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หลักสูตร 

จติวทิยาและวาทศลิป์การโน้มน้าวใจ 
The Power of Persuasion 

 
เปิดเผยความลบัท่ีสําคญัท่ีคณุต้องรู้..ท่ีนกัเจรจาตอ่รอง 
ระดบัโลกนํามาใช้ เพ่ือให้ตนเองได้รับชยัชนะในทกุสนาม 

ของการเจรจาต่อรอง) 
An Official Subscriber to and use of The 
 Negotiation, Teamwork and Decision Making 

exercise Developed by The Dispute Resolution Research 
 Center at Kellogg School of Management at Northwestern University 

Training Methodology applies from NotreDame University,USA that Dr.Surachai obtained The Certificate of 
Negotiation Essential Program. 
 
ความเป็นมา: 

เป็นท่ีทราบกนัดีวา่ กระแสของการแข่งขนัทางธุรกิจนัน้ มีความรุนแรงเพิ่มมากขึน้ การเจรจาในทกุรูปแบบถกูนํามาใช้เพ่ือ 
เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัท่ีจะทําให้ตนเองนัน้สามารถท่ีจะควบคมุในทกุสถานการณ์ให้จงได้ ด้วยเหตผุลคือการท่ีต้องการทําให้ตนเอง
นัน้อยูใ่นสภาวะท่ีอยูเ่หนือสภาพของการแข่งขนั กลา่วคือคูท่ี่สนทนาด้วยนัน้ จะคล้อยตามในสิง่ซึง่ทําการสนทนาในครัง้นัน้ ๆ และ
ยินดีให้ความช่วยเหลืออยา่งเตม็ใจปราศจากอคตินิยม ดงัเช่นผู้ นําระดบัโลกล้วนแตใ่ช้หลกัจิตวิทยาการโน้มน้าวใจมาเป็นเคร่ืองมือ
และกลไกท่ีสําคญัในการขบัเคล่ือนให้คนรอบข้างนัน้มีความยินดีท่ีจะให้ความช่วยเหลือทัง้ร่างกายและจิตใจ จงึเป็นเหตใุห้ผู้ ท่ี
ประสบความสําเร็จในหน้าท่ีการงานไมว่า่ จะเป็นผู้บริหาร ผู้จดัการ หรือแม้แต่ผู้ ทําหน้าท่ีท่ีจะต้องติดตอ่ผู้คนดงัเช่น ผู้แทนฝ่ายขาย 
จะต้องถกูวดัและประเมินความสําเร็จในการทํางาน ซึง่บอ่ยครัง้นัน้ท่ีการประเมินนัน้จะไมบ่รรลถุงึเป้าหมาย ด้วยเหตเุน่ืองจากการ
ขาดหลกัท่ีสําคญัในการโน้มน้าวใจให้ผู้ อ่ืนนัน้คล้อยตาม เหน็ด้วยหรือแม้แตก่ารช่วยเหลือ จงึเป็นเร่ืองท่ีสําคญัในหลากหลายองค์กร
ตา่งหนัมาทําความเข้าใจและเรียนรู้เพิ่มเติมถงึจิตวิทยาการโน้มน้าวใจ เพ่ือความสําเร็จในการเจรจาตอ่รองอยา่งเป็นรูปธรรม 
หลักสูตร “จติวทิยาและวาทศลิป์การโน้มน้าวใจ (The Power of Persuasion)” นัน้เป็นการผสมผสานการโน้มน้าวใจอีกฝ่าย
หนึง่ผา่นกระบวนการทางวิทยาศาสตร์และทางจิตวิทยา ทําให้มีความเข้าใจได้ขดัเจนและท่ีสําคญัสามารถนําไปประยกุต์ใช้ได้อยา่ง
เป็นรูปธรรมท่ีสดุในยคุปัจจบุนั ซึง่นํามาซึง่ความได้แต้มตอ่ในการเจรจาตอ่รอง และนํามาซึง่ผลประกอบการหรือตามความคาดหวงั
ท่ีองค์กรมีไว้ 
 
วัตถุประสงค์ของหลักสูตร : 

1) เข้าใจในหลกัการกลไกท่ีจะให้ในการขบัเคล่ือนความสําเร็จในการเจรจาตอ่รอง 
2) ทฤษฎีท่ีสําคญัท่ีต้องใช้ในการเจรจาตอ่รอง เช่น หลกัการโน้มน้าวใจ ทฤษฎีเกม 
3) สามารถนําไปประยกุต์ใช้ในการดําเนินธุรกิจได้อยา่งเป็นรูปธรรม 
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รายละเอียดหลักสูตร : 
วันที่ 1 หลักวธีิการโน้มน้าวใจกับการเจรจาต่อรอง 

