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วัตถุประสงค์ 

 เพ่ือพัฒนาความรู้ ทักษะ และกรอบความคิดของการเป็นนักเจรจาต่อรองท่ีมีประสิทธิภาพ 

กลุ่มเป้าหมาย 

 บุคลากรที่ต้องเจรจาต่อรอง 

วันท่ี / ระยะเวลาในการฝึกอบรม / เวลา 

 ยังไม่ระบุวัน / 1 ชม. / 6 ชม. / 9.00 - 16.00 น. 

เน้ือหา 

โมดูล เน้ือหา วิธีการ ระยะเวลา 

เรียนรู้เรื)องการเจรจา
ตอ่รอง 

1 

1. กจิกรรม: การเจรจาตอ่รองคอือะไร 
2. การเจรจาตอ่รองนยิามโดย Ken Langdon 
3. การเจรจาตอ่รองนยิามโดย John F. Kennedy  
4. สภาพแวดล้อมของการเจรจาตอ่รอง  

4.1. ความสมัพนัธ์ 
4.2. อาํนาจ 
4.3. ผลประโยชน์  
4.4. ชกัเยอ่ 

5. กจิกรรม: วเิคราะห์สภาพแวดล้อมการเจรจาตอ่รอง 

• บรรยาย 

• กิจกรรม 

• เกมส์ 

9.00 - 10.30 

10.45 - 11.00 

การจัดการกับความขั

ดแย้ง 
2 

1. ส่ิงที่ควรพิจารณาก่อนเลือกกลยุทธ์ 

2. กลยุทธ์เพ่ือการจัดการความขัดแย้ง 5 ประการ ด้วย 

Thomas Killman Model 

2.1. ประนีประนอม 

2.2. แข่งขัน 

2.3. ยอมตาม 

2.4. หลีกหนี 

2.5. ร่วมมือกัน 

3. เทคนิคการเลือกกลยุทธ์ 

• บรรยาย 

• กิจกรรม 

• ประเมิน 

• เกมส์ 

11.00 - 12.00 
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โมดูล เน้ือหา วิธีการ ระยะเวลา 

กลยทุธ์การตอ่รอง 3 

1. การเสนอผลประโยชน์อื่นทดแทน 

1.1. 4 P เพ่ือการโน้มน้าว 

1.1.1. Profit 

1.1.2. Pleasure  

1.1.3. Power 

1.1.4. Prestige 

1.1.5. กิจกรรม: P อะไร 

2. กิจกรรม: คุณจะต่อรองอย่างไร 

• บรรยาย  

• กรณีศึกษา 

• กิจกรรม 

• เกมส์ 

13.00 - 14.00 

การเจรจา 4 

1. การพดูเพื)อรักษาและเพิ)มพนูเกียรต ิ
1.1. การใช้คาํพดูเพื)อให้คูก่รณีรู้สกึด ี

2. การรับฟังและตอบสนองอยา่งเข้าใจ 
2.1. การสร้างความเหมอืนกนั 

3. สร้างการมสีว่นร่วม 
3.1. การใช้คาํถามเพื)อหาทางออก 

4. เหตผุลและข้อมลู 

• บรรยาย  

• กิจกรรม 

• ฝึกปฏิบัติ 

14.00 - 14.30 

14.45 - 15.15 

ฝึกเจรจาต่อรอง 5 1. ฝึกเจรจาตอ่รองตามสถานการณ์จาํลอง • ฝึกปฎิบัติ 15.15 - 16.00 

 

 

 

 

 

 


