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วตัถุประสงค:์ 

1. เพ่ือท าให้ผู้ เรียนเข้าใจหลกัพืน้ฐานของการเจรจาตอ่รองอยา่งมีคณุภาพ มุง่ท่ีให้เกิดผลลพัธ์แบบ WIN:WIN 

2. เพ่ือให้ผู้ เรียนสามารถน าไปประยกุต์ใช้กบัสถานการณ์ตา่งๆ ได้ ท าให้เกิดความรู้สึกท่ีดีตอ่การเจรจาตอ่รองอยา่งมี
คณุภาพ 

หวัขอ้การสมัมนา: 

1. การปรับเปลี่ยนกรอบความคิด (Paradigm Shift) ในการเจรจาตอ่รอง (Negotiation)  
 การเปลี่ยนกรอบความคิด (Mindset) 

 การสร้างทศันคตท่ีิดีในการเจรจาตอ่รอง (Negotiation) 
2. รู้จกัและเข้าใจคณุลกัษณะพฤติกรรมของตนเองในการเจรจาตอ่รอง  

 มารู้จกัพฤติกรรมของตนเองและคูเ่จรจาตอ่รองกนัดีกวา่  
 การวิเคราะห์คณุลกัษณะพฤติกรรมของคูเ่จรจา จากการสงัเกต การพดู/น า้เสียง/ภาษาท่าทาง 

3. หลกัพืน้ฐานของการเจรจาตอ่รอง 
 การก าหนดเปา้หมายท่ีชดัเจน 
 แนวความคิดเชิงบวกกบัการเจรจา  
 การเตรียมความพร้อมก่อนการเจรจา  
 มุง่สูผ่ลลพัธ์แบบ WIN:WIN 

 
 

หลกัสูตร ทกัษะการ เจรจาตอ่รอง 

   การเจรจาตอ่รองนบัเป็นสว่นหนึง่ในการด าเนินชีวิตในยคุปัจจบุนั เพราะตา่งคนย่อมมีความคดิเห็นท่ีแตกตา่งกนั และมี

ความต้องการให้ผู้ อ่ืนยอมรับในความคดิของตวัเองเป็นหลกั จงึพยายามท่ีจะใช้มาตรฐานของตวัเองในการก าหนดให้ผู้ อ่ืนคล้อยตาม 

แตข่าดทกัษะในการจงูใจและเจราจงึท าให้เกิดข้อขดัแย้งเกิดขึน้เป็นจ านวนมาก ดงันัน้ การพฒันาทกัษะ “การเจรจาตอ่รอง”จงึ

สามารถจงูใจแนวความคดิผู้ อ่ืนได้ 

การเจรจาตอ่รองไมใ่ชก่ารเอาชนะแนวความคิดของอีกฝ่ายหนึง่ แตเ่ป็นการท าให้เกิดประโยชน์ร่วมกนั และทัง้สองฝ่ายได้รับ
จดุประสงค์ของแตล่ะฝ่าย โดยท่ีมีความเตม็ใจในผลลพัธ์ท่ีเกิดขึน้ร่วมกนั เปรียบเสมือนชนะทัง้คู่  WIN : WIN จงึจะเรียกได้วา่เป็น 
“การเจรจาอยา่งมีคณุภาพ” อยา่งแท้จริง 

 

(Negotiation Skills) 



In-house Training Course 

CREATE YOUR Intellectual Knowledge                                                                                “สร้างสรรค์ความรู้สูภ่มูิปัญญาของคณุ” 

 

 

 

4. ทกัษะการเจรจาตอ่รองอยา่งมีคณุภาพ 
 Work Shop : คณุจะการเจรจาตอ่รองกบัคนแตล่ะ Style ได้อยา่งไร ? 
 Work Shop : คณุจะส่ือสารกบัคนแตล่ะ Style ได้อย่างไร ? 
 การรู้จกัแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า  
 ความกล้าในการตดัสินใจ  
 ความหนกัแนน่ในหลกัการ 

5. การพฒันาเทคนิคในการเจรจาตอ่รอง 
 วิธีชนะมิตรและจงูใจคูเ่จรจาตอ่รอง 
 การเอาชนะท่ีโต้แย้งด้วยการโน้มน้าว 
 การสร้างความนา่เช่ือถือและไว้วางใจ 
 การสร้างผลลพัธ์ในเชิงสร้างสรรค์ 

6. การประยกุต์ใช้การเจรจาตอ่รองในสถานการณ์ตา่ง ๆ 

**หลกัสูตรน้ีเหมาะส าหรบั** 

 พนกังานระดบัหวัหน้างาน หรือผู้จดัการ หรือเทียบเทา่ 

รูปแบบการสมัมนา: 

 การบรรยายแบบมีสว่นร่วม (Participative Technique)         
 แบบวิเคราะห์พฤติกรรมรายบคุคลและกิจกรรมการสร้างทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) 
 Work Shop,   สื่อมลัติมีเดีย (Audio & Visual) 

ระยะเวลาการเรยีนรู ้ 

 1 วนั/รุ่น: เวลา 09.00-16.00 น.   

  

สอบถามเพิม่เติม :  

    คณุจติรฤด ี(แนน)       E-mail: Jitrudee@wisdommaxcenter.com            โทร 062-567-8524 
    คณุสมศักดิช์ยั (เล็ก)   E-mail: l_somsakchai@wisdommaxcenter.com     โทร 092-460-9645 
    ส ำนักงำน:                โทร 038-109-260, แฟกซ ์038-109-261 
    Website; www.wisdommaxcenter.com 

หลกัสตูรสมัมนานี.้..สามารถน าไปหกัลดหยอ่นภาษสี ิน้ปีได ้200 % ตามประมวลรษัฎากร ฉบบัที ่437 

ทกัษะการเจรจาตอ่รอง 
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