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รายละเอียดของรายวิชา (Course Specification)
รหัสวิชา MKT ๔๘๐๑  รายวิชา สัมมนาการตลาด 
สาขาวิชา การตลาด  คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา
ภาคการศึกษา ๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๘
หมวดที่  ๑  ข้อมูลทั่วไป
๑. รหัสและชื่อรายวิชา


รหัสวิชา


                MKT ๔๘๐๑ 
ชื่อรายวิชาภาษาไทย
                สัมมนาการตลาด
ชื่อรายวิชาภาษาอังกฤษ                (Seminar in Marketing)
๒. จำนวนหน่วยกิต


     ๓  (๒-๒-๕)

๓. หลักสูตรและประเภทของรายวิชา
๓.๑ หลักสูตร    


      บริหารธุรกิจบัณฑิต
๓.๒ ประเภทของรายวิชา  
                 วิชาเฉพาะด้าน (บังคับ)
๔.อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชาและอาจารย์ผู้สอน



๔.๑ อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชา
      อาจารย์ ดร. อิทธิภูมิ พรหมมา
๔.๒ อาจารย์ผู้สอน
                 อาจารย์ ดร. อิทธิภูมิ พรหมมา 
๕.  สถานที่ติดต่อ
 ห้องพัอาจารย์ชั้น ๕๖ อาคาร ๕๖  ชั้น  ๔ ห้อง ๕๖๔๒
     คณะวิทยาการจัดการ/ 
๖. ภาคการศึกษา / ชั้นปีที่เรียน


๖.๑ ภาคการศึกษาที่ 

 ๒ / ๒๕๖๘   ชั้นปีที่ ๓
๖.๒ จำนวนผู้เรียนที่รับได้ประมาณ     ๘๓      คน

๗. รายวิชาที่ต้องเรียนมาก่อน(Pre-requisite)  (ถ้ามี)
ไม่มี
๘. รายวิชาที่ต้องเรียนพร้อมกัน(Co-requisites)(ถ้ามี)    ไม่มี
๙. สถานที่เรียน  ห้อง Mini Theater
๑๐.วันที่จัดทำหรือปรับปรุง

 วันที่  ๙ เดือน สิงหาคม  พ.ศ. ๒๕๖๘
รายละเอียดของรายวิชาครั้งล่าสุด
หมวดที่ ๒  จุดมุ่งหมายและวัตถุประสงค์
๑. จุดมุ่งหมายของรายวิชา

 ๑) เพื่อวิเคราะห์และระดมความคิดเกี่ยวกับปัญหาทางการตลาดที่เป็นผลจากสภาพแวดล้อมทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลง ศึกษาการดำเนินงานทางการตลาดของธุรกิจทั้งประสบความสำเร็จและล้มเหลว ปัญหาการจัดการและจริยธรรมด้านส่วนประสมทางการตลาด และค้นหาแนวทางแก้ไข โดยการใช้กรณีศึกษา
       
๒) เพื่อการประยุกต์ความรู้สำหรับการสัมมนาการตลาดเพื่อบริการวิชาการ
๒. วัตถุประสงค์ในการพัฒนา/ปรับปรุงรายวิชา

๑) การวิเคราะห์กรณีศึกษาในสถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบันและอนาคต

๒) การบูรณาการความรู้ด้านสัมนาการตลาดเพื่อบริการวิชาการ
หมวดที่ ๓  ลักษณะและการดำเนินการ
๑. คำอธิบายรายวิชา

วิเคราะห์และระดมความคิดเกี่ยวกับปัญหาทางการตลาดศึกษาการดำเนินการของธุรกิจทั้งประสบความสำเร็จและล้มเหลว
จากกรณีศึกษาของธุรกิจทั้งประสบความสำเร็จและล้มเหลวจากกรณีศึกษา และสถานการณ์จริง ซึ่งเป็นผลกระทบจากสภาพแวดล้อม
ทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลง  ปัญหาการจัดการส่วนประสมทางการตลาด   และจริยธรรมทางการตลาดโดยเน้นค้นหาแนวทางแก้ไข 
กำหนดทางเลือกการแก้ไขด้วยการประยุกต์ใช้ความรู้  แนวคิด และทฤษฏีทางการตลาดสำหรับการวิเคราะห์และแก้ไข
           Analysis     and brainstorming   of marketing  related problems;    Study   of  business operations from Successful  cases  as well  as cases  of business  failure and real  situations  impacted  by  changing  marketing

