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รายละเอียดของรายวิชา 

ช่ือสถาบันอุดมศึกษา มหาวิทยาลัยแม่โจ้ 
MAEJO  UNIVERSITY 

วิทยาเขต/คณะ/ภาควิชา  คณะ มหาวิทยาลัยแมโ่จ้-ชุมพร  สาขาวิชา บริหารธุรกิจ 
Faculty of……………………………  Program in...................................................... 

หมวดที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 

1. รหัสและชือ่รายวิชา       รหัสวิชา บธ412  ชื่อรายวิชา การเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ 
2. จํานวนหนว่ยกิต        
 

3 หน่วยกิต (3-0-6) 
(บรรยาย-ปฎิบัต-ิศึกษาด้วยตนเอง) 

3. หลกัสูตรและประเภทของรายวิชา  
 3.1           

สําหรับ 
หลักสตูรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชา การจัดการท่ัวไป 

                  
สําหรับ 

หลายหลักสตูร  

 3.2          ประเภทของรายวิชา        ศึกษาทั่วไป  
        วิชาเฉพาะ กลุ่มวิชา        แกน       เอกบังคับ       เอกเลอืก 
   √     วิชาเลอืกเสรี     
4. อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชา           
 4.1  อาจารย์ผู้รับผิดชอบรายวิชา  
  อ.ฉตัรนลิน  แก้วสม 
 4.2  อาจารย์ผู้สอน 
  อ.ฉตัรนลิน  แก้วสม 
5. ภาคการศึกษา / ช้ันปีที่เรยีน  2/2556 
 ภาคการศึกษาที่         1 √            

2 
ชั้นปีที่เรียน ปีที่ 3   

6. รายวิชาที่ต้องเรียนมาก่อน  (pre-requisite)  (ถ้ามี) 
 รหัสวิชา กจ200      ชื่อรายวิชา ความรู้เกี่ยวกับธุรกิจ 
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7. รายวิชาที่ต้องเรียนพร้อมกัน  (co-requisites)  (ถ้ามี) 

 รหัสวิชา.........................      ชื่อรายวิชา....................................................................................... 

8. สถานที่เรียน  √ 
       ในสถานทีต่ั้งของมหาวิทยาลยัแมโ่จ้           มหาวิทยาลัยแมโ่จ้ -  เชียงใหม ่
  นอกสถานที่ตั้งของมหาวิทยาลัยแมโ่จ ้           มหาวิทยาลัยแมโ่จ้ แพร่- เฉลิมพระเกียรต ิ
       √      มหาวิทยาลัยแมโ่จ้ -  ชุมพร 
9. วนัที่จัดทําหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชาครัง้ล่าสุด 
 ภาคการศึกษาที่         1             

2 
ปีการศึกษา.....................  เมื่อวันที่...........เดือน.......................พ.ศ............. 

       (สําหรับการจัดทํามคอ. 2 และ มคอ. 3 เป็นครั้งแรก  นับเป็นวันที่ที่ได้รับอนมุตัิจากมหาวิทยาลัยให้เปิดสอน/
ปรับปรุงล่าสุด) 

 

หมวดที ่2 จุดมุ่งหมายและวตัถุประสงค ์
 

1. จุดมุ่งหมายของรายวิชา 
เพื่อให้นักศึกษาพัฒนาความรู้ความเข้าใจด้านทฤษฎ ีกลยทุธ์การเจรจาต่อรองซึ่งเป็นศาสตร์และศิลปะแห่ง
ความสําเร็จ 
    ๒.   เพื่อเสริมสร้างความสามารถในการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจที่มปีระสทิธิภาพ 
    ๓   .เพื่อให้นักศึกษาเกดิเรียนรู้เทคนิคการบริหารความขัดแยง้อย่างสร้างสรรค ์
    ๔   .เพื่อฝึกฝนการคิดเพื่อการสร้างกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง และการบริหารความขัดแย้งที่เหมาะสม
กับความแตกต่าง   
          ของสภาพการณ์ได้อย่างมีประสิทธภิาพ 

๕.  เพื่อให้นักศกึษาสามารถนําความรู้ไปปรบัใช้ในการพัฒนาศักยภาพของตนเองใหบ้รรลุเป้าหมายแห่ง
ความสําเร็จของตน   
และองค์กร      
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2. วัตถุประสงค์ในการพัฒนา/ปรับปรงุรายวิชา  
๑.  เพื่อให้นักศึกษามีความรู้เก่ียวกับกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง  
๒.  เพื่อให้นักศึกษาสามารถเรียนรู้เทคนิคและนําไปปรับใช้ให้เหมาะสมตามสภาวการณ์อย่างสร้างสรรค์ 

