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 การเจรจาต่อรอง (Negotiation) หมายถึง การใช้ความสามารถเกลีย้กล่อมบุคคลทีเ่รามุ่งจะได้

บางส่ิงบางอย่างจากเขา ให้ยอมให้บางส่ิงบางอย่างน้ันแก่เรามากทีสุ่ด โดยความสมัครใจ 

   เทคนิคการเจรจาตอ่รอง ถือไดว้า่เป็นศาสตรอ์ยา่งหนึง่ที่นา่สนใจมากในปัจจบุนั ซึง่มหาวิทยาลยับางแหง่ถึงกบัเปิด

สอนวิชานีใ้นหลกัสตูรปรญิญาโทเลย แตแ่ทจ้รงิแลว้กลบัพบวา่ คนที่จะเจรจาตอ่รองใหส้  าเรจ็ไดด้ว้ยดีนัน้ จะตอ้งมีทกัษะการ

สือ่สารท่ีดีมากมาก่อนถึงจะมเีทคนิคการเจรจาตอ่รองไดเ้ป็นอยา่งดี และยงัรวมไปถงึการเขา้ใจผูท้ี่เราจะเจรจาตอ่รองดว้ยวา่ มี

นิสยั ความชอบ มมุมอง ความเห็น ภมูิความรู ้และตา่ง ๆ อีกมากมาย ที่เราตอ้งทราบขอ้มลูนีใ้หม้ากที่สดุ เพื่อเป็นขอ้มลูใหเ้รา

ไดศ้กึษาท าความเขา้ใจ ดงันัน้หากทา่นตอ้งการจะประสบความส าเรจ็ในการเจรจาตอ่รอง ทา่นตอ้งเรยีนรูแ้ละเขา้ใจทกัษะ

พืน้ฐานของการสือ่สารและการอา่นคนใหอ้อกเสยีก่อน 

 องคป์ระกอบหลกัๆ ที่ส  าคญัของการสือ่สารคือ ผูส้ง่สาร ตวัสาร ช่องทางการสง่สาร และผูร้บัสาร การท่ีจะสือ่สารกนั

ไดอ้ยา่งมีประสทิธิภาพนัน้ ผูส้ง่สารจะตอ้งรูว้า่ผูร้บัสารคือใคร เพื่อจะไดป้รบัตวัสารใหเ้ขา้กบัผูร้บัสารนั่นเอง สว่นการอา่นคนให้

ออกนัน้เราตอ้งมเีครือ่งมือที่สามารถอา่นลกัษณะพฤติกรรม ที่สะทอ้นผา่นการแสดงออก ความเหน็ การพดูคยุตา่งๆ จะท าให้

เราไดเ้ปรยีบเป็นอยา่งมากและบรรลผุลในการเจรจาตอ่รอง 

หลักการ 

การเจรจาตอ่รอง มีหลกัการท่ีส าคญั 3 ประการคือ 

1. เพื่อใหบ้รรลเุปา้หมายหลกัการท่ีตอ้งการ 

2. เสยีผลประโยชนใ์หน้อ้ยที่สดุเทา่ที่จะเป็นไปได ้

3. ท าใหอ้ีกทกุฝ่ายรูส้กึพงึพอใจกบัผลการเจรจา 

 

 

การเจรจาต่อรองเพือ่ความส าเร็จ   

(Negotiation for Success) 

อาจารยอ์นุภาพ  พันช านาญ 
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วัตถุประสงคข์องการอบรม 

o เพื่อใหผู้เ้ขา้อบรมไดร้บัความรู ้ความเขา้ใจและเกิดทศันคติที่ถกูตอ้งตอ่หลกัการเจรจาตอ่รองที่มีประสทิธิภาพ 

o เพื่อใหผู้เ้ขา้อบรมเกิดทกัษะในการเจรจาตอ่รองและสามารถประยกุตใ์ชท้กัษะการเจรจาตอ่รองไดอ้ยา่งมี

ประสทิธิผลทนัทีหลงัจบการฝึกอบรม 

o เพื่อแลกเปลีย่นความคดิเห็นระหวา่งผูเ้ขา้อบรมดว้ยกนัและผูเ้ขา้อบรมกบัวิทยากร 

o เพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัซึง่น าไปสูป่ระโยชนท์ี่จะไดร้บั 

o เพื่อเพิ่มประสทิธิภาพการท างานและทีมงานจะไดม้เีทคนิค ในเรือ่งการเจรจาตอ่รอง 

o เพื่อสรา้งหลกัการเจรจาตอ่รองผา่นกระบวนการจิตวิทยา และทฤษฎีเรือ่งความตอ้งการของคน เพือ่ใหเ้ป็นขอ้