Ethics; Finding  solutions  for the  problems  and  determination  of how  to  select  the  solution  by applying
Knowledge, concept,  and  theories  of   for  analyzing  and  solving  problems
๒. จำนวนชั่วโมงที่ใช้ต่อภาคการศึกษา
	บรรยาย
(ชั่วโมง)
	สอนเสริม
(ชั่วโมง)
	การฝึกปฏิบัติ/งาน
ภาคสนาม/การฝึกงาน(ชั่วโมง)
	การศึกษาด้วยตนเอง
(ชั่วโมง)

	๖๐ ชั่วโมง
	สอนเสริมตามความต้องการของนักศึกษาเฉพาะกลุ่ม หรือรายบุคคล
	-
	๗๕ ชั่วโมง



๓. จำนวนชั่วโมงต่อสัปดาห์ที่อาจารย์ให้คำปรึกษาและแนะนำทางวิชาการแก่นักศึกษาเป็นรายบุคคล

๓.๑ ปรึกษาด้วยตนเองที่ห้องพักอาจารย์ผู้สอน  ชั้น ๕ อาคาร ๕๖ คณะวิทยาการจัดการ

๓.๒ ปรึกษาผ่านโทรศัพท์ที่ทำงาน  หมายเลข 

๓.๓ ปรึกษาผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-Mail) 
  
๓.๔ ปรึกษาผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Internet)    http://www.teacher.ssru.ac.th/>thep_mu
                   หมวดที่ ๔  การพัฒนาผลการเรียนรู้ของนักศึกษา
๑.  คุณธรรม  จริยธรรม
๑.๑   คุณธรรม จริยธรรมที่ต้องพัฒนา 

(
(๑)  มีแนวคิดการตัดสินใจแก้ไขปัญหาการตลาดอย่างสมเหตุสมผล และสอดคล้องกับสภาพ
   
แวดล้อมทางการตลาด

( 
(๒)  มีวินัยในการเรียนรู้  รับผิดชอบงานที่ได้รับมอบหมายให้ศึกษาค้นคว้า และซื่อสัตย์ สุจริตในการเรียน ศึกษาค้นคว้า และการสอบ 
(
(๓)  มีแนวความคิดในการบริหารการตลาดอย่างมีสำนึกด้านจริยธรรม
(
(๔)  สามารถทำงานเป็นทีมร่วมกัน เสียสละ และเคารพคุณค่าซึ่งกันและกัน
๑.๒   วิธีการสอน
(๑) กำหนดให้มีวัฒนธรรมองค์กร   เพื่อเป็นการปลูกฝังให้นักศึกษามี
         ระเบียบวินัย    โดยเน้นการเข้าชั้นเรียนให้ตรงเวลาตลอดจนการแต่งกายที่
         เป็นไปตามระเบียบของมหาวิทยาลัย    นักศึกษาต้องมีความรับผิดชอบโดย
         ในการทำงานกลุ่มนั้นต้องฝึกให้รู้หน้าที่  ของการเป็นผู้นำกลุ่มและการเป็น
          สมาชิกกลุ่ม    มีความชื่อสัตย์โดยต้องไม่กระทำการทุจริตในการสอบหรือ
          ลอกการบ้านของผู้อื่น  เป็นต้น       และมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมคุณธรรม
           จริยธรรม และจรรยาบรรณทางวิชาชีพ  เช่น  การยกย่องนักศึกษาที่ทำดี
          มีความเสียสละ  และปฏิบัติตนตามครรลองครองธรรม
         (๒) มอบหมายงานให้ศึกษาค้นคว้ารายกลุ่มเกี่ยวกับการจัดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดที่มีคุณค่า และมีจริยธรรม  