๓.  เพื่อให้นักศึกษาสามารถนําเทคนคิไปปรบัใช้ในสังคม  

 

หมวดที ่3 ลกัษณะและการดําเนินการ 
 

1. คําอธิบายรายวิชา   (Course  Description) 

ศึกษาถึงกฎของการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบของการเจรจาต่อรอง ศิลปะของการเจรจา
ต่อรองและกลยุทธ์การประเมินค่า ปัญหาและอุปสรรคในการเจรจาต่อรอง  

2. จํานวนชั่วโมงที่ใช้ต่อภาคการศกึษา 

บรรยาย สอนเสริม (ถ้ามี) การฝกึปฏิบัติ/งาน
ภาคสนาม/การฝกึงาน 

การศึกษาด้วยตนเอง 

๔๒ ชั่วโมงตอ่ภาค
การศึกษา 

ตามความต้องการของ
นักศึกษาแตล่ะรายบุคคล 

ไม่ม ี ศึกษาด้วยตนเอง ๓ 
ชั่วโมงต่อสัปดาห ์

3. จํานวนชั่วโมงต่อสัปดาห์ท่ีอาจารย์ให้คําปรึกษาและแนะนําทางวิชาการแก่นักศึกษาเป็นรายบุคคล 

( ระบุจํานวนชั่วโมงต่อสัปดาห์ที่จะให้คําปรึกษาและแนะนําทางวิชาการแก่นักศึกษานอกชั้นเรียน และระบุวิธีการ
สื่อสารให้นักศึกษาได้ทราบกําหนดเวลาล่วงหน้า) 

อาจารยป์ระจําวิชาให้เวลาในการให้คําปรึกษานอกห้องเรยีน ตามตารางว่างทั้งของนักศึกษาและ
อาจารย ์
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หมวดที ่4 การพัฒนาผลการเรียนรู้ของนกัศกึษา 
การพัฒนาผลการเรียนรู้ในมาตรฐานผลการเรียนรู้แต่ละด้านที่มุ่งหวัง ซึ่งต้องสอดคล้องกับที่ระบุไว้ในรายละเอียด

ของหลักสูตร โดยมาตรฐานการเรียนรู้แต่ละด้าน ให้แสดงข้อมูลต่อไปนี้ 
 1   สรุปสั้นๆ เกี่ยวกับความรู้ หรอืทักษะทีร่ายวิชามุ่งหวังที่จะพัฒนานักศึกษา        
 2   คําอธิบายเกี่ยวกับวิธีการสอนที่จะใชใ้นรายวิชาเพือ่พฒันาความรู ้หรอืทกัษะในขอ้  1  

 3   วิธีการท่ีจะใช้วัดและประเมินผลการเรียนรู้ของนักศึกษาในรายวิชานี้เพ่ือประเมินผลการเรียนรู้ในมาตรฐานการเรียนรู้แต่
ละด้านที่เกี่ยวข้อง 

แผนทีแ่สดงการกระจายความรับผิดชอบต่อของรายวิชา (Curriculum Mapping) 
1. 

คุณธรรม 
จริยธรรม 

2. ความรู้ 3.  ทักษะทาง
ปัญญา 

4.  ทกัษะ
ความสัมพันธ์ระหว่าง

บุคคลและความ
รับผิดชอบ 

5.  ทกัษะการวิเคราะห์เชิง
ตัวเลขและการใช้

เทคโนโลยสีารสนเทศ 

รายวิชา 

1 2 3 1 2 3 4 1 2 3 1 2 3 4 1 2 3 4 
                   

 
 (ให้เขียนให้สอดคลอ้งกับแผนท่ีแสดงการกระจายความรบัผิดชอบตอ่ของรายวิชา Curriculum Mapping ) 

1.  คุณธรรม จริยธรรม 
คุณธรรม จริยธรรมที่ต้องพฒันา วิธกีารสอนทีจ่ะใช้พัฒนาการเรียนรู ้ วิธกีารประเมินผล 

เช่น ปลูกฝังความมีวินัย ใฝรู่้ ความ
ซื่อสตัย์ ความรับผิดชอบและความมี
นํ้าใจ 

ระบุวิธีการสอน เช่น สอดแทรก
กรณีศึกษาระหว่างการเรียนการสอน
ในรายวิชา  

ระบุวิธีการประเมิน เช่น ประเมินจาก
การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ
นักศึกษา  

