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โครงการอบรม/สมัมนาเพื่อพฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 
หลกัสตูร การเจรจาต่อรองทางธรุกิจขัน้สงู  Advance Business Negotiation  

ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 
โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   

 
 
ผู้ที่ควรเข้าสัมมนา 
 พนกังานขาย 
 ฝ่ายการตลาด 
 ผู้จดัการฝ่ายขาย 
 ผู้จดัการฝ่ายการตลาด 

 ผู้จดัการฝ่ายบริการ 
 ผู้จดัการทัว่ไป 
 กรรมการผู้จดัการ / เจ้าของธุรกิจ  
 ผู้สนใจทัว่ไป 

 

หวัข้อการสัมมนา 
1. ท าไมการเจรจาตอ่รองจงึเป็นความช านาญด้านการบริหารที่ส าคญัย่ิง 
2. กบัดกัของการเจรจาตอ่รอง 
3. Workshop การพิสจูน์ความเช่ือด้านการเจรจาตอ่รอง 
4. เทคนิคการจ าช่ือผู้อื่นและเรียกช่ือให้ถกูต้อง 
5. Workshop รูปแบบการขายแบบจงูใจ 
6. อะไรคือการเจรจาตอ่รองแบบไมใ่ช้ค าพดู 
7. พฤติกรรมท่ีไมใ่ช้ค าพดูในการเจรจาตอ่รอง 
8. Workshop การจบัเท็จคูเ่จรจา 
9. ข้อควรพิจารณาในการเจรจาตอ่รองแบบแบ่งเคก็ 
10. จากการแบ่งเคก็สูก่ารขยายเค็กให้โตขึน้ 
11. ความเข้าใจผิดเร่ืองการชนะทัง้สองฝ่าย 
12. การเจรจาแบบเพ่ิมขนาดของเคก็ 
13. Model การตดัสินใจในการเจรจาแบบบรูณาการ 
14. การสร้างความไว้วางใจ 
15. เกมส์ หาหมาตวัโปรดของเพ่ือนในหวัใจของคณุ  
16. เทคนิคการจ าช่ือผู้อื่นและเรียกช่ือให้ถกูต้อง 
17. แนวทางการสร้างความสมานฉนัท์ ( ซอ่มแซมความเช่ือมัน่ ) 
18. ความมีช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ 
19. การวิเคราะห์สมัพนัธภาพในการเจรจาตอ่รอง 
20. การสร้างอ านาจในการเจรจาตอ่รอง 
21. กลยทุธ์และลกูเลน่ในการสร้างแรงโน้มน้าวใจ 
22. Workshop หลกัการพิจารณาความเสี่ยง The Framing Effect 
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23. จรรยาบรรณในการเจรจาตอ่รอง 
24. การหลีกเลี่ยงวงจร Escalation of Commitment 
25. Place  Time Model Negotiation 
26. ผลกระทบของเทคโนโลย่ีตอ่การเจรจาตอ่รอง 
27. ความท้าทายและเคลด็ลบัในการเจรจาตอ่รองตา่งวฒันธรรม 
28. ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเจรจาตา่งวฒันธรรม 
29. รูปแบบการเจรจาตอ่รองของต่างชาติท่ีพบ 
30. Workshop และ Role Play  การเจรจาตอ่รอง 101 วิธี  วิธีรับมือและการโต้ตอบ 

 
วิธีการฝึกอบรมสัมมนา 
หลกัสตูร นีด้ าเนินการสมัมนาแบบ ผู้ เข้าสมัมนาเป็นศนูย์กลาง โดยมีการท า Workshop และ การ VDO ประกอบการ
สมัมนา 6  ชัว่โมง 
 

สถานที่อบรมสัมมนา  อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 
 
 

ระยะเวลา  ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา 1-2 วนั  ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 

 
วิทยากรน าสัมมนาโดย  

 ดร. วิชยั ว่องศิลป์วฒันา 
 กรรมการผู้จดัการ (Managing Director)  
 บริษทั ลคัก้ีสตาร ์อินเตอรเ์นชัน่แนล(ประเทศไทย) จ ากดั 
ข้อมลูการศึกษา  
 บญัชบีณัฑติ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
 พาณิชยศาสตรม์หาบณัฑติ MBA มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์
 PhD Management, American University of Human Sciences, USA 

 
ประสบการณ์การท างาน  
อดีต รองผู้อ านวยการขาย บริษทั โอสถสภา จ ากดั 
Director of Management Committee-Osotspa Kirin Co.,Ltd. 
 
