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Course:  
Advanced Business Negotiation Workshop 
การพฒันาทกัษะการเจรจาต่อรองระดบัสูงเพือ่ความสําเร็จในอาชีพ 

 
Duration: 2 Days (9:00 – 16:00) 
 
Course Description: 
Successful leaders generally possess excellent skills in negotiation. Although people have 
experience in negotiation, most of them may have not gone through the theories behind it and have 
proper practices to sharpen their skills. This course is designed to help those relatively experienced 
managers and leaders to further develop their skills.  It is a 2-day course.  We will review some of 
the basic theories and concepts, then move on to real-life experience and role plays to demonstrate 
some key points.  Attendees are expected to actively participate in exercises, role plays and 
discussions 
 
What you will learn 
 Fully understand the negotiation concepts and theories 
 Reflect their real-life experience and identify areas for development 
 Have enough practices to reinforce strengths and to limit weaknesses 
 Share experience and help each other to understand and overcome different styles and tactics 
 Effectively prepare themselves for various negotiation situations 
 
What you will cover: 
 Negotiation skills in business 

 Myths of negotiation 
 Types of failures in negotiation 

 Leave money on the table 
 Winner’s curse 
 Walk away from the table 
 Agreement bias 

 Effective preparation for negotiations 
 Self assessment – BATNA concept 
 Assessment of the other party 
 Assessment of the situation 

 Pie-slicing strategies 
 Target and reservation points 
 Focal point 
 Bilateral concessions 
 Three criteria of fairness 

 Discussion on real-life application 
 Expanding the pie (Win-Win strategies) 

 Cooperation and Competition 
 Building trust & relationship 
 Wish & concession lists 
 Multiple issues / offers 
 Side deals 
 Contingent contracts 

 Discussion on real-life application 
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 Negotiation styles 
 Motivation – cooperative, competitive and individualist 
 Approach – interest, right and power 
 Emotion – neutral, positive and negative 

 Negotiation tactics & ethics 
 Good guy, bad guy 
 Bluff 
 Paradoxical intention 
 Reactance 
 Attitudinal structuring, etc. 

 
Who should attend 
 This course is recommended for middle to upper management and businessmen who have 

conducted negotiations on a regular basis.   
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Course:  
Advanced Business Negotiation Workshop 
การพฒันาทกัษะการเจรจาต่อรองระดบัสูงเพือ่ความสําเร็จในอาชีพ 

 
Duration: 2 Days (9:00 – 16:00) 
 
หลักการและเหตุผล 
ผู้ นําท่ีประสบความสําเร็จยอ่มจะต้องมีทกัษะการเจรจาตอ่รองท่ีดี  ถึงแม้ว่าคนสว่นใหญ่จะมีประสบการณ์ในการเจรจาต่อรองทัง้
ในชีวิตการทํางานและชีวิตประจําวนั   แต่พวกเขาก็ยงัไม่สามารถท่ีจะเจรจาต่อรองกบัคนอ่ืนๆ  ได้อย่างมีประสิทธิภาพ หลกัสตูร
นีจ้งึได้รับการออกแบบมาเพ่ือการพฒันาทกัษะของผู้ นําและผู้จดัการท่ีมีประสบการณ์ในการเจรจาต่อรองมาแล้ว แต่ต้องการท่ีจะ
ต่อยอดและสร้างความสําเร็จจากการเจรจาต่อรองสงูสดุ โดยหลกัสตูรนีจ้ะใช้เวลา 2 วนั โดยเร่ิมจากการทบทวนทฤษฎีพืน้ฐาน
และแนวคิดด้านการเจรจาต่อรองก่อน จากนัน้จึงหนัไปศึกษาถึงสถานการณ์การเจรจาต่อรองท่ีพบเจอในชีวิตจริง รวมถึงการใช้
บทบาทสมมติในการสาธิตให้เหน็ถงึการแก้ไขปัญหาในสถานการณ์จริงได้ในท่ีสดุ 
 
ประโยชน์ที่จะได้รับ 

 เข้าใจแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการเจรจาตอ่รอง 

 สามารถนําประสบการณ์จริงมาใช้ในการฝึกฝนเพ่ือการพฒันาอยา่งแท้จริง 

 เพิ่มจดุแข็งและลดจดุออ่นในทกัษะการเจรจาตอ่รองผา่นการฝึกภาคปฏิบติั 

 แลกเปล่ียนประสบการณ์การเจรจาตอ่รองรูปแบบตา่งๆ รวมถงึเรียนรู้ความแตกตา่งของการเจรจาตอ่รองแตล่ะรูปแบบ  
เพ่ือนํามาใช้ในการทํางานจริง 

