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กระบวนการตรวจประเมินคุณภาพภายในระดับหน่วยงาน: ภาควิชา ประจำปี 2566
MEDicine Internal Quality Assessment – MEDIA 2023


รายงานประเมินตนเอง – Self Assessment Report (SAR) ประจำปี 2566
[bookmark: _GoBack]ภาควิชา ........................................................

หมวด OP: โครงร่างหน่วยงาน: ภาควิชา
1. ลักษณะของหน่วยงาน: ภาควิชา
ก.1: ผลิตภัณฑ์หลักของภาควิชา:
(อธิบายลักษณะของภาควิชาโดยสังเขป)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
ตารางที่ OP1: ผลิตภัณฑ์หลักของภาควิชา
	พันธกิจ
	ผลิตภัณฑ์หลัก
	ลูกค้า
	กลไกการส่งมอบ

	การศึกษา
	
	
	

	การวิจัย
	
	
	

	การบริการวิชาการ
	
	
	

	การดำเนินงานสำคัญอื่นๆ
	
	
	



ก.2: วิสัยทัศน์ เป้าหมาย พันธกิจ ค่านิยม และสมรรถนะหลักของภาควิชา
ตาราง  OP2: วิสัยทัศน์ เป้าหมาย พันธกิจ ค่านิยม และสมรรถนะหลักของภาควิชา
	วิสัยทัศน์
	

	เป้าหมาย
	

	พันธกิจ
	

	ค่านิยม
	

	สมรรถนะหลัก
	



(อธิบายความสัมพันธ์ของสมรรถนะหลักของภาควิชา กับ เป้าหมายและวิสัยทัศน์ของภาควิชา)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

ก.3 ลักษณะโดยรวมของบุคลากร
(อธิบายการเปลี่ยนแปลงที่สำคัญที่ภาควิชากำลังเผชิญ และส่งผลกระทบต่อความต้องการด้านบุคลากรอย่างไร)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
ตาราง OP3: ลักษณะโดยรวมของบุคลากรภาควิชา
	กลุ่มบุคลากร
	ประเภท
	จำนวน
	ข้อกำหนดด้านคุณสมบัติ
	ความสำคัญต่อภาควิชา

	สายวิชาการ
	
	
	
	

	สายสนับสนุน
(วิชาชีพ)
	
	
	
	

	สายสนับสนุน
	
	
	
	



ข. ความสัมพันธ์ระดับภาควิชา
ข.1 โครงสร้างภาควิชา
	




แผนภูมิโครงสร้างภาควิชา









ข.2 ลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่สำคัญของภาควิชา
(อธิบายกลุ่มลูกค้าสำคัญที่ภาควิชามุ่งเน้น ที่สอดคล้องกับทิศทางและการดำเนินงานของภาควิชา)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

ตาราง OP4: ลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่สำคัญของภาควิชา 
	ผลิตภัณฑ์
	ลูกค้า
	ความต้องการและความคาดหวังที่สำคัญ
	ผลลัพธ์การดำเนินการ

	หลักสูตร
	นักศึกษาแพทย์
	
	

	
	แพทย์ประจำบ้าน
	
	

	
	นักศึกษาบัณฑิต
	
	

	การวิจัย
	อาจารย์ / นักวิจัย
	
	

	
	ผู้ให้ทุนวิจัย
	
	

	การบริการ
	ผู้ป่วยและผู้รับบริการ
	
	

	
	ผู้รับการบริการวิชาการ
	
	

	ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่สำคัญอื่น ๆ:

	
	



ข.3 พันธมิตร และคู่ความร่วมมือของภาควิชา
(อธิบายแนวคิดในการเลือกพันธมิตร และคู่ความร่วมมือของภาควิชา และแนวทางในการดำเนินงานร่วมกัน)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

	พันธมิตร
	ระบบที่ร่วมงานกัน
	จำนวนปี
ที่ร่วมงาน
	การดำเนินการร่วมกัน
	ผลลัพธ์ที่ผ่านมา

	
	การศึกษา
	วิจัย
	บริการ
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	พันธมิตร
	ระบบที่ร่วมงานกัน
	จำนวนปี
ที่ร่วมงาน
	การดำเนินการร่วมกัน
	ผลลัพธ์ที่ผ่านมา

	
	การศึกษา
	วิจัย
	บริการ
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	



2. สถานการณ์ของหน่วยงาน: ภาควิชา
ก.1: สภาพแวดล้อมด้านการแข่งขัน – ลำดับในการแข่งขัน และคู่เทียบ
(อธิบายสถานการณ์การแข่งขันของภาควิชาโดยสังเขป)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

