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Effective Negotiation Skills 
ทกัษะการเจรจาตอ่รองอยา่งมปีระสทิธผิล 
 

ระยะเวลา 1 วนั 
 

หลกัการและเหตผุล 
 

ในการท างานของทกุองคก์รโดยเฉพาะผูท้ีต่อ้งรับผดิชอบในงานทีต่อ้งมกีารเจรจาระหวา่งลกูคา้หรอืคู่คา้ 

คงไม่สามารถหลกีเลีย่งความตอ้งการหรือการมเีป้าหมายทีแ่ตกต่างกันได ้ความสามารถในการเจรจาต่อรองและ

การควบคมุสถานการณ์ใหเ้ป็นไปตามทีก่ าหนดเป็นสิง่ส าคัญอย่างยิง่ในการรักษาหรอืสรา้งโอกาสทางธุรกจิ “การ

ใชว้ธิกีารเจรจาตอ่รองและการโนม้นา้วจงูใจ” ทีเ่หมาะสม จะชว่ยใหเ้กดิการคลอ้ยตามทางความคดิ เกดิการยอมรับ

หรือยนิยอมปรับเปลีย่นตามผูโ้นม้นา้วจูงใจโดยสามารถคงไวซ้ึง่ความมั่นคงของความสัมพันธ ์เป็นสิง่ทีม่ีความ

จ าเป็นอย่างมากในการสรา้งสรรคธ์ุรกจิใหเ้จรญิกา้วหนา้ หลักสตูร “Effective Negotiation Skills” มุ่งเนน้ให ้

ผูเ้ขา้อบรมมคีวามรูค้วามเขา้ใจ ชว่ยเพิม่ทักษะในการเจราตอ่รองและการพูดสือ่สารเพือ่โนม้นา้วและจูงใจในขัน้สงู 

ถอืเป็นการเพิม่ขดีความสามารถในการแขง่ขนั รักษาและสรา้งโอกาสทางธรุกจิในเจรญิรุดหนา้มากขึน้ 

 
วตัถปุระสงค ์
 

▪ เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมมคีวามรู ้ความเขา้ใจในกฏเกณฑพ์ืน้ฐานของการเจรจาตอ่รอง  

▪ เพือ่เสรมิสรา้งทักษะและกลวธิใีนการเจรจาตอ่รอง  

▪ เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมเขา้ใจถงึหลกัจติวทิยาในการโนม้นา้วจงูใจผูอ้ืน่รวมถงึลกูคา้  

▪ เพือ่เสรมิสรา้งทักษะในการพูดและการสือ่สาร เพือ่การโนม้นา้วและจงูใจคูเ่จรจา  

▪ เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมสามารถประยกุตใ์ชค้วามรูแ้ละทักษะการเจรจาตอ่รองและทักษะการโนม้นา้วจงูใจ เพือ่

การปฏบิตังิานไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

 

รายละเอยีดหลกัสตูร 
 

เริม่ 9.00 น. 

▪ กฎการเจรจาตอ่รอง ความจรงิพืน้ฐาน ทฤษฏเีกมส ์(Game Theory) ทีนั่กขายหรอืนักเจรจาตอ้งรู ้ 

▪ กลยุทธ์การครองเกม หลักการอ่านคู่เจรจา รูว้ัตถุประสงค ์รูเ้รื่องลูกคา้หรือคนทีจ่ะเจรจาดว้ย ปรับตาม

สถานการณ์การท างานทัง้ในและนอกองคก์ร การตัง้รับการเจรจาหรอืปรับการเจรจาใหเ้หมาะสมกับคูเ่จรจา

ในหลายๆ ระดบั รวมถงึการวางแผนแนวทางเพือ่ใหก้ารเจรจาบรรลเุป้าหมาย  

▪ กจิกรรมสรา้งความสัมพันธ์และสรา้งความเขา้กันไดใ้นช่วงเริ่มตน้ (Build Rapport) “รูเ้ขา รูเ้รา” เพื่อ

เตรยีมตวัในการเจรจาและวธิกีารหาขอ้มลูของผูท้ีเ่ราจะไปโนม้นา้วหรอืสรา้งความสมัพันธอ์นัดดีว้ย 

 

พักเบรค: 10.30-10.45 น. 

