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สภาองคก์ารนายจา้งแหง่ประเทศไทย (ECOT – Employers’ Confederation of Thailand) 

1. หลกัสูตรพฒันาทกัษะหวัหนา้งาน                  (72) ช ั�วโมง) 
(Management Training Program – MTP) 
เนื�อหาหลักสตูร 

1. หลักในการทํางานอยา่งเป็นสขุ      3 ชั�วโมง 
(Happiness at work) 

2. หลักมนุษยส์มัพันธใ์นการเป็นหัวหนา้งาน     6 ชั�วโมง 
(Basic of Interpersonal Skill for Mid-career management) 

3. หลักการในการบรหิารงาน       3 ชั�วโมง 
(Principle of Management) 

4. หลักการในการบรหิารองคก์ร       3 ชั�วโมง 
(Principle of Organization Management) 

5. การบรหิารและมาตรฐานในการบรหิาร      3 ชั�วโมง 
(Management & Standard) 

6. ความคดิสรา้งสรรคแ์ละการตระหนักในปัญหา     3 ชั�วโมง 
(Problem awareness and creativity) 

7. การวางแผนเชงิกลยทุธ ์       3 ชั�วโมง 
(Strategic planning) 

8. แนวทางในการพัฒนางาน       3 ชั�วโมง 
(The Improvement of work) 

9. การพัฒนางานอยา่งตอ่เนื�องแบบญี�ปุ่ น     3 ชั�วโมง 
(Continuous Improvement in Kaizen Management) 

10. การบังคับบัญชาอยา่งมปีระสทิธภิาพ      3 ชั�วโมง 
(Effective directing) 

11. การควบคมุงาน        3 ชั�วโมง 
(Smart controlling) 

12. การประสานงานแนวใหม ่       3 ชั�วโมง 
(New method of coordinating) 

13. กฏหมายแรงงานสําหรับหัวหนา้งาน      3 ชั�วโมง 
(Labor law for supervisor) 

14. ความหมายของการพัฒนาผูใ้ตบ้ังคับบัญชา     3 ชั�วโมง 
(The Meaning of developing subordinates) 

15. การฝึกฝนทักษะและความสามารถในระดับปัจเจกชน    3 ชั�วโมง 
(The Cultivation of Individual skills and ability) 

16. การฝึกฝนทักษะและความสามารถในระดับทมีงาน    3 ชั�วโมง 
(The Cultivation of team skills and ability) 

17. แนวทางในการจัดการกับพฤตกิรรมของมนุษยแ์ละผูใ้ตบ้ังคับบัญชา  3 ชั�วโมง 
(Understanding Human behaviors) 

18. ทัศนคตแิละการพัฒนาผูใ้ตบ้ังคับบัญชา     3 ชั�วโมง 
(Attitudes and their development) 

19. วธิกีารจัดการกับปัญหาดา้นทรัพยากรมนุษย ์     3 ชั�วโมง 
(Taking care of Problems concerning people) 

20. การสอนงานทมีงาน        3 ชั�วโมง 
(Effective Coaching Technique) 

21. การบรหิารผลงาน        3 ชั�วโมง 
(Performance Management System - PMS) 

22. ความเป็นผูนํ้า         6 ชั�วโมง 
(Leadership) 
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สภาองคก์ารนายจา้งแหง่ประเทศไทย (ECOT – Employers’ Confederation of Thailand) 

2. หลกัสูตรพฒันาทกัษะทางธุรกจิ (Mini MBA)         (72 ช ั�วโมง) 
เนื�อหาหลักสตูร 

1. เศรษฐศาสตรธ์รุกจิ        3 ชั�วโมง 
(Business Economics) 

2. กลยทุธก์ารบรหิารการเงนิ       3 ชั�วโมง 
(Financial Management Strategy) 

3. การทําความเขา้ใจงบการเงนิ       3 ชั�วโมง 
(Understanding of Financial Statement) 

4. การวเิคราะหง์บการเงนิ       3 ชั�วโมง 
(Managerial Accounting Analysis) 

5. การวัดมลูคา่เพิ�มทางเศรษฐกจิ      3 ชั�วโมง 
(Economic Value-Added Measurement) 

6. แนวคดิดา้นการตลาดสมัยใหม ่      3 ชั�วโมง 
(Strategic Marketing Management Concept) 

7. การวเิคราะหท์ศิทางและโอกาสทางการตลาด     3 ชั�วโมง 
(Marketing in new decade) 

8. กลยทุธก์ารตลาดเพื�อการแขง่ขัน      3 ชั�วโมง 
(Strategic Marketing for Competitiveness) 

9. การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค      3 ชั�วโมง 
(Consume Behavior Analysis) 

10. การบรหิารลกูคา้สมัพันธ ์       3 ชั�วโมง 
(Customer Relationship Management – CRM) 

11. สารสนเทศเพื�อการบรหิารจัดการ      3 ชั�วโมง 
(Management Information System – MIS) 

12. การจัดการเชงิระบบและกลยทุธใ์นการบรหิาร     3 ชั�วโมง 
(Systematic and Strategic Management) 

