค์กรและสังคม  

- สามารถวิเคราะห์ผลกระทบจากการบริหารการตลาดต่อบุคคล องค์กร และสังคม 

- มีจรรยาบรรณทางวิชาการและวิชาชีพ 
1.2 วิธีการสอน  

- บรรยายพร้อมยกตัวอย่างกรณีศึกษาเกี่ยวกับประเด็นทางจริยธรรมที่เกี่ยวข้องกับการบริหารการตลาด 
เช่น การไม่เอารัดเอาเปรียบผู้บริโภค การปฏิบัติต่อผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทุกคนอย่างเสมอภาค การ
ประกอบธุรกิจด้วยความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า การเป็นพนักงานที่ดีและมีคุณภาพ ความรับผิดชอบต่อสังคม 
เป็นต้น 

- อภิปรายกลุ่ม 

- ก าหนดให้นักศึกษาหาตัวอย่างที่เก่ียวข้อง 



1.3 วิธีการประเมินผล 

- พฤติกรรมการเข้าเรียน และส่งงานที่ได้รับมอบหมายตามขอบเขตที่ให้และตรงเวลา 

- มีการอ้างอิงเอกสารที่ได้น ามาท ารายงาน อย่างถูกต้องและเหมาะสม 

- ประเมินผลการวิเคราะห์กรณีศึกษา 

- ประเมินผลการน าเสนอรายงานที่มอบหมาย 
2. ความรู้  

2.1 ความรู้ที่ต้องได้รับ  

  มีความรู้ ความเข้าใจ ถึงความหมาย  แนวคิด  งาน  และปรัชญาของการบริหารการตลาด  รวมถึงบทบาท
หน้าที่และความส าคัญของการบริหารการตลาด การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด การศึกษาพฤติกรรมตลาด 
การวางแผนกลยุทธ์การตลาด และกระบวนการการบริหารการตลาด  การวิเคราะห์โครงสร้างทางการตลาด  การ
ตัดสินใจในการก าหนดนโยบายเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์  ราคา   การจัดจ าหน่าย  
และการส่งเสริมการตลาด   ตลอดจนการจัดองค์การ  และการควบคุมทางการตลาด   โดยสามารถน าความรู้ ความ
เข้าใจไปประกอบอาชีพในสาขาการบริหารธุรกิจ (การตลาด) ได้อย่างมีประสิทธิภาพในอนาคต 

2.2 วิธีการสอน 

บรรยาย อภิปราย การท างานกลุ่ม การน าเสนอรายงาน  การวิเคราะห์กรณีศึกษา โดยเน้นผู้เรียนเป็น
ศูนย์กลาง 

2.3 วิธีการประเมินผล 

- ทดสอบย่อย สอบกลางภาค สอบปลายภาค ด้วยข้อสอบที่เน้นการวัดหลักการและทฤษฎี 

- น าเสนอสรุปการอ่านจากการค้นคว้าข้อมูลที่เก่ียวข้อง 

- วิเคราะห์กรณีศึกษา 

3. ทักษะทางปัญญา 

3.1 ทักษะทางปัญญาที่ต้องพัฒนา 

พัฒนาความสามารถในการคิด มีการคิดอย่างเป็นระบบ มีการวิเคราะห์ เพ่ือการป้องกันและแก้ไขปัญหาที่
เกิดข้ึนจากการตรวจสอบภายในอย่างสร้างสรรค์ 

3.2 วิธีการสอน 

- การมอบหมายให้นักศึกษาท าโครงงานพิเศษ และน าเสนอผลการศึกษา 

- อภิปรายกลุ่ม 

- วิเคราะห์กรณีศึกษา  
3.3 วิธีการประเมินผล 

สอบกลางภาคและปลายภาค โดยเน้นข้อสอบที่มีการวิเคราะห์สถานการณ์ หรือวิเคราะห์แนวคิดในการ



ประยุกต์ใช้เทคนิคการตรวจสอบภายใน 

4. ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบ  

4.1 ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบที่ต้องพัฒนา  

- พัฒนาทักษะในการสร้างสัมพันธภาพระหว่างผู้เรียนด้วยกัน 

- พัฒนาความเป็นผู้น าและผู้ตามในการท างานเป็นทีม 

- พัฒนาการเรียนรู้ด้วยตนเอง และมีความรับผิดชอบในงานที่มอบหมายให้ครบถ้วนตามก าหนดเวลา 
 

