
 

 
หลกัสูตร การเจรจาต่อรองท่ีมีช้ันเชิง 

วันที่ 5 มีนาคม 2568 
เวลา 09.00-16.00 น. โรงแรม Rembrandt 

  
หลักการและเหตุผล: 

ทกัษะพืน้ฐานท่ีสาํคญัและจาํเป็นอย่างยิ่งในการทาํธุรกจิ ไม่ว่าจะเป็นการซือ้การขาย การทาํสญัญาซือ้ขาย   การสั่งสินคา้หรือการทาํ

ธุรกรรมใดๆ ลว้นหลีกหนีไม่พน้ “การเจรจาต่อรอง”  ดว้ยเหตผุลท่ีว่า “ทกุคนมีเป้าหมาย” “ทกุองคก์รมีขอ้จาํกดั” และ “ทกุฝ่ายตอ้งการ

ไดเ้ปรียบ” ซึง่บ่อยครัง้ หรือเป็นโดยปรยิาย ท่ีเราตอ้งยอมเสียเปรียบ ยอมให ้และพ่ายแพ ้เพียงเพราะ “ไม่รู”้ “ไม่ชาํนาญ” และ “เตรียมการ

เพียงพอ” จึงทาํใหต้อ้ง “ตกเป็นเหยื่อ” หรือ “เบีย้ล่าง” ในทกุคราวท่ีมกีารเจรจาต่อรองทางธุรกิจการคา้กบัลกูคา้ คู่คา้ไปเสียทกุที ดงันัน้ 

อย่าเสียเปรียบ หรือเสียท่าและเสียโอกาสอีกต่อไป เรามาเรียนรูแ้ทกติกสก์ารเจรจาตอ่รอง เพ่ือสรา้งความไดเ้ปรียบและไดช้ยัชนะในเกม

ถดัไปนบัจากนี ้



วัตถุประสงค:์ เพ่ือใหผู้เ้ขา้รบัการฝึกอบรม 

• มีหลกัการเจรจาต่อรองท่ีดใีนการเจรจาต่อรองภาคปฏิบตั ิ

• ลงมือฝึกปฏิบตัิจรงิจนเกิดทกัษะติดตวัในการเจรจาต่อรอง จนสามารถนาํไปใชไ้ดจ้รงิ 

หัวข้อการฝึกอบรม:  

• ความเขา้ใจท่ีถกูตอ้งในการเจรจาต่อรองเชงิธุรกิจ : “Win-Win” คอือย่างไร ? 

- “Win-Win” = 50:50 (Half:Half) หรือ 

- “Win-Win” = Balance (เทาไรก็ได ้แต่สมดลุได)้ 

• 2 ประเภทในการเจรจาต่อรองเชงิธุรกิจ : “ควรใชแ้บบไหน ?” จึง “รกัษาความสมัพนัธ”์ ไวไ้ดย้าวนาน 

- Distributive Negotiation หรือ 

- Integrative Negotiation 

• การสรา้ง “อาํนาจในการเจรจาตอ่รอง (Power of Negotiation)” สญัชาตญาณใหม่ของนกัเจรจาต่อรอง เมื่อเผชิญกบัสถานการณ ์

"ตอ้งเจรจาต่อรองใหไ้ดข้อ้ตกลง"   

1.อาํนาจในการต่อรองจาก “ตาํแหน่ง”  2.อาํนาจในการต่อรองจาก “ความเชี่ยวชาญ” 

3.อาํนาจในการต่อรองจาก “การยอมรบั”  4.อาํนาจในการต่อรองจาก “ใหโ้ทษ” 

5.อาํนาจในการต่อรองจาก “ใหค้ณุ”  6.อาํนาจในการต่อรองจาก “บคุลิกภาพ” 

       7.อาํนาจในการต่อรองจาก “ชื่อเสียงบรษิัท” 

