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โครงการ/หลักสูตร
ฝ�กอบรม 

การเจรจาต�อรองเชิงกลยุทธ�สำหรับผู นำแห�งศตวรรษท่ี 21  
(Strategic Negotiation For the 21st Century Leaders)   

กำหนดการอบรม วันท่ี  4 – 6 มิถุนายน 2568  เวลา 09.00 – 16.00 น. (3 วันอบรม 18 
ช่ัวโมง) 

สถานที่ฝ�กอบรม สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร�  
ค�าลงทะเบียน 7,800.-บาท / คน (ราคาสุทธิไม�มี VAT) 
วิทยากร รศ. ดร.จุฑาพรรธ� ผดุงชีวิต 

อาจารย�ประจำคณะสถิติประยุกต� สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร� 
 
1. หลักการและเหตุผล 

 ในศตวรรษที ่ 21 นี ้ การเจรจาต5อรองถือเป7น Top Skills ที ่ World Economic Forum (2020) 
กำหนดใหLเป7นหนึ่งในสิบรายวิชาที่ผูLนำผูLบริหารในองค�กรชั้นนำระดับโลก (Global Leaders and Managers) 
และผูLบริหารองค�กรร5วมสมัยทุกระดับจำเป7นตLองศึกษาอย5างเป7นระบบเพื่อสามารถประยุกต�หลักการของวิชาการ
เจรจาที่สะทLอนมุมมองเชิงจิตวิทยาการสื่อสารในฐานะศาสตร�ของการตัดสินใจ (The Science of Decision-
Making) ที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการรับมือกับความขัดแยLงหรือขLอพิพาท (Conflict, or Dispute)ใน
องค�การดLวยการเรียนรูL ดLวยแม5ไมLการเจรจาต5อรองเชิงกลยุทธ�ในศตวรรษที่ 21 โดยรูปแบบหลักสูตรเนLนการ
บรรยาย (Lecture) การอภิปราย (Discussion) และการร5วมกิจกรรมฝcกปฏิบัติและฝcกปฏิบัติการวิเคราะห�
สังเคราะห�สถานการณ�และอุบัติการณ�ต5างๆ (Reflective Catharsis Workshop) เพื่อฝcกฝนกระบวนการในการ
วางกรอบการเจรจาต5อรอง การวางกลยุทธ�การเจรจาต5อรองและการรับมือกับอุบายเชิงลบดLวยการออกแบบอุบาย
เชิงบวกที่เหมาะสมกับสภาวการณ�โดยวิทยากรจะไดLทำการประเมินและต5อยอดองค�ความรูLของผูLเขLารับการอบรม
อย5างเขLมขLน (Extensive Feedback/ Synectics) 

2. วัตถุประสงค� 

1. เพื ่อใหLผู LเขLารับการอบรมสามารถพัฒนากรอบความเขLาใจในหลักการการวิเคราะห�และการ
สังเคราะห�แก5น (essence) ของกระบวนการและโครงสรLางของศาสตร�และศิลปlว5าดLวยการเจรจาต5อรองและการ
จัดการความขัดแยLง (Negotiation VS Conflict Management/Resolution) เพ่ือเพิ่มอิทธิพลเชิงบวก (Positive 
Influences/Leverages)ในการโนLมน Lาวคู 5 เจรจาด Lวยการพัฒนาการสื ่อสารแห 5งภาวะผ ู Lนำ (Leadership 
Communication) 

2. เพื่อใหLผู LเขLารับการอบรมสามารถพัฒนาสมรรถนะทางการสื่อสารแห5งภาวะผูLนำ (Leadership 
Communication) ดLวยกรอบระบบความคิดอย5างยืดหยุ 5นคล5องตัวอย5างเป7นระบบ (Resilient/ systematic 
frame of thoughts) ในการวินิจฉัยกระบวนการการเจรจาต5อรองในฐานะการสื ่อสารเชิงกลยุทธ� (Strategic 
Communication) ดLวยหลักการที่ถูกตLองตามแนวแห5งจิตวิทยาสังคม (Social Psychology) ในระดับสากลและ
พ ัฒนาสมรรถนะแห 5งท ักษะการบร ิหารจ ัดการความข ัดแย Lง  (Conflict Management Competence 
Development) ดLวยหลักการการเจรจาต5อรองที ่ถ ูกต Lองตามหลักการชั ้นนำระดับโลกเพื ่อประสิทธ ิผล 
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ประส ิ ทธ ิภ าพและความ เหมาะสมของการ เจ รจาในบร ิ บทต 5 า งๆ  (effectiveness, efficiency and 
appropriateness of negotiation outcomes and impacts)  