ก า รพัฒน าผู้ เ รี ย น ใ นมี
ความรู้ความเข้าใจ และความ
รับผิดชอบ โดยปลูกฝังคุณธรรม 
จริยธรรม ความซื่อสัตย์สุจริต มี
วินัย ไม่เห็นแก่ประโยชน์ส่วนตน
มากกว่าส่วนรวม ตลอดจนความมี
จรรยาบรรณในวิชาชีพ  มีความ

๑.วิธีการสอนโดยการบรรยาย
พร้อมยกตัวอย่างประกอบ 
 ๒. มอบหมายงานเป็นกลุ่ม และ
อภิ ป ร ายผล  โ ดยสอดแทรก
คุณธรรม จริยธรรม 
๓. ยกตัวอย่างกรณีศึกษา 
 

1.สังเกตพฤติกรรมของผู้เรียนและ
ติดตามงานที่ได้มอบหมายอย่าง
ถูกต้องและตรงเวลา 
2.ประเมินจากการรายงานผล 
และส่งงาน 
3.ประเมินผลจากการวิเคราะห์
กรณีศึกษา 
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รับผิดชอบต่อตนเองและสังคม 
เคารพกฎระเบียบของสถาบัน 
และสามารถทํางานร่วมกับผู้อ่ืนได ้
2.  ความรู ้

ความรู้ท่ีต้องได้รับ วิธกีารสอน วิธกีารประเมินผล 
อธิบายเกี่ยวกับความรู้ท่ีจะได้รับ เช่น 
ความรู้/ความเข้าใจในเนือ้หาวิชา 

เช่น บรรยาย ให้แบบฝึกหดั สอนเสริม 
ทําปฎิบัติการและเขียนรายงาน  

 

หลักการและทฤษฎี และเทคนิค
ของการเจรจาต่อรอง ตาม
สถานการณ์ต่าง ๆ  ไม่ว่าจะใช้กับ
บุคคลภายในและภายนอกองค์กร 
การพัฒนาปรับปรุงทักษะในการ
เจรจาต่อรอง ที่สามารถทําให้
ตนเองได้ผลตอบแทนตามที่
ต้องการ   

๑.   วิธีการสอนให้ความรู้โดยใช้
ส่ื อ ก า ร ส อนบ ร ร ย า ย พ ร้ อ ม
ยกตัวอย่าง 
  ๒.   วิธีการสอนให้ความรู้โดย
การปฏิบัติ และใช้กรณีศึกษา 
 ๓.   วิธีการสอนให้ความรู้โดย
การให้สืบค้น 
 

๑.  สังเกตพฤติกรรมของผู้เรียน
และติดตามงานที่ได้มอบหมาย 
 ๒.  ประเมินจากแบบฝึกหัด และ
งานที่ได้รับมอบหมาย 
  ๓.  ทดสอบกลางภาคและปลาย
ภาคที่เน้นหลักการ ทฤษฎีที่
เกี่ยวข้อง 
 ๔ .   ประ เมิ นผลจากการทํ า
กรณีศึกษา 

3.  ทกัษะทางปัญญา 
ทักษะทางปัญญาที่ต้องพัฒนา วิธกีารสอน วิธกีารประเมินผล 

อธิบายเกี่ยวกับทักษะทางปัญญาที่จะ
พัฒนา เช่น การนําความรู้ไปใชแ้ก้
โจทย์ปัญหา  และการวิเคราะห์ปัญหา 

เช่น การทําแผนธุรกิจ การทํา
โครงงานพิเศษ การแปลผลและการ
แก้ปัญหาในสายวิชาชีพ 

 

ความสามารถในการประยุกต์
ความรูใ้นการวิเคราะห์
สถานการณ์แล้วปรบัเทคนิคใช้ให้
เหมาะสม   

๑. ฝึกทํากรณีศึกษา และ
มอบหมายงานเป็นกลุ่ม พร้อม
นําเสนอผลงานในชั้นเรียน 
๒.อภิปรายแลกเปลี่ยนความรู้ 
 

๑.ให้นักศึกษาประเมินตนเอง ใน
แต่ละกลุ่ม  
๒ .ป ร ะ เ มิ น จ า ก ผ ล ง า น ก า ร
นําเสนอ 
๓.สังเกตการณ์ความมีส่วนร่วมใน
การถาม-ตอบ 

4.  ทกัษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและความรับผิดชอบ  
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ทักษะความสมัพันธร์ะหว่างบุคคล
และความรับผิดชอบที่ต้องการ

