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รายละเอียดของรายวิชา
	ชื่อสถาบันอุดมศึกษา
	มหาวิทยาลัยรังสิต

	วิทยาเขต/คณะ/ภาควิชา
	บริหารธุรกิจ  สาขาวิชาการบริหารธุรกิจระหว่างประเทศ

	หมวดที่ 1 ข้อมูลโดยทั่วไป

	1.   รหัสและชื่อรายวิชา
	IBA 211 กลยุทธการตลาดระหว่างประเทศ

	2.  จำนวนหน่วยกิต
	 3  หน่วยกิต

	3.  หลักสูตรและประเภทของรายวิชา
	บริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการบริหารธุรกิจระหว่างประเทศ เป็นวิชาเอก

	4.  อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชาและอาจารย์ผู้สอน
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	5.  ภาคการศึกษา/ชั้นปีที่เรียน
	ภาค 2/2567  ชั้นปีที่ 1&2

	6.  รายวิชาที่ต้องเรียนมาก่อน (Pre-requisite) (ถ้ามี)
	 DMR 201 หลักการตลาด

	7.  รายวิชาที่ต้องเรียนพร้อมกัน  (Co-requisites) (ถ้ามี)
	-

	8.  สถานที่เรียน
	 19-108 (กลุ่ม 1&2) 

	9.  วันที่จัดทำหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชาครั้งล่าสุด
	3 มกราคม 2568

	หมวดที่ 2 จุดมุ่งหมายและวัตถุประสงค์

	1.  จุดมุ่งหมายของรายวิชา
	

	1. เพื่อศึกษาและเข้าใจในความหมายและความสำคัญในการทำธุรกิจระหว่างประเทศ
2. เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมทางการตลาดระหว่างประเทศเพื่อวางแผนธุรกิจ
3. เพื่อศึกษาและเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภค สร้างโอกาส ศึกษาอุปสรรคและเรียนการจัดการ
กับอุปสรรคทางการตลาดระหว่างประเทศ
4. เพื่อศึกษาวิธีการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ จัดระเบียบ และสร้างการได้เปรียบในทางการ
แข่งขันในต่างประเทศ
5. เพื่อศึกษาการสำรวจพฤติกรรมลูกค้าระหว่างประเทศ
                6.    เพื่อศึกษาการงานแผนจัดการและบริการองค์กร เพื่อควบคุมทิศทางการตลาดระหว่างประเทศ

	2.  วัตถุประสงค์ในการพัฒนา/ปรับปรุงรายวิชา
	

	1.   ให้เป็นวิชาที่นักศึกษาได้บูรณาการความรู้ที่ได้ศึกษามาทั้งหมด ประยุกต์ใช้ในการปฎิบัติงานจริงในวงธุรกิจ 
2.   เพื่อเชื่อมโยงความรู้ทางทฤษฎีกับการประยุกต์ให้เกิดผลทางปฏิบัติ
3.   เพื่อให้นักศึกษาเข้าใจการดำเนินงานของธุรกิจระหว่างประเทศ
4.   เพื่อให้นักศึกษามีความรู้ความเข้าใจในแนวคิดด้านของการทำการตลาด เพื่อที่จะสามารถทำงานธุรกิจระหว่างประเทศได้
5.   เพื่อผลิตบัณฑิตให้มีความรู้ ความสามารถด้านธุรกิจระหว่างประเทศ

	หมวดที่ 3 ลักษณะและการดำเนินการ


	  1.  คำอธิบายรายวิชา
	

	ศึกษาความหมายและความสำคัญของการดำเนินงานทางการตลาดระหว่างประเทศ บทบาทของสภาพแวดล้อมทางการตลาดระหว่างประเทศทั้้งในระดับมหภาคและจุุลภาค การพิจารณาถึงพฤติกรรมผู้บริโภค โอกาสและอุุปสรรคทางการตลาดระหว่างประเทศ
การสำรวจพฤติกรรมลูกค้าระหว่างประเทศ การแบ่งส่วนตลาด การกำหนดกลุ่มเป้าหมาย การกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ กำหนด
กลยุทธ์ ส่วนประสมทางการตลาด การสร้างคุุณค่า การบริหารตราสินค้า วิธีการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ การรวบรวมข้อมูลกลุ่มเป้าหมาย การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันทางการตลาด รวมถึงการวางแผนการจัดองค์กร การบริหารและการควบคุุมทางการตลาดระหว่างประเทศ