(๓) วิเคราะห์ และสัมมนาร่วมกันในกรณีศึกษาเกี่ยวกับปัญหาด้านจรรยาบรรณนักการตลาด และผลกระทบที่มีต่อลูกค้า พนักงาน บริษัท คู่แข่งขัน และสังคม            
๑.๓    วิธีการประเมินผล
            
(๑) ประเมินจากการตรงเวลาของนักศึกษาในการเข้าชั้นเรียน  การส่งงาน
ตามกำหนดระยะเวลาที่มอบหมาย  และการร่วมกิจกรรม
            
(๒) ประเมินจากการมีวินัยและพร้อมเพรียงของนักศึกษาในการเข้าร่วมกิจกรรม
            
(๓) ประเมินจากการกระทำทุจริตในการสอบ
                  (๔) ประเมินจากความรับผิดชอบในหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย
    

(๕) ประเมินจากการรับฟังและยอมรับความคิดเห็นของผู้อื่น
๒.  ความรู้
๒.๑   ความรู้ที่ต้องพัฒนา
( 
(๑) มีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลง สภาพเวดล้อมทางการตลาด
ต่าง ๆ การกำหนดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด และการวิเคราะห์กรณีศึกษา 
( 
(๒) มีความรู้เกี่ยวกับวิธีการแก้ไขปัญหาทางการตลาดด้วยการเรียนรู้จากกรณีศึกษา 
( 
(๓) มีความรู้ความเข้าใจในการวิเคราะห์เพื่อวางแผนการตลาด 
( 
(๔) มีความรู้และความเข้าใจกี่ยวกับกระบวนการบริหารการตลาด ความสำเร็จและความล้มเหลวทาง
การตลาด และจรรยาบรรณนักการตลาด
 
๒.๒   วิธีการสอน
(๑) การบรรยาย สัมมนา ถาม-ตอบในชั้นเรียน  และการฝึกตอบคำถามทบทวน                  
(๒) การมอบหมายงานค้นคว้ารายบุคคล ในหัวข้อสภาพแวดล้อมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการวางแผน
การตลาด พลวัตของกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด ที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภค และสภาพแวดล้อมทางการตลาดต่าง ๆ  

(๓) การมอบหมายงานค้นคว้ารายกลุ่มในการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทางธุรกิจที่ประสบความสำเร็จในประเด็น กลยุทธ์การบริหารการตลาดยุคดิจิทัล
(๔) การวิเคราะห์กรณีศึกษา และสัมมนาเกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด และจรรยาบรรณนักการตลาด
(๕) การสังเกตการจัดการตลาด ณ สถานประกอบการ
๒.๓    วิธีการประเมินผล
(๑) คำถามทบทวน และการทดสอบความรู้ความเข้าใจในเนื้อหาที่เรียน
(๒) การสังเกตการมีส่วนร่วมสัมมนา การแสดงความคิดเห็น การถาม-ตอบในชั้นเรียน
(๓) ความสามารถในการวิเคราะห์กรณีศึกษา และการสัมมนากลุ่ม
(๔) ความสำเร็จการจัดทำรายงานการค้นคว้ารายบุคคล และรายกลุ่ม 
๓.  ทักษะทางปัญญา
๓.๑   ทักษะทางปัญญาที่ต้องพัฒนา 
(
(๑)  สามารถสืบค้นข้อมูลประกอบการวิเคราะห์กรณีศึกษา และสามารถจำแนกข้อมูลสำคัญที่ได้จาก
การสืบค้นข้อมูลประกอบการวิเคราะห์กรณีศึกษา ค้นหาปัญหา กำหนดทางเลือกเพื่อการแก้ไขปัญหา ประเมินทางเลือก และตัดสินใจเลือกทางเลือกเพื่อการแก้ไขปัญหา
(
(๒)  มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ สามารถบูรณาการความรู้การบริหารการตลาดเพื่อให้บริการวิชาการ
(
(๓)  สามารถวิเคราะห์กรณีศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด และจรรยาบรรณนักการตลาด 
๓.๒   วิธีการสอน
(๑) การบรรยาย สัมมนา ถาม-ตอบในชั้นเรียน และการฝึกตอบคำถามทบทวน
(๒) การมอบหมายงานค้นคว้าเพิ่มเติมรายบุคคลเกี่ยวกับการบริหารส่วนประสมการตลาด ทั้งนี้โดยกำหนดให้ค้นคว้าจากแหล่งความรู้ไม่ต่ำกว่า ๕ แหล่ง
(๓) การวิเคราะห์จากกรณีศึกษา การศึกษาจากข่าวสารการตลาด บทความการวิจัย การสังเกตและการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ พร้อมนำเสนอด้วยการสัมมนา
(๔)  การมอบหมายงานกลุ่มให้สัมมนาการตลาดเพื่อบริการวิชาการแก่สังคม
๓.๓    วิธีการประเมินผล
(๑) การสังเกตการมีส่วนร่วมสัมมนา การแสดงความคิดเห็น การถาม-ตอบในชั้นเรียน
(๒) คำถามทบทวน และการทดสอบ
(๓) ความสามารถในการวิเคราะห์กรณีศึกษา และการสัมมนากลุ่ม
 
