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หากกล่าวถึงการเจรจาต่อรอง หลายคนมักจะให้ความหมายที่แตกต่างกันไปตามความรู้และประสบการณ์

บางท่านก็อาจหมายถึง...การหาข้อตกลงร่วมกันด้วยการเจรจา

บางท่านก็อาจหมายถึง กระบวนการส่ือสารโดยความสมัครใจ ของฝา่ยใดฝา่ยหนึ่งหรือหลายฝา่ยต้องการส่ิงใดส่ิง

หนึ่งหรือหลายส่ิงจากอีกฝา่ยหนึ่งหรือหลายฝา่ย ทั้งนี้เพ่ือให้ได้ข้อตกลงร่วมกัน

หมายถึง กระบวนการสื่อสารสองทาง มีตั้งแต่ 2 ฝา่ยข้ึนไป มีการก าหนดจุดยืนและผลประโยชน์ที่ต้องการให้มีการ

แลกเปลี่ยน มุ่งหวังให้บรรลุความต้องการทุกฝา่ย (win-win) แต่อาจไม่เท่ากันก็ได้

แม้การเจรจาต่อรองจะไม่มีรูปแบบหรือสูตรส าเร็จ แต่เมื่อใดก็ตามที่มีการเจรจาต่อรองเกิดข้ึนเป้าหมายหลักคือ 

การที่ให้ทั้ง 2 ฝา่ยบรรลุวัตถุประสงค์ของการเจรจา 

หลักสูตรนี้จึงออกแบบมาเป็นการอบรมเชิงปฏิบัติการเพ่ือให้ผู้ที่ต้องเจรจ้าฝึกการเตรียมตัว เตรียมการ วางแผน 

ล่วงหน้าให้การต่อรองนั้นได้รับประโยชน์และเกิดประสิทธิผลสูงสุด

o เพ่ือปรับ Mind set  ในเรื่องการเจรจาต่อรอง

o เพ่ือให้ผู้เรียนสามารถอ่านใจฝา่ยตรงข้าม การศึกษาคู่เจรจาต่อรอง มีการคาดเดาความต้องการของคู่เจรจา 

และเข้าใจในข้อกังวลของฝา่ยตรงข้าม

o สามารถเลือกผู้แทนในการเจรจาที่เหมาะสมในแต่ละการเจรจาและน าเสนอ

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการอบรมเข้าใจถึงกระบวนการในการเจรจาต่อรอง สามารถวางกรอบ 

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการอบรมเข้าใจถึงเทคนิคและกลยุทธ์ต่างๆ ในการเจรจาต่อรอง เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพในการ

เจรจาได้ดีที่สุด

วัตถปุระสงคข์องหลกัสตูร

o ผู้เข้ารับการอบรมจะเข้าใจถึงความส าคัญ ในเรื่องการเจรจาต่อรอง

o ผู้เข้ารับการอบรมสามารถอ่านใจฝา่ยตรงข้าม  

o ผู้เข้ารับการอบรมเข้าใจถึงกระบวนการในการเจรจาต่อรอง

o ผู้เข้ารับการอบรมเข้าใจถึงเทคนิคและกลยุทธ์ต่างๆ ในการเจรจาต่อรอง

ประโยชนท์ี่ไดร้บั

รูปแบบการเรียนรู้

บรรยายแบบมีส่วนร่วม 40% แสดงความคิดเห็น 20% กิจกรรมและฝึกปฏิบัติ 40%



หัวขอ้ในการเรียนรู้
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ปรับ Mind set ในเรื่องการเจรจาตอ่รอง

o วัตถุประสงค์ในการเจรจาต่อรอง

o ความส าคัญของการเจรจาต่อรอง

o ประโยชน์ที่ได้รับทั้งของตนเองและองค์กร

เทคนิคในการอา่นคน

o ศาสตร์ 5 ธาตุในการแบ่งคนออกเป็น 5 กลุ่ม

• Work Shop การเจรจาต่อรอง รอบที่ 1 (ปรับตามสถานการณ์และ

การน าไปใช้งานจริง)

กระบวนการในการเจรจาตอ่รอง 

o ศึกษากระบวนการเจรจาต่อรอง

o สังเกตฝา่ยตรงข้าม

o ต่อรองกับฝา่ยตรงข้าม

o หาข้อสรุปในการเจรจา

กลยุทธ์ในการเจรจาตอ่รอง 

o จริงคือลวง ลวงคือจริง

o การให้ตามสัญญา

o น าเสนอตัวเลือก

o พิจารณาเปรียบเทียบ

ฯลฯ 

เทคนิคการตอ่รอง

o การเลือกสถานที่

o เวลาในการเจรจา 

o บุคลากรที่จะร่วมเจรจา

• Work Shop การเจรจาต่อรอง รอบที่ 2 (ปรับตามสถานการณ์และ

การน าไปใช้งานจริง)ระยะเวลาการอบรม 1- 2 วัน   (ตามวัตถุประสงค์และกลุ่มเป้าหมาย)

กลุ่มเป้าหมาย ผู้ที่ต้องใช้การสื่อสารในรูปแบบของการต่อรองทุกสายงาน 

(หลักสูตรจะปรับเพ่ือให้เหมาะสมกับการน าไปใช้งาน เช่นงานขาย 

การเจรจาเพ่ือต้องการให้ลงมือท าหรือตัดสินใจ)

จ านวนผูเ้ข้ารบัการอบรม 24   ท่าน  เพ่ือประสิทธิผลสูงสุด ขอเป็นเลขคู่


