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หลักสูตร 1 วัน
ทักษะพ้ืนฐานที่สําคัญและจําเปนอยางย่ิงใน การทํางานทางธุรกิจ ที่ตอง

เก่ียวของกับการซ้ือขาย การตกลงทําสัญญาซ้ือขาย เชาซ้ือ หรือการปลอย

สินเชื่อ ลวนหลีกหนีไมพน ทักษะที่วานั้นก็คือ “การเจรจาตอรอง”  ดวยเหตุผล

ที่วา “ทุกคนมีเปาหมาย” “ทุกองคกรมีขอจํากัด” และ “ทุกฝายตองการ

ไดเปรียบ” ซ่ึงบอยครั้ง หรือเปนโดยปริยาย ที่เราตองยอมเสียเปรียบ ยอมให 

และพายแพ เพียงเพราะ “ไมรู” “ไมชํานาญ” และ “เตรียมการเพียงพอ” จึงทํา

ใหตอง “ตกเปนเหย่ือ” หรือ “เบี้ยลาง” ในทุกคราวที่มีการเจรจาตอรองในการ

ทําธุรกรรม หรือทําสัญญากับลูกคาก็ตามที

เน้ือหา เวลา 09.00-16.00 น.
ความเหมือนที่แตกตางของ… 

- Bargain คืออะไร

- Negotiation คืออะไร

เคล็ดลับแหง “ชัยชนะ” ในการเจรจาตอรอง

- Type of Power  - Source of Power    - Power Grid 
20 ยุทธวิธีการเจรจาตอรองสูชัยชนะ
1.ยุทธวิธีเลนลูกตํ่า 11.ยุทธวิธี 15 คํ่า เดือน 3

2.ยุทธวิธีเลนลูกสูง 12.ยุทธวิธี 15 คํ่า เดือน 11

3.ยุทธวิธี Limited 13.ยุทธวิธีสับขาหลอก

4.ยุทธวิธี Urgent 14.ยุทธวิธีพระเอก/ผูราย

5.ยุทธวิธีรอคอย 15.ยุทธวิธีอันธพาล

6.ยุทธวิธีแยกับแยกวา 16.ยุทธวิธีใหและขอกลับ

7.ยุทธวิธีเปล่ียนเกียร 17.ยุทธวิธีปลาตอด

8.ยุทธวิธีเปล่ียนตัว 18.ยุทธวิธIีSO

9.ยุทธวิธีแยกชิ้นสวน 19.ยุทธวิธีเผยความลับ

10.ยุทธวิธีรวมเหลา 20.ยุทธวิธีมุงอนาคต

กฎการเจรจาตอรองที่ไดผล

ขอควรจําในการเจรจาตอรองที่หามฝาฝน 5 ประการ

คําพูดติดปากสําหรับนักเจรจาตอรองมืออาชีพ

จิตวิทยา : อานภาษากายและการจับพิรุธของคูเจรจา

วัตถุประสงค 
เพ่ือใหผูเขารับการฝกอบรมมียุทธวิธีในการเจรจาตอรองที่แยบยลใชไดผลใน

การเจรจาตอรองภาคปฏิบัติ

เพ่ือใหผูเขารับการฝกอบรมลงมือฝกปฏิบัติจริงจนเกิดทักษะติดตัวในการ

เจรจาตอรอง จนสามารถนําไปใชไดจริง



อัตราคาลงทะเบียน

ราคาปกติทานละ 3,800 บาท + VAT 7% รวมเปน 4,066 บาท

สมัครกอนวันที่ 29 มกราคม 2558            ทานละ 3,500 บาท (ไมรวมภาษีมูลคาเพ่ิม)
  

 เฉพาะนิติบุคคลสามารถหักภาษี ณ ที่จาย 3% ได

ราคานี้รวมเอกสาร อาหารวางและอาหารกลางวันตลอดหลักสูตร

ใบเสร็จคาลงทะเบียน สามารถนําไปบันทึกหักคาใชจายทางบัญชีได 200 %

แบบฟอรมลงทะเบียน

แบบฟอรมสําหรับลงทะเบียนเพื่อเขารวมสัมมนา

       ช่ือหนวยงาน / บริษัท......................................................................................................................

        
       ท่ีอยูบริษัท....................................................................................................................................

                  
                  1. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

                  
                  2. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

3. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

                   โทรศัพท ...............................  ตอ ........................................ โทรสาร ....................................

บริษัท   เพอเฟกท เทรนนิ่ง แอนด เซอรวิส จํากัด ที่อยู 16/54 แขวงแสมดํา เขตบางขุนเทียน 
       

กรุงเทพฯ 10150  Tel. 02-4646524  Mobile. 085-9386299  เลขประจําตัวผูเสียภาษี 0735553003036

 เช็คขีดครอมสั่งจาย บริษัท เพอเฟกท เทรนนิ่ง แอนด เซอรวิส จํากัด

 โอนเงินเขาบัญชีออมทรัพย ธนาคารไทยพาณิชย สาขา พุทธมณฑล  สาย 4  เลขที่บัญชี 391-211414-7

การแจงยกเลิก: ผูสมัครสามารถที่จะยกเลิกการเขาอบรมได ในกรณีที่ทานยกเลิกกอนวันงาน 10 วัน บริษัทฯ จะหักคาธุรการ 
รอยละ 15 ของคาสมัคร และในกรณีที่ทานยกเลิกกอนวันงาน 7 วัน บริษัทฯ จะคืนเงินรอยละ 50 ของคาสมัคร

   นอกเหนือจากนี้แลว บริษัทฯ จะไมคืนเงินใดๆ ทั้งสิ้น การจองมีผลเม่ือชําระเงินเรียบรอยแลวและโปรดแฟกซใบ Pay-in 
   เพ่ือเปนหลักฐานในการสํารองที่นั่ง

หลักสูตร การเจรจาตอรองอยางมีช้ันเชิง (รุนท่ี 13)

(The Power of Negotiation)


