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โครงการ/หลกัสูตรฝกอบรม การเจรจาตอรองเชิงกลยุทธสำหรบัผูนำแหงศตวรรษที่ 21 (Strategic Negotiation For the 21st Century 

Leaders) 

รุนที่ 1 

กำหนดการอบรม วันที่ 23 - 25 เมษายน 2567  (3 วันอบรม 18 ชั่วโมง) เวลา 09.00 – 16.00 น. 

วิธกีาร/สถานท่ีฝกอบรม ณ สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร  

คาลงทะเบียน 7,800.- บาท / คน 

วิทยากร รองศาสตราจารย ดร. จุฑาพรรธ ผดุงชีวิต 

อาจารยคณะสถติปิระยุกต สถาบันบณัฑิตพัฒนบริหารศาสตร 

 

1. หลักการและเหตุผล 

ในศตวรรษที่ 21 นี้ การเจรจาตอรองถือเปน Top Skills ที่ World Economic Forum (2020) กำหนดใหเปนหนึ่งในสิบรายวิชาทีผู่นำผูบริหารในองคกรชั้น
นำระดับโลก (Global Leaders and Managers) และผูบริหารองคกรรวมสมัยทุกระดับจำเปนตองศึกษาอยางเปนระบบเพื่อสามารถประยกุตหลักการของวิชาการ
เจรจาท่ีสะทอนมุมมองเชิงจิตวิทยาการส่ือสารในฐานะศาสตรของการตดัสินใจ (The Science of Decision-Making) ที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการรับมือ
กับความขัดแยงหรือขอพิพาท (Conflict, or Dispute) ในองคการดวยการเรียนรู ดวยแมไมการเจรจาตอรองเชิงกลยุทธในศตวรรษที่ 21 โดยรูปแบบหลักสูตรเนน
การบรรยาย (Lecture) การอภิปราย (Discussion) และการรวมกิจกรรมฝกปฏิบัติและฝกปฏิบัติการวิเคราะหสังเคราะหสถานการณและอุบัติการณตางๆ 
(Reflective Catharsis Workshop) เพื่อฝกฝนกระบวนการในการวางกรอบการเจรจาตอรอง การวางกลยุทธการเจรจาตอรองและการรับมือกับอุบายเชงิลบดวย
การออกแบบอุบายเชิงบวกที่เหมาะสมกับสภาวการณโดยวิทยากรจะไดทำการประเมินและตอยอดองคความรูของผูเขารับการอบรมอยางเขมขน (Extensive 
Feedback/ Synectics) 

2. วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหผูเขารับการอบรมสามารถพัฒนากรอบความเขาใจในหลักการการวเิคราะหและการสังเคราะหแกน (essence) ของกระบวนการและโครงสรางของ
ศาสตรและศิลปวาดวยการเจรจาตอรองและการจัดการความขัดแยง (Negotiation VS Conflict Management/Resolution) เพื่อเพิ่มอิทธิพลเชิงบวก (Positive 
Influences/Leverages)ในการโนมนาวคูเจรจาดวยการพัฒนาการส่ือสารแหงภาวะผูนำ (Leadership Communication) 

2. เพื่อใหผูเขารับการอบรมสามารถพัฒนาสมรรถนะทางการสื่อสารแหงภาวะผูนำ (Leadership Communication) ดวยกรอบระบบความคิดอยางยืดหยุน
คลองตัวอยางเปนระบบ (Resilient/ systematic frame of thoughts) ในการวินิจฉัยกระบวนการการเจรจาตอรองในฐานะการส่ือสารเชิงกลยุทธ (Strategic 
Communication) ดวยหลักการที่ถกูตองตามแนวแหงจติวิทยาสังคม (Social Psychology) ในระดับสากลและพัฒนาสมรรถนะแหงทักษะการบริหารจัดการความ
ขัดแยง (Conflict Management Competence Development) ดวยหลักการการเจรจาตอรองที่ถูกตองตามหลักการชั้นนำระดับโลกเพื่อประสิทธิผล 
ประสิทธิภาพและความเหมาะสมของการเจรจาในบริบทตางๆ (effectiveness, efficiency and appropriateness of negotiation outcomes and impacts)  

3. เพื่อใหผูเขารับการอบรมสามารถพัฒนาเขาใจความสัมพนัธระหวางการเจรจา การบริหารจัดการความขัดแยง และจติวทิยาการสื่อสารโนมนาวเพื่อการ
พิจารณาผลลพัธที่ตามมาหากไมไดขอตกลงบนโตะเจรจาหรือ CNA (Consequences of Not Reaching Agreement) และหลักการพัฒนาการบูรณาการการ
ส่ือสารเชิงกลยุทธ (strategic communication) ในการเตรียมการการส่ือสารเชิงกลยุทธกอน ระหวางและหลังกระบวนการ (Prior to, In-Between, and Post-
Negotiation) เจรจาตอรองในฐานะเคร่ืองมือการบริหารองคกรอยางย่ังยืน  