4.2 วิธีการสอน 

- จัดกิจกรรมกลุ่มในการวิเคราะห์กรณีศึกษา 

- มอบหมายงานรายกลุ่ม และรายบุคคล เช่น การท ารายงานเกี่ยวกับการวางแผนการบริหารการตลาด ให้กับ
สินค้าอุปโภคบริโภค 1 ชนิด หรือ อ่านบทความท่ีเกี่ยวข้องกับรายวิชา 

- การน าเสนอรายงาน 
4.3 วิธีการประเมินผล 

- ประเมินตนเอง และเพ่ือน ด้วยแบบฟอร์มที่ก าหนด 

- รายงานที่น าเสนอ  พฤติกรรมการท างานเป็นทีม 

5. ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 

5.1 ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศที่ต้องพัฒนา       

- ทักษะการคิดค านวณ เชิงตัวเลข 

- พัฒนาทักษะในการสื่อสารทั้งการพูด การฟัง การแปล  การเขียน โดยการท ารายงาน และน าเสนอใน
ชั้นเรียน 

- พัฒนาทักษะในการวิเคราะห์ข้อมูลจากกรณีศึกษา 

- พัฒนาทักษะในการสืบค้น ข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต  

- ทักษะการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการสื่อสาร เช่น การใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์มาใช้ในการเรียน
การสอน การส่งงานทางอีเมล์  

- ทักษะในการน าเสนอรายงานโดยใช้รูปแบบ เครื่องมือ และเทคโนโลยีที่เหมาะสม 
5.2 วิธีการสอน       

- มอบหมายงานให้ศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง จาก website  

- น าเสนอโดยใช้รูปแบบและเทคโนโลยีที่เหมาะสม  
5.3 วิธีการประเมินผล 



- การจัดท ารายงาน และน าเสนอด้วยสื่อเทคโนโลยี 

- การมีส่วนร่วมในการอภิปรายและวิธีการอภิปราย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
หมวดที่ 5 แผนการสอนและการประเมินผล  มาตรฐานการเรียนรู้/พฤติกรรมที่วัด 
 

 
สัปดาห์

ที ่

 
หัวข้อ/เนื้อหา/รายละเอียด 

 
จ านวน
ชั่วโมง 

 
กิจกรรมการเรียน 
การสอน/สื่อที่ใช้ 

มาตรฐานการ
เรียนรู้ 

 
เครื่องมือ/

วิธีวัด/
ประเมินผล 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

1 - สรุปเนื้อหาวิชาหลักการตลาด 
- สิ่งที่ได้รับจากการเรียนและ
การน าความรู้ไปประยุกต์ใช้ใน
อนาคต 

3 
 
 

- อ าจ าร ย์ ผู้ ส อ น แ ล ะ
นักศึกษาแนะน าตัวเพ่ือ
ท าความรู้จักกัน และท า
ค ว าม เข้ า ใจ ร ะ เบี ย บ
ปฏิบัติในการเรียน 
- แจกแนวการจัดการ
เรียนรู้ 
- อธิบาย แนะน ารายวิชา 
-ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่มเพ่ือ
ท ากิจกรรมในครั้งต่อไป 

 
• 

 
• 

    

2 - สรุปเนื้อหาวิชาหลักการตลาด 
- สิ่งที่ได้รับจากการเรียนและ
การน าความรู้ไปประยุกต์ใช้ใน
อนาคต 

3  - บรรยายช่วงแรก 
-  อธิบายหัวข้อรายงาน
ก ลุ่ ม  โด ย ให้ ก ลุ่ ม คิ ด
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ข อ งก ลุ่ ม 
พร้อมตั้งชื่อกลุ่มและส่ง
รายชื่อสมาชิก 

- ค าถามท้ายบท      

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

  

3 - สรุปเนื้อหาวิชาหลักการตลาด 
- สิ่งที่ได้รับจากการเรียนและ
การน าความรู้ไปประยุกต์ใช้ใน
อนาคต 

3 
 
 

- บรรยายช่วงแรก 
- วิเคราะห์กรณีศึกษา 
- นักศึกษาซักถามข้อ
สงสัย 
- ค าถามท้ายบท 
- ตรวจแก้ไขและแนะน า

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 



เนื้อหารายงาน 

4 - สรุปเนื้อหาวิชาหลักการตลาด 
- สิ่งที่ได้รับจากการเรียนและ
การน าความรู้ไปประยุกต์ใช้ใน
อนาคต 

3 
 
 

- บรรยายช่วงแรก 
- วิเคราะห์กรณีศึกษา 
- นักศึกษาซักถามข้อ
สงสัย 
- ค าถามท้ายบท 
- ตรวจแก้ไขและแนะน า
เนื้อหารายงาน 

