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ทกัษะการเจรจาตอ่รองอยา่งมปีระสทิธผิล 

Effective Negotiation Skill 

 
 หลกัการและเหตผุล 

ในชวีติการท างานของทกุองคก์รโดยเฉพาะอยา่งยิง่ผูท้ ีต่อ้งรับผดิชอบในงานทีต่อ้งมกีารเจรจาระหวา่งลกูคา้หรอืคู่
คา้ คงไมส่ามารถหลกีเลีย่ง ความตอ้งการทีแ่ตกตา่งกัน หรอืการมเีป้าหมายทีแ่ตกตา่งกัน ความสามารถในการ

เจรจาตอ่รองใหค้ลอ้ยตามและการควบคมุสถานการณ์ใหเ้ป็นไปตามทีก่ าหนดเป็นสิง่ส าคัญยิง่ในการรักษาหรอืสรา้ง
โอกาสทางธรุกจิ การใชว้ธิกีารเจรจาตอ่รอง การโนม้นา้วจูงใจทีเ่หมาะสมเพือ่ใหเ้กดิการคลอ้ยตามทางความคดิ 
และยอมรับหรอืยนิยอมปรับเปลีย่นตามผูโ้นม้นา้วจงูใจโดยสามารถคงความมั่นคงของความสมัพันธเ์ป็นสิง่ทีม่ ี

ความส าคัญและมคีวามจ าเป็นอยา่งมากในการสรา้งสรรคธ์ุรกจิใหเ้จรญิกา้วหนา้ 
 
วทิยากรไดเ้ล็งเหน็ถงึความส าคัญในเรือ่งนี้ จงึไดพั้ฒนาหลักสตูร “Effective Negotiation Skill: ทักษะการเจรจา

ตอ่รองอยา่งมปีระสทิธผิล” ขึน้เพือ่ใหผู้เ้ขา้ฝึกอบรมมคีวามรู ้ความเขา้ใจและเพิม่ทักษะในการเจราตอ่รองและการ
พดูการสือ่สารเพือ่โนม้นา้วและจูงใจ ซึง่เป็นการเพิม่ขดีความสามารถในการแขง่ขัน รักษาและสรา้งโอกาสทาง
ธรุกจิในเจรญิรดุหนา้มากขึน้ 

 

 

  วตัถุประสงค ์

1. เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมมคีวามรู ้ความเขา้ใจในกฎเกณฑพ์ืน้ฐานของการเจรจาตอ่รอง 
2. เพือ่เสรมิสรา้งทักษะ และกลวธิใีนการเจรจาตอ่รอง 

3. เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมเขา้ใจถงึหลกัจติวทิยาในการโนม้นา้วจูงใจคน รวมถงึลกูคา้ 
4. เพือ่เสรมิสรา้งทักษะในการพดูการสือ่สารเพือ่การโนม้นา้วและจูงใจคูเ่จรจา 
5. เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมสามารถประยกุต ์ความรู ้และทักษะการเจรจาตอ่รองและทักษะการ  

โนม้นา้วจูงใจเพือ่การปฏบิัตงิานไดอ้ยา่งมปีระสทิธผิล 
 

 เนือ้หา 

Session 1 : 9.00-10.30 น. 
1. กฎการเจรจาตอ่รอง ความจรงิพืน้ฐาน 5 ประการ ทีนั่กขาย หรอืนักเจรจาตอ้งรู ้

2. กลยทุธก์ารครองเกม หลกั 3 ประการ รูวั้ตถปุระสงค ์   รูเ้รือ่งลกูคา้หรอืคนทีจ่ะเจรจาดว้ย  

    และการวางแผนแนวทางเพือ่ใหก้ารเจรจาบรรลเุป้าหมาย 

3. กจิกรรม “รูเ้ขา รูเ้รา” เพือ่เตรยีมตัวในการเจรจา และวธิกีารหาขอ้มลูของลกูคา้หรอืคูเ่จรจา 

Break : 10.30-10.45 น. 
Session 2 : 10.45-12.00 น. 

