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Course:  
Advanced Business Negotiation Workshop 
การพฒันาทกัษะการเจรจาตอ่รองระดบัสูงเพือ่ความสาํเร็จในอาชพี 
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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-days 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 
• Negotiation styles 

− Motivation – cooperative, competitive and individualist 
− Approach – interest, right and power 
− Emotion – neutral, positive and negative 

• Negotiation tactics & ethics 
− Good guy, bad guy 
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− 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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Duration: 2 Days (9:00 – 16:00) 
 

หลักการและเหตุผล: 

ผูน้าํท่ีประสบความสาํเร็จย่อมจะตอ้งมีทกัษะการเจรจาต่อรองท่ีดี ถึงแมว้่าคนส่วนใหญ่จะมีประสบการณใ์นการเจรจาต่อรองทัง้

ในชีวิตการทาํงานและชีวิตประจาํวนั แต่พวกเขาก็ยงัไม่สามารถท่ีจะเจรจาต่อรองกบัคนอ่ืนๆ ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ หลกัสตูรนี้

จึงไดร้บัการออกแบบมาเพ่ือการพฒันาทกัษะของผูน้าํและผูจ้ดัการท่ีมีประสบการณใ์นการเจรจาต่อรองมาแลว้ แต่ตอ้งการท่ีจะ

ต่อยอดและสรา้งความสาํเรจ็จากการเจรจาต่อรองสงูสดุ โดยหลกัสตูรนีจ้ะใชเ้วลา 2 วนั โดยเริ่มจากการทบทวนทฤษฎีพืน้ฐาน

และแนวคิดดา้นการเจรจาต่อรองก่อน จากนัน้จึงหนัไปศึกษาถึงสถานการณก์ารเจรจาต่อรองท่ีพบเจอในชีวิตจริง รวมถึงการใช้

บทบาทสมมติในการสาธิตใหเ้ห็นถึงการแกไ้ขปัญหาในสถานการณจ์รงิไดใ้นท่ีสดุ 

 

ประโยชนท์ีจ่ะได้รับ: 

• เขา้ใจแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง 

• สามารถนาํประสบการณจ์รงิมาใชใ้นการฝึกฝนเพ่ือการพฒันาอยา่งแทจ้รงิ 

• เพ่ิมจดุแข็งและลดจดุอ่อนในทกัษะการเจรจาต่อรองผ่านการฝึกภาคปฏิบตัิ 

• แลกเปล่ียนประสบการณก์ารเจรจาต่อรองรูปแบบต่างๆ รวมถึงเรียนรูค้วามแตกตา่งของการเจรจาต่อรองแตล่ะรูปแบบ  

เพ่ือนาํมาใชใ้นการทาํงานจรงิ 

• เตรียมพรอ้มสาํหรบัการรบัมือกบัสถานการณก์ารเจรจาต่อรองท่ีแตกตา่งกนั 

 

หัวข้อการบรรยาย: 

• ทกัษะการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ 

− เคล็ดลบัของการเจรจาต่อรอง 

• ประเภทของความลม้เหลวในการเจรจาต่อรอง 

− การทิง้เงินไวบ้นโต๊ะเจรจาโดยไมจ่าํเป็น 

− การเจรจาต่อรองแบบเอาชนะฝ่ายเดียว 

− การเจราตอ่ท่ี 2 ฝ่ายไดร้บัผลประโยชนท์ัง้คู่ แตก่ลบัไม่ทาํสญัญา 

− การเจรจาต่อรองท่ี 2 ฝ่ายเสียผลประโยชน ์แต่กบัทาํสญัญา 

• การเตรียมตวัเพ่ือการเจรจาต่อรองอย่างมีประสิทธิผล 

− ประเมินตวัเอง 

− ประเมินกลุ่มอ่ืนๆ 

− ประเมินสถานการณ ์
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• ทฤษฎีการแบ่งพาย (Pie Slicing Strategies) 

− ขอ้จาํกดัและเป้าหมายของการแบ่งพาย  

− ขอ้สาํคญัของการแบ่งพาย 

− การแลกเปล่ียนผลประโยชน ์

− การเจรจาต่อรองท่ียตุิธรรม 3 วิธีท่ีผสมผสานกนั 

• การเล่นบทบาทสมมติ (Role Play – Pie Slicing) 

− อภิปรายโดยใชส้ถานการณท่ี์พบจรงิ 

• การเพ่ิมส่วนของพาย กลยทุธ ์ชนะ-ชนะ (Win-Win Strategies) 