 เตรียมพร้อมสําหรับการรับมือกบัสถานการณ์การเจรจาตอ่รองท่ีแตกตา่งกนั 
 
หัวข้อการบรรยาย 

 ทกัษะการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ 

 เคลด็ลบัของการเจรจาตอ่รอง 

 ประเภทของความล้มเหลวในการเจรจาตอ่รอง 

 การทิง้เงินไว้บนโต๊ะเจรจาโดยไมจํ่าเป็น 

 การเจรจาตอ่รองแบบเอาชนะฝ่ายเดียว 

 การเจราตอ่ท่ี 2  ฝ่ายได้รับผลประโยชน์ทัง้คู ่แตก่ลบัไมทํ่าสญัญา 

 การเจรจาตอ่รองท่ี 2 ฝ่ายเสียผลประโยชน์  แต่กบัทําสญัญา 

 การเตรียมตวัเพ่ือการเจรจาตอ่รองอยา่งมีประสิทธิผล 

 ประเมินตวัเอง 

 ประเมินกลุม่อ่ืนๆ 

 ประเมินสถานการณ์ 

 ทฤษฎีการแบง่พาย (Pie slicing strategies) 

 ข้อจํากดัและเป้าหมายของการแบง่พาย  
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 ข้อสําคญัของการของการแบง่พาย 

 การแลกเปล่ียนผลประโยชน์ 

 การเจรจาตอ่รองท่ียติุธรรม 3 วิธีท่ีผสมผสานกนั 

 การเลน่บทบาทสมมติ (Role Play – Pie Slicing) 

 อภิปรายโดยใช้สถานการณ์ท่ีพบจริง 

 การเพิ่มสว่นของพาย กลยทุธ์ ชนะ-ชนะ (Win-Win strategies) 

 การร่วมมือ และการแข่งขนั 

 การสร้างความเช่ือใจและการสร้างความสมัพนัธ์ในการเจรจาตอ่รอง 

 การบอกความต้องการของเรา และการย่ืนผลประโยชน์ให้ฝ่ายตรงข้าม 

 วิธีการย่ืนข้อเสนอ และการรับข้อเสนอท่ีเราต้องการ 

 การตกลงแบบได้ผลประโยชน์ทางอ้อม 

 รูปแบบของการเจรจาในสถานการณ์ท่ีเราคาดไมถ่งึ 

 การเลน่บทบาทสมมติ 2 (Role Play – Expanding the Pie) 

 อภิปรายโดยใช้สถานการณ์ท่ีพบจริง 

 สไตล์ของการเจรจาตอ่รอง 

 การจงูใจคูเ่จรจา – การร่วมมือ, การแข่งขนั  และ การเจรจาในสไตล์ของตวัเอง 

 การเข้าถงึคูเ่จรจา – การใช้ผลประโยชน์, สทิธิ และ อํานาจ 

 การใช้อารมณ์ในการเจรจา  –ไมแ่สดงอารมณ์ , แบบอารมณ์ทางบวกและแบบอารมณ์ทางลบ 

 เทคนิคและจริยธรรมของการเจรจาตอ่รอง 

 เทคนิคแผนการเจรจาในรูปแบบคนดี และแบบคนชัว่ 

 เทคนิคการเจรจาแบบการขู่บงัคบั 

 เทคนิคการเจรจาในเร่ืองท่ีไมมี่ใครถกูและไมมี่ใครผิด 

 เทคนิคการสลบัขัว้บวกและลบในการเจรจาตอ่รอง 

 เทคนิคการเปล่ียนแนวความคิดในการเจรจาตอ่รอง, ฯลฯ  
 
เหมาะสาํหรับ 

 ผู้บริหาร ผู้จดัการระดบักลาง และระดบัสงู รวมถึงบคุคลทัว่ไปท่ีต้องการพฒันาทกัษะการเจรจาต่อรองเพ่ือนําไปใช้ในการ
ทํางานในระดบัสงูและมีความเป็นมืออาชีพมากย่ิงขึน้ 
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วทิยากร: 
วทิยากรผู้ทรงคุณวุฒจิาก บริษัท บอสตันเน็ตเวร์ิค จาํกัด  
การศกึษาปริญญาโทด้านการบริหาร สาขาการเงินและการตลาดจาก J.L.Kellogg Graduate School of Management, 
มหาวิทยาลยันอร์ธเวสเทิร์น รัฐอิลลนิอยส์ ประเทศสหรัฐอเมริกา เคยดํารงตําแหน่งผู้จดัการฝ่ายขายภมิูภาคอินโดจีน  และเอเชีย
แปซิฟิค  บริษัท DHL  ประเทศสิงคโปรและผู้จดัการ  บริษัท  DHL ประเทศเวียดนาม  ปัจจบุนัท่านเป็นอาจารย์สอนพิเศษ
หลกัสตูรปริญญาโทท่ีมหาวิทยาลยัมหิดลในหวัข้อเก่ียวกบัการบริหารจดัการและการเจรจาตอ่รอง 
 
วันและเวลาในการจัดงานสัมมนา 

วนัท่ี  1-2 มีนาคม 2560 เวลา  09.00 -16.00 น. ณ โรงแรมอินเตอร์คอนติเนนตลั กรุงเทพฯ  ถ. เพลินจิต หรือโรงแรมท่ีเทียบเทา่ 
(สถานที่อาจมีการเปล่ียนแปลงกรุณาตดิต่อเจ้าหน้าที่ประสานงาน) 

