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การเจรจาต่อรอง 

การสื่อสาร บรรลุเป้าหมายทั้งสองฝ่าย 

แบ่งผลประโยชน์ร่วมกัน การสร้างสัมพันธภาพที่ด ี

เป้าหมายของการเจรจาต่อรอง 



Key-word (ค าส าคัญ) ของการเจรจาต่อรอง 

1. กระบวนการ 

2. การจัดการ 

3. ความแตกต่าง / ขัดแย้ง 

4. การสนทนา 

5. ข้อตกลง 



แบ่งปันส่วน  (Distributive)  กระจายผลประโยชน์ที่มีอยู่อย่างจ ากัด 

แบบบูรณาการ (Integrative)  ให้ความร่วมมือ เพื่อประโยชน์ระยะยาว 

ประเภทของการเจรจาต่อรอง 

แบบร่วมมือกัน (Collaborative)  ต่างฝ่ายต่างให้คุณค่ากบัอีกฝ่าย พึ่งพาซึ่ง
กันและกัน 

แบบปรปักษ์  (Defensive)  ตั้งใจเอาชนะอย่างเดียว 

แบบการแข่งขนั (Competitive)  สร้างความได้เปรียบอีกฝ่าย 



โอกาสของผลลัพธ์ที่จะเกิดขึ้นจากการเจรจาต่อรอง 

“ท าอย่างไร  ที่จะเกิดผลลัพธ์ชนะทั้งคู่” (Win-Win) 

ผลลัพธ์ 

พึงพอใจ 

ตรงตามวัตถุประสงค์ 

ผลประโยชน์เพียงพอ 

รู้สึกว่ายอมรับได้ 



PDCA  วงจรคุณภาพ 

Do 

Plan 

Action 

Check 



สื่อสารอย่างสร้างสรรค ์ สนใจผู้ฟัง 

สนใจข้อมูลย้อนกลับ 

ผู้พูด ผู้ฟัง 

ข้อความ 

Feedback 

- แก้ปัญหาเฉพาะ อย่าแบกปัญหา 
- ทัศนคติต่อปัญหา 

แก้ปัญหา 



กล้าตัดสินใจ 
ส าเร็จ 

ล้มเหลว   ประสบการณ์ 

Ego – ตัวตน/ความเชื่อมัน/คุณค่า 

กลยุทธ์  =  หนทางหรือวิธีการที่ดีที่สุดในสถานการณ์นั้นๆ  
เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย 



ความคิดก าหนดความรู้สึก  
ความรู้สึกก าหนดการกระท า 


