
การเจรจาต่อรองทางธุรกจิ  
(BUSINESS NEGOTIATION) 

โดย อ.มงคล  ตันติสุขุมาล 
 
หลกัการและเหตุผล 
 การเจรจาต่อรองเป็นเร่ืองในชีวติประจ าวนั นบัวนัคนเราจะมีจ านวนเพิ่มข้ึน และมีความตอ้งการท่ี
แตกต่างกนั ซ่ึงใชก้ารต่อรองเป็นเคร่ืองมือในการหาจุดประนีประนอม นอกจากน้ี ธุรกิจเอกชน รัฐบาล 
ครอบครัว คนทัว่ไป ต่างตดัสินใจผา่นขั้นตอนการต่อรองทั้งส้ิน ถึงแมว้า่เราทุกคนตอ้งประสบกบัการเจรจา
ต่อรองกนัทุกวนั แต่ก็ใช่วา่ทุกคนจะเป็นนกัต่อรองท่ีดีได ้ 

การด าเนินธุรกิจก็หลีกเล่ียงการเจรจาต่อรองไม่พน้ ไม่วา่จะเป็นการเจรจาต่อรองระหวา่งพนกังานขาย
กบัลูกคา้ การเจรจาต่อรองเพื่อใหไ้ดส้ัญญาส าคญัทางธุรกิจ การต่อรองกบัผูป้้อนวตัถุดิบเพื่อใหไ้ดว้ตัถุดิบราคา
ถูก การเจรจาต่อรองภายในทีมงาน เป็นตน้  ถา้ผูท่ี้เก่ียวขอ้งไม่ใชว้ธีิการเจรจาต่อรองท่ีเหมาะสมในการแกปั้ญหา
ในเร่ืองต่างๆ หรือผูเ้จรจาไม่มีความรู้ในเร่ืองการเจรจาต่อรอง ก็มกัจะเจรจาต่อรองตามอารมณ์ หรือ พยายามแต่
จะเอาชนะกนัเท่านั้น ผลสุดทา้ยยอ่มจะน ามาซ่ึงความสูญเสียในแง่ผลประโยชน์ท่ีควรจะได ้ สูญเสียโอกาสทาง
ธุรกิจ หรือ สูญเสียความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งบุคคลไปอยา่งท่ีไม่ควรจะเกิดข้ึน ถา้หากวา่บุคคลนั้นเรียนรู้วธีิการ
เจรจาต่อรองท่ีถูกตอ้ง การเจรจาต่อรองก็จะเป็นเร่ืองของการประสานผลประโยชน์ร่วมกนัของทั้งสองฝ่าย 
ผลลพัธ์ยอ่มน ามาซ่ึงผลประโยชน์สูงสุดของทั้งสองฝ่าย และ ความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งทั้งสองฝ่ายดว้ย 
 
วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อใหผู้รั้บการฝึกอบรมไดเ้รียนรู้ถึงหลกัการและวธีิการเจรจาต่อรองท่ีมีประสิทธิภาพ 
2. เพื่อฝึกฝนทกัษะดา้นการเจรจาต่อรองทางธุรกิจใหแ้ก่ผูรั้บการฝึกอบรม 

 
วทิยากร 

 อ.มงคล ตันติสุขุมาล  
(MBA.; BBA.(Marketing); B.Law; B.Engineering; Cert.English, Web & Ecommerce)  

 ผูมี้ประสบการณ์ตรงในการท าธุรกิจ การเจรจาต่อรอง การตลาด การขาย และในการฝึกอบรมกวา่ 20 ปี 
ใหแ้ก่องคก์รต่างๆทั้งภาคเอกชน รัฐ รัฐวสิาหกิจ มหาวทิยาลยั ฯลฯ (โทร 0817168711) 
 
หัวข้อการฝึกอบรม 

1. ความหมาย ความส าคญั และประเภท ของการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ  
2. ศิลปะการพูดท่ีเก่ียวขอ้งการการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ 



3. กระบวนการ หลกัการ ในการเจรจาต่อรองทางธุรกิจตามหลกัสากล 
4. เทคนิคในการเจรจาต่อรองทางธุรกิจทัว่ไป 26 รูปแบบ  
5. เทคนิคในการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ แบ่งตามกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