3. เพื่อใหLผูLเขLารับการอบรมสามารถพัฒนาเขLาใจความสัมพันธ�ระหว5างการเจรจา การบริหารจัดการ
ความขัดแยLง และจิตวิทยาการสื่อสารโนLมนLาวเพื่อการพิจารณาผลลัพธ�ที่ตามมาหากไม5ไดLขLอตกลงบนโตrะเจรจา
หรือ CNA (Consequences of Not Reaching Agreement) และหลักการพัฒนาการบูรณาการการสื ่อสาร
เชิงกลยุทธ� (strategic communication) ในการเตรียมการการสื ่อสารเชิงกลยุทธ �ก5อน ระหว5างและหลัง
กระบวนการ (Prior to, In-Between, and Post-Negotiation) เจรจาต5อรองในฐานะเครื่องมือการบริหารองค�กร
อย5างยั่งยืน 

3. ประโยชน�ท่ีผู เข ารับการอบรมจะได รับ 

       ผูLอบรมที่ผ5านการฝcกอบรมครบตามเวลาจะสามารถพัฒนาความรูL ทัศนคติและสมรรถนะในการเจรจา
ต5อรองท่ีสามารถลดการสูญเสียเชิงกระบวนการ (Process Loss) และเพ่ิมศักยภาพ (Potentiality) แห5งภาวะผูLนำ
ทางการสื ่อสาร (Leadership Communication Development) โดยเฉพาะการเจรจาต5อรองซึ ่งตLองอาศัย
สมรรถนะความคิดวิเคราะห�ประยุกต�สังเคราะห�และประเมินทางการสื่อสารในการจัดการความขัดแยLงอย5างเป7น
รูปธรรมสามารถนำไปปฏิบัติไดLจริง (High Practicality) 

4. ขอบเขตเนื้อหาการอบรม 

 ในรายวิชานี้เป7นรายวิชาสำหรับการฝcกอบรมตามกรอบระยะเวลาการฝcกอบรมรวม 3 วันเต็ม (18 
ชั่วโมง) โดยเนื้อหาครอบคลุมจิตวิทยาการเจรจา การวิเคราะห�โครงสรLางและกระบวนการเจรจาต5อรอง โดยเนLน
หัวขLอเกี่ยวกับการพัฒนาความรูLความเขLาใจเกี่ยวกับ (1) บทบาทการสื่อสารเชิงกลยุทธ�และกลยุทธ�การสื่อสาร 
(Strategic Communication and Communication Strategies) เช ิงจ ิตว ิทยาส ังคมของนักเจรจา (Social 
Psychology) (2) ทักษะและสมรรถนะทางการสื่อสาร (Skills and Competences) ในการเตรียมตัวและการ
วางแผนก5อนเขLาโตrะโจรจา (Preparation concerning Negotiation Framing, Strategizing, and Planning) 
การหยั่งท5าทีการเจรจาดLวยเทคนิคการตั้งคำถามและการฟ}งเชิงรุก (Probing with the Rhetorical Questions 
and Dialogical Listening) การร ับม ือก ับอ ุบายเช ิ งบวกเช ิ งลบ (Distributive and Integrative Tactical 
Handling ) และการยื ่นขLอเสนอเพื ่อผ 5าทางตัน (Negotiation Proposal in Handling Deadlock towards 
Conflict Resolution) ทางการเจรจา 

5. รูปแบบการอบรม 

 บรรยาย พรLอมดLวยกรณีศึกษา และการฝcกอบรมเชิงปฏิบัติการ (Workshop) 

6. ระยะเวลาการอบรม  

ระหว5างวันพุธที่ 4 - วันศุกร�ท่ี 6 มิถุนายน 2568 (Weekday: รวม 3 วันอบรม) 
เวลา 09.00 – 16.00 น. (รวม 18 ชั่วโมง) 
ท้ังนี้ กำหนดการอบรมอาจมีการเปลี่ยนแปลงตามความเหมาะสม 
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7. วิทยากร   

         รศ. ดร.จุฑาพรรธ� ผดุงชีวิต 
         อาจารย�ประจำคณะสถิติประยุกต� สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร� 

8. สถานท่ีจัดอบรม   

         ณ หLองอบรม สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร� เขตบางกะป' กรุงเทพ ฯ  

9. เง่ือนไขการสำเร็จการอบรม 

ผูLเขLารับการอบรมจะตLองมีเวลาเขLารับการอบรมไม5นLอยกว5ารLอยละ 80 ของเวลาทั้งหมด จึงจะถือว5า
สำเร็จการศึกษา 

