มคอ. ๓
หลักสูตรระดับปริญญา  ( ตรี  ( โท ( เอก
๑๐
มคอ. ๓
หลักสูตรระดับปริญญา  ( ตรี  ( โท ( เอก
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รายละเอียดของรายวิชา(Course Specification)
รหัสวิชา MKT ๒๓๒๗  รายวิชา  การจัดการผลิตภัณฑ์และราคา  

สาขาวิชา.....การตลาด...
คณะ/วิทยาลัย…วิทยาการจัดการ..มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา
ภาคการศึกษา  ๒....ปีการศึกษา.…....๒๕๖8
หมวดที่๑ข้อมูลทั่วไป
๑. รหัสและชื่อรายวิชา


รหัสวิชา


… MKT ๒๓๒๗.....

ชื่อรายวิชาภาษาไทย
…การจัดการผลิตภัณฑ์และราคา  .......
ชื่อรายวิชาภาษาอังกฤษ
…. Product and Pricing Management ….. 
๒. จำนวนหน่วยกิต

๓ (๓-๐-๖)

๓. หลักสูตรและประเภทของรายวิชา
๓.๑  หลักสูตร    


….บริหารธุรกิจ  สาขา การตลาด................

๓.๒ ประเภทของรายวิชา  

…...............................................................
๔.อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชาและอาจารย์ผู้สอน



๔.๑  อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชา
… ผศ.ดร.วรางคณา  จิตราภัณฑ์...........

๔.๒ อาจารย์ผู้สอน

ผศ.ดร.วรางคณา  จิตราภัณฑ์ และ ผศ.ดร.พัฒนา ศิริโชติบัณฑิต…....
๕.  สถานที่ติดต่อ


คณะวิทยาการจัดการ / E – Mail....varangkana.ch@ssru.ac.th....
๖. ภาคการศึกษา / ชั้นปีที่เรียน


๖.๑ ภาคการศึกษาที่ 

.........๒..../  ชั้นปีที่ ...๒........
๖.๒ จำนวนผู้เรียนที่รับได้
ประมาณ............................คน

๗. รายวิชาที่ต้องเรียนมาก่อน(Pre-requisite)  (ถ้ามี)
หลักการตลาด..
๘. รายวิชาที่ต้องเรียนพร้อมกัน(Co-requisites)(ถ้ามี)
…...............................................................
๙. สถานที่เรียน

คณะวิทยาการจัดการ..  มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา

๑๐.วันที่จัดทำหรือปรับปรุง

 วันที่...๒๐......เดือน......พฤศจิกายน.    ..พ.ศ. ..๒๕๖8.....
รายละเอียดของรายวิชาครั้งล่าสุด
หมวดที่๒จุดมุ่งหมายและวัตถุประสงค์
1. จุดมุ่งหมายของรายวิชา
1. เพื่อให้ทราบถึงแนวคิดในการจัดส่วนผสมผลิตภัณฑ์ การออกแบบละบรรจุภัณฑ์ การวางตำแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์
2. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจด้านส่วนประสมผลิตภัณฑ์ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
กำหนดราคา  วัตถุประสงค์การกำหนดราคา  วิธีการกำหนดราคา  กลยุทธ์การตั้งราคา การเปลี่ยนแปลงราคาและจริยธรรมในการกำหนดราคา
3. เพื่อให้นักศึกษาสามารถนำแนวคิด ทฤษฎีและกลยุทธ์ที่ได้จากการเรียนการสอนไปประยุกต์ใช้ให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดในการดำเนินทางธุรกิจ และการปฏิบัติตาม
๒. วัตถุประสงค์ในการพัฒนา/ปรับปรุงรายวิชา
                (๑) ปรับปรุงเนื้อหาให้สอดคล้องกับหลักสูตรปรับปรุง พ.ศ. ๒๕๕๔ และความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีที่นำมาใช้ป็นเครื่องมือทางการตลาด อาทิ เว็บไซค์ บล็อค และโซเชี่ยลมีเดียอื่นๆ
หมวดที่๓ลักษณะและการดำเนินการ
๑. คำอธิบายรายวิชา