4.กลยทุธใ์นการเจรจา โนม้นา้วใจทีม่ปีระสทิธผิล 9 ขอ้ ส าหรับคนท างานในยคุใหม ่

5.อปุสรรคทีค่รอบง าเมือ่ตอ้งเผชญิหนา้กบัคูเ่จรจา  และ 12 องคป์ระกอบในการสรา้งความน่าเชือ่ถอื 

6. ขัน้ตอน การวเิคราะห ์การวางแผน และการเจรจา  

    กจิกรรม “อะไรคอืความแตกตา่งของมอือาชพี” 

Lunch : 12.00-13.00 น. 
Session 3 : 13.00-14.30 น. 

7. องคป์ระกอบส าคัญทีก่ าหนดชยัชนะของนักเจรจาและนักโนม้นา้วจูงใจ  

   พรอ้มท าแบบประเมนิวา่คณุมสีไตลก์ารเจรจาในรปูแบบใด 

8. แนวทางการพดูโนม้นา้วจูงใจทีท่รงประสทิธผิล พรอ้มฝึกปฏบิัต ิ

9. กจิกรรม “การสือ่สารในสถานการณ์ทีย่ากล าบาก” ดว้ย Model P-R-A-R-O 

Break : 14.30-14.45 น. 

Session 4 : 14.45-16.00 น.  
9. สดุยอดการเจรจาแบบชนะ-ชนะ (Win – Win  Negotiation) 
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10. การครอบครองเกมและการชว่งชงิสทิธิใ์นการสรปุประเด็น รวมถงึ การก าหนดทางเลอืกที ่

     ดทีีส่ดุหากการเจรจาไมเ่ป็นไปตามคาดหวัง (Best Alternative to a Negotiated  

      Agreement : BATNA) 

11. สรปุการน าไปประยกุตใ์ชจ้รงิของแตล่ะทา่น และ ถาม-ตอบ ขอ้สงสยั 

 

 ผลทีค่าดวา่จะไดร้บั 

1. เป็นผูม้ทีักษะและความสามารถในการพดูและการสือ่สารเพือ่การเจรจาตอ่รองและเพือ่การโนม้นา้วจงูใจ 

2. เป็นผูท้ีส่ามารถเจรจาตอ่รองและโนม้นา้วจงูใจโดยอกีฝ่ายหนึง่รับรูถ้งึชยัชนะดว้ย 

3. เป็นผูท้ีส่ามารถเจรจาตอ่รองและโนม้นา้วจงูใจโดยสามารถเพิม่พนูความมั่นคงของความสมัพันธก์ับลกูคา้ 

หรอืคูเ่จรจา 

4. เป็นผูท้ีส่ามารถสรา้งโอกาสในการแขง่ขนัและสรา้งภาพลักษณ์ทีด่ใีหก้บัองคก์ร ไดอ้ยา่งมปีระสทิธผิล 

 

  รปูแบบการฝึกอบรม 

บรรยาย สือ่มัลตมิเีดยี และฝึกปฏบิัตจิรงิดว้ยบทบาทสมมตุ ิ(Role Play) หรอืการสาธติ โดยใหผู้เ้ขา้อบรมทกุคนมี

สว่นรว่ม 

 

 

 วธิกีารประเมนิผล 

 

ประเมนิผลโดยการฝึกปฏบิัต ิ และท าการทดสอบความรูก้อ่นและหลังการอบรม 
 
 

 เหมาะส าหรบั 

 

Sales พนักงานบรกิาร ผูบ้รหิารและพนักงานทีต่อ้งใชก้ารเจรจาตอ่รอง โนม้นา้วใจกับผูอ้ ืน่ 

  

 วทิยากร 

อาจารยก์ติศิักดิ ์ววัิฒน์ธนวงศ ์
 

  

 