10. คุณสมบัติของผู เข ารับการอบรม 

1. ผูLบริหารทุกระดับดับในองค�กรท้ังภาครัฐและภาคเอกชน 
2. เจLาของธุกิจหรือผูLประกอบการ 
3. ผูLรับผิดชอบดLานงานขายและการตลาด 
4. ผูLบริหารโครงการ  
5. บุคคลท่ัวไปและผูLสนใจ 

11. ค�าลงทะเบียนและการชำระค�าอบรม 

 ค5าลงทะเบียนการฝcกอบรมคนละ 7,800.- บาท (เจ็ดพันแปดร อยบาทถ วน) ครอบคลุม ค5าเอกสารและ 
ค5าวัสดุ อุปกรณ�ประกอบการอบรม ค5าอาหารกลางวัน 3 มื้อ อาหารว5างและเครื่องดื่ม 6 มื้อ (3 วันอบรม) และ 
ค5าใบรับรองการอบรม (ไม5รวมค5าท่ีพัก และค5าพาหนะเดินทางของผูLเขLารับการอบรม) 
           ผูLเขLาอบรมสามารถเขLารับการอบรมไดLโดยไม5ถือเป7นวันลาเมื่อไดLรับการอนุมัติจากผูLบังคับบัญชาและมี
สิทธิเบิกค5าลงทะเบียนการฝcกอบรมจากตLนสังกัดไดLตามระเบียบของแต5ละหน5วยงาน   
 การชำระค5าลงทะเบียนการฝcกอบรม 
 1. พิมพ�ใบแจLงการชำระเงิน (Bill Payment) จากระบบ TMS แลLวชำระผ5านเคาน�เตอร�ธนาคาร หรือชำระ
ผ5านอินเทอร�เน็ตแบงก�ก้ิง (Internet Banking)  โดยใชLมือถือสแกน QR Code หรือ 
 2. โอนเงิน / สั่งจ5ายเช็คและนำฝากเขLาบัญชีธนาคารกรุงเทพ  
    เลขที่บัญชี 944 0 23397 2 ชื่อบัญชี สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร� สำนักสิริพัฒนา  
   และส5งหลักฐานการชำระเงินที่ : https://bit.ly/siripayment หรืออีเมล acc-siripattana@nida.ac.th 
trainingsiri@nida.ac.th 
 - สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร� เป7นสถาบันอุดมศึกษาของทางราชการ ไดLรับการยกเวLนไม5ตLองถูกหัก
ภาษีเงินไดL ณ ท่ีจ5าย และยกเวLนภาษีมูลค5าเพิ่ม ตามมาตรา 81 (1)(ฎ) แห5งประมวลรัษฎากร ประกาศ ณ วันท่ี 28 
พฤศจิกายน 2550  
  - ค5าใชLจ5ายในการฝcกอบรมสามารถลดหย5อนภาษีไดL 200% ตามประกาศ พ.ร.บ. ส5งเสริมการพัฒนาฝ�มือ
แรงงาน 
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  - ที่อยู5 เลขที่ 148 ถนนเสรีไทย แขวงคลองจั่น เขตบางกะป' กรุงเทพฯ 10240  เลขประจำตัวผูLเสียภาษี 
0994000159692  
 หมายเหตุ   
 1. ผูLสมัครเขLารับการอบรมตLองไดLรับการยืนยันการจัดอบรมจากสำนักสิริพัฒนาอย5างเป7นทางการ ภายใน
วันที่ 13 พฤษภาคม 2568 ก5อน จึงสามารถดำเนินการจองท่ีพักและต๋ัวเครื่องบินไดL 
 2. ภายหลังสำนักสิริพัฒนายืนยันการจัดอบรมแลLว  
    (1) หากตLองการยกเลิกการเขLารับการอบรม ตLองทำหนังสือเป7นลายลักษณ�อักษรแจLงใหLสำนักสิริพัฒนา
ทราบอย5างนLอย 7 วัน ทำการก5อนการอบรม มิฉะนั้นสำนักสิริพัฒนาสงวนสิทธิ์ในการเก็บค5าดำเนินการจำนวน 
30% ของค5าลงทะเบียน 
    (2) กรณีชำระค5าลงทะเบียนแลLวและไม5มาเขLารับการอบรมตามวันที่กำหนดโดยไม5แจLงใหLสำนักสิริพัฒนา
ทราบตามเง่ือนไขขLอ 2.(1) สำนักสิริพัฒนาขอสงวนสิทธ์ิไม5คืนเงินค5าลงทะเบียนเต็มจำนวน 
    (3) กรณีติดภารกิจไม5สามารถเขLารับการอบรมไดL สามารถแจLงขอเปล่ียนตัวผูLเขLารับการอบรมไดL ภายใน 3 
วันทำการก5อนวันจัดอบรม 
 3. สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร� สำนักสิริพัฒนา ขอสงวนสิทธิ์ในการงดจัดการฝcกอบรม กรณีที่มี
ผูLสมัครไม5ถึงจุดคุLมทุนและจะโอนคืนค5าลงทะเบียนการฝcกอบรมเต็มจำนวนภายใน 7 – 10 วันทำการ (หลังจาก
ไดLรับแบบขอรับคืนค5าลงทะเบียนและเอกสารประกอบครบถLวน)  