(ภาษาไทย) ....นโยบายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และราคา แนวคิดการจัดส่วนผสมผลิตภัณฑ์  การออกแบบและบรรจุภัณฑ์  นโยบายตราผลิตภัณฑ์  การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจด้านส่วนประสมผลิตภัณฑ์ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการกำหนดราคา  วัตถุประสงค์การกำหนดราคา  วิธีการกำหนดราคา  กลยุทธ์การตั้งราคา การเปลี่ยนแปลงราคาและจริยธรรมในการกำหนดราคา



(ภาษาอังกฤษ) .........................................................................................................................................

..............................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
๒. จำนวนชั่วโมงที่ใช้ต่อภาคการศึกษา
	บรรยาย
(ชั่วโมง)
	สอนเสริม
(ชั่วโมง)
	การฝึกปฏิบัติ/งาน
ภาคสนาม/การฝึกงาน(ชั่วโมง)
	การศึกษาด้วยตนเอง
(ชั่วโมง)

	๓ ชั่วโมงต่อสัปดาห์
	สอนเสริมตามความต้องการของนักศึกษา
	ไม่มีการฝึกปฏิบัติ
	๖ ชั่วโมงต่อสัปดาห์



๓. จำนวนชั่วโมงต่อสัปดาห์ที่อาจารย์ให้คำปรึกษาและแนะนำทางวิชาการแก่นักศึกษาเป็นรายบุคคล

(ผู้รับผิดชอบรายวิชาโปรดระบุข้อมูล   ตัวอย่างเช่น  ๑ ชั่วโมง / สัปดาห์)

๓.๑ ปรึกษาด้วยตนเองที่ห้องพักอาจารย์ผู้สอน  ห้อง .... ๕๗๓๑..... ชั้น ...๓.... อาคาร ..๕๗......... คณะ/วิทยาลัย.  วิทยาการจัดการ

๓.๒ ปรึกษาผ่านโทรศัพท์ที่ทำงาน / มือถือ  หมายเลข ...........................................................................................

๓.๓ ปรึกษาผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-Mail) ..... varangkana.ch@ssru.ac.th

๓.๔ ปรึกษาผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Facebook/Twitter/Line)...........................................................................

๓.๕ ปรึกษาผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Internet/Webboard)...................................................................................