 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 

5 - สรุปเนื้อหาวิชาหลักการตลาด 
- สิ่งที่ได้รับจากการเรียนและ
การน าความรู้ไปประยุกต์ใช้ใน
อนาคต 

3 
 
 

- บรรยายช่วงแรก 
- วิเคราะห์กรณีศึกษา 
- นักศึกษาซักถามข้อ
สงสัย 
- ค าถามท้ายบท 
- ตรวจแก้ไขและแนะน า
เนื้อหารายงาน 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 

6 พฤติกรรมผู้บริโภค 
- ตัวแบบพฤติกรรมผู้ซื้อ 
- ลักษณะของผู้ซื้อ 
- ลักษณะการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

3 
 
 

- บรรยายช่วงแรก 
- วิเคราะห์กรณีศึกษา 
- นักศึกษาซักถามข้อ
สงสัย 
- ค าถามท้ายบท 
- ตรวจแก้ไขและแนะน า
เนื้อหารายงาน 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 

7 ผลิตภัณฑ์  
-  ความหมายของผลิตภัณฑ์ 
- การแบ่งประเภทของ
ผลิตภัณฑ์ 
- ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ 
- การก าหนดกลยุทธ์ส่วน
ประสมผลิตภัณฑ์   

3 
 
 

- บรรยายช่วงแรก 
- นักศึกษาซักถามข้อ
สงสัย 
- ค าถามท้ายบท 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 

8 - ตราสินค้า 
- การบรรจุภัณฑ์ 

3 
 

- ตรวจแก้ไขและแนะน า
เนื้อหารายงาน 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 



- ป้ายฉลาก 
- วัฏจักรชีวิตผลิตภัณฑ์ 
- การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 

 - ให้กลุ่มหาส่วนประสม
ผลิต ภัณฑ์ของบริษัทที่
ก าหนดให้ 

9 ราคา (1) 
- วัตถุประสงค์ในการตั้งราคา 
- นโยบายในการก าหนดราคา 
- ลักษณะส่วนลดในธุรกิจ 
- วิธีพ้ืนฐานในการตั้งราคา 
- ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตั้ง
ราคา 

3 
 

ข้อสอบปรนัย  80 ข้อ  
 

     

10 การบริหารการจัดจ าหน่าย 
- ความหมายช่องทางการจัด
จ าหน่าย 
- รูปแบบของช่องทาง และ
ปัจจัยในการเลือกช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

- การกระจายสินค้า 
- คนกลางทางการตลาด 

3 
 
 

- บรรยายช่วงแรก 
- วิเคราะห์กรณีศึกษา 
- นักศึกษาซักถามข้อ
สงสัย 
- ค าถามท้ายบท 
- ตรวจแก้ไขและแนะน า
เนื้อหารายงาน 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 

11 การจัดจ าหน่าย 
- ลักษณะช่องทางการจัด
จ าหน่าย 
             - ช่องทางจ าหน่าย
สินค้าบริโภค 
             - ช่องทางจ าหน่าย
สินค้าอุตสาหกรรม 
- ข้อพิจารณาในการเลือก
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

- การค้าส่ง 
- การค้าปลีก 
- การกระจายสินค้า 

3 
 
 

- บรรยายช่วงแรก 
- วิเคราะห์กรณีศึกษา 
- นักศึกษาซักถามข้อ
สงสัย 
- ค าถามท้ายบท 
- ตรวจแก้ไขและแนะน า
เนื้อหารายงาน 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 

12 การจัดจ าหน่าย 
- ลักษณะช่องทางการจำหน่าย 

3 
 

- บรรยายช่วงแรก 
- วิเคราะห์กรณีศึกษา 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 



- ข้อพิจารณาในการเลือก
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
- การค้าส่ง 
- การค้าปลีก 
- การกระจายสินค้า 

 - นักศึกษาซักถามข้อ
สงสัย 
- ค าถามท้ายบท 
- ตรวจแก้ไขและแนะน า
เนื้อหารายงาน 

13 - การน าความรู้ไปประยุกต์ใช้ใน
อนาคต 

3 
 
 

- บรรยายช่วงแรก 
- วิเคราะห์กรณีศึกษา 
- นักศึกษาซักถามข้อ
สงสัย 
- ค าถามท้ายบท 
- ตรวจแก้ไขและแนะน า
เนื้อหารายงาน 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 