พัฒนา 

วิธกีารสอน วิธกีารประเมินผล 

เช่น การทํางานเป็นกลุ่มและ
รับผิดชอบร่วมกัน 

เช่น มอบหมายงานให้ทํางานเป็นกลุ่ม เช่น ประเมินผลสัมฤทธ์ิของงานที่
ได้รับมอบหมาย 

๑.  ทักษะการสร้างความสัมพันธ์
ระหว่างผู้เรียนด้วยกัน 
  ๒.  ทักษะความเป็นผู้นําและผู้
ตามในการทํางานเป็นกลุ่ม 
  ๓.  ทักษะการเรียนรู้ด้วยตนเอง 
ความรับผิดชอบในงานที่ได้รับ
มอบหมาย ครบถ้วนทันเวลา 
 ๔.  ทักษะในการปฏิสัมพันธ์กับ
บุคคลในสังคมระดับต่าง ๆ  

มอบหมายงานเป็นรายบุคคล 
และนําเสนอผลงานในชั้นเรียน 
 

๑.ประเมินจากการส่งงานตาม
กําหนด  
 ๒ .ปร ะ เ มิ น จ า ก ร า ย ง า นผล
ความก้าวหน้าที่มอบหมาย 
     ๓.  ประเมินจากผลจากการ
อภิปราย 

 
 
5.  ทักษะการวิเคราะห์เชิงตวัเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยสีารสนเทศ 
ทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การ

สื่อสาร และการใช้เทคโนโลยี
สารสนเทศที่ต้องพัฒนา 

วิธกีารสอน วิธกีารประเมินผล 

เช่น ทักษะในการใช้คอมพิวเตอร/์
อินเตอร์เน็ตในการสืบค้นข้อมลูและ
จัดการขอ้มลู ความสามารถในการใช้
คณิตศาสตร ์หรือ สถิติเพื่อการ
วิเคราะห์และจัดการขอ้มูล  

เช่น มอบหมายงานที่ต้องสืบค้น 
จัดการ และนําเสนอขอ้มลู 

 

๑ .พัฒนาทักษะการวิ เคราะห์
ข้อมูลจากกรณีศึกษา 
 ๒.  พัฒนาทักษะด้านการส่ือสาร
ทั้งการฟัง พูด อ่าน เขียน โดยการ

๑.มอบหมายงานเป็นกลุ่ม และ
นําเสนอผลงานในชั้นเรียน 
 ๒.  อภิปรายแลกเปล่ียนความรู้ 
 

  ๑.  ประเมินจากการส่งงานตาม
กําหนด  
     ๒.   ประเมินจากรายงานผล
ความก้าวหน้าที่มอบหมายเป็น
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นําเสนอหน้าชั้นเรียน 
 ๓.  พัฒนาทกัษะด้านการสืบค้น
ข้อมูลต่าง ๆ ทางอินเทอร์เน็ต 

ระยะ 
  ๓. ประเมินจากผลการประเมิน
ตนเองและกลุ่ม 
 

 

หมวดที่ ๕ แผนการสอนและการประเมินผล 

๑. แผนการสอน 
สัปดา
ห์ที ่

หัวข้อ/รายละเอียด จํานว
น

ชั่วโมง 

กิจกรรมการ
เรียน  

การสอน สื่อที่
ใช้  

ผู้สอน 

๑ 
 
 
 
 

เอกสารคําอธิบายรายวิชา 
บทที่ ๑  ความหมายและความสําคัญของ
การ  
           เจรจาต่อรอง 

- ความหมาย ของการเจรจาต่อรอง 
- ความสําคัญของการเจรจาต่อรอง 
- อุปสรรคในการเจรจาต่อรอง 
- ลักษณะของนักเจรจาต่อรอง  
- หลักเบื้องต้นในการต่อรอง 

๓ © เอกสาร
ประกอบการ
สอน 
©  บรรยาย 
โดยใช้  Power   
      Point 
 

อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 

๒ 
 
 
 
 
 

บทที่ ๒  แนวคิดและทฤษฎีในการเจรจา
ต่อรอง 
- แนวคิดในการเจรจาต่อรอง 
- แนวคิดการเจรจาต่อรองแบบแข่งขัน 
- แนวคิดการเจรจาต่อรองแบบร่วมมือ 
- แนวคิดการเจรจาต่อรองแบบสร้าง

๓ © เอกสาร
ประกอบการ
สอน 
© บรรยาย 
โดยใช้  Power   
     Point 

อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 
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 ความสัมพันธ ์
- ทฤษฎีในการเจรจาต่อรอง 
- ทฤษฎีเกม 
- ทฤษฎี H.L.M. 
- ทฤษฎีปัจจัยในการเจรจาต่อรอง 
- ทฤษฎทีางเลือกในการเจรจาต่อรอง 

