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หลักการและเหตุผล 

 การเจรจาต่อรองเป็นเรื่องที่หลายคนรูส้กึยุ่งยาก และน่ากงัวล อาจจะเป็นเพราะรูส้กึว่าการเจรจาตอ่รองเป็นเรื่องการ
เผชิญหนา้ เป็นทกัษะที่ยุง่ยากซบัซอ้น มีแพ ้มีชนะ มีไดเ้ปรียบเสียเปรียบ และเตม็ไปดว้ยการชิงไหวชิงพรบิกนั หรือเกรงว่า ผล
ของการเจรจาต่อรองอาจจะกระทบถึงความสมัพนัธห์ากมีผูแ้พช้นะ 

 ซึ่งในความเป็นจรงิแลว้ การเจรจาต่อรอง ไม่จ าเป็นตอ้งเต็มไปดว้ยบรรยากาศของการถกเถียง ตงึเครียด เราสามารถ
จดัการเจรจา ท างานรว่มกบัคู่เจรจา ดว้ยแนวทางสรา้งสรรคเ์ป็นบวก สรา้งมิตรภาพ เพื่อก่อใหเ้กิดผลลพัธท์ี่ดีกบัทัง้ 2 ฝ่าย 

 หลกัสตูร การเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพ จะเนน้ถงึการสรา้งทกัษะการเจรจาอยา่งสรา้งสรรค ์เพื่อจะน าไปสู่
ผลลพัธท์ี่ดี เกิดความสมัพนัธท์ี่เขม้แข็งขึน้ ไดข้อ้ตกลงรว่มกนับนความพอใจของทัง้ 2 ฝ่าย นอกจากนี ้การมีทกัษะในการเจรจา
ที่ดี จะชว่ยประหยดัเวลา ลดค่าใชจ้่าย ต่าง ๆ ที่ไม่จ าเป็น ไดอ้ีกทางหน่ึง 

วัตถุประสงค ์  เพื่อใหผู้เ้ขา้อบรม 

1. มีกรอบความคิดที่ดี มีทศันคตเิชงิบวกในการเจรจาต่อรอง  
2. พฒันาความรูแ้ละทกัษะในการเจรจาต่อรอง เพื่อใหเ้กดิผลลพัธท์ี่เป็นบวก หาจดุลงตวัที่เหมาะสม และเกิดประโยชน์

สงูสดุต่อองคก์ร 

วิทยากรผู้สอน 

 อาจารยส์วุชัชยั   แกว้ทรพัยศ์กัดิ ์

   

 

 

 

 

 

 

 

การเจรจาต่อรองทีม่ปีระสิทธิภาพ  
(Effective Negotiation) 
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หัวข้อการเรียนรู้  09.00 – 16.30 น. 

เทคนคิ / เครือ่งมอืการเรยีนรู ้

1. เสน้ทางสูก่ารเป็นนักเจรจาตอ่รอง  Workshop การระดมความคดิ

 การบรรยายแบบมสีว่นรว่ม

2. กรอบความคดิของการเจรจาตอ่รอง  การบรรยายแบบมสีว่นรว่ม

 กจิกรรมเพือ่การเรยีนรู ้

3. การเตรยีมการกอ่นเจรจาตอ่รอง  การบรรยายแบบมสีว่นรว่ม

 กจิกรรมเพือ่การเรยีนรู ้

4. ประเภทของการเจรจาตอ่รอง  การบรรยายแบบมสีว่นรว่ม

 กจิกรรมเพือ่การเรยีนรู ้

5. การจัดการกับสถานการณ์ตา่ง ๆ ในการเจรจา  การบรรยายแบบมสีว่นรว่ม

 ฝึกปฏบิัต ิ

6. การจัดการบทสนทนาในการเจรจา  การบรรยายแบบมสีว่นรว่ม

 ฝึกปฏบิัต ิ

7. การควบคมุการเจรจาตอ่รอง  การบรรยายแบบมสีว่นรว่ม

 ฝึกปฏบิัต ิ

8. การประเมนิผลหลังการเจรจาตอ่รอง  การบรรยายแบบมสีว่นรว่ม

 ฝึกปฏบิัต ิ

หวัขอ้

 
 

* รายละเอียดตา่งๆอาจมีการเปล่ียนแปลง เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพมากที่สดุกบัผูเ้ขา้สมัมนา 

 