หมวดที่๔ การพัฒนาผลการเรียนรู้ของนักศึกษา
๑.คุณธรรม  จริยธรรม
๑.๑   คุณธรรม จริยธรรมที่ต้องพัฒนา
 (
          (๑)  รู้จักการทำงานเป็นทีม มีภาวะผู้นำและผู้ตามที่ดี
       (           (๒)  มีความรับผิดชอบต่องานของตนเอง ทีมงานและสังคม
       (   
(๓)  ปฏิบัติตนตามระเบียบวินัยของสังคมตามกฎของสังคม
๑.๒   วิธีการสอน
(๑)  ค้นคว้ากรณีศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจค้า เทคนิคการทำการตลาดสมัยใหม่ที่ก่อเกิดการประสบผลสำเร็จ
      หรือบุคคลที่เป็นตัวอย่างด้านคุณธรรม จริยธรรม
(๒)  ให้นักศึกษาค้นคว้าเพิ่มเติมจากประเด็นด้านคุณธรรม จริยธรรมที่เกี่ยวข้องกับการตลาด
(๓)  บรรยายตัวอย่างธุรกิจ ที่ดำเนินธุรกิจที่ เกี่ยวกับคุณธรรม จริยธรรม ด้านการตลาด
๑.๓    วิธีการประเมินผล
                      (๑)  ประเมินจากการมีส่วนร่วมในการเรียน การสอน
 (๒)  การตอบคำถาม การนำเสนองาน หน้าชั้นเรียนและพฤติกรรมของนักศึกษา  
(๓)  ประเมินจากความรับผิดชอบในการทำงาน 
๒. ความรู้
๒.๑   ความรู้ที่ต้องพัฒนา
       (             (๑)  นักศึกษามีความสามารถในการแสวงหาและเข้าถึงข้อมูลการตลาดจากแหล่งที่ถูกต้องได้
      (       
(๒)  นักศึกษาสามารถคิด วิเคราะห์และแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับกิจกรรมการตลาดในปัจจุบันได้อย่างมี
                           เหตุผล
       (    
(๓)  นักศึกษาสามารถนำสิ่งแวดล้อมทางการตลาดไปประยุกต์ใช้กับการดำเนินงานทางการตลาดได้
๒.๒   วิธีการสอน
(๑)  บรรยาย อภิปรายร่วมกันและถามตอบเพื่อทดสอบความรู้จากเนื้อหาที่เรียน
(๒)  ทำแบบฝึกหัดท้ายบทและวิเคราะห์กรณีศึกษา
(๓)  วิเคราะห์ธุรกิจและสรุปวิธีการบริหารธุรกิจได้
๒.๓    วิธีการประเมินผล
(๑)  การตั้งคำถามและการตอบคำถามของนักศึกษา
(๒)  สังเกตพฤติกรรมการมีส่วนร่วมในชั้นเรียน
(๓)  การประเมินผลจากการแสดงความคิดเห็นทั้งแบบเป็นกลุ่ม รายงานเดี่ยว การนำเสนอหน้าชั้นเรียน
๓.ทักษะทางปัญญา
๓.๑   ทักษะทางปัญญาที่ต้องพัฒนา
(
(๑) นักศึกษามีความสามารถในการหาและเข้าถึงข้อมูลจากแหล่งที่ถูกต้องได้
(
(๒)  นักศึกษาสามารถคิด วิเคราะห์ปัญหาและประเมินสถานการณ์ทางธุรกิจได้
(
(๓)  นักศึกษาสามารถนำปัญหาทางการตลาดไปประยุกต์ใช้กับการดำเนินงานทางการตลาดได้

๓.๒   วิธีการสอน
(๑) บรรยายและอภิปรายกรณีศึกษาหน้าชั้นเรียน
(๒)  ฝึกให้คิดวิเคราะห์ปัญหาจากกรณีศึกษา โดยสืบค้นจากเอกสารและสื่อทางธุรกิจ
(๓) ให้วิเคราะห์ปัญหาจากฐานข้อมูลออนไลน์ 
๓.๓    วิธีการประเมินผล
(๑)  ทดสอบข้อเขียน และสังเกตพฤติกรรมในชั้นเรียน
(๒)  มอบหมายรายงาน การนำเสนอหน้าชั้นเรียน
(๓)  การมีส่วนร่วมในการวิพากย์กรณีศึกษา
๔. ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบ
๔.๑   ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบที่ต้องพัฒนา
(
(๑)  มีทักษะในการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างผู้สอนและผู้เรียน
(
(๒)  ให้มีการเรียนที่เน้นผู้เรียนเป็นศูนย์กลาง
(
(๓) ผู้เรียนรับผิดชอบงานที่ได้รับมอบหมายให้เสร็จตามกำหนดเวลา 
๔.๒   วิธีการสอน
(๑) มอบหมายงานให้ทำงานรายบุคคลและงานกลุ่ม
(๒)  มอบงานให้ค้นคว้าจากสื่อออนไลน์
(๓)  จัดกลุ่มร่วมกันอภิปรายการบริหารธุรกิจอย่างไรให้ประสบความสำร็จได้  
๔.๓    วิธีการประเมินผล
(๑)  ประเมินพฤติกรรมการอภิปรายและการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า หน้าชั้นเรียน  
(๒) ประเมินจากการรายงานผลการวิเคราะห์กรณีศึกษา 
(๓)  สังเกตพฤติกรรมการถาม-ตอบในชั้นเรียน
๕. ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ
๕.๑   ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศที่ต้องพัฒนา
(
(๑)  ทักษะในการสื่อสารทางเทคโนโลยีสารสนเทศ ทางการค้า กลยุทธ์การค้า – การตลาด
(
(๒)  ทักษะในการสืบค้นข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต
(
(๓)   มีทักษะในการใช้อุปกรณ์และเทคโนโลยีในการนำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน 
๕.๒   วิธีการสอน
(๑) การบรรยายร่วมกันกับการอภิปราย ให้นักศึกษาตอบคำถามในชั้นเรียน
(๒)  การยกตัวอย่างกรณีศึกษา
(๓) การนำเสนอกลุ่มและการนำเสนอรายงานหน้าชั้นเรียน 
๕.๓    วิธีการประเมินผล
(๑) ประเมินจากงานที่จัดทำเกี่ยวกับการตลาดทางตรง
(๒)  ประเมินจากการสืบค้นจากสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศที่เหมาะสม
(๓)  ประเมินผลจากการสื่อสาร การนำเสนอหน้าชั้นเรียน
๖. ด้านอื่นๆ
(๑) ……………………………………………………………………..…………………………………
(๒)  ……………………………………………………………………..…………………………………
(๓)  ……………………………………………………………………..…………………………………
(๔)  ……………………………………………………………………..…………………………………
(๕)  ……………………………………………………………………..…………………………………