©  เกมการ
เจรจาต่อรอง 
บูรณาการณ์
โครงการ
เสริมสร้างความ
เข้มแข็งของ
ชุมชนตามแนว
พระราชดําริ 
โดยอาจารย์เล่น
เกี่ยวกับการ
ดําเนินงานและ
ให้นกัศึกษาทํา
แผนการเจรจา
ของกลุ่มอาชีพ
ต่างๆ จัดทําเป็น
เล่มรายงาน 
และแสดง
บทบาทสมมุติ 

๓ 
 

บทที่ ๓  กระบวนการและการวางแผนใน
การเจรจาต่อรอง 
- การวางแผนในการเจรจาตอ่รอง 
- กระบวนการในการเจรจาต่อรอง 
- ข้ันตอนการให้ข้อเสนอ 
- ข้ันตอนการเจรจาต่อรอง 
- ข้ันตอนการสรุปผลเพื่อทาํข้อตกลง 
- ข้ันตอนการติดตามผลการเจรจา

๓ © เอกสาร
ประกอบการ
สอน 
© บรรยาย 
โดยใช้  Power   
     Point 
© กรณีศึกษา  
© ภาพยนตร์ 

อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 
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ต่อรอง  

สัปดา
ห์ที ่

หัวข้อ/รายละเอียด จํานว
น

ชั่วโมง 

กิจกรรมการ
เรียน  

การสอน สื่อที่
ใช้ 

ผู้สอน 

๔ บทที่ ๔  อํานาจในการเจรจาต่อรอง 
- ความหมายของอํานาจในการเจรจา

ต่อรอง 
- ความสําคัญของอํานาจการต่อรอง 
- แหล่งที่มาของอํานาจการต่อรอง 

๓ © เอกสาร
ประกอบการ
สอน 
©นํ า เ อ า
โครงการอบรม
ใ ห้ ค ว า ม รู้
ท า ง ด้ า น ก า ร
จั ด ก า ร ธุ ร กิ จ
ระหว่างประเทศ  
แ ก่
ผู้ประกอบการ 
มาบูรณาการกับ
ก า ร เ รี ย นก า ร
สอนโดยการเล่า
และใช้เอกสาร
ขอ ง โ ค ร ง ก า ร
ประกอบ 

อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 

๕-๖ บทที่ ๕  การสื่อสารในการเจรจาต่อรอง 
- ความสําคัญของการสื่อสาร 
- รูปแบบของการสื่อสาร 

๖ © เอกสาร
ประกอบการ
สอน 

อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 
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- จุดมุ่งหมายของการสื่อสาร 
- การสื่อสารในการเจรจาตอ่รอง 
- การฟังและการใช้คําถามในการเจรจา

ต่อรอง 

© บรรยาย 
โดยใช้  Power   
     Point 
© กรณีศึกษา 
© เกม 

๗ เนื้อหาสัปดาหท์ี่ ๑ – ๖ 
สอบกลางภาค 

 
 

  

๘ บทที่ ๖  จริยธรรมในการเจรจาต่อรอง 
- ความหมายของจริยธรรม 
- การใช้กลยทุธท์ี่เกี่ยวข้องกับจรยิธรรม 
- การใช้กลยทุธ์หลอกลวง 
- การตอบโต้กลยุทธห์ลอกลวง 

๓ © เอกสาร
ประกอบการ
สอน 
© บรรยาย 
โดยใช้  Power   
     Point 

อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 
 
 
 

 

๙ บทที่ ๗  การเจรจาต่อรองแบบแข่งขัน 
- ลักษณะของการเจรจาต่อรองแบบ

แข่งขัน 
- การวิเคราะหช์่วงของการเจรจา 
- การใช้กลยทุธ์ในการเจรจาต่อรองแบบ

แข่งขัน 

๓ 
 

© เอกสาร
ประกอบการ
สอน 
© บรรยาย 
โดยใช้  Power   
     Point 
© กรณีศึกษา 

อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 

๑๐ บทที่ ๘  การเจรจาต่อรองแบบร่วมมือ 
- ลักษณะของการเจรจาต่อรองแบบ

ร่วมมือ 
- หลักการในการเจรจาต่อรองแบบ

ร่วมมือ 
- กระบวนการในการเจรจาต่อรองแบบ

๓ © เอกสาร
ประกอบการ 
     สอน 
© บรรยาย 
โดยใช้  Power   
     Point 

อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 
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ร่วมมือ 
- ปัจจัยทีท่ําใหก้ารเจรจาต่อรองแบบ

ร่วมมือ  
    ประสบความสําเร็จ 

© กรณีศึกษา 
 

สัปดา
ห์ที ่

หัวข้อ/รายละเอียด จํานว
น

ชั่วโมง 

กิจกรรมการ
เรียน  

การสอน สื่อที่
ใช้ 

ผู้สอน 

๑๑ บทที่ ๙  การเจรจาต่อรองภายใต้
ความสัมพันธ ์
- การเจรจาต่อรองกับความสัมพันธ์ของ

