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หลักสูตร 1 วัน
ทักษะพ้ืนฐานที่สําคัญและจําเปนอยางย่ิงใน การทํางานทางธุรกิจ ที่ตอง

เก่ียวของกับการซ้ือขาย การตกลงทําสัญญาซ้ือขาย เชาซ้ือ หรือการปลอย

สินเชื่อ ลวนหลีกหนีไมพน ทักษะที่วานั้นก็คือ “การเจรจาตอรอง”  ดวยเหตุผล

ที่วา “ทุกคนมีเปาหมาย” “ทุกองคกรมีขอจํากัด” และ “ทุกฝายตองการ

ไดเปรียบ” ซ่ึงบอยครั้ง หรือเปนโดยปริยาย ที่เราตองยอมเสียเปรียบ ยอมให 

และพายแพ เพียงเพราะ “ไมรู” “ไมชํานาญ” และ “เตรียมการเพียงพอ” จึงทํา

ใหตอง “ตกเปนเหย่ือ” หรือ “เบี้ยลาง” ในทุกคราวที่มีการเจรจาตอรองในการ

ทําธุรกรรม หรือทําสัญญากับลูกคาก็ตามที

เน้ือหา เวลา 09.00-16.00 น.
ความเหมือนที่แตกตางของ… 

- Bargain คืออะไร

- Negotiation คืออะไร

เคล็ดลับแหง “ชัยชนะ” ในการเจรจาตอรอง

- Type of Power  - Source of Power    - Power Grid 
20 ยุทธวิธีการเจรจาตอรองสูชัยชนะ
1.ยุทธวิธีเลนลูกตํ่า 11.ยุทธวิธี 15 คํ่า เดือน 3

2.ยุทธวิธีเลนลูกสูง 12.ยุทธวิธี 15 คํ่า เดือน 11

3.ยุทธวิธี Limited 13.ยุทธวิธีสับขาหลอก

4.ยุทธวิธี Urgent 14.ยุทธวิธีพระเอก/ผูราย

5.ยุทธวิธีรอคอย 15.ยุทธวิธีอันธพาล

6.ยุทธวิธีแยกับแยกวา 16.ยุทธวิธีใหและขอกลับ

7.ยุทธวิธีเปล่ียนเกียร 17.ยุทธวิธีปลาตอด

8.ยุทธวิธีเปล่ียนตัว 18.ยุทธวิธIีSO

9.ยุทธวิธีแยกชิ้นสวน 19.ยุทธวิธีเผยความลับ

10.ยุทธวิธีรวมเหลา 20.ยุทธวิธีมุงอนาคต

กฎการเจรจาตอรองที่ไดผล

ขอควรจําในการเจรจาตอรองที่หามฝาฝน 5 ประการ

คําพูดติดปากสําหรับนักเจรจาตอรองมืออาชีพ

จิตวิทยา : อานภาษากายและการจับพิรุธของคูเจรจา

วัตถุประสงค 
เพ่ือใหผูเขารับการฝกอบรมมียุทธวิธีในการเจรจาตอรองที่แยบยลใชไดผลใน

การเจรจาตอรองภาคปฏิบัติ

เพ่ือใหผูเขารับการฝกอบรมลงมือฝกปฏิบัติจริงจนเกิดทักษะติดตัวในการ

เจรจาตอรอง จนสามารถนําไปใชไดจริง



อัตราคาลงทะเบียน

ราคาปกติทานละ 3,800 บาท + VAT 7% รวมเปน 4,066 บาท

สมัครกอนวันที่ 29 มกราคม 2558            ทานละ 3,500 บาท (ไมรวมภาษีมูลคาเพ่ิม)
  

 เฉพาะนิติบุคคลสามารถหักภาษี ณ ที่จาย 3% ได

ราคานี้รวมเอกสาร อาหารวางและอาหารกลางวันตลอดหลักสูตร

ใบเสร็จคาลงทะเบียน สามารถนําไปบันทึกหักคาใชจายทางบัญชีได 200 %

แบบฟอรมลงทะเบียน

แบบฟอรมสําหรับลงทะเบียนเพื่อเขารวมสัมมนา

       ช่ือหนวยงาน / บริษัท......................................................................................................................

        
       ท่ีอยูบริษัท....................................................................................................................................

                  
                  1. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

                  
                  2. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

3. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

                   โทรศัพท ...............................  ตอ ........................................ โทรสาร ....................................

บริษัท   เพอเฟกท เทรนนิ่ง แอนด เซอรวิส จํากัด ที่อยู 16/54 แขวงแสมดํา เขตบางขุนเทียน 
       

กรุงเทพฯ 10150  Tel. 02-4646524  Mobile. 085-9386299  เลขประจําตัวผูเสียภาษี 0735553003036

 เช็คขีดครอมสั่งจาย บริษัท เพอเฟกท เทรนนิ่ง แอนด เซอรวิส จํากัด

 โอนเงินเขาบัญชีออมทรัพย ธนาคารไทยพาณิชย สาขา พุทธมณฑล  สาย 4  เลขที่บัญชี 391-211414-7

การแจงยกเลิก: ผูสมัครสามารถที่จะยกเลิกการเขาอบรมได ในกรณีที่ทานยกเลิกกอนวันงาน 10 วัน บริษัทฯ จะหักคาธุรการ 
รอยละ 15 ของคาสมัคร และในกรณีที่ทานยกเลิกกอนวันงาน 7 วัน บริษัทฯ จะคืนเงินรอยละ 50 ของคาสมัคร

   นอกเหนือจากนี้แลว บริษัทฯ จะไมคืนเงินใดๆ ทั้งสิ้น การจองมีผลเม่ือชําระเงินเรียบรอยแลวและโปรดแฟกซใบ Pay-in 
   เพ่ือเปนหลักฐานในการสํารองที่นั่ง
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