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Advance Business Negotiation Skills 

 
ในการด าเนินงานทางธุรกิจให้ประสบความส าเร็จในโลกยุคใหม่ที่มีการแข่งขันท่ีรุนแรง  นอกเหนือจาก

การเรียนรู้และเข้าใจถึงการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมตลอดจนนโยบายธุรกิจที่เหมาะสมสอดคล้องกับ
สภาพแวดล้อมแล้ว การเจรจาต่อรองในทางธุรกิจยังถือว่าเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญยิ่ง  ทักษะและกลยุทธ์ใน
การเจรจาต่อรองซึ่งมีตั้งแต่การเตรียมตัว  การศึกษาคู่แข่ง  และกระบวนการในการเจรจาต่อรองล้วนแต่ต้อง
อาศัยประสิทธิภาพและประสิทธิผล  ชัยชนะในการเจรจาต่อรองซึ่งเป็นสิ่งที่ต้องอาศัยความส าเร็จ 
 

วตัถปุระสงค ์  
 หลักการเจรจาต่อรอง 
 มีทักษะ  เทคนิคในการเจรจาต่อรอง 
 สามารถน าความรู้ที่ได้ไปปรับใช้กับการปฏิบัติงาน  โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการเจรจาทางธุรกิจ   

 ให้ปฏิบัติจริงได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 มีโอกาสน าความรู้  ความสามารถมาฝึกปฏิบัติใน Negotiation Skill Workshop 

 การจัดท า Workshop โดยใชท้ฤษฎีการเจรจา 
 
วันที่ 1 

1. กิจกรรมกลุ่มสัมพันธ์ส าหรับการเจรจาต่อรอง    
2. ท าไมจึงล้มเหลว.....กับการเจรจาต่อรอง    
3. ตรวจสอบพื้นฐานการเป็นนักเจรจาต่อรอง    

- ความหมาย ความส าคัญและแนวคิดการเจรจาต่อรอง   
- ระดับของการเจรจาต่อรอง    
- กระบวนการในการเจรจาต่อรอง   

4. ปัจจัยของการเจรจาต่อรองทางธุรกิจที่ประสบความส าเร็จแบบมืออาชีพ  
- ทางเลือกและรูปแบบของการเจรจาต่อรองที่หลากหลาย   
- สุดยอดคุณสมบัติ 10 + 2 ดี ของนักเจรจาที่ประสบความส าเร็จ   
- สิ่งส าคัญที่มิอาจมองข้ามในการเจรจาต่อรอง   

5. สุดยอดทักษะการเจรจาต่อรองทางธุรกิจแบบเซียนเหนือเซียน   
6. สูตรเด็ด 5 ขั้นตอน เทคนิคการเตรียมการและการน าเสนอที่ยอดเยี่ยม   
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วันที่ 2   
7. กลยุทธ์การวิเคราะห์คู่เจรจาแบบเหนือชั้น   
8. กลยุทธ์การปิดการเจรจาทางธุรกิจแบบ ถูกที่ ถูกเวลา     
9. หลุมพรางและจุดมรณะของนักเจรจาต่อรอง   
10. ปัจจัยเสริมสู่ความเป็นเลิศของนักเจรจาต่อรอง   

- EQ + CQ และวิสัยทัศน์     
- ความต้องการทางจิตวิทยา   
- อ านาจแอบแฝง ความอยากโดยธรรมชาติและอ านาจที่ใช้บังคับโดยไม่รู้ตัว  
- เทคนิคการตอบค าถามและการขจัดข้อขัดแย้ง   
- ปฏิภาณไหวพริบ   

11. จริยธรรม 4 จ. คุณธรรมของนักเจรจาต่อรอง   
   

รูปแบบการอบรม    
 กิจกรรมกลุ่มสัมพันธ์สร้างเสริมความเชื่อมั่นที่เป็นกันเอง   
 การบรรยาย เป็นลักษณะการบรรยายสลับกิจกรรมที่แปลกใหม่ สนุกสนาน ได้บรรยากาศ  

ตลอดการอบรม    
 กิจกรรมฝึกปฏิบัติทางการเจรจาทางธุรกิจที่หลากหลาย WORK SHOP, ROLE PLAYING (เดี่ยว /  

คู/่ กลุ่ม) โยเน้นให้สอดคล้องกับธุรกิจขององค์กร  
 ร่วมสรุปข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะสู่การท างานในองค์กร      

 

วิทยากร : อ.ดร.สุกิจ บ ารุง 
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หมายเหตุ 
- ค่าสัมมนาจะรวมเฉพาะค่าวิทยากร และเอกสารประกอบการบรรยาย 
- ค่าสัมมนาไม่รวม ค่าสถานที่ ค่าอาหารและเครื่องดื่มระหว่างพักส าหรับวิทยากรและเจ้าหน้าที่บริษัทฯ 
- ในกรณีต่างจังหวัด ทางบริษัท เทรนนิ่ง เซ็นเตอร์ เซอร์วิส จ ากัด ขอให้บริษัทรับผิดชอบเกี่ยวกับ 

ค่าท่ีพัก ค่าเดินทางของวิทยากร และเจ้าหน้าที่ของบริษัทฯ ตลอดการสัมมนาทั้งโปรแกรม 
- หลักสูตรสามารถเปลี่ยนแปลงได้ตามความเหมาะสม หรือความต้องการของลูกค้า 
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บริษัท อาภาฉาย จ ากัด 
สถาบันฝึกอบรม เทรนนิ่ง เซ็นเตอร์ เซอร์วิส 

Tel .0-2736-0408-9 
Mobile : 089 898 0400 , 065 649 9789 

Fax. 0-736-0050, 0-2736-1035 
E-mail: admin@trainingservice.co.th 
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