(๔) ความสำเร็จของรายงานที่ค้นคว้าเพิ่มเติม และการให้บริการวิชาการ
๔.  ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบ
๔.๑   ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบที่ต้องพัฒนา
(
(๑) มีภาวะความเป็นผู้นำและผู้ตาม สามารถรับผิดชอบการเรียนในฐานะหัวหน้ากลุ่มสัมมนา กลุ่มรายงาน และสมาชิกในกลุ่มการเรียน 
(
(๒) มีความแนวคิดในการวิเคราะห์กรณีศึกษา และสัมมนาเพื่อแสดงความคิดเห็นด้านการตลาดอย่างสร้างสรรค์
(
(๓) มีความรับผิดชอบต่อการพัฒนาตนเอง สามารถวางแผนการดำเนินงานด้วยตนเอง ประเมินตนเอง และ
ปรับปรุงตนเอง รวมทั้งสามารถรับผิดชอบในฐานะการเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มสัมมนา กลุ่มงาน และกลุ่มการเรียน
๔.๒   วิธีการสอน
(๑) การยกตัวอย่างบทบาทของทีมงาน การเป็นผู้นำ และผู้ตามในการวิเคราะห์กรณีศึกษา การสัมมนา และการศึกษาดูงานให้ประสบความสำเร็จ รวมทั้งการถาม-ตอบ
(๒) การมอบหมายงานให้ค้นคว้าเพิ่มเติมรายบุคคล รายกลุ่ม และการสัมมนากลุ่มเพื่อบริการวิชาการ 
(๓) การวิเคราะห์กรณีศึกษา รวมทั้งการร่วมแสดงความคิดเห็นเพื่อเสนอแนะทางเลือกเพื่อการแก้ไข และการตัดสินใจเลือกทางเลือกเพื่อการแก้ไขอย่างมีความรับผิดชอบต่อผู้อื่น       
๔.๓    วิธีการประเมินผล
(๑) การสังเกตการมีส่วนร่วมสัมมนา การแสดงความคิดเห็น การถาม-ตอบในชั้นเรียน ความร่วมมือวิเคราะห์กรณีศึกษา การค้นคว้ารายกลุ่ม และการแสดงความตั้งใจในการประกอบอาชีพอย่างมีความรับผิดชอบต่อผู้อื่น
(๒) ความสามารถในการวิเคราะห์กรณึศึกษาอย่างสร้างสรรค์
(๓) ความสำเร็จของรายงานที่ค้นคว้าเพิ่มเติมรายบุคคล รายกลุ่ม การสัมมนากลุ่ม การศึกษาดูงาน และการให้บริการวิชาการ
๕. ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ
๕.๑   ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศที่ต้องพัฒนา 
(
(๑) สามารถใช้หลักคณิตศาสตร์ และสถิติเพื่อการเปรียบเทียบทางเลือกเพื่อการแก้ไขปัญหา และตัดสินใจเลือกทางเลือกเพื่อการแก้ไขปัญหาในกรณีศึกษา
(
(๒) ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการสืบค้นข้อมูลประกอบการวิเคราะห์กรณีศึกษา และสัมมนา
(
(๓) สามารถนำเสนอรายงานที่ได้ศึกษาค้นคว้า และสัมมนากลุ่มโดยใช้ภาษาในการสื่อสารอย่างมีประสิทธิภาพ
๕.๒   วิธีการสอน
(๑) การบรรยายวิธีการวิเคราะห์กรณีศึกษา และการตัดสินใจแก้ปัญหาในกรณีศึกษาด้วยข้อมูลเชิงปริมาณ
โดยนำหลักคณิตศาสตร์ และสถิติมาประกอบการตัดสินใจ