 
ค่าใช้จ่ายในการเข้าร่วมงานสัมมนา  

ราคา 18,000 บาท (ราคานีย้งัไมร่วมภาษีมลูคา่เพิ่ม 7%)  
 

ค่าฝึกอบรม สามารถหักค่าใช้จ่ายทางภาษีได้ 200%ของค่าใช้จ่ายจริง 
 (พระราชกฤษฎีกาฉบับที่ 437 ใช้ 19 ตุลาคม พ.ศ. 2548 เป็นต้นไป) 

 
สร้างสรรค์หลักสูตรสัมมนาคุณภาพเย่ียมโดย 
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แผนที่   โรงแรมอินเตอร์คอนติเนนตลั กรุงเทพฯ  ถ. เพลินจิต 
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Registration Form 
บริษัท บอสตนัเน็ตเวิร์ค จํากดั (สํานกังานใหญ่) 573/140 ซอยรามคําแหง 39 แขวงพลบัพลา 

เขตวงัทองหลาง กรุงเทพมหานคร 10310 Tel: 0-2949-0955/ 0-2318-6891 Fax: 0-2949-0991 
เลขประจําตวัผู้ เสียภาษี 0105548037730 

*  ข้อมูลผู้เข้าร่วมสัมมนา :(โปรดกรอกข้อมลูให้ครบถ้วนและชดัเจน, ภาษาไทย: ตัวบรรจง, ภาษาอังกฤษ: ตัวพมิพ์) 

ข้อมูลเพ่ือใช้ออกใบกาํกับภาษี :โปรดตรวจสอบความชดัเจนครบถ้วน เพ่ือความถกูต้องของใบเสร็จ/ใบกํากบัภาษีท่ีทา่นจะได้รับ) 

ช่ือท่ีให้ระบใุนใบกํากบัภาษี : ______________________________________________ ตามช่ือบริษัทด้านบน 

ท่ีอยูท่ี่ให้ระบใุนใบกํากบัภาษี :  _______________________________________________________________    

_________________________________________________________________________________________ 

_________________________________________________________________________________________ 

การชาํระเงนิค่าสัมมนา: สามารถสอบถามรายละเอียดและสํารองท่ีนัง่ได้ท่ี 0-2949-0955/ 0-2318-6891 ต่อ 104,105,108,109 

วธีิการชาํระเงนิ 

 โอนเงินเข้าบญัชี บริษัท บอสตนัเน็ตเวิร์ค จํากดั  

ธนาคารธนชาต    สาขารัชดาภิเษก     บญัชีออมทรัพย์เลขท่ี 260-2-15492-2  โอนวนัท่ี _________________ 

 ถือเช็คจ่ายหน้างานในนาม บริษัท บอสตนัเน็ตเวิร์ค จํากดั 

 จ่ายเงินสดหน้างาน 

หากข้อมูลครบถ้วนแล้ว กรุณาส่งกลับมาที่ Email: seminar@bostonnetwork.com  หรือ Fax มาพร้อมกับ 

สาํเนาการโอนเงนิที่ 0-2949-0991 *                            

 *โปรดนําหนังสือรับรองภาษีหัก ณ ที่จ่ายมาย่ืนในวันสัมมนา 
 บริษัทฯ ขอสงวนสทิธ์ิในการสํารองท่ีนัง่ให้แก่ผู้สง่เอกสารลงทะเบียนครบถ้วนและชําระเงินแล้วเทา่นัน้ 
 เจ้าหน้าท่ีจะแจ้งยืนยนัการลงทะเบียนของทา่นอีกครัง้หลงัจากได้รับเอกสาร 
 ในกรณีท่ีทา่นสํารองท่ีนัง่ไว้แล้วแตไ่มส่ามารถเข้าร่วมการสมัมนาได้   กรุณาแจ้งลว่งหน้าก่อนวนังานอยา่งน้อย 10 วนั 
  หากไม่แจ้งตามกาํหนด ท่านจะต้องชาํระค่าธรรมเนียมเอกสารเป็นจาํนวน 50% ของอัตราค่าลงทะเบียน  

หลักสูตรที่ร่วมสัมมนา__________________________________________________วันสัมมนา_________________ 

ช่ือ-นามสกลุ  (ภาษาไทย) ________________________________________________________________________ 

 (ภาษาองักฤษ) ______________________________________________________________________ 

บริษัท  (ภาษาไทย)_________________________________________________________________________ 

 (ภาษาองักฤษ)______________________________________________________________________ 

ตําแหน่งงาน: _____________________________________แผนก/ฝ่าย: _____________________________________ 

 เบอร์โทรศพัท์ท่ีทํางาน: ___________________ตอ่____________เบอร์โทรศพัท์มือถือ:__________________________ 

Fax: _________________________________  E-mail: _________________________________________          ____ 

ช่ือผู้ประสานงาน (HR)_______________________________เบอร์โทรศพัท์_____________________ตอ่__________ 


