
ในการท างานไม่ว่าจะเป็นงานขาย งานจัดซื้อหรืองานอ่ืนใดที่จ าเป็นจะต้องประสานสัมพันธ์กับลูกค้าภายนอก กับบางงานที่มีลักษณะที่ต้องท างาน
เชื่อมโยงกับกระบวนการอ่ืนภายในองค์กรเอง นั้น มีความจ าเป็นอย่างมากที่จะต้องเจรจาประสานประโยชน์ โดยเฉพาะในกระบวนการทางการขาย 
การเจรจาต่อรองนั้นเป็นสิ่งที่มีความส าคัญไม่น้อยไปกว่าการสร้าง Customer Value ของลูกค้า หรือ เทคนิคการเปิดการขาย การเตรียมความ
พร้อมก่อนพบลูกค้า การวิเคราะห์ และเปลีย่นวธิีการน าเสนอเพื่อค้นหาความต้องการ การจัดการและการเผชิญกับข้อโต้แย้ง รวมทัง้การปิดการ
ขายอีกด้วย  หลักสูตรนี้จะชว่ยใหเ้กิดความเข้าใจ การฝึกฝน เรียนรู้ เพื่อให้เกิดทักษะในการเจรจาต่อรองได้ผลดีแบบไม่เป็นรอง และท าให้ได้อย่างนัก
เจรจาต่อรองมืออาชีพ อันจะส่งผลให้บรรลุเป้าหมายของการเจรจาที่องค์กรและทุกฝ่ายได้ประโยชน์ในท่ีสุด 

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายใหผู้้เข้ารับการเรยีนรู.้.. 
        +     เพิ่มพูนความรู้ และความเข้าใจหลักการ เทคนิคและข้อปฏิบัติที่ถูกต้องในการเจรจาต่อรอง ตลอดจนมีทักษะพื้นฐานท่ีจ าเป็น เพื่อ 
                   น าไปสู่ข้อตกลงที่เหมาะสมและเป็นประโยชน์ต่อการบรรลุเป้าหมายของงานและผู้เจรจา 
        +     เกิดทักษะในการเจรจาต่อรองและสามารถประยุกต์ใช้ทักษะการเจรจาต่อรองได้อย่างมีประสิทธผิลหลังจบการฝึกอบรม  
 +     แลกเปลี่ยนประสบการณ์และมุมมองกับเพื่อนร่วมงานและวิทยากร  

หัวขอ้เรยีนรู ้: 
  

       +   ธรรมชาตขิองการเจรจาต่อรอง   
  +  แนวคดิวา่ด้วยการเจรจาต่อรอง 
  +  Workshop : Negotiation Problem 
  +  ประเภทของการเจรจาตอ่รองตามสถานการณต์า่งๆ 
  +  กลยทุธ ์และกระบวนการเจรจาตอ่รองแบบ RESPECT 
  +   ขัน้ตอนการเตรียมการเพือ่ความพรอ้มการเจรจา 
  +   แนวทางการสรา้งอ านาจในการเจรจาตอ่รอง 
  +   ส ารวจความตอ้งการด้วยการตั้งค าถาม 
  +   การสบืเสาะสญัญาณเพือ่สง่สัญญาณการเจรจา 
  +   Workshop --> Signal : ส่งสัญญาณการเจรจา 
  +   การเตรียมและด าเนนิการท าขอ้เสนอการเจรจา 
  +   ขัน้ตอนการแลกเปลีย่นขอ้ตกลงด้วยขอบเขตการตอ่รอง 
  +   Workshop --> Exchange : แลกเปลี่ยนข้อตกลง 
  +   วธิกีารจดัการเมือ่มขีอ้ขดัแยง้ และการแกไ้ขสถานการณ์ 
  +   การปดิการเจรจาตอ่รองแบบสมบรูณแ์บบ 
  +   ยนืยนัใหก้ระชบัดว้ยการท าขอ้ตกลงการเจรจา 
  +   Workshop --> Negotiation Solution 
  +   สรปุสิง่ทีค่วรและไมค่วรส าหรบัการเจรจาตอ่รอง 
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เทคนิคการเจรจาต่อรองแบบไม่เป็นรอง                                                        
และประสบผลส าเร็จ (Winning Negotiation Techniques) 
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ระยะเวลา :  1-2  วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด 

รูปแบบการเรยีนรู้ :   
      +    บรรยายแบบกระชับ (Mini-lecture)      
      +    แบบทดสอบฝึกปฏิบัติ (Best in Practice) 
      +    การแลกเปลีย่นความคิดเห็น และฝึกปฏิบัติร่วมกัน (Workshop)  
      +    อภิปรายและแลกเปลี่ยนประสบการณ์ร่วมกับผู้เข้ารับการอบรมและวิทยากร 
      +    สรุปเนื้อหาและเทคนิคเพื่อน าไปต่อยอดใช้งาน    

กลุม่เปา้หมายผูเ้ข้ารับการเรยีนรู้ :   
 +   ผูจ้ัดการและหัวหน้างานจากทุกสายงานท่ีต้องใช้ทักษะการเจรจาต่อรอง   
 +   พนักงานในระดับปฏิบัติการจากทุกสายงานที่ต้องใช้ทักษะการเจรจาต่อรอง   
 