(อธิบายหลักการในการคัดเลือกคู่เทียบ การได้มาซึ่งข้อมูลของคู่เทียบสำคัญของภาควิชา และการนำไปใช้)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

ตาราง OP6: คู่เทียบที่สำคัญของหน่วยงาน:
	คู่เทียบ ที่ 1:
	เปรียบเทียบด้าน
	ผลลัพธ์ที่ใช้เทียบ
(หน่วยวัด)
	ภาควิชา
	คู่เทียบ

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1. สถาบันที่ 1
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2. สถาบันที่ 2
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3. สถาบันที่ 3
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	








ก.2: การเปลี่ยนแปลงที่ส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขันที่สำคัญของภาควิชา
(อธิบายสถานการณ์การเปลี่ยนแปลงสำคัญทั้งภายในและภายนอกที่ภาควิชาเผชิญอยู่โดยสังเขป)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

ตาราง OP7: การเปลี่ยนแปลงที่ส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขัน
	การเปลี่ยนแปลงภายนอกที่สำคัญ
	ผลกระทบ หรือ โอกาส สำหรับภาควิชา

	1.
2.
3.
4.
5.
	1.
2.
3.
4.
5.

	การเปลี่ยนแปลงภายในที่สำคัญ
	ผลกระทบ หรือ โอกาส สำหรับภาควิชา

	1.
2.
3.
4.
5.
	1.
2.
3.
4.
5.














หมวด 2: กลยุทธ์
2.1 การจัดทำกลยุทธ์: กระบวนการจัดทำกลยุทธ์ ของภาควิชา
(ภาควิชาวางแผนเชิงกลยุทธ์อย่างไร มีขั้นตอนที่สำคัญของกระบวนการจัดทำกลยุทธ์ของภาควิชาอย่างไรบ้าง)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

ตาราง 2.1: โอกาสเชิงกลยุทธ์ที่สำคัญของภาควิชาและการดำเนินการของภาควิชาที่เกี่ยวข้อง
	โอกาสเชิงกลยุทธ์ที่สำคัญ
	การดำเนินการเชิงกลยุทธ์ที่สำคัญที่ใช้ประโยชน์จากโอกาสดังกล่าว

	1.
	



	2.
	



	3.
	










2.2 วัตถุประสงค์เชิงกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการสำคัญของภาควิชา

	ที่
	แผนกลยุทธ์แผนปฏิบัติการสำคัญของภาควิชา
	ตัวชี้วัดที่สำคัญ
	เป้าหมายคาดการณ์
	ความสอดคล้องกับ MED CMU
	ผู้รับผิดชอบ
	ผลลัพธ์สำคัญ

	
	
	
	66
	67
	68
	
	
	

	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


	
	
	
	
	
	
	
	
	
















หมวด 3: ลูกค้า
3.1 การรับฟังลูกค้าในปัจจุบัน
(ภาควิชามีวิธีการอย่างไร ในการรับฟัง มีปฏิสัมพันธ์ และสังเกตลูกค้าเพื่อให้ได้สารสนเทศที่นำไปใช้ต่อได้)

....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

ตาราง 3.1: กลไกการรับฟังลูกค้าของภาควิชา
	กลุ่มลูกค้า
	ช่องทางการรับฟัง/(ผู้รับผิดชอบ)
	ความถี่
	สารสนเทศที่ได้รับ
	การนำไปใช้ต่อ

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



3.2 การรับฟังลูกค้าในอนาคต
(ภาควิชามีวิธีการอย่างไร ในการรับฟังลูกค้าในอนาคตเพื่อให้ได้สารสนเทศที่นำไปใช้ต่อได้)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

3.3 การจำแนกลูกค้า
(ภาควิชามีแนวทางในการจำแนกกลุ่มลูกค้า หรือ ส่วนตลาดที่สำคัญของภาควิชาอย่างไร เพื่อกำหนดว่ากลุ่มลูกค้าใดที่ภาควิชาให้ความสำคัญ เพื่อการเติบโตของภาควิชา)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

ตาราง 3.2: กลุ่มลูกค้า หรือ ส่วนตลาดที่สำคัญของภาควิชา
	กลุ่มลูกค้า ตลาด สำคัญ
	ความสำคัญต่อการเติบโตของภาควิชา
	แนวการดำเนินการที่สำคัญของภาควิชา

	

	
	

	

	
	

	

	
	




3.4 การกำหนดผลิตภัณฑ์และบริการ
(ภาควิชามีวิธีการอย่างไร ในการกำหนดหลักสูตร ผลิตภัณฑ์ และบริการของภาควิชา ระบุความจำเป็นและข้อกำหนดของลูกค้าสำหรับผลิตภัณฑ์. ภาควิชากำหนดและดัดแปลงหลักสูตร ผลิตภัณฑ์และบริการ ให้เหนือกว่าความคาดหวังของกลุ่มลูกค้าและส่วนตลาด)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................