 

▪ กลยทุธใ์นการเจรจาและเทคนคิการโนม้นา้วใจทีม่ปีระสทิธผิลส าหรับคนท างานในยุคใหม ่ดว้ยการท าแบบ

ประเมนิทางจติวทิยาว่าเรามคีวามถนัดในรูปแบบใดและควรพัฒนาในรูปแบบใด เพื่อใหส้ามารถโนม้นา้ว

และเจรจากบัคูเ่จรจาในกรณีตา่งๆ ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

▪ ขัน้ตอนในการวเิคราะห ์การวางแผน การโนม้นา้วจงูใจ และการเจรจา  

กจิกรรม “อะไรคอืความแตกตา่งของมอือาชพีดว้ย PISESA”  

▪ องคป์ระกอบส าคญัทีก่ าหนดชยัชนะของนักเจรจาและนักโนม้นา้วจงูใจพรอ้มท าแบบประเมนิวา่ 

“คณุมสีไตลก์ารโนม้นา้วจงูใจหรอืการเจรจาในรูปแบบใด”  
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พักรับประทานอาหารกลางวนั 

 

▪ การเจรจาตอ่รองเชงิกลยทุธ ์(Strategic Negotiation ) และเทคนคิการเจรจาตอ่รองดว้ยแนวทาง

ผสมผสาน (Multi-Dimensional Approach) 

Workshop: วธิกีารใชใ้นงาน 

▪ แนวทางการพูดโนม้นา้วจูงใจที่ทรงประสทิธิผล การใชศ้าสตร์ NLP: Neuro Linguistic Programming 

พรอ้มฝึกปฏบิตั ิกจิกรรม “การสือ่สารและโนม้นา้วใจในสถานการณ์ทีย่ากล าบาก” ดว้ย Model ตา่งๆ 

 

พักเบรค: 14.30-14.45 น. 

 

▪ สดุยอดการเจรจาแบบชนะ-ชนะ (Win – Win Negotiation) และแนวทางในการปิดการเจรจาตอ่รอง 

▪ การครอบครองเกมและการชว่งชงิสทิธิใ์นการสรุปประเด็น รวมถงึการก าหนดทางเลอืกทีด่ทีีส่ดุหากการ

เจรจาไมเ่ป็นไปตามคาดหวงั (Best Alternative to a Negotiated Agreement: BATNA)  

▪ สรุปการน าไปประยกุตใ์ชจ้รงิของแตล่ะทา่น และ ถาม-ตอบ ขอ้สงสยั  

 

สิน้สดุ 17.00 น.  

 

สิง่ทีผู่เ้ขา้อบรมจะไดร้บั  

▪ เป็นผูม้ทีกัษะและความสามารถในการพูดและการสือ่สารเพือ่การเจรจาตอ่รองและเพือ่การโนม้นา้วจงูใจ 

▪ เป็นผูท้ีส่ามารถเจรจาตอ่รองและโนม้นา้วจงูใจโดยอกีฝ่ายหนึง่รับรูถ้งึชยัชนะดว้ย 

▪ เป็นผูท้ีส่ามารถเจรจาต่อรองและโนม้นา้วจูงใจโดยสามารถเพิ่มพูนความมั่นคงของความสัมพันธก์ับผู ้

ร่วมกนัในหลายๆ ระดบัหรอืคูเ่จรจา 

▪ เป็นผูท้ีส่ามารถสรา้งโอกาสในการแขง่ขนัและสรา้งภาพลักษณ์ทีด่ใีหก้บัองคก์รไดอ้ย่างมปีระสทิธผิล 

 
 

รูปแบบการอบรม 

บรรยาย สือ่มัลตมิเีดยีและฝึกปฏบิัตจิรงิดว้ยบทบาทสมมุต ิ(Role Play) หรือการสาธติโดยใหผู้เ้ขา้อบรมทุกคนมี

สว่นร่วม 
 

 
 

วธิกีารประเมนิผล 

ประเมนิผลโดยการฝึกปฏบิตั ิ  

 
 

ผูท้ ีเ่หมาะจะเขา้รบัการอบรม  

พนักงานบรกิาร (ผูท้ีบ่รกิารลูกคา้ภายนอก หรือลูกคา้ภายในองคก์ร), Sales, ผูบ้รหิารและพนักงานทีต่อ้งใชก้าร

เจรจาตอ่รองหรอืโนม้นา้วใจกบัผูอ้ ืน่ 