	2.  จำนวนชั่วโมงที่ใช้ต่อภาคการศึกษา
	

	บรรยาย

	สอนเสริม
	การฝึกปฎิบัติ/งาน
ภาคสนาม/การฝึกงาน
	การศึกษาด้วยตนเอง

	45  ชั่วโมง

	สอนเสริมตามความต้องการของนักศึกษาเฉพาะบุคคุล
	ไม่มีการฝึกปฏิบัติงานภาคสนาม
	ให้ศึกษาเพิ่มเติมจากหนังสือประกอบ
การสอน / กรณีศึกษา / กิจกรรมจำลอง 

	3.  จำนวนชั่วโมงต่อสัปดาห์ที่อาจารย์ให้คำปรึกษาและแนะนำทางวิชาการแก่นักศึกษาเป็นรายบุคคล
	

	15 ชั่วโมง / สัปดาห์

	หมวดที่ 4 การพัฒนาการเรียนรู้ของนักศึกษา

	1.  คุณธรรม จริยธรรม
	

	     1.1  คุณธรรม จริยธรรมที่ต้องพัฒนา
	

	1.   ตระหนักในคุณค่าและคุณธรรม จริยธรรม เสียสละ และซื่อสัตย์สุจริต
2.   มีวินัย ตรงต่อเวลา และความรับผิดชอบต่อตนเองและสังคม
3.   มีภาวะความเป็นผู้นำและผู้ตาม รู้จักการทำงานร่วมกัน และแก้ไขปัญหาอันเกิดจากความขัดแย้งได้
4.   เคารพ กฏระเบียบข้อบังคับต่างๆ ขององค์กร และสังคมได้

            5.   มีความขยันหมั่นเพียร อดทน ในการศึกษาเล่าเรียน และการทำงาน

	     1.2  วิธีการสอน
	

	           1.   บรรยาย  พร้อมยกตัวอย่างประกอบ   และเสริมเกี่ยวกับเรื่องจริยธรรมในกรณีศึกษา  
           2.   ทดสอบผลการเรียนโดยการทำแบบฝึกหัด และกรณีศึกษา

           3.   ให้ฝึกการมีคุณธรรมและมีจริยธรรมในการทำงานกลุ่ม
           4.   การสร้างบรรยากาศในห้องเรียน  โดยผู้สอนเป็นแบบอย่างด้านจริยธรรม  เช่น ความตรงต่อเวลา

	     1.3  วิธีการประเมินผล
	

	1.   ประเมินผลจากการใช้แบบประเมินผลการเรียนรู้กลางภาค และปลายภาค 
2.   ประเมินผลจากการร่วมกิจกรรมในชั้นเรียน
3.    ประเมินผลจากการนำเสนอการวิเคราะห์กรณีศึกษาที่นักศึกษาได้ทำการศึกษามาร่วมกับนักศึกษาไทยและต่างชาติ
           4..   ประเมินผลจากพฤติกรรมในการเข้าชั้นเรียน และระหว่างการเรียนการสอน

	2.  ความรู้
	

	     2.1  ความรู้ที่ต้องได้รับ
	

	1.   นักศึกษาต้องเข้าใจบทบาทและความสำคัญของหลักการ และทฤษฎีที่สำคัญในเนื้อหาที่ศึกษา
2.    สามารถวิเคราะห์ปัญหา เข้าใจ อธิบายเกี่ยวกับรูปแบบและกระบวนการของการตลาดระหว่างประเทศ รวมทั้งประยุกต์ความรู้ที่ได้ มาศึกษาเพื่อการแก้ไขปัญหา จากกรณีศึกษาได้
3.   นักศึกษาต้องเข้าใจถึงประโยชน์ และความสำคัญของการตลาดระหว่างประเทศ
          4.   นักศึกษาเข้าใจบทบาทหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย และปฏิบัติหน้าที่ได้ถูกต้อง