คู่เจรจา 
- ผลของความสัมพันธท์ี่ดีทีม่ีต่อการ

เจรจาต่อรอง 
- รูปแบบของความสัมพันธ์  
- ปัจจัยของความสัมพันธก์บัการเจรจา

ต่อรอง 
- การสร้างสัมพันธภาพที่มีคุณค่า 

๓ © เอกสาร
ประกอบการ
สอน 
© บรรยาย 
โดยใช้  Power   
     Point 
© กรณีศึกษา 
 

อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 

๑๒ บทที่  ๑๐   การเจรจาต่อรองโดยใช้ตัวแทน 
- ประเภทของการเจรจาต่อรองโดยใช้

ตัวแทน 
- ผู้มอบหมายในการเจรจาตอ่รอง 
- เหตุผลในการใช้ตัวแทน 

๓ © เอกสาร
ประกอบการ
สอน 
© บรรยาย 
โดยใช้  Power   
     Point 
© กรณีศึกษา 

อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 

๑๓ บทที่ ๑๑  การรวมกลุ่มในการเจรจาตอ่รอง ๓ © เอกสาร อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 
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- การจัดต้ังกลุ่มเพื่อการเจรจาต่อรอง 
- อํานาจจากการรวมกลุ่ม 
- การสร้างกลุม่ 

ประกอบการ
สอน 
© บรรยาย 
โดยใช้  Power   
     Point 
© เกม 

๑๔ บทที่ ๑๒  การเจรจาต่อรองโดยใช้ฝ่ายที่สาม 
- การไกล่เกลี่ย 
- ประเภทของผู้ไกล่เกลี่ย 
- ข้ันตอนการไกล่เกลี่ย 
- การชี้ขาด 

๓ © เอกสาร
ประกอบการ
สอน 
© บรรยาย 
โดยใช้  Power   
     Point 
© กรณีศึกษา 
© ศึกษาดูงาน
ศาลจังหวัด
ลําปาง ฟัง
บรรยายการไกล่
เกลี่ยจากผู้
พพิากษา และ
เยี่ยมชมสถานที่
จริง 

อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 

๑๕ การนําเสนองาน โดยมอบหมายดังนี ้
- การเจรจาต่อรองระหว่างนายจ้างกับ 

    สหภาพแรงงาน 
- การเจรจาต่อรองระหว่างผู้ขายกับ

ลูกค้า 

๓  อ.ฉัตรนลิน  แก้วสม 
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- การเจรจาต่อรองระหว่างฝ่ายจัดซ้ือกับ  
    Supplier 
- ฯลฯ 

๑๖ เนื้อหาสัปดาหท์ี่ ๘ – ๑๖ 
สอบปลายภาค 

   

 
2. แผนการประเมินผลการเรยีนรู ้

กิจกรรมที ่ ผลการเรียนรู้ วิธีการ
ประเมิน 

กําหนดการประเมิน 
(สัปดาหท์ี)่ 

สัดส่วนของการ
ประเมินผลปลายภาค 

1 นักศึกษามีความเข้าใจ
เกี่ยวกับแนวคิดและทฤษฎีใน
การเจรจาต่อรอง 

 

การทดสอบ
ย่อย 

สัปดาหท์ี2่ 5 คะแนน 

2 นักศึกษามีความเข้าใจ
เกี่ยวกับกระบวนการและการ
วางแผนในการ   เจรจา
ต่อรอง 
            
 

 
 

วิเคราะห์
กรณีศึกษา
และรายงาน
หน้าชั้นเรียน 

สัปดาหท์ี่ 3 5 คะแนน 

3 นักศึกษามีความเข้าใจ
เกี่ยวกับการสื่อสารในการ
เจรจาต่อรอง 
 

วิเคราะห์
กรณีศึกษา
และรายงาน
หน้าชั้นเรียน 

สัปดาหท์ี่ 6 5 คะแนน 

4 นักศึกษามีความเข้าใจ
เกี่ยวกับการรวมกลุ่มในการ
เจรจาต่อรอง 

ทดสอบย่อย สัปดาหท์ี่ 13 5 คะแนน 
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5 
 