(๒) การมอบหมายให้ค้นคว้าเพิ่มเติมรายบุคคล รายกลุ่ม และการวิเคราะห์กรณีศึกษาโดยใช้เทคโนโลยีสารสนเทศที่ทันสมัย และการสัมมนาผลการค้นคว้า การวิเคราะห์ด้วยภาษาที่ง่ายในการทำความเข้าใจของเพื่อนนักศึกษาในกลุ่มเรียน
(๓) การแลกเปลี่ยนความคิดเห็นการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ เพื่อศึกษาค้นคว้าที่มีประสิทธิภาพร่วมกันระหว่างเพื่อนนักศึกษาในกลุ่มเรียน
            ๕.๓    วิธีการประเมินผล
(๑) การสังเกตการมีส่วนร่วมสัมมนา การแสดงความคิดเห็น การถาม-ตอบในชั้นเรียน และการทดสอบ
(๒) ความสามารถในการใช้เทคโนโลยีในการศึกษาค้นคว้า
(๓) ความสำเร็จของรายงานที่ค้นคว้าเพิ่มเติมรายบุคคล และรายกลุ่ม โดยใช้ภาษาในการสื่อสารอย่าง
มีประสิทธิภาพ
หมายเหตุ
สัญลักษณ์ (
หมายถึง
ความรับผิดชอบหลัก 
สัญลักษณ์ (
หมายถึง
ความรับผิดชอบรอง 
เว้นว่าง
หมายถึง
ไม่ได้รับผิดชอบ
ซึ่งจะปรากฎอยู่ในแผนที่แสดงการกระจายความรับผิดชอบมาตรฐานผลการเรียนรู้จากหลักสูตรสู่รายวิชา (Curriculum Mapping)

หมวดที่ ๕  แผนการสอนและการประเมินผล
1. แผนการสอน
	ครั้งที่
	เนื้อหา
	รูปแบบการเรียนการสอน
	โปรแกรม/วิธีการสอน
	การจัดการเนื้อหาและวิธีการสอน
	การวัดผล

	 ๑
	- ปฐมนิเทศรายวิชาสัมมนาการตลาด  แนะนำการเรียน
การสอนในรูปแบบผู้นำการ
เรียนรู้แบบมีส่วนร่วม  โดยร่วมกับนักศึกษาวางแผนการ
เรียนการสอนและแบ่งกลุ่มให้นักศึกษารับผิดชอบการทำหน้าที่เป็นผู้ช่วยสอน หมุนเวียนกันในแต่ละสัปดาห์
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
1.Online หมาย
ถึง การเรียนผ่านinternet

2.On site หมายถึง เรียน
ในห้องเรียนปก
ติ
3.On demand

หมายถึง เรียน
จาก VDO นอก
จากเวลา
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
1.Google

   Meet

2.Zoom

   Cloud

   Meeting


	VDO Clip

File PDF

Case

Study

Youtube

Power

Point


	Google
Quizz

	๒
	 ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับการสัมมนา
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
๑.Online หมาย
ถึง การเรียนผ่านinternet

