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        การเจรจาตอ่รอง ( Negotiation) หมายถึง การใช้ความสามารถเกลีย้กลอ่มบคุคลท่ีเรามุง่จะได้บางสิง่บางอย่างจากเขา 

ให้ยอมให้บางสิง่บางอย่างนัน้แก่เรามากท่ีสดุ โดยความสมคัรใจ 

        เทคนิคการเจรจาตอ่รอง ถือได้วา่เป็นศาสตร์อย่างหนึ่งท่ีน่าสนใจมากในปัจจบุนั ซึ่งมหาวทิยาลยับางแห่งถึงกบัเปิดสอน

วชิานีใ้นหลกัสตูรปริญญาโทเลย แต่แท้จริงแล้วกลบัพบวา่ คนท่ีจะเจรจาตอ่รองให้ส าเร็จได้ด้วยดีนัน้ จะต้องมีทกัษะการส่ือสาร

ท่ีดีมากมาก่อนถึงจะมีเทคนิคการเจรจาตอ่รองได้เป็นอย่างดี และยงัรวมไปถึงการเข้าใจผู้ ท่ีเราจะเจรจาตอ่รองด้วยวา่ มีนิสยั 

ความชอบ มมุมอง ความเห็น ภมูคิวามรู้ และตา่งๆอีกมากมาย ท่ีเราต้องทราบข้อมลูนีใ้ห้มากท่ีสดุ เพ่ือเป็นข้อมลูให้เราได้ศกึษา

ท าความเข้าใจ ดงันัน้หากท่านต้องการจะประสบความส าเร็จในการเจรจาตอ่รอง ท่านต้องเรียนรู้และเข้าใจทกัษะพืน้ฐานของ

การส่ือสารและการอ่านคนให้ออกเสียก่อน 

 องค์ประกอบหลกัๆ ท่ีส าคญัของการส่ือสารคือ ผู้สง่สาร ตวัสาร ช่องทางการสง่สาร และผู้ รับสาร การท่ีจะส่ือสารกนัได้อย่าง

มีประสทิธิภาพนัน้ ผู้สง่สารจะต้องรู้วา่ผู้ รับสารคือใคร เพ่ือจะได้ปรับตวัสารให้เข้ากบัผู้ รับสารนัน่เอง สว่นการอ่านคนให้ออกนัน้

เราต้องมีเคร่ืองมือท่ีสามารถอ่านลกัษณะพฤติกรรม ท่ีสะท้อนผา่นการแสดงออก ความเห็น การพดูคยุต่างๆ จะท าให้เรา

ได้เปรียบเป็นอย่างมากและบรรลผุลในการเจรจาตอ่รอง 

หลักการ 

การเจรจาตอ่รอง มีหลกัการท่ีส าคญั 3 ประการคือ 

1. เพ่ือให้บรรลเุปา้หมายหลกัการท่ีต้องการ 

2. เสียผลประโยชน์ให้น้อยท่ีสดุเท่าท่ีจะเป็นไปได้ 

3. ท าให้อีกทกุฝ่ายรู้สกึพงึพอใจกบัผลการเจรจา 

วัตถุประสงค์ 

o เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้รับความรู้ ความเข้าใจและเกิดทศันคตท่ีิถกูต้องตอ่หลกัการเจรจาตอ่รองท่ีมีประสทิธิภาพ 

o เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมเกิดทกัษะในการเจรจาตอ่รองและสามารถประยกุต์ใช้ทกัษะการเจรจาตอ่รองได้อย่างมี

ประสทิธิผลทนัทีหลงัจบการฝึกอบรม 

o เพ่ือแลกเปล่ียนความคดิเห็นระหวา่งผู้เข้าอบรมด้วยกนัและผู้เข้าอบรมกบัวทิยากร 

o เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแขง่ขนัซึ่งน าไปสู่ประโยชน์ท่ีจะได้รับ 

o เพ่ือเพิม่ประสทิธิภาพการท างานและทีมงานจะได้มีเทคนิค ในเร่ืองการเจรจาตอ่รอง 

o เพ่ือสร้างหลกัการเจรจาตอ่รองผา่นกระบวนการจิตวทิยา และทฤษฎีเร่ืองความต้องการของคน เพ่ือให้เป็นข้อ