นักศึกษาสามารถวางแผนการ
เจรจาต่อรองได้ 
 

ทํารูปเล่ม
รายงาน/
ผลงาน
นําเสนอ 

สัปดาหท์ี่ 15 10 คะแนน 

 
 80 % ขึ้นไป ระดับคะแนน  A 

 75 – 79  % ระดับคะแนน  B+ 
 70 – 74  % ระดับคะแนน  B 
 65 – 69  % ระดับคะแนน  C+ 

* ระบุผลการเรียนรู้หัวข้อย่อยตามที่ปรากฏในแผนทีแ่สดงการกระจายความรับผิดชอบตอ่ของรายวิชา (Curriculum 
Mapping) ของรายละเอียดหลักสตูร (แบบ มคอ.2) 

** วิธีการประเมิน เชน่ ประเมนิจากการเขียนรายงานหรอืโครงงานหรือการทดสอบ 

หมวดที ่6 ทรพัยากรประกอบการเรียนการสอน 
 
1.  ตําราและเอกสารหลกั 
-   เทคนิคศิลปะในการเจรจาต่อรอง . กรุงเทพฯ : สํานักพิมพ์ ไอ เอม็ บุ๊ค จํากัด, ๒๕๕๑  
-วิชัย  โถสุวรรณจินดา  ผศ .ครบเครื่องเรือ่งการเจรจาต่อรอง. กรุงเทพฯ : สํานักพิมพ ์ส.ส.ท .  , ๒๕๕๑ 
-วิเชียร  วิทยอดุม  รศ .การสือ่สารทางธุรกจิ. กรุงเทพฯ : บริษัท ธนธัชการพิมพ์ จํากัด, ๒๕๕๑ 
-สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์ รศ .กลยุทธการเจรจาตอ่รอง. กรุงเทพฯ : สํานักพิมพ์ อมรินทร์พร้ินติ้งแอนด์พับลิชชิ่ง .  ,
๒๕๕๑ 
-สมชาต ิ กิจยรรยง. ตอ่รอง อย่าง Win Win . กรุงเทพฯ : สํานักพิมพ์พาวเวอร์ฟูล ไลฟ,์ ๒๕๕๑  
2. เอกสารและข้อมูลสําคัญ 

ไม่ม ี
 
3. เอกสารและข้อมูลแนะนาํ 

ไม่ม ี
4.  ภารกิจอื่น ๆ ทีนํ่ามาบูรณาการเข้ากบัการเรียนการสอน   
           (ขอให้ระบุรายละเอียดการนําไปใช้ในแผนการสอน หมวดที ่5) 
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 4.1   ผลงานวิจัย 
 4.2  งานบรกิารวิชาการ 

         ไดแ้ก่  การจัดโครงการฝึกอบรม การเป็นวิทยากรทั้งภายในและภายนอกมหาวิทยาลัย การเปน็กรรมการ
สอบวิทยานิพนธ์  การเป็นกรรมการผู้ทรงคุณวุฒิในการตรวจผลงานวิจัย การเป็นกรรมการผู้ทรงคณุวุฒิในการอ่าน
บทความวิชาการและอื่น ๆ  

 4.3  งานทํานบุํารุงศิลปวัฒนธรรม 
         ไดแ้ก่  การผนวกเอาศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นไว้ในการเรียนการสอน เช่น การสอนโดยยกตัวอย่างสิ่งที่เกิดขึน้
ในกระบวนการผลติตามวิถีตามพื้นบ้าน การอ้างอิงถึงเคร่ืองมอืพื้นบ้าน วัตถุดิบที่ใช้ในการผลติที่มีเฉพาะในทอ้งถิ่น 
ภูมิปัญญาพื้นบ้านภาคเหนือ และอื่น ๆ  

5.  ทรพัยากรหรือวธิีการใชใ้นการพัฒนาทักษะภาษาอังกฤษของนักศึกษา 
      ตัวอย่างเช่น การใช ้textbook การใชบ้ทความวิจัย /  บทความภาษาอังกฤษ  การเข้าถึง website ที่เกี่ยวข้อง
เป็นต้น   
6.  การบรรยายโดยผู้มีประสบการณ์ทางวิชาการหรือวชิาชีพจากหนว่ยงานหรือชมุชนภายนอก 
      เร่ืองที่บรรยาย / ชือ่และสังกดัของวิทยากร / วัน/เวลา/สถานที่บรรยาย 
7.  การดูงานนอกสถานที่ในรายวชิา 
      ชือ่ของหน่วยงาน   / วัน/เวลาดูงาน 