๒.On  site หมายถึง  เรียน
ห้องเรียนปกติ
๓ On demand

หมายถึง เรียนจาก  VCD 
นอกเวลา


	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
๑.Google

   Meet

๒.Zoom

   Cloud

   Meeting


	VDO Clip

File PDF

Youtube

Power

Point


	

	๓
	ทบทวนทฤษฏีการตลาดเพื่อนำมาใช้ในการวิเคราะห์กรณีศึกษา
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
๑.Online หมายถึง การเรียนผ่านinternet
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
๑.Google

   Meet

๒.Zoom

   Cloud

   Meeting


	VDO Clip

Cade 

Study

File PDF

Youtube

Lecture

Discussby media

handout

Power

Point


	

	๔-๕
	การเขียนแผนการตลาด (marketing Plaan)
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
1.Online หมาย
ถึง การเรียนผ่านinternet
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
1.Google

   Meet

2.Zoom

   Cloud

   Meeting


	VDO Clip

File PDF
Youtube

Power

Point
	

	๖
	Content  Marketing
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
๑.Online หมาย
ถึง การเรียนผ่านinternet
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
๑.Google

   Meet

๒.Zoom

   Cloud

   Meeting


	VDO Clip

File PDF

Youtube

Power

Point


	

	๗
	การตลาดออนไลน์
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
๑.Online หมาย
ถึง การเรียนผ่านinternet
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
๑.Google

   Meet

๒.Zoom

   Cloud

   Meeting


	   VDO Clip

File PDF

Youtube

Power

Point


	

	๘
	การสอบกลางภาค

	
	       test
	
	Google
from



	๙-๑๐
	การสร้างแบรนด์ด้วย (OEM)

	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
๑.Online หมาย
ถึง การเรียนผ่านinternet
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
๑.Google

   Meet

๒.Zoom

   Cloud


	VDO Clip

File PDF

Youtube

Power

Point


	

	๑๑
	เทคนิคการเจรจาต่อรองการขายสินค้า
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
๑.Online หมาย
ถึง การเรียนผ่านinternet
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
๑.Google

   Meet

๒.Zoom

   Cloud


	VDO Clip

File PDF

Youtube

Power

Point


	

	๑๒
	โลจิสติกส์กับการตลาด
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
๑.Online หมาย
ถึง การเรียนผ่านinternet
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
๑.Google

   Meet

๒.Zoom

   Cloud


	VDO Clip

File PDF

Youtube

Power

Point


	

	๑๓
	การนำเสนอและอภิปรายกรณีศึกษา
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
๑.Online หมาย
ถึง การเรียนผ่านinternet
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
๑.Google

   Meet

๒.Zoom

   Cloud


	VDO Clip

File PDF

Case 

Study

Youtube

Lecture

Discuss

Bymedia

handout

Power

Point


	

	๑๔
	นำเสนอโครงการสัมมนาทางการตลาด
· นำเสนอตัวอย่าง แนวคิดและรูปแบบการจัดสัมมนา
· นำเสนอแนวคิดของรูปแบบการจัดสัมมนากลุ่ม(ได้หัวข้อชื่อเรื่องการสัมมนา)
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
๑.Online หมาย
ถึง การเรียนผ่านinternet
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
๑.Google

   Meet

๒.Zoom

   Cloud


	VDO Clip

File PDF

Youtube

Power

Point


	

	๑๕
	การฝึกปฏิบัติการ”โครงการสัมมนาทางการตลาด”
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
๑.Online หมาย
ถึง การเรียนผ่านinternet
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
๑.Google

   Meet

๒.Zoom

   Cloud


	VDO Clip

File PDF

Youtube

Power


	

	๑๖
	ประเมินผลและสรุปผลการสัมมนา
	การจัดการเรียนการสอนผ่านออนไลน์
๑.Online หมายถึงการเรียนผ่านInternet
	การจัดการเรียนการสอน
แต่ละครั้ง
๑.Google