ไดเ้ปรยีบทางธุรกิจ 

 หัวข้อการบรรยาย 

o  เพราะอะไรการเจรจาตอ่รองจึงเป็นเรือ่งส  าคญัมาก 

o  เขา้ใจการเจรจาตอ่รองมคีวามหลากหลาย และมีหลายประเภท 

o  วตัถปุระสงคแ์ละเปา้หมายของการเจรจาตอ่รอง 

o  สิง่ที่ควรและไมค่วรส าหรบั การเจรจาตอ่รอง 

o  อะไรเป็นสาเหตทุี่ท  าใหน้กัเจรจาตอ่รอง...มีจดุออ่น 

o  องคป์ระกอบตา่ง ๆ ของ การเจรจาตอ่รอง 

o  การมีพลงัผลกัดนัสว่นลกึของจิตใตส้  านกึใหก้ลา้ที่จะเจรจาตอ่รอง 

o  วิเคราะหเ์ทคนคิ การเจรจาตอ่รอง ในรูปแบบตา่ง ๆ 

o  หลกั การเจรจาตอ่รอง ในรูปแบบ M H Model 

o  วิเคราะหข์อบเขต การเจรจาตอ่รอง แบบ ZOPA และ BATNA Model 

o  วิธีการจดัการเมื่อมีขอ้ขดัแยง้และการแกไ้ขสถานการณท์ี่ไมเ่ป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้

o  การเตรยีมตวั วางแผน ออกแบบ เพื่อการเจรจาตอ่รอง 

o  3 หลกัการท่ีจ าเป็นท่ีตอ้งน ามาใชใ้น การเจรจาตอ่รอง 

o  วิธีการสรา้งอ านาจตอ่รอง เพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบใน การเจรจาตอ่รอง 

o การบรหิารขอ้มลูทีจ่  าเป็นและส าคญั ที่จะสามารถดงึกลบัมาใชใ้น การเจรจาตอ่รอง 

o  หาสาเหตทุีค่นกลวั การเจรจาตอ่รอง 

o  สรา้งกลไกและแนวทางการตอ่รองแบบ Three Ws Model 

o  ขอ้หลกีเลีย่งใน การเจรจาตอ่รอง เพื่อใหอ้ยูใ่นสถานการณท์ี่ไดเ้ปรยีบ 
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ประโยชนท์ี่ท่านจะได้รับจากการอบรม  

o ผูเ้ขา้อบรมไดร้บัความรู ้ความเขา้ใจและเกิดทศันคติที่ถกูตอ้งตอ่หลกัการเจรจาตอ่รองทีม่ีประสทิธิภาพ 

o ผูเ้ขา้อบรมเกิดทกัษะในการเจรจาตอ่รองและสามารถประยกุตใ์ชท้กัษะการเจรจาตอ่รองไดอ้ยา่งมปีระสทิธิผล

ทนัทีหลงัจบการฝึกอบรม 

o ไดแ้ลกเปลีย่นความคิดเห็นระหวา่งผูเ้ขา้อบรมดว้ยกนัและผูเ้ขา้อบรมกบัวิทยากร 

o ไดเ้ทคนิคสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัซึง่น าไปสูป่ระโยชนท์ีจ่ะไดร้บั 

o ไดเ้พิ่มประสทิธิภาพการท างานและทีมงาน ดว้ยเทคนิคการเจรจาตอ่รองขัน้เทพ 

o ไดห้ลกัการเจรจาตอ่รองผา่นกระบวนการจิตวิทยา และทฤษฎีเรือ่งความตอ้งการของคน เพื่อใหเ้ป็นขอ้ไดเ้ปรยีบ

ทางธุรกิจ 

รูปแบบการอบรม 

o การบรรยายแบบมีสว่นรว่ม  60% 

o กิจกรรมกลุม่  การแสดงความคิดเห็น กรณีศกึษา Workshop  40%   

หมายเหต ุ  หลกัสตูรนีอ้อกแบบมาเพื่อประมวลผลจากการท ากิจกรรมมากกวา่จ าเนือ้หาจากการบรรยาย 

กลุ่มเป้าหมาย 

o ผูท้ี่ตอ้งเจรจารตอ่รองบคุคลทัง้ภายในและภายนอกองคก์ร 

ระดับผู้เข้าอบรม  

o ระดบัปฏิบตัิการ - หวัหนา้งาน - ผูบ้รหิารระดบักลาง (ในบางองคก์ร) 

จ านวนผู้เข้าอบรม 

o 25 ทา่น  (เพื่อประสทิธิผลสงูสดุ) 

ระยะเวลาการอบรม 

o 1 วนั (09.00 – 16.00 น.)   หากมีกรณีศกึษา (Case Study) ควรเพิ่มเป็น 2 วนั 

 