− การรว่มมือและการแข่งขนั 

− การสรา้งความเชื่อใจและการสรา้งความสมัพนัธใ์นการเจรจาต่อรอง 

− การบอกความตอ้งการของเรา และการยื่นผลประโยชนใ์หฝ่้ายตรงขา้ม 

− วิธีการยื่นขอ้เสนอ และการรบัขอ้เสนอท่ีเราตอ้งการ 

− การตกลงแบบไดผ้ลประโยชนท์างออ้ม 

− รูปแบบของการเจรจาในสถานการณท่ี์เราคาดไมถ่ึง 

• การเล่นบทบาทสมมติ 2 (Role Play – Expanding the Pie) 

− อภิปรายโดยใชส้ถานการณท่ี์พบจรงิ 

• สไตลข์องการเจรจาต่อรอง 

− การจงูใจคูเ่จรจา – การรว่มมือ, การแข่งขนั และการเจรจาในสไตลข์องตวัเอง 

− การเขา้ถงึคู่เจรจา – การใชผ้ลประโยชน,์ สิทธิ และอาํนาจ 

− การใชอ้ารมณใ์นการเจรจา – ไมแ่สดงอารมณ,์ แบบอารมณท์างบวกและแบบอารมณท์างลบ 

• เทคนิคและจรยิธรรมของการเจรจาต่อรอง 

− เทคนิคแผนการเจรจาในรูปแบบคนดี และแบบคนชั่ว 

− เทคนิคการเจรจาแบบการขู่บงัคบั 

− เทคนิคการเจรจาในเร่ืองท่ีไม่มใีครถกูและไม่มีใครผิด 

− เทคนิคการสลบัขัว้บวกและลบในการเจรจาต่อรอง 

− เทคนิคการเปล่ียนแนวความคิดในการเจรจาต่อรอง ฯลฯ  

 

เหมาะสาํหรับ: 

• ผูบ้รหิาร ผูจ้ดัการระดบักลาง และระดบัสงู รวมถึงบคุคลทั่วไปท่ีตอ้งการพฒันาทกัษะการเจรจาต่อรองเพ่ือนาํไปใชใ้นการ

ทาํงานในระดบัสงูและมีความเป็นมืออาชีพมากยิ่งขึน้ 
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วิทยากร: 

วิทยากรผู้ทรงคุณวุฒิจาก บริษัท บอสตนัเน็ตเวิรค์ จาํกดั  

การศกึษาปรญิญาโทดา้นการบรหิาร สาขาการเงินและการตลาดจาก J.L.Kellogg Graduate School of Management, 

มหาวิทยาลยันอรท์เวสเทิรน์ รฐัอิลลินอยส ์ประเทศสหรฐัอเมรกิา ประสบการณท์าํงานตาํแหน่งผูบ้รหิารระดบัสงู บรษิัท DHL, 

TIPCO Foods, Thai Film Industries PCL, WICE Logistic PCL, Siam Cement Group นอกจากนีท่้านยงัเป็นวิทยากร

ผูเ้ชี่ยวชาญในหวัขอ้เก่ียวกบัการบรหิารจดัการและการเจรจาต่อรอง 

 

วัน เวลา สถานที ่และค่าใช้จ่าย ในการเข้าร่วมงานสัมมนา  

วนัท่ี 13-14 กมุภาพนัธ ์2566 เวลา 09.00 - 16.00 น. โดยสามารถเลือกการเขา้อบรมได ้2 ช่องทาง ดงันี ้

1. เข้าร่วมอบรมทีโ่รงแรมอนิเตอรค์อนตเินนตัล หรือโรงแรมทีเ่ทยีบเท่า  

(สถานทีอ่าจมีการเปลี่ยนแปลงกรุณาตดิตอ่เจ้าหน้าทีป่ระสานงาน) 

ค่าใชจ้า่ยในการเขา้รว่มงานสมัมนา ราคา 18,000 บาท (ราคานีย้งัไม่รวมภาษีมลูคา่เพ่ิม 7%)  

2. เข้าร่วมอบรมแบบทางไกลโดยการประชุม Distance Learning Instructor-led Virtual Class via Face to Face 

Application   

ค่าใชจ้า่ยในการเขา้รว่มงานสมัมนา ราคา 16,000 บาท (ราคานีย้งัไม่รวมภาษีมลูคา่เพ่ิม 7%)  

 

สาํหรับรายละเอียดเพิ่มเติม กรุณาติดต่อผู้ประสานงานอบรม โทร: 02 949 0955, 02 318 6891,  

086 337 8266, Email: seminar@bostonnetwork.com และ Line ID: @bostonnetwork 

 

ค่าฝึกอบรม สามารถหกัค่าใชจ้่ายทางภาษีได้ 200%ของค่าใช้จ่ายจริง 

 (พระราชกฤษฎกีาฉบับที ่437 ใช้ 19 ตุลาคม พ.ศ. 2548 เป็นตน้ไป) 