   Meet

๒.Zoom

   Cloud


	VDO Clip

File PDF

Youtube

Power
	

	๑๗
	การสอบปลายภาค
	
	test

	
	Google
from




๒. แผนการประเมินผลการเรียนรู้
( ระบุวิธีการประเมินผลการเรียนรู้หัวข้อย่อยแต่ละหัวข้อตามที่ปรากฏในแผนที่แสดงการกระจายความรับผิดชอบของรายวิชา
(Curriculum Mapping) ตามที่กำหนดในรายละเอียดของหลักสูตรสัปดาห์ที่ประเมินและสัดส่วนของการประเมิน)
	ผลการเรียนรู้
	วีธีการประเมินผลการเรียนรู้
	สัปดาห์ที่ประเมิน
	สัดส่วน
ของการประเมินผล

	๑.๑ (๑), ๑.๑ (๒), ๑.๑ (๔), ๒.๑ (๑), ๒.๑ (๔), ๓.๑ (๑), ๓.๑ (๒),๔.๑ (๑),
๔.๑ (๒), ๔.๑ (๓), ๕.๑ (๒)
	การสังเกตพฤติกรรม และการมีส่วนร่วมแสดงความคิดเห็น ถาม-ตอบในชั้นเรียน


	ทุกสัปดาห์
	๑๐%



	๑.๑ (๑), ๑.๑ (๒), ๑.๑ (๔), ๒.๑ (๑), ๒.๑ (๔), ๓.๑ (๑), ๓.๑ (๒)
	การฝึกปฏิบัติตามคำถามทบทวน    
การวิเคราะห์กรณีศึกษา และการสัมมนา
	ทุกสัปดาห์
	๒๐%



	๑.๑ (๑), ๑.๑ (๒), ๑.๑ (๔), ๒.๑ (๑), ๒.๑ (๔), ๓.๑ (๑), ๓.๑ (๒), ๔.๑ (๑),
๔.๑ (๒), ๔.๑ (๓), ๕.๑ (๒)
	ความสามารถในการค้นคว้ารายบุคคล รายกลุ่ม การสัมมนา และให้บริการวิชาการ
	ทุกสัปดาห์
	๒๐%

	๒.๑ (๑), ๒.๑ (๔), ๓.๑ (๑), ๓.๑ (๒)
	การสอบกลางภาค และปลายภาค


	๘, ๑๗
	๕๐%




หมวดที่ ๖  ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน
๑. ตำราและเอกสารหลัก
สิริชัย สุวรรณประภา. (2549).  สัมมนาเชิงปฏิบัติการทางการตลาด. กรุงเทพฯ:

รัตนา แพ่งเกษร. (2540).        การสัมมนาเพื่อการปฏิบัติการทางการตลาด.กรุงเทพฯ: บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น จำกัด  (มหาชน)
ดำรงศักดิ์  ชัยสนิท. (2547).    การสัมมนาเชิงปฏิบัติการทางการตลาด.กรุงเทพฯ:
สิทธิเดช  ลีมัคเดช. (2551).     สัมมนาน่าสนุก.กรุงเทพฯ:บริษัท ชัคเซส มีเดียจำกัด

๒. เอกสารและข้อมูลสำคัญ

หมวดที่ ๗  การประเมินและปรับปรุงการดำเนินการของรายวิชา
๑. กลยุทธ์การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา
         ๑) นักศึกษาสังเกตงานการค้นคว้า การวิเคราะห์กรณีศึกษา และการสัมมนาของสมาชิกในกลุ่มและต่างกลุ่ม
         ๒) นักศึกษาวิจารณ์เนื้อหาการค้นคว้า และการวิเคราะห์รายบุคคลและรายกลุ่ม
         ๓) นักศึกษาตรวจสอบข้อดี และข้อด้อยของรูปเล่มรายงานการค้นคว้ารายกลุ่ม
         ๔) นักศึกษาประเมินตนเองด้านประสิทธิผลของรายวิชาในด้านต่าง ๆ เช่น การทดสอบก่อน-หลังการเรียน ความตั้งใจเรียน ความตรงเวลาในการเข้าชั้นเรียน การถาม-ตอบ การส่งงานที่ได้รับมอบหมาย ความสามารถในการค้นคว้า การวิเคราะห์กรณีศึกษา การสัมมนา การให้ความร่วมมือในการทำงานกลุ่ม การศึกษาดูงาน การให้บริการวิชาการ และการสอบ
๒. กลยุทธ์การประเมินการสอน
      (ระบุวิธีการประเมินที่จะได้ข้อมูลการสอน เช่น จากผู้สังเกตการณ์ หรือทีมผู้สอน หรือผลการเรียนของนักศึกษา เป็นต้น)

