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หลกัสูตร เจรจาตอ่รองทางธุรกิจแบบชนะสามฝ่าย 

วนัท่ี : 26 เมษายน 2560

โรงแรมอมารีบเูลอวารด์ สุขุมวทิ 5 (BTS นานา)

โดย ดร.วิชัย ว่องศิลป์วัฒนา
หลกัการและเหตผุล

การประคองใหธุ้รกิจของท่านใหอ้ยูร่อดไดใ้นสภาวะเศรษฐกิจวิกฤติ นอกจากท่านจะตอ้งสามารถนําพาธุรกิจใหอ้ยูร่อด

ไปไดด้ว้ยสตูรการเพิ่มยอดขายและลดค่าใชจ้่ายแทบทุกประเภทบญัชี   พรอ้มทั้งการเขา้ถึงลกูคา้รายใหญ่ของท่านเพื่อดาํรง

ความมี Loyalty กบัท่านไม่ใหส้ัน่คลอนแลว้  อีกหน่ึงทกัษะท่ีแทรกอยูใ่นความสามารถขา้งตน้แทบทุกตวั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ใน

การส่ือสารและติดต่อกบัลกูคา้และ Supplier รวมถึง Stakeholder หรือผูมี้ส่วนไดเ้สียอื่นๆในธุรกิจของท่าน

นัน่คือความสามารถในการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ หน่ึงในวิชาท่ีหลกัสตูรการสรา้งผูบ้ริหารยุคใหม่ตระหนักว่าจาํเป็น

ในอนัดบัตน้ๆสาํหรบันักบริหารธุรกิจของไทยท่ีจะสามารถสรา้งศกัยภาพใหเ้ท่าเทียมนักธุรกิจระดบัโลก และเป็นกุญแจสาํคญั

ในการนําพาใหท่้านและธุรกิจของท่านสามารถอยูร่อดในสภาวะวิกฤติเศรษฐกิจท่ีกาํลงัเผชิญไปได้

ประโยชนท่ี์ทา่นจะไดร้บั

• ไดเ้กิดความรูค้วามเขา้ใจในเทคนิคการเจรจาต่อรองรปูแบบใหม่แบบ Triple Win หรือ Win Win Win ซ่ึงเป็นพฒันาการการ

เจรจาต่อรองต่อจากแบบ Win Win ซ่ึงเป็นท่ีรูจ้กักนัดีแลว้ในหมู่นักเจรจาต่อรอง

• สามารถเรียนรูก้ลอุบายของพนักงานขายซ่ึงมีอยูห่ลายรปูแบบดว้ยกนัท่ีตอ้งศึกษาและเท่าทนักนั

• ไดฝึ้กทกัษะการเจรจาต่อรองในสถานการณต่์างๆ

• เป็นการรกัษาผลประโยชน์และขณะเดียวกนัรกัษาสมัพนัธภาพกบั Supplier ของคุณเพื่อสรา้ง Competittive Advantage 

เหนือคู่แขง่ของคุณ

• สามารถเรียนรูไ้ดถึ้งระดบัลกูเล่น Tactics ของการเจรจาต่อรองในฐานะทั้งผูซ้ื้อและผูข้ายดว้ย Workshop และ บทบาทสมมติ 

พรอ้มภาพยนตป์ระกอบเพื่อความเขา้ใจท่ีลึกซ้ึงประกอบการฝึกหดั

• สามารถเรียนรูห้ลกัสตูรการเจรจาต่อรองทางธุรกิจจนถึงขัน้สงูซ่ึงไม่สามารถหาเรียนไดง่้ายในสถาบนัทัว่ไป

หวัขอ้การสมัมนา

• 24 วิธีการสรา้งอิทธิพลแห่งการจงูใจคู่เจรจาของท่าน

• ยุทธศาสตรก์ารเจรจาต่อรองทางธุรกิจ แบบ Triple Win

• Workshop ขอ้สมมติฐานและขอ้เท็จจริงในการเจรจาต่อรอง

• การเตรียมตวัใหพ้รอ้ม

• การสาํรวจความตอ้งการ

• การส่งสญัญาณใหเ้คล่ือนไหว

• การพิจารณาขอ้เสนอ

• การแลกเปล่ียนขอ้ตกลง

• ขอบเขตของการต่อรอง

• การปิดการเจรจา

• การผกูปมใหก้ระชบั

• กลยุทธ ์13 ประการของ Aggressive Buyer ในการจดัการกบั

พนักงานขาย การเจรจากบัพนักงานขายแบบตวัต่อตวัและ

พนักงานขายประเภทต่างๆ เช่น  Modern Trade , Traditional 

Trade, Business to Business ฯลฯ

• การเจรจากบัธุรกิจขนาดใหญ่และหน่วยราชการ

• Format การเจรจาการขายแบบจงูใจ

การสมัมนาใชเ้วลา 1 โดยเน้นการผูเ้ขา้สมัมนาเป็นศนูยก์ลางการสมัมนา พรอ้มทั้งมกีารทาํ Workshop และ VDO ประกอบการฝึกหดัและการสมัมนา



อตัราคา่ลงทะเบยีน

หลกัสูตร เจรจาตอ่รองทางธุรกิจแบบชนะสามฝ่าย 

ราคาปกติท่านละ 4,500 บาท + VAT 7% รวมเป็น 4,815 บาท
สมคัรก่อนวนัท่ี 20 เมษายน 2560 เหลือเพียง ท่านละ 4,000 บาท (ไม่รวมภาษีมลูค่าเพิ่ม)

บรษิทั เพอเฟกท ์เทรนน่ิง แอนด ์เซอรวิ์ส จาํกดั 
ท่ีอยู ่16/54 แขวงแสมดาํ เขตบางขนุเทียน  กรุงเทพฯ 10150 

Tel. 02-4646524  Mobile. 085-9386299 

เลขประจาํตวัผูเ้สียภาษี 0735553003036

 เช็คขดีคร่อมสัง่จ่าย บริษัท เพอเฟกท ์เทรนน่ิง แอนด ์เซอรว์ิส จาํกดั

 โอนเงินเขา้บญัชีออมทรพัย ์ธนาคารกสิกรไทย สาขา บางบอน เลขท่ีบญัชี 022-3-91431-4

• ราคานีร้วม เอกสารการอบรม / อาหารวา่งและอาหารกลางวนัตลอดหลกัสตูร

• เฉพาะนิติบคุคลสามารถหกัภาษี ณ ท่ีจ่าย 3% ได้

• ใบเสร็จคา่ลงทะเบียน สามารถนําไปบนัทกึหกัคา่ใช้จ่ายทางบญัชีได้ 200 %

ลงทะเบียนเพ่ือเขา้ร่วมสมัมนา
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การแจง้ยกเลิก : ผูส้มคัรสามารถท่ีจะยกเลิกการเขา้อบรมได้ ในกรณีท่ีท่านยกเลิกก่อนวนังาน 10 วนั บริษัทฯ จะหกัค่าธุรการ รอ้ยละ 15 ของคา่

สมคัร และในกรณีท่ีท่านยกเลิกก่อนวนังาน 7 วนั บริษัทฯ คนืเงินรอ้ยละ 50 ของค่าสมคัร นอกเหนือจากน้ีแลว้ บริษัทฯ จะไมค่ืนเงินใดๆ ทั้งส้ิน

การจองมีผลเมื่อชาํระเงินเรียบรอ้ยแลว้และแสดงใบ Pay-in เพื่อเป็นหลกัฐานในการสาํรองท่ีนัง่
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