 

สร้างสรรคห์ลักสูตรสัมมนาคุณภาพเย่ียมโดย 
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แผนที ่โรงแรมอินเตอรค์อนติเนนตลั กรุงเทพฯ ถ. เพลินจิต (สถานทีอ่าจมีการเปลี่ยนแปลงกรุณาตดิตอ่เจ้าหน้าทีป่ระสานงาน) 

 

 

 

 

 

 



หลักสูตรทีร่่วมสัมมนา วันสัมมนา

ช่ือ-นามสกลุ (ภาษาไทย)

(ภาษาองักฤษ) 

บรษัิท (ภาษาไทย)

(ภาษาองักฤษ)

ต าแหน่งงาน: แผนก/ฝ่าย:

เบอรโ์ทรศพัทท์ี่ท  างาน: เบอรโ์ทรศพัทมื์อถือ:

เบอรโ์ทรสาร Fax: E-mail: 

ช่ือผู้ประสานงาน (HR) เบอรโ์ทรศพัท์

ข้อมูลเพือ่ใช้ออกใบก ากับภาษี :โปรดตรวจสอบความชดัเจนครบถว้น เพ่ือความถกูตอ้งของใบเสรจ็/ใบก ากบัภาษีที่ทา่นจะไดร้บั)

ช่ือที่ใหร้ะบใุนใบก ากบัภาษี : ตามช่ือบรษัิทดา้นบน

ที่อยู่ที่ใหร้ะบใุนใบก ากบัภาษี:

การช าระเงนิค่าสัมมนา : สามารถสอบถามรายละเอียดและส ารองที่นั่งไดท้ี่ 02-949-0955, 02-318-6891 ต่อ 104, 105, 108, 109

วิธีการช าระเงนิ

โอนเงินเขา้บญัชี บรษัิท บอสตนัเน็ตเวริค์ จ  ากดั  

ธนาคารทีเอ็มบีธนชาต  สาขาเอสพละนาด รชัดา  บญัชีออมทรพัยเ์ลขที่ 667-2-01501-0  โอนวนัที่

ธนาคารไทยพาณิชย ์    สาขาสี่แยกศรวีรา            บญัชีออมทรพัยเ์ลขที่ 140-2-63049-9  โอนวนัที่

ถือเช็คจา่ยหนา้งานในนาม บรษัิท บอสตนัเน็ตเวริค์ จ  ากดั

จา่ยเงินสดหนา้งาน 

*โปรดน าหนังสือรับรองภาษีหัก ณ ทีจ่่ายมายื่นในวันสัมมนา*

1) บรษัิทฯ ขอสงวนสิทธ์ิในการส ารองที่นั่งใหแ้ก่ผูส้ง่เอกสารลงทะเบียนครบถว้นและช าระเงินแลว้เทา่นัน้

2) เจา้หนา้ที่จะแจง้ยืนยนัการลงทะเบียนของทา่นอีกครัง้หลงัจากไดร้บัเอกสาร

3) ในกรณีที่ทา่นส  ารองที่นั่งไวแ้ลว้แตไ่ม่สามารถเขา้รว่มการสมัมนาได ้  กรุณาแจง้ลว่งหนา้ก่อนวนังานอยา่งนอ้ย 10 วนั

*หากไม่แจ้งตามก าหนด ท่านจะต้องช าระค่าธรรมเนียมเอกสารเป็นจ านวน 50% ของอัตราค่าลงทะเบียน*

ข้อมูลครบถ้วนแล้ว กรุณาส่งกลับมาที ่Email: seminar@bostonnetwork.com หรือ Fax พร้อมส าเนาการโอนเงนิที ่02-949-0991

Registration Form
บรษัิท บอสตนัเน็ตเวริค์ จ  ากดั (ส  านกังานใหญ่) 573/140  ซอยรามค าแหง 39  แขวงพลบัพลา

เขตวงัทองหลาง  กรุงเทพมหานคร 10310  Tel: 02-949-0955, 02-318-6891  Fax: 02-949-0991
เลขประจ าตวัผูเ้สียภาษี 0105548037730

Boston Network Co., Ltd. Tel: 02-949-0955, 02-318-6891, 086-337-8266, Fax: 02-949-0991

E-mail: seminar@bostonnetwork.com http://www.bostonnetwork.com

ข้อมูลผู้เข้าร่วมสัมมนา :(โปรดกรอกขอ้มลูใหค้รบถว้นและชดัเจน, ภาษาไทย: ตัวบรรจง, ภาษาอังกฤษ: ตัวพมิพ)์
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