๑) การพิจารณาพัฒนาการทางการเรียนจากคะแนนการทดสอบก่อนการเรียน (pretest) และคะแนนทดสอบหลังการเรียน (posttest)



๒) การสังเกตพฤติกรรม และการมีส่วนร่วมสัมมนา การแสดงความคิดเห็น ถาม-ตอบในชั้นเรียน

๓) การฝึกปฏิบัติตอบคำถามทบทวน การวิเคราะห์กรณีศึกษา และการสัมมนา
        
๔) ความสำเร็จในงานการค้นคว้ารายบุคคล รายกลุ่ม การสัมมนา การศึกษาดูงาน และการให้บริการวิชาการ 
        
๕) การสอบกลางภาค และปลายภาค
๓. การปรับปรุงการสอน
      (อธิบายกลไกและวิธีการปรับปรุงการสอน เช่น คณะ/ภาควิชามีการกำหนดกลไกและวิธีการปรับปรุงการสอนไว้อย่างไรบ้าง 
      การวิจัยในชั้นเรียน การประชุมเชิงปฏิบัติการเพื่อพัฒนาการเรียนการสอน เป็นต้น)



นำผลการประเมินประสิทธิผลของรายวิชา และกลยุทธ์การประเมินการสอนมาวิเคราะห์เพื่อหาข้อดี และข้อด้อย เพื่อการวางแผนในการเรียนการสอนให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น
๔. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา
      (อธิบายกระบวนการที่ใช้ในการทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาตามมาตรฐานผลการเรียนรู้ของรายวิชา เช่น
       ทวนสอบจากคะแนนข้อสอบ หรืองานที่มอบหมาย กระบวนการอาจจะต่างกันไปสำหรับรายวิชาที่แตกต่างกัน หรือสำหรับ
      มาตรฐานผลการเรียนรู้แต่ละด้าน)
· ในระหว่างกระบวนการสอนรายวิชา มีการทวนสอบผลสัมฤทธิ์ในรายหัวข้อตามที่คาดหวังจากการเรียนรู้ในรายวิชา  ได้จาก  การสอบถาม
นักศึกษา  หรือสุ่มตรวจผลงานของนักศึกษาถึงผลการพิจารณาผลการ
ทดสอบย่อย และหลังการออกผลการเรียนรายวิชา  มีการทวนสอบสัม
ฤทธิ์ในโดยรวมในรายวิชา  โดยการทวนสอบการให้คะแนนจากการ
สุ่มตรวจผลงานของนักศึกษา   ตรวจสอบผลการประเมินการเรียนรู้ของ
นักศึกษาโดยตรวจสอบข้อสอบ   รายงาน  วิธีการให้คะแนน  และการ
ให้คะแนนพฤติกรรม

๕. การดำเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา
      (อธิบายกระบวนการในการนำข้อมูลที่ได้จากการประเมินจากข้อ ๑ และ ๒ มาวางแผนเพื่อปรับปรุงคุณภาพ)

นำผลการประเมินประสิทธิผลของรายวิชา  การประเมินการสอน  และผลการสอบ   มาพิจารณาถึงปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิผลในรายวิชา  เพื่อใช้ในการวางแผน
ปรับปรุงคุณภาพการสอนในครั้งต่อไป
***********************
แผนที่แสดงการกระจายความรับผิดชอบมาตรฐานผลการเรียนรู้จากหลักสูตรสู่รายวิชา (Curriculum Mapping)
ตามที่ปรากฏในรายละเอียดของหลักสูตร (Program Specification) มคอ. ๒
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