ตาราง 3.3: การกำหนดหลักสูตร ผลิตภัณฑ์ และบริการสำคัญของภาควิชา

	หลักสูตร ผลิตภัณฑ์ และบริการ
	ความต้องการของลูกค้า
	ข้อกำหนดในการออกแบบ

	

	
	

	

	
	

	

	
	



3.5 การจัดการความสัมพันธ์ของลูกค้า
(ภาควิชามีวิธีการอย่างไรในการสร้าง และจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้าให้ได้ลูกค้าใหม่ และเพิ่มส่วนแบ่งตลาด. จัดการและยกระดับภาพลักษณ์ของตราสินค้า (Branding). รักษาลูกค้าและตอบสนองความต้องการและทำให้เหนือกว่าความคาดหวังในแต่ละช่วงชีวิตของการเป็นลูกค้า (ลูกค้าในอนาคต ปัจจุบัน อดีต)

การจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้าให้ได้ลูกค้าใหม่ และเพิ่มส่วนแบ่งตลาด....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
จัดการและยกระดับภาพลักษณ์ของตราสินค้า (Branding) ....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
รักษาลูกค้าและตอบสนองความต้องการและทำให้เหนือกว่าความคาดหวังในแต่ละช่วงชีวิตของการเป็นลูกค้า
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
3.6 การเข้าถึงและสนับสนุนลูกค้า
(ภาควิชามีวิธีการอย่างไรในการทำให้ลูกค้า สามารถสืบค้นสารสนเทศสำคัญของภาควิชา และรับการสนับสนุน)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

3.7 การปฏิบัติที่เป็นธรรม (Fair Treatment)
(ภาควิชาดำเนินการอย่างไรเพื่อให้มั่นใจว่า กระบวนการต่าง ๆ ที่เกี่ยวกับประสบการณ์ของลูกค้าจะได้รับการปฏิบัติอย่างเป็นธรรม)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................

3.8 การประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันของลูกค้า
(ภาควิชาดำเนินการอย่างไรในการประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันของลูกค้า)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................


	กลุ่มลูกค้า
	การประเมิน
	วิธีการประเมิน
	ความถี่
	ตัวอย่างการนำไปใช้

	นักศึกษา
	ความพึงพอใจ
	

	
	

	
	ความไม่พึงพอใจ
	

	
	

	
	ความผูกพัน
	

	
	

	นักศึกษาบัณฑิต
	ความพึงพอใจ
	

	
	

	
	ความไม่พึงพอใจ
	

	
	

	
	ความผูกพัน
	

	
	

	แพทย์ใช้ทุน
แพทย์ประจำบ้าน
	ความพึงพอใจ
	

	
	

	
	ความไม่พึงพอใจ
	

	
	

	
	ความผูกพัน
	

	
	



3.9 การใช้ข้อมูลเสียงของลูกค้า และตลาดของภาควิชา
(ภาควิชามีแนวทางอย่างไรในการเลือกและใช้ข้อมูลสารสนเทศจากเสียงของลูกค้าและตลาด)
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
ตาราง 3.2: เสียงของลูกค้า ตลาด และการนำเสียงไปใช้ของภาควิชา
	กลุ่มลูกค้า
	เสียงที่สำคัญ
	แนวทางการนำเสียงไปใช้
	ตัวอย่างการนำไปใช้เพื่อปรับปรุงที่สำคัญ

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	




หมวด 7: ผลลัพธ์
7.1 ผลลัพธ์ด้านการดำเนินการตามแผนกลยุทธ์ที่สำคัญของภาควิชา
(ภาควิชาแสดงผลลัพธ์สำคัญ ของภาควิชา ได้แก่ OKRs ของภาควิชาที่ได้รับถ่ายทอดผ่านระบบ PMS และผลลัพธ์ที่ภาควิชามีความโดดเด่น)





7.2 ผลลัพธ์ด้านผลิตภัณฑ์ และกระบวนการสำคัญ
(ภาควิชาแสดงผลลัพธ์สำคัญ ของภาควิชา ในด้านผลิตภัณฑ์ หลักสูตร งานวิจัย บริการวิชาการ)






(ภาควิชาแสดงผลลัพธ์สำคัญ ในด้านประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของกระบวนการสำคัญของภาควิชา)





7.3 ผลลัพธ์ด้านลูกค้า
(ภาควิชาแสดงผลลัพธ์ด้านความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันของลูกค้า)
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