14 - สรุปเนื้อหาวิชาหลักการตลาด 
- สิ่งที่ได้รับจากการเรียนและ
การน าความรู้ไปประยุกต์ใช้ใน
อนาคต 

3 
 
 

- บรรยายช่วงแรก 
- วิเคราะห์กรณีศึกษา 
- นักศึกษาซักถามข้อ
สงสัย 
- ค าถามท้ายบท 
- ตรวจแก้ไขและแนะน า
เนื้อหารายงาน 

 
 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 

15 น าเสนอรายงาน 
 

3 
 
 

- น าเสนอรายงานกลุ่ม  
- ส่งรายงาน พร้อม
ผลิตภัณฑ์ และสื่อโฆษณา 
- อธิบายระเบียบปฏิบัติ
ในการสอบปลายภาค 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 
• 

 

16 สอบปลายภาค 
 

3 
 
 

ข้อสอบปรนัย  80 ข้อ       

หมายเหตุ  1= คุณธรรม จริยธรรม    2= ความรู้    3=ทักษะทางปัญญา    4= ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความ
รับผิดชอบ  และ 5=ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 

หมวดที่ 6 ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 



 

1. เอกสารและต าราหลัก 
          สมใจ บุญทานนท์, หลักการตลาด, กรุงเทพมหานคร : 2553 

 

2. เอกสารและข้อมูลส าคัญ 
ไม่มี 

3. เอกสารและข้อมูลแนะน า 
หนังสือเรียน, วารสาร, ต ารา, นิตยสาร และเอกสารอื่นๆ จาก  website ที่เก่ียวข้องกับหลักการตลาด  

 

 

หมวดที่ 7 การประเมินและปรับปรุงการด าเนินการของรายวิชา 
 

1. กลยุทธ์การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา 
การประเมินประสิทธิผลในรายวิชานี้ ได้จัดกิจกรรมส ารวจความรู้ความเข้าใจของนักศึกษาได้ดังนี้ 

- การสนทนากลุ่มระหว่างผู้สอนและผู้เรียน 
- การสังเกตการณ์จากพฤติกรรมของผู้เรียน 
- แบบประเมินผู้สอน และแบบประเมินรายวิชา 
- ข้อเสนอแนะผ่านเวบบอร์ด ที่อาจารย์ผู้สอนได้จัดท าเป็นช่องทางการสื่อสารกับนักศึกษา 

2. กลยุทธ์การประเมินการสอน 
ในการเก็บข้อมูลเพื่อประเมินการสอน ได้มีกลยุทธ์ ดังนี้ 

- การสังเกตการณ์สอนของผู้ท าการสอน 
- ผลการสอบ 
- การทวนสอบผลประเมินการเรียนรู้ 

3. การปรับปรุงการสอน  
หลังจากผลการประเมินการสอนในข้อ 2 จึงมีการปรับปรุงการสอน โดยการจัดกิจกรรมในการระดมสมอง 

และหาข้อมูลเพิ่มเติมในการปรับปรุงการสอน ดังนี้ 

- สัมมนาการจัดการเรียนการสอน 
- การวิจัยในและนอกชั้นเรียน 

4. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา 
ในระหว่างกระบวนการสอนรายวิชา มีการทวนสอบผลสัมฤทธิ์ในรายหัวข้อ ตามที่คาดหวังจากการเรียนรู้ใน

วิชา ได้จาก การสอบถามนักศึกษา หรือการสุ่มตรวจผลงานของนักศึกษา รวมถึงพิจารณาจากผลการทดสอบย่อย และ
หลังการออกผลการเรียนรายวิชา มีการทวนสอบผลสัมฤทธิ์โดยรวมในวิชาได้ดังนี้ 

- มีการตั้งคณะกรรมการในสาขาวิชา ตรวจสอบผลการประเมินการเรียนรู้ของนักศึกษา โดยตรวจสอบ



ข้อสอบ รายงาน วิธีการให้คะแนนสอบ และการให้คะแนนพฤติกรรม 

5. การด าเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา 
จากผลการประเมิน และทวนสอบผลสัมฤทธิ์ประสิทธิผลรายวิชา ได้มีการวางแผนการปรับปรุงการสอน และ

รายละเอียดวิชา เพ่ือให้เกิดคุณภาพมากข้ึน ดังนี้ 

- ปรับปรุงรายวิชาทุก 3 ปี หรือตามข้อเสนอแนะและผลการทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ตามข้อ 4 

- เปลี่ยนหรือสลับอาจารย์ผู้สอน เพ่ือให้นักศึกษามีมุมมองทีห่ลากหลาย 
 


