
 

 
บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จาํกดั 40/81 ซอยอนิทามระ 8 ถนนสทุธสิารวนิจิฉัย  แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรงุเทพฯ 10400                             
โทร:0-2615-4499, 0-2615-4477-8 โทรสาร:0-2615-4479 อเีมล:์ hipotraining@gmail.com , hipotraining@hotmail.com,  info@hipotraining.com เว็บไซท:์ www.hipotraining.co.th  

หลกัสตูรอบรม การเจรจาตอ่รองใหไ้ดผ้ลอยา่งสรา้งสรรค ์
(Productive Negotiation Skills and Techniques) 

 
 

วทิยากร: ดร.ธธรีธ์ร ธรีขวญัโรจน ์
อดตี General Manager - บรหิารสนิคา้ บรษัิท หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรัล จํากดั 

อดตีผูจั้ดการและบรหิารการขายอุตสาหกรรมนมไทย(นมตรามะล)ิ 
ประสบการณร์ะดับงานบรหิารและเป็นผูเ้ชี\ยวชาญการวางแผนงาน และพัฒนาระบบงาน 

ที\ใคร ๆ ตอ้งถามถงึทัง̀ในวงการมากกวา่ 25 ปี 
 
 

10 มกราคม 2563 
 09.00 – 16.00 น.  

** โรงแรมโกลด ์ออรค์ดิ กรงุเทพฯ (ถนนวภิาวดฯี-สทุธสิาร 
 

**สถานที\จัดอบรมอาจเปลี\ยนแปลงไดต้ามความเหมาะสม 
 

หลกัการและเหตผุล 
หลักสตูรนีจ̀งึไดพั้ฒนาขึน̀มาเพื\อตอบสนองให ้พนักงานขาย ไดเ้รยีนรู ้เทคนคิและประสบการณ์จรงิ ในการ

เจรจาตอ่รองอยา่งมั\นใจ ตัง̀แต่การเขา้ใจหลักการเจรจาตอ่รองและการวเิคราะหปั์จจัยที\นําไปใชใ้นการเจรจาต่อรอง 
การเตรยีมตัวใหพ้รอ้มกอ่นการเจรจา กลยทุธแ์ละเทคนคิการเจรจาที\จะนําไปสูค่วามสําเร็จ เมื\อจบการอบรมผูเ้ขา้
สมัมนาจะสามารถประยุกตแ์ละตอ่ยอดความรูด้า้นการเจรจาตอ่รอง ไดด้ว้ยดว้ยตนเอง 
 
วตัถปุระสงค ์
1. เพื\อใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดท้ราบหลักการและเทคนคิดา้นการเจรจาต่อรองการขาย การประเมนิสถานการณ์
ของลูกคา้ การแกปั้ญหาในการเจรจาต่อรอง อันนําไปสูก่ารปิดการขายอยา่งไดผ้ล  
2. เพื\อใหผู้เ้ขา้รับการอบรมสามารถนําความรูท้ี\ได ้ไปใชไ้ดจ้รงิ ใหเ้กดิประโยชนส์งูสดุแกอ่งคก์ร  

 
หวัขอ้การอบรม 
1. หลักการเจรจาตอ่รอง 
(เรยีนรูเ้รื\องหลกัการพืน̀ฐานการเจรจา ทําไมตอ้งเจรจาตอ่รอง เจรจาอยา่งชนะทัง̀สองฝ่าย Win-Win คอือะไร) 

2. การวเิคราะหปั์จจัยในการเจรจาตอ่รอง 
(เรยีนรูเ้รื\องปัจจัยในการเจรจาตอ่รอง เพื\อใหท้ราบวา่มปัีจจัยอะไรบา้งที\ตอ้งคํานงึถงึในการเจรจา) 
การเตรยีมตัวใหพ้รอ้มกอ่นการเจรจาตอ่รอง (เรยีนรูเ้รื\องการเตรยีมตัวใหพ้รอ้มในการเจรจา) 

- สถานการณ์ของคูเ่จรจา 
- การเตรยีมตัวเอง 

3. ขัน̀ตอนการเจรจาตอ่รอง 
(เรยีนรูเ้รื\องขัน̀ตอนการเจรจาอยา่งเป็นระบบ ทําใหเ้กดิการสรา้งสมัพันธภาพที\ดกีบัคูเ่จรจาและบรรลเุป้าหมายทัง̀สองฝ่าย) 