  - การเจรจาต่อรองเก่ียวกบัการซ้ือขาย 
  - การเจรจาต่อรองเพื่อการร้องเรียนต่างๆ 
  - การเจรจาต่อรองกบับุคคลในวชิาชีพ หรือ ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น 
  - การเจรจาต่อรองท าสัญญา 

5. การอ่านภาษากาย  
6. ปัญหาของการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ และ แนวทางแกไ้ข 
7. ตวัอยา่งกรณีศึกษาประสบการณ์การเจรจาต่อรอง 
8. กิจกรรมฝึกปฏิบติัการการใชเ้ทคนิคการเจรจาต่อรองโดยผูเ้ขา้ร่วมฝึกอบรม และ รับฟังค าแนะน า

จากวทิยากร 
 
ก าหนดเวลา วนัแรก 

เวลา หัวข้อ 
08.30 – 09.00 ลงทะเบียน 
09.00 – 09.20 แนะน าวทิยากร และ ผูเ้ขา้ร่วมฝึกอบรม เพื่อความคุน้เคยกนั 
09.20 – 10.15  ความหมาย ความส าคัญ และประเภท ของการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ  

 ศิลปะการพูดที่เกีย่วข้องกบัการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ 
10.15 – 10.30 พกัด่ืมกาแฟและทานของวา่ง 
10.30 – 12.00  กระบวนการ หลกัการ ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิตามหลกัสากล 
12.00 – 13.00 พกัรับประทานอาหารกลางวนั 
13.00 – 14.15  เทคนิคในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิทัว่ไป 26 รูปแบบ 

 เทคนิคในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ แบ่งตามกจิกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
- การเจรจาต่อรองเก่ียวกบัการซ้ือขาย 

14.15 – 15.00  กจิกรรมฝึกปฏิบัติกจิกรรมการใช้เทคนิคการเจรจาต่อรองในการซ้ือขาย  
และ รับฟังค าแนะน าจากวทิยากร 

15.00 – 15.15 พกัด่ืมกาแฟ และทานของวา่ง 
15.15 – 16.30  กจิกรรมฝึกปฏิบัติกจิกรรมการใช้เทคนิคการเจรจาต่อรองในการซ้ือขาย  

และ รับฟังค าแนะน าจากวทิยากร (ต่อ) 
 



 
 
 
ก าหนดเวลา วนัทีส่อง 

เวลา หัวข้อ 
08.30 – 09.00 ลงทะเบียน 
09.00 – 09.20 ทบทวนความรู้ของวนัแรก 
09.20 – 10.30  เทคนิคในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ แบ่งตามกจิกรรมทีเ่กีย่วข้อง (ต่อ) 

- การเจรจาต่อรองเพื่อการร้องเรียนต่างๆ   
- การเจรจาต่อรองกบับุคคลในวชิาชีพ หรือ ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น 
- การเจรจาต่อรองท าสัญญา 

10.30 – 10.45 พกัด่ืมกาแฟและทานของวา่ง 
10.45 – 12.00  กจิกรรมระดมสมองด้านการเจรจาต่อรองจากกรณีศึกษา 
12.00 – 13.00 พกัรับประทานอาหารกลางวนั 
13.00 – 15.00  การอ่านภาษากาย  

 ปัญหาของการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ และ แนวทางแก้ไข 

 ตัวอย่างกรณีศึกษาประสบการณ์การเจรจาต่อรอง 
15.00 – 15.15 พกัด่ืมกาแฟ และทานของวา่ง 
15.15 – 16.20  กจิกรรมฝึกปฏิบัติการการใช้เทคนิคการเจรจาต่อรองโดยผู้เข้าร่วม

ฝึกอบรม และ รับฟังค าแนะน าจากวทิยากร 
16.20 – 16.30 ประเมินผลการฝึกอบรม และ ถ่ายรูปร่วมกนั 

 
หมายเหตุ: ก าหนดเวลาอาจมีการเปลี่ยนแปลงได้ตามความเหมาะสม เพ่ือประโยชน์ของผู้เข้าฝึกอบรม 
 

ติดต่อ โทร 0817168711 email: mingbiz@gmail.com; Line: mtraining 

mailto:mingbiz@gmail.com