Workshop – ฝึกปฏิบตัิ “การสรา้งสญัชาตญาณใหม”่ เมื่อตอ้งเผชญิหนา้กบัสถานการณ ์"ตอ้งเจรจาต่อรองใหไ้ดข้อ้ตกลง" 

• คณุสมบตัิของนกัเจรจาต่อรอง ตอ้ง “ฝึก-สรา้ง” ขึน้มา (Workshop) 

- การฟัง   

- การอ่านคน  

- การถาม  

- การสรา้งอาํนาจ 

• ก่อนเจรจาตอ่รอง : ตอ้ง “วเิคราะหข์อ้มลูของคู่เจรจา/ลกูคา้” (Workshop) 

- อะไรท่ีเขาตอ้งการได ้ 

       - อะไรท่ีเขาใหเ้ราได ้

- อะไรท่ีเขายอมรบัไม่ได ้ 

       - อะไรท่ีเขายินดีใหเ้ราได ้

- เป็นตน้  

• ขณะเจรจาต่อรอง : 7D.ขัน้ตอนการเจรจาต่อรอง (Workshop)  

- Draft :การรา่งแผน  

- Dialog :การสรา้งความสมัพนัธก์บัคูเ่จรจา 

- Dig :การสอบถามและสาํรวจขอ้มลูของคูเ่จรจา 

- Deliver :การยื่นขอ้เสนอ 

- Deal :การต่อรอง 

- Develop :การปรบัแตง่เงื่อนไขและตวัแปร 



- Decide :การตกลงปิดการเจรจา  

• 3 G – การตัง้เป้าหมายการเจรจาต่อรอง   

- เป้าหมายท่ีอยากจะได ้Gain 

- เป้าหมายท่ีตอ้งได ้Goal 

- เป้าหมายท่ีรบัได ้Get 

• “การสรา้งเงื่อนไข” ภายใตข้อ้ตกลง เช่น 

- Lead time delivery  

- Quantity demanded 

- Price 

- Credit terms 

เป็นตน้ 

• จิตวิทยา : อ่านภาษากายและการจบัพิรุธของคูเ่จรจา 

- หลกัการสงัเกต “สีหนา้” 

- หลกัการสงัเกต “สายตา” 

- หลกัการสงัเกต “แสดงของมือ แขนและขา” 

- หลกัการสงัเกต “นํา้เสียง” 

- หลกัการสงัเกต “ท่านั่งและยืน” 

• เคล็ดลบัแห่ง “ชยัชนะ” ในการเจรจาต่อรอง 

- กฎในการ “สรา้งอาํนาจ” 

- กฎในการ “ให”้ 

- กฎในการ “ขอ” 

- กฎในการ “แลก” 

- กฎในการ “ปรบัขอ้เสนอ” 

- กฎในการ “อ่าน/ส่งสญัญาณ” 

• กลยทุธก์ารเจรจาต่อรองสู่ชยัชนะ 

1. Give and Take    11. A Whole Bunch   

     2. Bad and Worse   12. Change gear  

     3. Last straw    13. Split Items 

4. Urgent or Rush   14. Power or Authorize Limited   

5. Wait for a rainy day   15. Top Secret  

6. Push Back    16. Fish Nibble  

7. Good Cop, Bad Cop   17. Reference 

8. Standing    18. Change Person  

9. Next Time or In the Future  19. Time Out 

10. No Appointment Meeting  20. Double Cross    



• กรณีศกึษา : ซือ้ขายทางธุรกิจ 

• ขอ้ควรจาํในการเจรจาต่อรองท่ีหา้มฝ่าฝืน 5 ประการ 

• คาํพดูติดปากสาํหรบันกัเจรจาตอ่รองมืออาชีพ 

วิธีการฝึกอบรม: 

• บรรยาย ถกอภิปราย ฝึกปฏิบตัิ และบทบาทสมมติ  

ระยะเวลาฝึกอบรม: 

• 1 วนั   

วิทยากร :  

