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Training Center Service 
  

โปรแกรมฝึกอบรมหลักสตูร :  เทคนิคการสรา้งอํานาจในการเจรจาต่อรอง  

และการโนม้นา้วใจลูกคา้ใหส้าํเร็จ  

ระยะเวลาในการฝึกอบรม    :  1 วนั เวลา 09.00-16.00 น. 

วิทยากร : อาจารย ์พรเทพ  ฉนัทนาวี 
 
 

1. หลกัการและเหตุผล                                                                                                                   
ในการทาํงานในองค์กร ไม่ว่าจะทาํหน้าที่อะไรกต็าม ทักษะหน่ึงซ่ึงมีความสาํคัญอย่างย่ิง กค็ือ “ทักษะการเจรจา

ต่อรอง” เหตุผลกเ็พราะว่า “ทุกคนมีเป้าหมาย” “ทุกองค์กรมีข้อจาํกัด” และ “ทุกฝ่ายต้องการได้เปรียบ” ซ่ึงบ่อยคร้ัง หรือ

เป็นโดยปริยาย ที่เราต้องยอมเสยีเปรียบ ยอมให้ และพ่ายแพ้ เพียงเพราะ “ไม่รู้” “ไม่ชาํนาญ” และ “เตรียมการเพียงพอ” 

จึงทาํให้ต้อง “ตกเป็นเหย่ือ” หรือ “เบี้ ยล่าง” ในทุกคราวที่มีการเจรจาต่อรอง 

2. วตัถุประสงค ์  

 เพ่ือให้ผู้เข้ารับการฝึกอบรมมหีลักการเจรจาต่อรองที่ดีในการเจรจาต่อรองภาคปฏบัิต ิ

 เพ่ือให้ผู้เข้ารับการฝึกอบรมลงมือฝึกปฏบัิติจริงจนเกดิทกัษะติดตัวในการเจรจาต่อรอง จนสามารถนาํไปใช้ได้จริง 

3. เนื้ อหาการอบรม                

 กระบวนการเจรจาต่อรอง 7 ข้ันตอน (R-E-S-P-E-C-T) 

1. การเตรียมพร้อม รู้ เขา รู้ เรา READY  

2. การสาํรวจความต้องการของคู่เจรจา EXPLORE 

3. การส่งสญัญาณและอ่านปฏกิริิยาของคู่เจรจา SIGNAL 

4. การพิสจูน์และพิจารณาข้อเสนอของคู่เจรจา PROBE 

5. การแลกเปล่ียนข้อตกลงและการปรับแต่งเงื่อนไขต่างๆ EXCHANGE 

6. การปิดการเจรจา CLOSE 

7. การมัดปมการเจรจา TIE UP 

 เคลด็ลับแห่ง “ชัยชนะ” ในการเจรจาต่อรอง 

1. TYPE OF POWER 

2. SOURCE OF POWER 

3. POWER GRID  

 การตั้งเป้าหมายการเจรจาต่อรอง – 3 G 

1. เป้าหมายที่อยากจะได้ GAIN 

2. เป้าหมายที่ต้องได้ GOAL 

3. เป้าหมายที่รับได้ GET 

 จิตวิทยา : อ่านภาษากายและการจับพิรุธของคู่เจรจา 

 กฎการเจรจาต่อรองที่ได้ผล 
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Training Center Service 

 กลยุทธก์ารเจรจาต่อรองสู่ชัยชนะ 

1. GIVE AND TAKE  7. LOW PRICE 

2. BAD AND WORSE  8. CHANGE GEAR 

3. LAST STRAW  9. SPLIT ITEMS 

4. BEST PRICE  10. POWER LIMITED 

5. WAIT FOR RAINY DAY  11. TOP SECRET 

6. HIGH PRICE  12. FISH NIBBLE 

 กรณศึีกษา : ซ้ือขายทางธุรกจิ 

 เกม : MONEY GAME 

 VDO CLIP : POWER OF NEGOTIATION 

 ข้อควรจาํในการเจรจาต่อรองที่ห้ามฝ่าฝืน 5 ประการ 

 คาํพูดติดปากสาํหรับนักเจรจาต่อรองมอือาชีพ 

 ทมีการเจรจาต่อรอง แบ่งบทบาทหน้าที่กนัอย่างไร 

1.  LEADER / ISSUE OPENER 6. OBSERVER  

2. DECISION MAKER 7. SUPPORTER / CONVINCER 

3. SWEEPER 8. HARD LINER / BAD GUY 

4. TIME KEEPER 9. GOOD GUY 

5. DATA COLLECTOR / NOTE TAKER   
 

4. วิธีการอบรม  

 การบรรยายแบบมีส่วนร่วม (Participative Technique)                                                                                                                               

 ทาํกจิกรรมเพ่ือฝึกฝนทกัษะการเจรจา เพ่ือนาํไปใช้ได้จริงในการทาํงาน       

 เรียนรู้จาก Movie clip ที่องคก์รช้ันนาํระดับโลกใช้ในการฝึกอบรมพนักงาน 
 

5. วิทยากร    อาจารย ์ พรเทพ ฉนัทนาวี  
การศึกษา 

 ปริญญาโท จิตวิทยาอุตสาหกรรมและองค์การ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

 ปริญญาตรี จิตวิทยา มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

ประสบการณทํ์างาน 

 ผู้อาํนวยการหลักสตูรพัฒนานักขาย บริษัท มหวัฒน์ เอน็เตอร์ไพรส ์จาํกดั  

 ผู้อาํนวยการฝ่ายพัฒนาทรัพยากรบุคคล กลุ่มบริษัท ทซีีซี แคปปิตอล กรุ๊ป   

 ผู้จัดการฝ่ายฝึกอบรมการตลาดและการขาย เครือโอสถสภา  

 ผู้จัดการฝ่ายฝึกอบรม บริษัท ยูคอม จาํกดั 

 ผู้เช่ียวชาญการออกแบบหลักสตูรฝึกอบรม บริษัท เทเลคอมเอเชีย คอร์ปอเรช่ัน จาํกดั 

สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมท่ี 

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

id-line: pisit131918 
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