13. การบรหิารองคก์รเพื�อการเปลี�ยนแปลงและสรา้งสรรค ์   3 ชั�วโมง 
(Change in Organization Management) 

14. การวางแผนกลยทุธแ์บบ SWOT      3 ชั�วโมง 
(Strategic SWOT Analysis) 

15. การบรหิารงานโดยใช ้Balance Scorecard และ KPI    6 ชั�วโมง 
(Balanced Scorecard and Key Performance Indicators) 

16. ศลิปะการนําเสนอผลงาน       3 ชั�วโมง 
(Presentation techniques) 

17. การประเมนิผลการปฏบิัตงิาน       3 ชั�วโมง 
(Performance Management) 

18. การบรหิารความขัดแยง้ในองคก์รและการเจรจาตอ่รอง   3 ชั�วโมง 
(Conflict Management & Negotiation skills) 

19. ทนุมนุษย ์ปัจจัยสําคัญในการบรหิาร      6 ชั�วโมง 
(Human Capital: Essential for Mangement) 

20. การบรหิารความเสี�ยง        3 ชั�วโมง 
(Risk Management) 

21. การบรหิารสูค่วามเป็นเลศิทางการบรหิาร     3 ชั�วโมง 
(Total Quality Management – TQM) 

22. การลดคา่ใชจ้่ายในอตุสาหกรรม      3 ชั�วโมง 
(Cost Reduction Strategy) 
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สภาองคก์ารนายจา้งแหง่ประเทศไทย (ECOT – Employers’ Confederation of Thailand) 

3. หลกัสูตรวนิยัอุตสาหการ (Industrial discipline)                  72 ช ั�วโมง 
เนื�อหาหลักสตูร 

1. จติวทิยาอตุสาหกรรม        6 ชั�วโมง 
(Industrial Psychology) 

2. ผูบ้รหิารงานอตุสาหกรรม       6 ชั�วโมง 
(Industrial Psychology Management) 

3. จรยิธรรมสําหรับผูบ้รหิาร       6 ชั�วโมง 
(Ethic for Management) 

4. การวางแผนพัฒนาทรัพยากรมนุษย ์      6 ชั�วโมง 
(Human Resources Management & Development Policy) 

5. การบรหิารแบบยั�งยนืและการคนืสูส่งัคม     6 ชั�วโมง 
(Corporate Social Responsibility – CSR) 

6. จติวทิยาบคุลากร        6 ชั�วโมง 
(Personnel Psychology) 

7. พฤตกิรรมองคก์ร        6 ชั�วโมง 
(Organizational Behavior) 

8. จติวทิยาวศิวกรรม        6 ชั�วโมง 
(Engineering Psychology) 

9. การใหคํ้าปรกึษาเกี�ยวกับอาชพี      6 ชั�วโมง 
(Vocational and Career Counseling) 

10. การพัฒนาองคก์ร        6 ชั�วโมง 
(Organization Development) 

11. อตุสหกรรมสมัพันธแ์ละการแรงงานสมัพันธ ์     6 ชั�วโมง 
(Industrial Relations or Labor Relations) 

12. จติวทิยาในการจูงใจและการสื�อสาร      6 ชั�วโมง 
(Motivation and Communication) 
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สภาองคก์ารนายจา้งแหง่ประเทศไทย (ECOT – Employers’ Confederation of Thailand) 

4. หลกัสูตรการบรหิารการขาย (Sales Management)           72 ช ั�วโมง 
เนื�อหาหลักสตูร 

1. หลักการขาย         6 ชั�วโมง 
(Sales Principle for Sales team) 

2. หลักในการจัดการสนิคา้       3 ชั�วโมง 
(How the product makes Money) 

3. เทคนคิการจูงใจลกูคา้        6 ชั�วโมง 
(Motivation technique) 

4. การบรหิารจัดการลกูคา้สําคัญ       6 ชั�วโมง 
(Key Account Management) 

5. การเสนอขายสนิคา้ทางโทรศัพท ์      6 ชั�วโมง 
(Cold Call Management)  

6. การสรา้งสมัพันธก์ับลกูคา้       6 ชั�วโมง 
(Building the customer relationship) 

7. การคํานวนมลูคา้สนิคา้ทางการตลาด      3 ชั�วโมง 
(Assess Market Potential) 

8. กลยทุธใ์นการนําเสนอสนิคา้       6 ชั�วโมง 
(Sales Presentation skill) 

9. การเจรจาตอ่รอง        6 ชั�วโมง 
(Sales Negotiation skill) 

10. การวางแผนทางธรุกจิของทมีขาย      6 ชั�วโมง 
(Draft Market Strategy)  

11. การวางแผนการประชมุฝ่ายขาย      6 ชั�วโมง 
(Plan Sales Meeting) 

12. การบรหิารความรูใ้นทมีขาย       6 ชั�วโมง 
(Managing Sales Team Learning) 

13. เทคนคิการปิดการขาย        6 ชั�วโมง 
(Close Sales technique) 