ได้เปรียบทางธรุกิจ 

กลยุทธ์การเจรจาต่อรองเพื่อความส าเร็จ  (Negotiation for Success) 
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 หัวข้อการบรรยาย 

o  เพราะอะไรการเจรจาตอ่รองจึงเป็นเร่ืองส าคญัมาก 

o  การเจรจาตอ่รองท่ีหลากหลาย ท่ีมีหลายประเภท 

o  วตัถปุระสงค์และเป้าหมายของการเจรจาตอ่รอง 

o  สิง่ท่ีควรและไมค่วรส าหรับ การเจรจาตอ่รอง 

o  อะไรเป็นสาเหตท่ีุท าให้นกัเจรจาตอ่รอง มีจดุอ่อน 

o  องค์ประกอบตา่งๆของ การเจรจาตอ่รอง 

o  การมีพลงัผลกัดนัส่วนลกึของจิตใต้ส านึกให้กล้าท่ีจะเจรจาตอ่รอง 

o  วเิคราะห์เทคนิค การเจรจาตอ่รอง ในรูปแบบต่าง ๆ 

o  หลกั การเจรจาตอ่รอง ในรูปแบบ M H Model 

o  วเิคราะห์ขอบเขต การเจรจาตอ่รอง แบบ ZOPA และ BATNA Model 

o  วธีิการจดัการเม่ือมีข้อขดัแย้งและการแก้ไขสถานการณ์ท่ีไมเ่ป็นไปตามแผนท่ีวางไว้ 

o  การเตรียมตวั วางแผน ออกแบบ เพ่ือการเจรจาตอ่รอง 

o  3 หลกัการท่ีจ าเป็นท่ีต้องน ามาใช้ใน การเจรจาตอ่รอง 

o  วธีิการสร้างอ านาจตอ่รอง เพ่ือสร้างความได้เปรียบใน การเจรจาตอ่รอง 

o การบริหารข้อมลูท่ีจ าเป็นและส าคญั ท่ีจะสามารถดงึกลบัมาใช้ใน การเจรจาตอ่รอง 

o  หาสาเหตท่ีุคนกลวั การเจรจาตอ่รอง 

o  สร้างกลไกและแนวทางการตอ่รองแบบ Three Ws Model 

o  ข้อหลีกเล่ียงใน การเจรจาตอ่รอง เพ่ือให้อยู่ในสถานการณ์ท่ีได้เปรียบ 

o  กรณีศกึษา Workshop 

ประโยชน์ที่ท่านจะได้รับจากการอบรม หลักสูตร การเจรจาต่อรอง  

o ผู้เข้าอบรมได้รับความรู้ ความเข้าใจและเกิดทศันคตท่ีิถูกต้องตอ่หลกัการเจรจาตอ่รองท่ีมีประสทิธิภาพ 

o ผู้เข้าอบรมเกิดทกัษะในการเจรจาตอ่รองและสามารถประยกุต์ใช้ทกัษะการเจรจาตอ่รองได้อย่างมีประสทิธิผล

ทนัทีหลงัจบการฝึกอบรม 

o ได้แลกเปล่ียนความคดิเห็นระหวา่งผู้เข้าอบรมด้วยกนัและผู้เข้าอบรมกบัวทิยากร 

o ได้เทคนิคสร้างความได้เปรียบในการแขง่ขนัซึ่งน าไปสูป่ระโยชน์ท่ีจะได้รับ 

o ได้เพิม่ประสทิธิภาพการท างานและทีมงาน ด้วยเทคนิคการเจรจาตอ่รองขัน้เทพ 

o ได้หลกัการเจรจาตอ่รองผา่นกระบวนการจิตวทิยา และทฤษฎีเร่ืองความต้องการของคน เพ่ือให้เป็นข้อได้เปรียบ

ทางธรุกิจ 

วิทยากรผู้สอน  อาจารย์อนภุาพ  พนัช านาญ        