12. การสมัครเข าอบรม 
ผูLสนใจสามารถสมัครเขLาอบรมหรือสอบถามรายละเอียดหลักสูตรไดLจากลิงก�หรือ QR CODE ตามท่ีปรากฏน้ี 

 
 
 

 
     https://bit.ly/49MhvL1 

 
 
 

 
https://bit.ly/3QOOhoG 

 

      สมัครเข ารับการอบรม เว็บไซต�สำนักสิริพัฒนา สอบถามเพิ่มเติม 
 
  



                       หลักสูตร “การเจรจาต�อรองเชงิกลยุทธ�สำหรับผู�นำแห�งศตวรรษท่ี 21 (Strategic Negotiation For the 21st Century Leaders)”   

                       สำนักสริิพัฒนา สถาบันบณัฑิตพัฒนบริหารศาสตร�   
  เลขท่ี 148 ถนนเสรีไทย แขวงคลองจ่ัน เขตบางกะป' กรุงเทพฯ 10240 

  โทรศัพท� 0 2727 3231, 0 2727 3213 – 14   โทรสาร 0 2375 4720 
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โครงการฝ�กอบรมเชิงปฏิบัติการ 
หลักสูตร การเจรจาต�อรองเชิงกลยุทธ�สำหรับผู นำแห�งศตวรรษท่ี 21  

(Strategic Negotiation For the 21st Century Leaders) 
ระหว5างวันพุธที่ 4 - วันศุกร�ท่ี 6 มิถุนายน 2568 (Weekday: รวม 3 วันอบรม) 

จัดโดย สำนักสิริพัฒนา สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร� 
               *****************************************   

วัน / เวลา หัวข อการบรรยาย 
วันท่ี 1 : พุธท่ี 4 มิถุนายน 2568 

09.00 – 12.00 น. 
เกริ่นสู5โลกของการเจรจาดLวยจิตวิทยาการส่ือสารเชิงกลยุทธ�สำหรับผูLนำทางการส่ือสาร/ 
รูปแบบหลักของการเจรจาต5อรอง/ บุคลิกลักษณะ 8 ประการของผูLนำการเจรจาเชิง
บูรณาการและขLอคิดจริยธรรมเชิงการเจรจาแบบย่ังยืน/ กิจกรรม  

13.00 – 16.00 น. 
เป�าหมายของการต5อรองในยุคศตวรรษที่ 21/ การวิเคราะห�ขLอผิดพลาดและหลุมพราง
ทาง (Negotiation Pitfalls) การเจรจา/ แม5ไมLการเจรจาข้ันที่หนึ่ง: การเตรียมตัวเขLาโตrะ
เจรจา/ กิจกรรม 

วันท่ี 2 : พฤหัสบดีท่ี 5 มิถุนายน 2568 

09.00 – 12.00 น. 
แม5ไมLการเจรจาข้ันท่ีสอง: การหยั่งท5าทีคู5เจรจาดLวยเทคนิคการตั้งคำถาม การฟ}งและการ
โนLมนLาวเชิงกลยุทธ� 

13.00 – 16.00 น. กิจกรรม Practicum Workshop 

วันท่ี 3 : ศุกร�ที่ 6 มิถุนายน 2568 

09.00 – 12.00 น. 
แม5ไมLการเจรจาข้ันท่ีสาม: การรับมือกับอุบายและการพัฒนาขLอตกลงบบโตrะเจรจาการ
รับมือกับอุบายลบบนโตrะเจรจา 

13.00 – 16.00 น. Grand Modules Practicum Workshop/ Conclusionary Remarks จากวิทยากร 

 
 หมายเหตุ      1. ช5วงเวลาพัก   เวลา 10.30 – 10.45 น. พักรับประทานเครื่องดื่มของว5าง 
       เวลา 12.00 – 13.00 น. พักรับประทานกลางวัน 

      เวลา 14.30 – 14.45 น.  พักรับประทานเครื่องดื่มของว5าง 
                2. กำหนดการอบรม และวิทยากรอาจเปลีย่นแปลงตามความเหมาะสม 