3. ประโยชนที่ผูเขารับการอบรมจะไดรับ 

ผูอบรมที่ผานการฝกอบรมครบตามเวลาจะสามารถพัฒนาความรู  ทัศนคติและสมรรถนะในการเจรจาตอรองที่สามารถลดการสูญเสียเชิงกระบวนการ 
(Process Loss) และเพิ่มศักยภาพ (Potentiality) แหงภาวะผูนำทางการส่ือสาร (Leadership Communication Development) โดยเฉพาะการเจรจาตอรองซึ่ง
ตองอาศัยสมรรถนะความคิดวิเคราะหประยุกตสังเคราะหและประเมินทางการสื่อสารในการจัดการความขัดแยงอยางเปนรูปธรรมสามารถนำไปปฏิบัติไดจริง (High 
Practicality) 

4. หัวขอวิชาในหลักสตูร  

 ในรายวชิาน้ีเปนรายวิชาสำหรับการฝกอบรมตามกรอบระยะเวลาการฝกอบรมรวม 3 วันเต็ม (18 ชัว่โมง)  
 โดยเน้ือหาครอบคลุมจิตวทิยาการเจรจา การวิเคราะหโครงสรางและกระบวนการเจรจาตอรอง โดยเนนหัวขอเกี่ยวกับการพัฒนาความรูความเขาใจ
ประกอบดวย 
 (1) บทบาทการส่ือสารเชิงกลยทุธและกลยุทธการสื่อสาร (Strategic Communication and Communication Strategies) เชิงจิตวิทยาสังคมของนกั
เจรจา (Social Psychology)  
 (2) ทักษะและสมรรถนะทางการส่ือสาร (Skills and Competences) ในการเตรียมตัวและการวางแผนกอนเขาโตะโจรจา (Preparation concerning 
Negotiation Framing, Strategizing, and Planning) การหยั่งทาทกีารเจรจาดวยเทคนิคการต้ังคำถามและการฟงเชิงรุก (Probing with the Rhetorical 
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Questions and Dialogical Listening) การรับมือกับอุบายเชิงบวกเชิงลบ (Distributive and Integrative Tactical Handling ) และการยื่นขอเสนอเพื่อผาทาง
ตนั (Negotiation Proposal in Handling Deadlock towards Conflict Resolution) ทางการเจรจา 

5. คุณสมบัติของผูเขารับการฝกอบรม 

1. ผูบริหารทุกระดับหรือผูปฏิบัติงานดานงานขาย นักเจรจา จัดซ้ือจัดจาง 
2. ผูประกอบการธุรกจิขนาดเล็ก กลาง ใหญ 
3. ผูสนใจทั่วไปที่ตองการพัฒนาทักษะการส่ือสารและการเจรจาตอรองเพื่อบรรลุเปาหมาย 

6. การรับรองผลการฝกอบรม 

ผูผานการฝกอบรมจะตองมีเวลาในการเขารับการฝกอบรมและเขารวมกิจกรรมในหลักสูตรไมนอยกวารอยละ 85 ของระยะเวลาการฝกอบรมทั้งหมดจึงจะ
ไดรับใบรับรองการสำเร็จหลักสูตรฝกอบรมจากสถาบันบณัฑิตพัฒนบริหารศาสตร 

7. กำหนดการ/ตารางการอบรม 
  

วัน / เวลา หัวขอ 

วันที่ 23 เมษายน 2567   

09.00 – 16.00 น. 

 โลกของการเจรจาดวยจิตวิทยาการส่ือสารเชิงกลยุทธสำหรับผูนำทางการสื่อสาร 

 รูปแบบหลักของการเจรจาตอรอง  

 บุคลิกลักษณะ 8 ประการของผูนำการเจรจาเชิงบูรณาการและขอคิดจริยธรรมเชิงการเจรจาแบบยั่งยืน 

 กิจกรรม (workshop / ถามตอบ / แลกเปลี่ยนเรียนรู) 

 เปาหมายของการตอรองในยุคศตวรรษที่ 21 

 การวิเคราะหขอผดิพลาดและหลุมพรางทาง (Negotiation Pitfalls) การเจรจา 
แมไมการเจรจาขั้นที่หนึ่ง: การเตรียมตัวเขาโตะเจรจา 

กิจกรรม Practicum Workshop 

วันที่ 24 เมษายน 2567   

09.00– 16.00 น. 
แมไมการเจรจาขั้นที่สอง: การหยั่งทาทีคูเจรจาดวยเทคนิคการต้ังคำถาม การฟงและการโนมนาวเชิงกลยุทธ 

กิจกรรม Practicum Workshop 

วันที่ 25 เมษายน 2567   

09.00– 16.00 น. 
แมไมการเจรจาขั้นที่สาม: การรับมือกบัอุบายและการพัฒนาขอตกลงบบโตะเจรจาการรับมือกับอุบายลบบนโตะเจรจา 

Grand Modules Practicum Workshop/ Conclusionary Remarks จากวิทยากร 

หมายเหตุ ชวงเวลาพัก 
เวลา  10.30 – 10.45 น. พักรับประทานอาหารวาง 
 14.30 – 14.45 น. พักรับประทานอาหารวาง 
 12.00 – 13.00 น. พักรับประทานอาหารกลางวัน 

8. คาลงทะเบียน 

ทานละ 7,800 บาท  

9. สถานที่ฝกอบรม 

สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร 148 ถนนเสรีไทย แขวงคลองจั่น เขตบางกะป กรุงเทพฯ 

9. ติดตอสอบถามและสมัครเขาอบรมไดที่  

สมัครอบรม www.training.nida.ac.th 
Line@  https://lin.ee/jBSyU0X 
TEL 0-2727-3213,14,31,33 
Mobile 082-790-1952 