	     2.2  วิธีการสอน
	

	1.   โดยการบรรยาย ในส่วนของหลักการและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการตลาดระหว่างประเทศ
2.   ยกตัวอย่างจากองค์กรในประเทศและต่างประเทศที่มีรูปแบบการจัดการ รวมทั้งการวิเคราะห์สถานการณ์
3.   โดยให้นักศึกษาสรุปบทเรียนคาบที่แล้ว ก่อนเริ่มเรียนบทถัดไป 

	     2.3  วิธีการประเมินผล
	

	1.   ประเมินผลจากการใช้แบบประเมินผลการเรียนรู้ระหว่างภาค และปลายภาค 
2.   ประเมินผลจากการนำเสนอการวิเคราะห์กรณีศึกษาที่นักศึกษาได้ทำการศึกษามา
           3.   ประเมินผลจากพฤติกรรมในการเข้าชั้นเรียน และระหว่างการเรียนการสอน

	3.  ทักษะทางปัญญา
	

	     3.1  ทักษะทางปัญญาที่ต้องพัฒนา
	

	        1.   คิดอย่างมีวิจารณญาณและเป็นระบบ
        2.   สามารถสืบค้น ตีความ ประเมิน เพื่อใช้ในการแก้ไขปัญหาอย่างสร้างสรรค์
        3.   สามารถรวบรวม ศึกษา วิเคราะห์ และสรุปประเด็นปัญหา และความต้องการ
             4.   สามารถประยุกต์ความรู้ที่ได้ กับการแก้ไขปัญหาด้านการตลาดธุรกิจระหว่างประเทศ

	     3.2  วิธีการสอน
	

	1.  ให้รวมกลุ่มคิดวิเคราะห์ทุกคาบหลังจบบทเรียน โดยให้นักศึกษาหาตัวอย่างและแสดงความคิดเห็นในคาบ
2.  วิเคราะห์กรณีศึกษา (มี workshop ในหัวข้อที่น่าสนใจ) โดยอ้างอิงความรู้ทางทฤษฎีเพื่อใช้ในการวิเคราะห์กรณีศึกษา
           3.   ให้นักศึกษาจัดทำรายงาน พร้อมนำเสนอ หน้าชั้นเรียน

	     3.3  วิธีการประเมินผล
	

	1.  ประเมินผลจากผลงานที่ได้รับมอบหมาย ตามหัวข้อที่กำหนด โดยอ้างอิงทฤษฎีในวิชาที่เกี่ยวข้องและนำมาเป็น
     พื้นฐานในการทำงาน  
2.  ประเมินผลจากการวิเคราะห์กรณีศึกษาและแก้ปัญหา โดยการอ้างอิงจากทฤษฎี ภายในคาบนั้นๆ
            3.  ประเมินผลจากผลงานที่นำเสนอเกี่ยวกับการวิเคราะห์กรณีศึกษา
            4.   ประเมินผลจากรายงานที่ให้ค้นคว้าเพิ่มเติมจากหัวข้อที่กำหนด

	4.  ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบ
	

	     4.1  ทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบที่ต้องพัฒนา
	

	1. สามารถให้ความช่วยเหลือ และแก้ไขปัญหาต่างๆที่เกิดขึ้นภายในกลุ่มที่ทำการศึกษา ทั้งในบทบาทของผู้นำ และผู้ตาม
2. สามารถใช้ความรู้ที่ได้ศึกษามาชี้นำสังคมในประเด็นที่เหมาะสม
3. มีความรับผิดชอบในการกระทำของตนเองและรับผิดชอบงานในกลุ่ม
4. พัฒนาตนเองจากการเรียนรู้ด้วยตนเอง และจากประสบการณ์ที่ได้รับจากอาจารย์ผู้สอน สภาวะแวดล้อมรอบด้าน
           5.  สร้างความสัมพันธ์อันดี ทำให้เกิดสภาพแวดล้อมที่ช่วยเหลือเกื้อกูลซึ่งกันและกันในกลุ่มการทำงาน และคณะ