หมายเหตุ
สัญลักษณ์ (
หมายถึง
ความรับผิดชอบหลัก 
สัญลักษณ์ (
หมายถึง
ความรับผิดชอบรอง 
เว้นว่าง
หมายถึง
ไม่ได้รับผิดชอบ
ซึ่งจะปรากฎอยู่ในแผนที่แสดงการกระจายความรับผิดชอบมาตรฐานผลการเรียนรู้จากหลักสูตรสู่รายวิชา (Curriculum Mapping)

หมวดที่๕แผนการสอนและการประเมินผล
1. แผนการสอน
	สัปดาห์ที่
	หัวข้อ/รายละเอียด
	จำนวน(ชม.)
	กิจกรรมการเรียน 

การสอน/สื่อที่ใช้ 
	ผู้สอน

	๑
	แนะนำรายวิชา และข้อตกลง 

	๓
	บรรยาย อภิปรายและซักถาม  แบบทดสอบก่อนเรียน                  
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๒
	บทบาทของผลิตภัณฑ์และราคาในการบริหารการตลาด
	๓
	-บรรยายด้วย PowerPoint ซักถาม ตอบคำถาม ตอบคำถามทบทวน

	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๓
	การบริหารผลิตภัณฑ์
	๓
	-บรรยายด้วย PowerPoint ซักถาม ตอบคำถาม ตอบคำถามทบทวน  
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๔
	 การพัฒนาตลาดเป้าหมาย
	๓
	-บรรยายด้วย PowerPoint ซักถาม ตอบคำถาม ตอบคำถามทบทวน 
-แบ่งกลุ่มให้นศ.ลองทำการพัฒนาตลาดเป้าหมาย 
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๕
	การตัดสินใจเกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์
	๓
	-บรรยายด้วย PowerPoint ซักถาม ตอบคำถาม ตอบคำถามทบทวน
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๖
	การตัดสินใจเกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (ต่อ)
	๓
	-บรรยายด้วย PowerPoint

ซักถาม ตอบคำถาม ตอบคำถามทบทวน 
-- แบ่งกลุ่มให้นศ.ลองทำออกแบบส่วนประสมผลิตภัณฑ์
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๗
	วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์  
	๓
	-บรรยายด้วย PowerPoint

ซักถาม ตอบคำถาม ตอบคำถามทบทวน 
-แบ่งกลุ่มออกแบบวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์  
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๘
	สอบกลางภาค
	