หมวดที ่7 การประเมินและปรับปรุงการดําเนินการของรายวิชา 
 
1. กลยุทธ์การประเมินประสิทธิผลของรายวิชาโดยนักศึกษา 

การประเมินประสทิธภิาพของรายวิชานี้  ที่จัดทําโดยนักศึกษา ได้จัดกิจกรรมในการนําแนวคิด
และความเหน็จากนักศึกษา ได้ดังนี้ 
 กิจกรรมที่จะนําไปสู่การประเมินประสิทธิภาพของรายวิชาโดยนกัศึกษา  ได้แก่ 
 ๑.๑  ผู้สอนจัดกิจกรรมพบนักศึกษาเปน็กลุ่มซ่ึงใช้กลุ่มที่ได้จัดไว้ในการมอบหมายงานทํา
แบบฝึกหัด เพื่อให้ผู้สอนและนักศึกษาได้มีการสนทนาร่วมกัน 
 ๑.๒  ผู้สอนติดตามผลการมอบหมายงานของนักศึกษาแต่ละกลุ่มเป็นระยะ เพื่อให้เกิด
ความก้าวหนา้และปัญหาที่อาจเกิดขึ้นในการทํางาน 
 ๑.๓  แบบประเมินผู้สอนและแบบประเมินรายวิชา 
2.  กลยุทธ์การประเมินการสอน 

ระบุวิธีการประเมินทีจ่ะได้ขอ้มลูการสอน เช่น จากผู้สังเกตการณ์ หรือทมีผู้สอน หรือผลการเรียนของนักศึกษา 
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เป็นต้น 
การประเมินการสอนโดยผู้ร่วมทีมการสอนและผู้ทรงคุณวุฒิ ดําเนินการ ดังนี ้
๒.๑  การประเมินการสอนโดยผู้ร่วมทมีการสอนดําเนินการโดยให้ผู้สอนได้เข้าสังเกตการณ์การ

สอนของหมู่เรียนอื่น แล้วนํามาแลกเปล่ียนเรียนรู้กนัพร้อมข้อเสนอแนะ 
 ๒.๒  ประเมนิผลจากผลการเรยีนของนักศึกษา 

3.  การปรับปรุงการสอน 
อธิบายวิธีการปรับปรุงการสอน เช่น การวิจัยในชั้นเรียน การประชมุเชิงปฏิบัติการเพื่อพัฒนาการเรียนการสอน เป็น
ต้นการปรับปรุงการสอน ดําเนินการดงันี้ 

 ๓ .๑  จัดให้มีการสัมมนาเพื่อร่วมกันหาแนวทางหรือวางแผนการพัฒนารายวิชา โดยนําผลการ
ประเมินประสิทธิภาพรายวิชา ผลการประเมินการสอน ผลการสอบ และข้อมูลอื่นที่เกี่ยวข้อง มาใช้
ประกอบการพิจารณา 
4. การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์รายวิชาของนักศึกษา 

อธิบายกระบวนการที่ใช้ในการทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาตามมาตรฐานผลการเรียนรู้ของ
รายวิชา เช่น ทวนสอบจากคะแนนข้อสอบ หรืองานที่มอบหมาย กระบวนการอาจจะต่างกันไปสําหรับรายวิชาที่
แตกต่างกัน หรือสําหรับมาตรฐานผลการเรียนรู้แต่ละด้าน 
การทวนสอบมาตรฐานผลสัมฤทธิ์ของนักศึกษาในรายวิชานี้ จะดาํเนินการอยา่งต่อเนื่องในรายหวัข้อ ดังนี้ 
 ๔.๑  การมอบหมายแบบฝึกหัดและกําหนดให้ส่ง 
 ๔.๒  การมอบหมายให้นกัศึกษาได้นําเสนอแบบฝึกหัดที่ได้รับมอบหมายใหเ้พื่อนรว่มชั้นได้ฟังและ
ตรวจสอบความ 
                 ถูกต้อง 
 ๔.๓  การทวนสอบโดยการสอบวัดผลจากอาจารย์ผู้สอน 
5.  การดําเนินการทบทวนและการวางแผนปรับปรุงประสิทธิผลของรายวิชา 
จากผลการประเมินประสทิธิภาพในข้อ ๑ .และ ข้อ ๒ .ดังกล่าวแล้วข้างต้น รวมทั้งการนําไปปรับปรุงการ
สอนในข้อ ๓ .แล้วนั้น เพือ่ให้การสอนของรายวิชานี้มีคุณภาพอนันําไปสู่การผลิตบัณฑิตทางด้าน
บรหิารธุรกิจที่มีคุณภาพตามมาตรฐานคุณวุฒิระดับปริญญาตรี สาขาการจัดการทั่วไป ได้มีการวาง
แผนการปรบัปรุงการสอน ดังนี้ 

 ๕ .๑  ทบทวนและปรับปรุงหัวข้อการสอน กลยุทธ์การสอน วิธีการสอน วิธีการวัดผลและ
ประเมินผล ฯลฯ ตามที่ได้รับจากผลการประเมิน 
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