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ที�ปรกึษาและวทิยากรบรรยายในหลักสตูร
การขาย การตลาด CRM และการบรกิาร 

อาจารยไ์พบูลย ์ล้วนวรวฒัน์

Course Category : Better Communication | Course Code : CM-040

NEGOTIATION
HACKS

SHORTCUTS TO 

ACHIEVE WORK SUCCESS

เจรจาแบบมอืโปร พชิติทกุสถาน
การณ ์สรา้งผลประโยชนร์ว่มกัน

พุธ
24 มถินุายน 2569

9:00 - 16:30
(มื�อเที�ยง 12:00 - 13:30)

5,900 บาท (สมาชกิรายป�)
6,300 บาท (ลกูค้าทั�วไป)

ยงัไมร่วม VAT

โรงแรม เดอะ แลนด์มารค์
กรุงเทพฯ

(BTS นานา)

เพยีงแจง้สาํรองที�นั�ง ก่อนวนัสมัมนา 2 สปัดาห์
 ลดเพิ�มที�นั�งละ 400 บาท ทันที!

 สมาชกิรายป� 5,500 บาท | ลกูค้าทั�วไป 5,900 บาท

เฉพาะสมาชกิรายป�
5 ที�นั�งขึ�นไป (หลักสตูรเดียวกัน) เพยีง 5,000 บาท

* สมคัรสมาชกิรายป�เพยีง 1,500 บาท *
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อาจารยไ์พบูลย ์ล้วนวรวฒัน์

• ที�ปรกึษาและวทิยากรบรรยาย
ในหลักสตูร CRM การขาย การตลาด
การใหก้ารบรกิาร ศิลปะการโนม้นา้วใจ
และจูงใจ และการเจรจาต่อรอง ทั�งธุรกิจค้าปลีกและธุรกิจภาคอุตสาหกรรมต่างๆ
• อดตีผูจ้ดัการเขตและผูจ้ดัการบตัรเครดติเติมนํ�ามนั บมจ. เอสโซ ่(ประเทศไทย) 
และผูด้แูลการจดัสง่ผลิตภัณฑ์ป�โตรเลียมในประเทศสงิค์โปรแ์ละฮ่องกง
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หากตอนนี� คุณกําลังเจอกับป�ญหาเหล่านี�อยู่

• ไม่มั�นใจในการเจรจา : กลัวการต่อรอง กลัวการปฏิเสธ
• ไม่สามารถบรรลุเป�าหมายในการเจรจา : เจรจาไม่สาํเรจ็ เสียโอกาสทางธุรกิจ

• ขาดทักษะในการวเิคราะห์คู่เจรจา : ไม่รูว้่าจะเจรจากับใครอย่างไรใหไ้ด้ผล
• ไม่รู้จักเทคนิคการเจรจาที�หลากหลาย : ใช้แต่เทคนิคเดิมๆ ทําใหเ้จรจาได้ผลลัพธ์ที�ไม่ดี

• ขาดความมั�นใจในการเจรจา : ทําใหเ้สียเปรยีบในการเจรจา

หลักสตูรนี�ถกูออกแบบมาสาํหรบั

• พนักงานจากฝ�ายงานต่างๆ : ที�ต้องใชทั้กษะการเจรจาต่อรองในการทํางาน
• ผู้บรหิาร : เพื�อเจรจาต่อรองกับลกูค้า พารท์เนอร ์หรอืทีมงานได้อยา่งมปีระสทิธภิาพ

• พนักงานขาย : เพื�อป�ดการขายได้อยา่งรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพ
• ผู้ที�ต้องเจรจาต่อรองเป�นประจาํ : เชน่ จดัซื�อ ผูจ้ดัการโครงการ

เปลี�ยนจากนกัเจรจาธรรมดา สูส่ดุยอดนกัเจรจาที�ทกุคนอยากรว่มงานด้วย
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หลักสูตรนี�จะชว่ยให้เรียนรู้