	
	

	๙
	กลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่
	๓
	-บรรยายด้วย PowerPoint

ซักถาม ตอบคำถาม ทบทวน 
-แบ่งกลุ่มสร้างกลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๑๐
	การบริหารราคา
	๓
	บรรยายด้วย PowerPoint ซักถาม ตอบคำถาม ตอบคำถามทบทวน 
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๑๑
	การบริหารราคา (ต่อ)
	๓
	บรรยายด้วย PowerPoint ซักถาม ตอบคำถาม ตอบคำถามทบทวน 
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๑๒
	การกำหนดราคา
	๓
	บรรยายด้วย PowerPoint ซักถาม ตอบคำถาม ตอบคำถามทบทวน 
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๑๓
	กลยุทธ์ราคา
	๓
	บรรยายด้วย PowerPoint ซักถาม ตอบคำถาม 
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๑๔
	การกำหนดราคาในสถานการณ์ต่างๆ
	๓
	บรรยายด้วย PowerPoint ซักถาม ตอบคำถาม ตอบคำถามทบทวน ร่วมแสดงความคิดเห็นถึงการกำหนดราคาในสถานการณ์ต่างๆ
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๑๕
	นำเสนอผลงานของนักศึกษาแต่ละกลุ่ม
	๓
	กรณีศึกษา
การอภิปรายร่วมกัน
ซักถามและร่วมแสดงความคิดเห็น
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๑๖
	นำเสนอผลงานของนักศึกษาแต่ละกลุ่ม
	๓
	กรณีศึกษา
การอภิปรายร่วมกัน
ซักถามและร่วมแสดงความคิดเห็น
	ผศ.ดร.วรางคณา จิตราภัณฑ์ และ คณะ

	๑๗
	สอบปลายภาค
	
	
	


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

	
	การเข้าชั้นเรียน
	๑-๑๕
	๑๐%

	
	กิจกรรมที่มอบหมาย
	๑-๑๕
	๑๐%

	
	การนำเสนอรายงาน
	๑๖
	๒๐%

	
	สอบกลางภาค
	๙
	๓๐%

	
	สอบปลายภาค
	๑๗
	๓๐%


หมวดที่๖ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน
๑. ตำราและเอกสารหลัก
๑)  สุดาดวง  เรืองรุจิยะ , นโยบายผลิตภัณฑ์และราคา, สำนักประกายพรึก กทม.2538.
๒)   ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ,นโยบายผลิตภัณฑ์และราคา,บริษัทธนธัชการพิมพ์ จำกัด กรุงเทพฯ,2543.
๓)   จรรยาพร  บุญเหลือ และสุวิทย์  เปียผ่อง , นโยบายผลิตภัณฑ์และราคา, สถาบันราชภัฏเชียงราย.2541.
๔)   Gukec, William F. Management. Illinois : Dryden, 1997.
๕)   Kotler, Philp. Marketing Management : Analysis.Planning and control 4 th ed.London : Preentice Hall International, 1980.
๖)  William J. product Policy : Concept, Methods and Strategy London : addison Wiley Publishing Co. 1982.
๒.เอกสารและข้อมูลสำคัญ

๑)  …………………………………………………………………………………………………………………………..

๒)  …………………………………………………………………………………………………………………………..

๓)  …………………………………………………………………………………………………………………………..


๔)  …………………………………………………………………………………………………………………………..

๕)  …………………………………………………………………………………………………………………………..


๖)  …………………………………………………………………………………………………………………………..


๗)  …………………………………………………………………………………………………………………………..


๘)  …………………………………………………………………………………………………………………………..