ประสบการณ์   
 ผูจ้ดัการฝา่ยฝึกอบรมพนกังานขาย บรษิทั ยลิเลตตป์ระเทศไทย จ ากดั 
 ผูจ้ดัการฝา่ยพฒันาการขาย บรษิทั เป็ปซีโ่คล่า อนิเตอรเ์นชัน่แนล เซา้ทอ์สีเอเชยี จ ากดั 
 ผูจ้ดัการภาค บรษิทั พร๊อคเตอร ์แอนด ์แกมเบลิ จ ากดั (พ ีแอนด ์จ)ี 
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 ผูจ้ดัการทัว่ไป สายงานการขาย บรษิทั ทโีอเอ จ ากดั 
 ผูจ้ดัการฝา่ยขายทัว่ไป บรษิทั โฟรโ์มสต ์ฟรสีแลนด ์(ประเทศไทย) จ ากดั มหาชน  
 ประสบการณ์การอบรม  
 TEAM SALES MANAGER PROGRAM PEPSI-COLA DETRIOT MICHIGAN USA  
 CUSTOMER BUSINESS DEVELOPMENT TRAINING PROGRAM PROCTER & GAMBLE AND 

WALMART ARKANSAS USA 
 

ประสบการณ์การบรรยาย  
 วทิยากร และทีป่รกึษา บรษิทั เทรนนิ่ง เซน็เตอร ์เซอรว์สิ จ ากดั 
 วทิยากร-สมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย 
 วทิยากร-สมาคมการจดัการธรุกจิแหง่ประเทศไทย (TMA)  
 วทิยากร-สมาคมสง่เสรมิเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 
 อาจารยพ์เิศษและวทิยากร หลกัสตูรปรญิญาเอกและปรญิญาโททางการบรหิารธุรกจิ 
 คณะพาณิชยศาสตรแ์ละการบญัช ีจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัมหดิล  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์ 
 คณะบรหิารธุรกจิอตุสาหกรรม มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีไ่ทย-ญีปุ่น่ สาขา 
 การตลาด บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยั อสีเทริน์เอเชยี บณัฑติวทิยาลยั 
 มหาวทิยาลยั ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ฯลฯ  
 ทีป่รกึษาชมรมผูบ้รหิารการขายสมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย  
 ทีป่รกึษา สถาบนั Pro Sales Academy  
 วทิยากร IN-HOUSE และทีป่รกึษา องคก์รรฐัวสิาหกจิ ธนาคาร บรษิทัจ ากดัและมหาชน  
 วทิยากรพเิศษรายการชัว่โมงนกับรหิาร สถานีวทิยจุุฬาฯ  
 ผูแ้ปลและเรยีบเรยีงหนงัสอืการบรหิารของส านกัพมิพด์อกหญา้ 

 
หวัข้อบรรยาย  
 การขาย 
 การตลาด 
 กลเมด็เคลด็ลบัสูค่วามส าเรจ็ 
 Sales Planning Strategy Program 
 การขายเชงิรกุในสภาวะวกิฤต ิขายไดต้อ้งเกบ็เงนิได ้
 ขายความคดิพชิติใจลกูคา้ 
 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ในการขาย 
 การวเิคราะหต์ลาดและคูแ่ขง่ขนั 
 การบรหิารการตลาดเชงิกลยทุธ์ 
 conceptual & consultative selling 
 เทคนิคTele-Marketing อยา่งมปีระสทิธภิาพสงู ภาคปฏบิตั ิ
 Visionary Sales Force Management 
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 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ภาคปฏบิตั ิ
 Sales Attitude & CRM 
 การเจรจาต่อรองทางธุรกจิแบบ Triple Win 
 Key Customer Mgt 
 การควบคมุและประเมนิผลงานทมีงานขายอยา่งมปีระสทิธภิาพสงู 
 การบรกิาร 
 การการสง่เสรมิการขาย 
 การเจรจาต่อรอง 
 จติวทิยาและการจดัการกบัคน 
 ความเป็นผูน้ า 

 

สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมท่ี 

 สถาบนัฝึกอบรม เทรนน่ิง เซน็เตอร ์เซอรวิ์ส (TCS) )บริษทั อาภาภาย จ ากดั(  
Tel No. 0-2736-0408             Fax No.02-736-0050             e-mail: admin@trainingservice.co.th 

Mobile No. 098 585 9995           id-line: pisit131918 
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