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	 หนังสือกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง “ Essentials of negotiation” ที่ถูกเขียนโดย Roy J. Lewicki, 

Bruce Barry และ David M. Saunders และถูกนำมาเรียบเรียงโดย วิบูล จารุวงศ์วณิชย์ ได้รวบรวม

กลยุทธ์และยุทธวิธีการเจรจาต่อรองซึ่งสามารถนำไปปรับใช้ได้ทั้งการเจรจาธุรกิจภายในประเทศและ

การเจรจาทางด้านธุรกิจระหว่างประเทศ ซึ่งในแต่ละภูมิภาคได้มีการรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจเพื่อส่งเสริม

นโยบายการค้าและการลงทุนของแต่ละประเทศเพื่อส่งเสริมการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจและทำให้เกิด

การค้าเสรีเพิ่มมากขึ้น ดังนั้นหนังสือเล่มนี้จึงเหมาะสำหรับนักธุรกิจที่ต้องใช้ทักษะด้านการเจรจากับคู่ค้า 

รวมถึงนักเรียน นักศึกษาที่กำลังเริ่มต้นในการทำธุรกิจของตนเองและต้องใช้ทักษะด้านการเจรจาในการ

เจรจากับคู่ค้าและผู้ที่สนใจความรู้ทางด้านการเจรจาต่อรอง


	 หนงัสอืกลยทุธก์ารเจรจาตอ่รองเลม่นีแ้บง่เนือ้หาออกเปน็ 12 บท โดยในแตล่ะบทประกอบดว้ย
 

หัวข้อที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์และยุทธวิธีการเจรจาดังนี้ 1) ธรรมชาติของการเจรจา 2) กลยุทธ์และยุทธวิธี

ของการต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน 3) กลยุทธ์และยุทธวิธีของการเจรจาแบบบูรณาการ 4) การเจรจา : 

กลยุทธ์และการวางแผน 5) การรับรู้ การนึกคิดและอารมณ์ 6) การติดต่อสื่อสาร 7) การหาและการใช้

อำนาจในการต่อรอง 8) จรรยาบรรณในการเจรจา 9) ความสัมพันธ์ในการเจรจา 10) การเจรจาแบบ

หลายฝ่ายและการเจรจาเป็นทีม 11) การเจรจาระหว่างประเทศและการเจรจาข้ามวัฒนธรรม 12) 

แนวทางปฎิบัติอันดีเยี่ยมในการเจรจา


	 หนังสือกลยุทธ์การเจรจาต่อรองมีเนื้อหาเกี่ยวกับ หลักแห่งการเจรจาขั้นพื้นฐาน กระบวนการ

ย่อยเชิงจิตวิทยาพื้นฐาน การเจรจาต่อรองข้ามวัฒนธรรมและแนวทางการเจรจาที่ถูกต้องตามจรรยา

บรรณ ผู้อ่านจะได้รับความรู้ถึงความสำคัญของการวางแผนก่อนเริ่มการเจรจาและได้รู้วิธีการที่จะทำให้
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ตนสามารถกลับมาได้เปรียบในการเจรจาถ้าตนกำลังอยู่ในสถานการณ์การเจรจาที่กำลังเสียเปรียบ อีกทั้ง

สามารถนำมาปรับใช้ในการเจรจาโดยไม่เกิดความขัดแย้งทางด้านความแตกต่างทางวัฒนธรรมเมื่อต้อง

ไปเจรจาในการทำธุรกิจระหว่างประเทศ และจะได้ทราบถึงวิธีการในการเจรจาที่ถูกต้องตามหลักจรรยา

บรรณเพื่อเสริมสร้างความสัมพันธ์ที่ดีและภาพพจน์ของบริษัทซึ่งจะส่งผลต่อไปสำหรับการเจรจาใน

อนาคต
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