• พื�นฐานของการเจรจา : ทําความเข้าใจกระบวนการเจรจาแต่ละขั�นตอน
• การเตรยีมตัวก่อนเจรจา : วิธีการวางแผนและตั�งเป�าหมายในการเจรจา

• ทักษะการสื�อสาร : การใช้ภาษาและภาษากายในการเจรจา
• การวิเคราะหค์ู่เจรจา : การอ่านท่าทีและความต้องการของคู่เจรจา

• เทคนิคการเจรจา : เช่น การตั�งคําถาม การฟ�งอย่างตั�งใจ การใช้หลักการแลกเปลี�ยน
• การเจรจาในสถานการณ์ต่างๆ

• การจัดการกับความขัดแย้ง : วิธีการแก้ไขป�ญหาและรกัษาความสัมพันธ์กับคู่เจรจา

ซึ�งส่งผลให้

• มั�นใจในการเจรจา
• วิเคราะหค์ู่เจรจาได้อย่างแม่นยาํ
• ใช้เทคนิคการเจรจาที�หลากหลาย

• เจรจาต่อรองเพื�อใหไ้ด้ผลลัพธ์ที�ต้องการ
• สรา้งความสัมพันธ์ที�ดีกับคู่เจรจา
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🟢 Module 1 : พื�นฐานการเจรจาต่อรอง

• กระบวนการของการเจรจาต่อรอง
• การเตรยีมการก่อนการเจรจา
• เทคนคิการตั�งเป�าหมาย
• 4 รปูแบบในการต่อรอง

Key Takeaway: สรา้งรากฐานที�แขง็แกรง่สูช่ยัชนะ! Module นี�จะปลดล็อกความลับของการเตรยีมตัว
และกําหนดเป�าหมายที�เฉียบคม เพื�อใหค้ณุก้าวเขา้สูท่กุการเจรจาไดอ้ยา่งมั�นใจและเหนอืกวา่

🟢 Module 2 : ทักษะการสื�อสารและการวเิคราะห์คู่เจรจา

• เทคนคิการเป�ดการเจรจา
• การล้วงขอ้มูลและความลับ
• การอ่านคู่เจรจา
• ภาษากายกับการต่อรอง
• เทคนคิการถาม

Key Takeaway: อ่านเกมขาดทกุกระบวนท่า! ดื�มดํ�ากับศิลปะแหง่การสื�อสารเพื�อ "ล้วง" ขอ้มูลสาํคัญ 
และ "อ่าน" สญัญาณจากภาษากาย เพื�อพลิกสถานการณใ์หเ้ป�นของคณุในทกุการเจรจา

🟢 Module 3 : การเจรจาต่อรองเพื�อผลประโยชนร์ว่มกัน

• เทคนคิการเจรจาต่อรองใหป้ระสบความสาํเรจ็
• การเจรจาต่อรองอยา่งไร ไมใ่หห้ลังชนฝา
• การประเมนิความยากง่ายในการเจรจา
• Workshop “การเจรจาต่อรองอยา่งไรใหป้ระสบความสาํเรจ็”
• สรปุ ถาม - ตอบ แลกเปลี�ยนความคิดเหน็

Key Takeaway: บรรลขุอ้ตกลงที� Win-Win ในทกุสถานการณ!์ Module นี�จะมอบสดุยอดเทคนคิการเจรจา
ที�สรา้งสรรค์ผลประโยชนร์ว่มกัน พรอ้มกลยุทธป์�องกันตัวเอง ไมใ่หต้้อง "จนมุม" แมใ้นสถานการณ์
ที�ยากที�สดุ
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• Workshop : เพื�อใหไ้ด้ฝ�กปฏิบติัจรงิ
• Case Study : นาํเสนอ Case Study ที�เกี�ยวขอ้งการทํางาน 
• Feedback : มกีารให ้Feedback จากวทิยากรเพื�อพฒันาการ
เจรจาต่อรองใหด้ยีิ�งขึ�น

แนวทางการสมัมนาเนื�อหาหลักสตูร


