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เทคนคิการสือ่สาร และเจรจา เพือ่บรกิารทีเ่ป็นเลศิ 

Communication & Negotiation for Service Excellence 

 
 หลกัการและเหตผุล 

“ปัญหาในงานบรกิาร ประมาณ 60 -80% เกดิจากการสือ่สารทีไ่มม่ปีระสทิธภิาพ” 

ไมท่ราบวา่คณุเหน็ดว้ยหรอืไม ่ถา้คณุเห็นดว้ย หลักสตูรนี้จะชว่ยคณุในการแกปั้ญหาการสือ่สารในการบรกิารใหด้ี

ข ึน้ ชว่ยใหเ้ขา้ใจลกูคา้ไดด้ขี ึน้ ชว่ยใหก้ารบรกิารดขี ึน้ ลดปัญหาการท างาน ท าใหก้ารท างานราบรืน่ และประสบ

ผลส าเร็จดว้ยด ี

 

นอกจากนี ้เรายังเสรมิในเรือ่ง เทคนคิการเจรจาตอ่รองเพือ่น ามาซึง่ความรว่มมอืทีด่ ีเพือ่ความส าเร็จตอ่ตนเอง และ

องคก์ร การสรา้งมติรภาพ มนุษยสมัพันธท์ดี ีและการคดิเป็น ชนะ-ชนะ (Win-Win thinking) ซึง่เป็นกญุแจแหง่

การเจรจาทีป่ระสบความส าเร็จ 

 

ดังนัน้ หลักสตูรนี้จงึน า กจิกรรมเกมส ์และ Workshop มาสง่เสรมิการเรยีนรูใ้หท้กุคนเห็นความส าคัญและเคล็ดลบั 

ของการสือ่สาร การเจรจาตอ่รอง เพือ่การบรกิารทีเ่ป็นเลศิ สง่ผลสูค่วามส าเร็จตอ่ไป 

 

 วตัถุประสงค ์

1. เพือ่กระตุน้สง่เสรมิใหพ้นักงานเห็นความส าคัญของการสือ่สาร 

2. เพือ่กระตุน้ใหพ้นักงานเหน็ความส าคัญของลกูคา้ และ การบรกิาร 

3. เพือ่กระตุน้ใหพ้นักงานตระหนักถงึความส าคัญของการสือ่สาร สง่ผลตอ่ธรุกจิอยา่งไร 

4. สามารถใชก้ลยทุธแ์ละเทคนคิตา่ง ๆ เพือ่ท าใหก้ารสือ่สารม ีประสทิธภิาพ และสรา้งความประทับใจ 

5. สามารถวเิคราะหค์วามตอ้งการและความคาดหวังของลกูคา้ได ้

6. เพือ่สามารถตอบขอ้โตแ้ยง้ลกูคา้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

7. เพือ่ใหท้ราบถงึแนวปฏบิตักิารตอบขอ้โตแ้ยง้ของลกูคา้ 

8. ประเภทของการเจรจาตอ่รอง 

9. กรอบความคดิแบบ ชนะ-ชนะ (Win-Win Thinking) 

 

 ผลทีค่าดวา่จะไดร้บั 

 สรา้งบรรยากาศ แหง่การเรยีนรู ้มคีวามสนุกสนาน เป็นกนัเอง กลา้แสดงความคดิเห็น กลา้แสดงออก 

 สรา้งทัศนะคตเิชงิบวกแกผู่เ้ขา้อบรม 

 กระตุน้ใหพ้นักงานตอบค าถาม และ แสดงความคดิเห็น 

 สอดแทรกบทเรยีนการท างานเป็นทมี มคีวามสามัคค ีรว่มมอืรว่มใจ เพือ่ไปใหถ้งึเป้าหมาย 

 สอดแทรกบทเรยีนของการใหบ้รกิาร 

 สรา้งความสมัพันธท์ีด่ขีองผูเ้ขา้อบรม 

 

 เนือ้หา 

1. กฎแหง่การใหบ้รกิาร 

o ความส าคัญของลกูคา้ 

o ความส าคัญของการบรกิาร 

o การบรกิารสง่ผลตอ่ความส าเร็จการท างานไดอ้ยา่งไร? 

o การบรกิาร เพิม่รายไดอ้งคก์ร 

2. ความคาดหวังของลกูคา้ : บันไดขัน้แรกสูค่วามส าเร็จทางธรุกจิ 
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3. หัวใจของการสือ่สาร 

o ความส าคัญของการสือ่สาร 

o การสือ่สารสูค่วามส าเร็จในการท างาน 

4. เคล็ดลบัการสือ่สารทีม่ปีระสทิธภิาพ สรา้งความประทับใจ 

5. การเป็นผูฟั้งทีด่ ี(Active Listener) 

6. น ้าเสยีง – ภาษากาย อทิธพิลหลักของการสือ่สาร 

7. กรอบความคดิแบบ ชนะ-ชนะ (Win-Win Thinking) 

8. ประเภทของการเจรจาตอ่รอง 

9. กลวธิขีองการเจรจาตอ่รอง 

i. เอาใจเขามาใสใ่จเรา 

ii. อารมณ์ 

iii. การสือ่สาร 

iv. กันไวด้กีวา่แก ้

v. แยกตัวบคุคลออกจากปัญหา 

vi. ถามค าถามเพือ่ท าความเขา้ใจความตอ้งการของลกูคา้ 

vii. คยุกันเรือ่งความตอ้งการ 

10. การสรา้งทัศนคตทิีด่ตีอ่การบรกิาร การสือ่สาร และเจรจา 

11. แนวทางการตอบขอ้โต ้

 

 

 รปูแบบการฝึกอบรม 

บรรยาย และ Workshop กรณีศกึษา ฝึกปฏบิัต ิ
 
 

 วทิยากร 

อาจารยไ์ววทิย ์แสงอลังการ 