อาจารยพ์รเทพ  ฉันทนาวี  

ปัจจุบัน 

• นกัเขียนและคอลมันิสตด์า้นบรหิารและพฒันาทรพัยากรบคุคล นิตยสาร HR Society Magazine 
• ท่ีปรกึษาและวิทยากรดา้นบรหิารและพฒันาทรพัยากรบคุคล การขายและการตลาดภาคธุรกจิ 

การศึกษา 

• ปรญิญาโท จิตวิทยาอตุสาหกรรมและองคก์าร มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร ์

• ปรญิญาตรี จิตวิทยา มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ 
ประสบการณท์าํงาน 

• ผูอ้าํนวยการหลกัสตูรพฒันานกัขาย บรษิัท มหวฒัน ์เอ็นเตอรไ์พรส ์จาํกดั  
• ผูอ้าํนวยการฝ่ายพฒันาทรพัยากรบคุคล กลุ่มบรษิัท ทีซีซี แคปปิตอล กรุ๊ป   
• ท่ีปรกึษาและวิทยากรดา้นทรพัยากรบคุคล 
• ผูจ้ดัการฝ่ายฝึกอบรมการตลาดและการขาย เครือโอสถสภา  

ฯลฯอัตราคา่ลงทะเบยีน 
(รวมคา่เอกสาร คา่วทิยากร อาหารกลางวนั วุฒบิตัร) 

คา่อบรม  ราคากอ่น VAT VAT 7% ภาษหีกั ณ ทีจ่า่ย  
3% 

ราคาสทุธ ิ

คา่สมัมนา ราคาทา่นละ 4,000 280 120 4,160 
สมคัร 3 ทา่น ๆละ 3,700 259 111 3,848 

รายละเอยีดเพิม่เตมิ กรณุาตดิตอ่: คณุอรัญญา 

Professional Training Solution 

Tel  02-1753330, 086-6183752  

www.ptstraining.co.th 

อเีมล ์ info.ptstraining@gmail.com, ptstraining3@gmail.com 

วธิกีารชําระเงนิ:  โอนผ่านบัญชธีนาคาร ดังน้ี 
1.  ธนาคารกสกิรไทย จํากดั (มหาชน) สาขาโลตัสรามอนิทรา 109 บัญชอีอมทรัพย ์ 

เลขที ่148-3-638368 
          ชือ่บัญช ีบรษัิท.โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จาํกดั 

mailto:info.ptstraining@gmail.com
mailto:ptstraining3@gmail.com


ตดิตอ่ คณุตุม้ 086-8929330   02-1753330 Email : info.ptstraining@gmail.com 
www.ptstraining.co.th 

แบบฟอร์มลงทะเบียน 

หลกัสูตร : การเจรจาตอ่รองอยา่งมชี ัน้เชงิ  

ส่งมาท่ี info.ptstraining@gmail.com หรือ ptstraining3@gmail.com 

บรษิทั_______________________________________________________________________________ 

ท่ีอยู่ออกใบกาํกบัภาษี__________________________________________________________________ 

  ____________________________________________________________________________________ 

  รหสัไปรษณีย_์____________________เลขประจําตวัผูเ้สยีภาษ_ี_________________________________ 

  ชื่อผูป้ระสานงาน (HR)____________________________โทรศพัท ์______________________ต่อ_______ 

   Fax: _________________________     E-mail: _____________________________________________  

  วนัสมัมนา____________________________________________________________________________ 

1. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย)_______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื__________________________________ 

E-mail:____________________________________________________________________________  

 

2. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย)_______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื__________________________________ 

E-mail:____________________________________________________________________________  

 

3. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย)_______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื__________________________________ 

E-mail:____________________________________________________________________________  

 

4. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย)_______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื__________________________________ 

E-mail:____________________________________________________________________________  

 

 
 

 
•  

mailto:info.ptstraining@gmail.com
http://www.ptstraining.co.th/