 องค์ประกอบของความสําเร็จในการเจรจาตอ่รองแบบ “ชนะ” ทกุกรณี 

 ทฤษฎีเกม (Game Theory) กบัการเจรจาตอ่รองและการไปประยกุต์ใช้ 

 แนวคิด การเจรจาตอ่รองแบบ Win-Win, เกมศนูย์ , เกมบวก, และเกมลบ 

 ความสําคญัในการโน้มน้าวใจกบัการเจรจาตอ่รอง 

 บทบาทในการโน้มน้าวใจและวิธีการท่ีนํามาใช้ในปัจจบุนั 

 วิเคราะห์จดุออ่นผู้ ท่ีต้องโน้มน้าวใจเพ่ือการเจรจาตอ่รอง 

 องค์ประกอบการโน้มน้าวใจ และวิธีการนําไปปฏิบติั 

 8 หลกัวิธีการสร้างอิทธิพลเหนือผู้ อ่ืน 

 ชมวีดีทศัน์และทําWorkshop 
วันที่ 2 กลยุทธ์การโน้มน้าวใจเพ่ือให้ได้เปรียบในสนามการเจรจาต่อรอง 

 การวิเคราะห์ความคล้อยตามการโน้มน้าวใจ  

 หลกัการสร้างอิทธิพลเหนือผู้ อ่ืนในรูปแบบตา่งๆ และประยกุต์ใช้ 

 การแลกเปล่ียนเพ่ือการสร้างอิทธิพลเหนือผู้ อ่ืน 

 แนวคิด เร่ืองความเคยชินและการมีอิทธิพลในการโน้มน้าวใจ 

 การปรับเปล่ียนมมุมองให้ผู้ อ่ืนคล้อยตามแบบปราศจากเง่ือนไข 

 กระแสสงัคมและกลวิธีการโน้มน้าวอยา่งได้ผล 

 การสร้างข้อจํากดั เพ่ือขจดัความขดัแย้งในใจผู้ อ่ืน 

 การสร้างอิทธิพลเหนือใจ ให้ผู้ อ่ืนทําตาม 

 การประยกุต์ใช้ในการเจรจาตอ่รองในชีวิตจริง 

 ชมวีดีทศัน์และทําWorkshop 
วธีิการสัมมนา : 

 ดดัแปลงมาจาก หลกัสตูร “Essential Negotiation” Notre Dame University    

 แนวการสอนเป็นรูปแบบท่ีออกแบบให้เหมาะสมกบัการเรียนรู้ของผู้ใหญ่ (Professional Learning Method)  

 จากแนวคิด สูก่ารปฏิบติั Work Shop ได้ทํา Work Shop รายบคุคล 

 บทบาทสมมติุ 

 กรณีศกึษา (Case Studies)  

 ชมวีดีทศัน์ 
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ระยะเวลาในการจัดสัมมนา :  2  วนัเต็ม 
 
วทิยากร  
 
                                                              ดร.สุรชัย โฆษิตบวรชัย  

     สาํเร็จการศกึษาโดยตรง ด้านการเจรจาต่อรองและการโน้มน้าวใจ 
 
 
 
 
 

 Certificate of Negotiation Essential, Notre Dame University, USA 

 Certificate of Advance Negotiation, Notre Dame University, USA 

 Certificate of Principle of Persuasion (POP) Workshop: (Base on Scientific Research of Dr.Robert Cialdini, 
Author, Influence :Science & Practice: The New York Time Business Best Seller for over 16 weeks)    

 Certificate of Strategies for Conflict Management Program from Notre Dame  University, USA  

 Certificate of Expert Sales Management Program from University of San Francisco, USA 

 Certificate of Transitioning to Sales Management Program from University of San Francisco, USA 
 

อัตราค่าสัมมนา 
ราคา ภาษีมูลค่าเพิ่ม 7% หัก ณ ที่จ่าย 3 % ยอดสุทธิ 

12,000.- 840.- 360.- 12,480.- 
 

 

สอบถามข้อเพิ่มเตมิหรือสาํรองที่น่ัง โทร. 02 349 1788 / 083 276 8877 / 080 620 8877 / 092 267 1789 
FAX. 02 349 1789  E-mail: training@stepplus.org 

 
หลักสูตรนี ้สามารถจัดเป็น Inhouse Training ได้ 

 
กรุณาชําระคา่สมัมนาโดยโอนเงินสมัมนาผา่นบญัชี ในนาม   “บริษัท ท่ีปรึกษาและพฒันาธุรกิจ จํากดั” 

ธนาคารกสกิรไทย สาขาออ่นนชุ 39  ประเภทบญัชี ออมทรัพย์  เลขท่ีบญัชี   746-2-39224-3 
ท่ีอยู ่1991/157 ถนนออ่นนชุ เขตสวนหลวง แขวงสวนหลวง  กรุงเทพฯ 10250 

เลขประจําตวัผู้ เสียภาษี    3-0300-5638-2  เลขประจําตวัผู้ เสียภาษี (13 หลกั) 0-1055-43021-83-5 
**หมายเหต ุหากต้องการยกเลิกหลกัสตูรต้องแจ้งลว่งหน้าอยา่งน้อย 10 วนั 
มิฉะนัน้ทา่นต้องชําระคา่ใช้จ่ายร้อยละ 50 ของค่าธรรมเนียมการอบรม 