๓. เอกสารและข้อมูลแนะนำ

๑)   บทความ นิตยสาร สื่อสิ่งพิมพ์ internet และสื่อออนไลน์ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจการค้า

๒)  http://www.marketingteacher.com/powpoint/

               http://www.prosoft.co.th/products/books/crm/      
               http://www.mhhc.com/business/marketing/fourpa/pd...
หมวดที่๗ การประเมินและปรับปรุงการดำเนินการของรายวิชา
๑. กลยุทธ์การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา

ให้ผู้เรียนประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษาใช้แบบประเมินผลคุณภาพการสอนรายวิชาของอาจารย์ผู้สอน ในแต่ละด้าน อาทิวิธีการสอน การจัดกิจกรรมในและนอกห้องเรียน สิ่งสนับสนุนการเรียนการสอน โดยทำแบบประเมินการสอนของกองบริการการศึกษา ที่เว๊บไซด์มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา
๒. กลยุทธ์การประเมินการสอน
      (ระบุวิธีการประเมินที่จะได้ข้อมูลการสอน เช่น จากผู้สังเกตการณ์ หรือทีมผู้สอน หรือผลการเรียนของนักศึกษา เป็นต้น)

  การประเมินการสอนการตลาดทางตรงได้ทำควบคู่ทั้งเชิงปริมาณเป็นค่าคะแนนการสอบกลางภาค การสอบปลายภาค การเข้าชั้นเรียน กิจกรรมที่มอบหมายวิเคระห์กรณีศึกษา การสังเกตพฤติกรรมในชั้นเรียน การเข้าชั้นเรียน
๓. การปรับปรุงการสอน
      (อธิบายกลไกและวิธีการปรับปรุงการสอน เช่น คณะ/ภาควิชามีการกำหนดกลไกและวิธีการปรับปรุงการสอนไว้อย่างไรบ้าง 
      การวิจัยในชั้นเรียน การประชุมเชิงปฏิบัติการเพื่อพัฒนาการเรียนการสอน เป็นต้น)


สาขาวิชา มีการประชุมอาจารย์ก่อนเปิดภาคเรียน เพื่อวางแผนการจัดการเรียนการสอน และได้กำหนดให้อาจารย์ผู้สอน ปรับปรุงกลยุทธ์วิธีการสอน และสนับสนุนให้อาจารย์เข้าฝึกอบรมหรือการทำวิจัยเพื่อพัฒนาการเรียนการสอนของคณะ
๔. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา
      (อธิบายกระบวนการที่ใช้ในการทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาตามมาตรฐานผลการเรียนรู้ของรายวิชา เช่น
       ทวนสอบจากคะแนนข้อสอบ หรืองานที่มอบหมาย กระบวนการอาจจะต่างกันไปสำหรับรายวิชาที่แตกต่างกัน หรือสำหรับ
      มาตรฐานผลการเรียนรู้แต่ละด้าน)

มีการทวนสอบคะแนนผลสัมฤทธิ์ชองผู้เรียนทุกคน ทุกกลุ่มเรียนในรายวิชาการตลาดทางตรง และส่งคะแนนตามกำหนดเวลาในปฏิทินทางวิชาการ และนำผลการประเมินผลสัมฤทธ์เข้าประชุมของคณะกรรมการที่คณะแต่งตั้ง ก่อนประกาศผลสอบ
๕. การดำเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา
      (อธิบายกระบวนการในการนำข้อมูลที่ได้จากการประเมินจากข้อ ๑ และ ๒ มาวางแผนเพื่อปรับปรุงคุณภาพ)

สาขาจะพิจารณาผลการประเมินการสอนรายวิชาการตลาดทางตรง จากผู้เรียน โดยที่ประชุมของคณะกรรมการ ทุกภาคเรียนเพื่อใช้ปรับปรุงและพัฒนาการจัดการเรียนการสอนในภาคเรียนต่อไป
***********************
แผนที่แสดงการกระจายความรับผิดชอบมาตรฐานผลการเรียนรู้จากหลักสูตรสู่รายวิชา (Curriculum Mapping)
ตามที่ปรากฏในรายละเอียดของหลักสูตร (Programme Specification) มคอ. ๒
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