	     4.2  วิธีการสอน
	

	1. สร้างกิจกรรมให้ศึกษารวมกลุ่ม เพื่อละลายพฤติกรรม เพื่อให้เกิดความรักสามัคคี และการรู้จักการทำงานเป็นทีม
2. มีการมอบหมายงานที่ต้องทำงานร่วมกันเป็นทีม มีการแบ่งงานกันอย่างชัดเจน
3. ประชุมร่วมกัน เพื่อมอบหมายงาน ติดตามงาน ประเมินผล

	     4.3  วิธีการประเมินผล
	

	1. ประเมินผลจากการสังเกตพฤติกรรม จากการสัมภาษณ์ผู้ร่วมงาน หรือผู้เกี่ยวข้อง
2. ประเมินจากการมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็น และการยอมรับจากเพื่อนร่วมงาน
           3.  ประเมินจากการมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็น และการได้รับการยอมรับจากเพื่อนร่วมงาน หรือผู้เกี่ยวข้อง

	5.  ทักษะการวิเคราะห์ การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ
	

	     5.1  ทักษะการวิเคราะห์ การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศที่ต้องพัฒนา
	

	1. มีทักษะทางการวิเคราะห์การดำเนินงานของธรุกิจระหว่างประเทศ
2. มีทักษะความรู้ในการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ เพื่อการวิเคราะห์การดำเนินงานของธุรกิจ
3.  มีทักษะทางการสื่อสาร และการเจรจาต่อรองสำหรับการดำเนินงานทางการตลาดของธุรกิจระหว่างประเทศ

	     5.2  วิธีการสอน
	

	1. วิเคราะห์กรณีศึกษา พร้อมนำเสนอรายงานหน้าชั้นเรียน
           2.  มอบหมายงานให้นักศึกษาศึกษาและวิเคราะห์กระบวนการตลาดระหว่างในและนอกประเทศ

	     5.3  วิธีการประเมินผล
	

	1. ประเมินผลจากการแก้โจทย์ปัญหา ในชั้นเรียน
2. ประเมินผลจากผลงานที่นำเสนอเกี่ยวกับการวิเคราะห์กรณีศึกษา
3.  ประเมินผลจากรายงานทำให้ค้นคว้าเพิ่มเติม

	หมวดที่ 5 แผนการสอนและการประเมินผล

	1.  แผนการสอน
	

	สัปดาห์ที่
	หัวข้อ/รายละเอียด
	จำนวน
ชั่วโมง
	กิจกรรมการเรียน การสอน
สื่อที่ใช้ (ถ้ามี)
	ผู้สอน

	1

	- แนะนำการเรียนให้ผ่านฉลุย
- ทำความรู้จักนักศึกษา  

- แนะนำภาพรวมของการตลาดระหว่างประเทศ(Introduction of International Marketing operation)
- ความหมายของการตลาดระหว่างประเทศ
- ความสำคัญของการตลาดระหว่างประเทศ
	3
	บรรยาย – ซักถาม  (เอกสารประกอบ การสอน นำเสนอผ่าน Power Point) 
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	2

	บทบาทของสภาพแวดล้อมทางการตลาดระหว่างประเทศ ( International marketing environment)

- จุลภาค (Micro environment) 
	3
	บรรยาย – ซักถาม  (เอกสารประกอบ การสอน นำเสนอผ่าน Power Point) ยกตัวอย่างประกอบ เหตุการณ์ปัจจุบันทางการตลาด
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	
	
	
	
	

	สัปดาห์ที่
	หัวข้อ/รายละเอียด
	จำนวน
ชั่วโมง
	กิจกรรมการเรียน การสอน
สื่อที่ใช้ (ถ้ามี)
	ผู้สอน

	3

	บทบาทของสภาพแวดล้อมทางการตลาดระหว่างประเทศ ( International marketing environment)

- มหภาค (Macro environment)
	3
	บรรยาย – ซักถาม  (เอกสารประกอบ การสอน นำเสนอผ่าน Power Point) ยกตัวอย่างประกอบ เหตุการณ์ปัจจุบันทางการตลาด
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	4

	โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดระหว่าง
ประเทศ (Opportunities and Obstacles on international marketing)
	3
	บรรยาย – ซักถาม  (เอกสารประกอบ การสอน นำเสนอผ่าน Power Point) ยกตัวอย่างประกอบ เหตุการณ์ปัจจุบันทางการตลาด
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	5

	การสำรวจพฤติกรรมลูกค้าระหว่างประเทศ (International consumers’ behavior survey)
การแบ่งส่วนตลาด (Market share)
	3
	บรรยาย – ซักถาม  (เอกสารประกอบ การสอน นำเสนอผ่าน Power Point) ยกตัวอย่างประกอบ เหตุการณ์ปัจจุบันทางการตลาด
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	6

	การกำหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Group)
การกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product's Positioning)
	3
	บรรยาย – ซักถาม  (เอกสารประกอบ การสอน นำเสนอผ่าน Power Point) ยกตัวอย่างประกอบ เหตุการณ์ปัจจุบันทางการตลาด
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	7

	Workshop 1 
ทำกิจกรรมให้นศ. ระดมความคิด กับ นศ. ต่างชาติ โดยใช้ความรู้ที่เรียนมาทำกิจกรรมในรูปแบบจำลอง

(Communication with international students)
	3
	กิจกรรม วิเคราะห์สถานการณ์จำลอง จากบทเรียนที่ผ่านมา
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	8
	การสอบกลางภาค

	9

	การกำหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7P and Marketing Strategies)
	3
	บรรยาย – ซักถาม  (เอกสารประกอบ การสอน นำเสนอผ่าน Power Point) ยกตัวอย่างประกอบ เหตุการณ์ปัจจุบันทางการตลาด
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	10

	การสร้างคุณค่า (Values Added)
การบริหารตราสินค้า (Brand management)
	3
	บรรยาย – ซักถาม  (เอกสารประกอบ การสอน นำเสนอผ่าน Power Point) ยกตัวอย่างประกอบ เหตุการณ์ปัจจุบันทางการตลาด
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	สัปดาห์ที่
	หัวข้อ/รายละเอียด
	จำนวนชั่วโมง
	สัปดาห์ที่
	หัวข้อ/รายละเอียด

	11

	วิธีการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ 
(International Market Approach)
การจัดการระบบข้อมูล 
(Data management)
	3
	บรรยาย – ซักถาม  (เอกสารประกอบ การสอน นำเสนอผ่าน Power Point) ยกตัวอย่างประกอบ เหตุการณ์ปัจจุบันทางการตลาด
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	12


	การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันทางการตลาด รวมถึงการวางแผนการจัดองค์กร (Competitive advantage in Marketing and Organization management)

	3
	บรรยาย – ซักถาม  (เอกสารประกอบ การสอน นำเสนอผ่าน Power Point) ยกตัวอย่างประกอบ เหตุการณ์ปัจจุบันทางการตลาด
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	13 
	การบริหารและการควบคุมทางการตลาดระหว่างประเทศ (International Marketing administration and Management.)

	3
	บรรยาย – ซักถาม  (เอกสารประกอบ การสอน นำเสนอผ่าน Power Point) ยกตัวอย่างประกอบ เหตุการณ์ปัจจุบันทางการตลาด
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	14

	Workshop 2

ทำกิจกรรมให้นศ. ระดมความคิด กับ นศ. ต่างชาติ โดยใช้ความรู้ที่เรียนมาทำกิจกรรมในรูปแบบจำลอง

(Communication with international students)
	3
	กิจกรรม วิเคราะห์สถานการณ์จำลอง จากบทเรียนที่ผ่านมา
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ +

	15


	Presentation สิ่งได้เรียนรู้มาตลอดระยะเวลา 
แนะแนวข้อสอบปลายภาค


	3
	นำเสนอและทบทวนสิง่ที่ได้เรียนมาทั้งหมด
	อ. นัฐพงศ์ วงศ์หล่อ

	16
	การสอบปลายภาค


	2.  แผนการประเมินผลการเรียนรู้
	

	กิจกรรมที่
	ผลการ
เรียนรู้
	วิธีการประเมิน


	สัปดาห์ที่
ประเมิน
	สัดส่วนของการ
ประเมินผล

	1

	
	สอบกลางภาค
สอบปลายภาค
	8
16
	20%
30%

	2

	
	งานที่มอบหมาย
การเข้าห้องเรียน
Workshop
	ตลอดภาคเรียน
	50%


	หมวดที่ 6 ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน


	1.  เอกสารและตำราหลัก
	

	ตำราประกอบ
1. ดร. ภูษณิศาเตชเถกิง (2556) การตลาดระหว่างประเทศ, กรุงเทพฯ, บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่นจำกัด (มหาชน).
2. รศ.ดร. ชนงกรณ์ กุณฑลบุตร (2560) กาบริหารธุรกิจระหว่างประเทศ, กรุงเทพฯ, ศูนย์หนังสือจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย

	2.  เอกสารและข้อมูลสำคัญ
	

	     -  Slides Power Point

     -  กรณีศึกษาในและต่างประเทศ
     -  คลิปวีดิโอ

	3.  เอกสารและข้อมูลแนะนำ
	

	     -   Website ต่าง ๆ 


	หมวดที่ 7 การประเมินและปรับปรุงการดำเนินการของรายวิชา

	1.  กลยุทธ์การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา
	

	     ได้เปิดโอกาสให้นักศึกษาประเมินผู้สอนและเนื้อหาของรายวิชา

      1.  แจกแบบประเมินผู้สอนและเนื้อหาวิชา  

      2. สังเกตการณ์จากความตั้งใจของนักศึกษาขณะอยู่ในห้องเรียน

	2.  กลยุทธ์การประเมินการสอน
	

	     ได้เปิดโอกาสให้นักศึกษาประเมินการสอนและอุปกรณ์ประกอบการสอน
     1. แจกแบบประเมินผู้สอนและเนื้อหาวิชา  
     2. ดูจากผลคะแนนการสอบของนักศึกษา


	3.  การปรับปรุงการสอน
	

	     เมื่อได้รับผลการประเมินจากข้อ 1 และ 2 แล้ว   ก็จะถูกวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อได้แนวทางในการปรับปรุง  โดยจะมีหารือกันดังนี้  
1.  อาจารย์ผู้สอนนำข้อเสนอแนะจากนักศึกษาไปปรับปรุง
2.  ทางหลักสูตรจะสามารถจัดหาอุปกรณ์ที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น
    3.  อาจารย์ผู้สอนจะระดมสมองกับผู้บริหาร  เพื่อปรับปรุงเนื้อหาวิชาและเทคนิคการสอนให้ทันสมัยอยู่เสมอ

	4.  การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชา
	

	     จะได้ติดตามผลการเรียนของนักศึกษาเทียบกับวัตถุประสงค์การเรียนรู้ประจำรายวิชา  และสามารถเปรียบเทียบผลการเรียน
     ของนักศึกษาในปีต่อปีว่ามีการพัฒนาไปในทางที่ดีขึ้นหรือไม่
1.     มีอาจารย์ผู้ทรงคุณวุฒิประจำหลักสูตร  ตรวจสอบการเรียนการสอนจากการออกข้อสอบ  ผลการเรียนของนักศึกษา  ตลอดจน ผลการประเมินโดยนักศึกษา 
            2.    มีคณะกรรมการสอบไล่ภายนอกพิจารณาข้อสอบและเกรด

	5.  การดำเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา
	

	      หลังจากได้รับผลการประเมินจากนักศึกษาและกระบวนการทวนสอบแล้ว  จะได้มีการปรับปรุงรายวิชาให้มีคุณภาพมากขึ้น
1.  ปรับปรุงรายวิชาทุก 5 ปี โดยดูจากความต้องการของผู้เรียนและผู้ประกอบการ
            2.   การใช้อาจารย์ผู้สอนหลายคนในรายวิชาเพื่อให้เกิดความหลากหลายในการถ่ายทอดความรู้  รวมถึงประสบการณ์ต่างๆ จาก
                  วงการธุรกิจ
            3.   มีคณะกรรมการสอบไล่ภายนอก/ คณะกรรมการกำกับมาตรฐานหลักสูตรพิจารณาวางแผนและปรับปรุงผลการเรียน

	