4. กลยทุธก์ารเจรจา (เรยีนรูเ้รื\องกลยุทธก์ารเจรจาอย่างเป็นระบบ) 
- การสํารวจพฤตกิรรมและความตอ้งการของคู่เจรจา 
- การพจิารณาขอ้เสนอ 
- การแลกเปลี\ยนขอ้ตกลง 
- รูปแบบการเจรจา 

5. การจูงใจขณะเจรจาต่อรอง (เรยีนรูเ้รื\องการจูงใจในระหว่างการเจรจาต่อรองอย่างมปีระสทิธภิาพ) 
6. กจิกรรม Workshop: การคาดเดากลยุทธค์ู่เจรจา (พรอ้มเทคนคิเพิ\มเตมิ) 
(กําหนดสถานการณ์ใหห้ลังจากนัน̀คูเ่จรจาจะตอ้งคาดเดากลยทุธค์ูเ่จรจาดว้ยเทคนคิการหาขอ้มลูโดยใชคํ้าถาม) 
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7. กจิกรรม Workshop: การเจรจาตอ่รองการขาย (พรอ้มเทคนคิเพิ\มเตมิ)  
(กําหนดสถานการณ์ใหห้ลังจากนัน̀คูเ่จรจาตอ้งเจรจากนัใหบ้รรลเุป้าหมายของทัง̀สองฝ่ายอยา่งประนปีระนอม ใน
ระหวา่งนัน̀ ผูเ้ขา้สมัมนาทา่นอื\นๆ จะตอ้งสังเกตและใหค้วามเหน็กบัคูเ่จรจาไดถ้งึความเหมาะสมในการเจรจาทัง̀ในดา้น
ที\ดแีละดา้นที\ตอ้งปรับปรงุพัฒนา เมื\อสิน̀สดุการเจรจา วทิยากรจะสรปุเทคนคิการนําไปใชก้บัฝ่ายงานอื\นๆ หรอืในงาน
ของผูเ้ขา้สมัมนาทกุคนในฝ่ายงานอื\นๆ ไดอ้ยา่งเหมาะสม พรอ้มเทคนคิเพิ\มเตมิในการนําไปประยกุตใ์ช)้ 

8. การสื\อสารในระหว่างการเจรจา 
(เรยีนรูเ้รื\องการสื\อสารในระหวา่งการเจรจาตอ่รองอยา่งไดผ้ล เนื\องจากการสื\อสารที\ดยีอ่มทําใหเ้กดิความเขา้ใจที\
ตรงกันและสามารถป้องกนัปัญหาในอนาคตได)้ 

9. การสรา้งบรรยากาศการเจรจาตอ่รอง 
(เรยีนรูเ้รื\องการสรา้งบรรยากาศที\ดใีนระหวา่งการเจรจาตอ่รองซึ\งจะทําใหเ้รื\องที\ซบัซอ้นจบลงอยา่งไม่สรา้งความตงึเครยีด) 

    10. สิ\งที\ควรและไม่ควรทําในการเจรจาต่อรอง 
(เรยีนรูเ้รื\องสิ\งที\ควรทําและไมค่วรทํา ซึ\งจะทําใหก้ารเจรจาตอ่รองสามารถบรรลุเป้าหมายได)้ 

    11.ทศันคตทิี\ดใีนการเจรจาตอ่รอง (เรยีนรูเ้รื\องการสรา้งทศันคตทิี\ดใีนระหวา่งการเจรจาต่อรอง) 
    12.การยตุกิารเจรจาต่อรอง 

(เรยีนรูเ้รื\องการยตุกิารเจรจาตอ่รองอยา่งมปีระสทิธภิาพเพื\อทําใหก้ารเจรจาจบลงดว้ยขอ้สรปุที\ตรงกันและจบภายในเวลาที\เหมาะสมไม่
ยดืเยือ̀) 

    13.คําถามและคําตอบ (เปิดโอกาสใหผู้เ้ขา้สมัมนาไดส้อบถามคําถามทกุเรื\องที\อยากรู)้ 
 

 

ใบประกาศนยีบตัร: บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนดค์อนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั 
อตัราหลกัสตูร(ตอ่ 1 ทา่น) 

ชําระภายใน 10 มกราคม 2563 

ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 3,900.00 273.00 117.00 4,056.00 4,173.00 
สมาชกิ HIPO 3,700.00 259.00 111.00 3,848.00 3,959.00 

พเิศษ! ชําระภายใน 25 ธนัวาคม 2562 (โอนเงนิ หรอื แฟกซส์าํเนาหนา้เช็ค) 

ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 3,700.00 259.00 111.00 3,848.00 3,959.00 

สมาชกิ HIPO 3,400.00 238.00 102.00 3,536.00 3,638.00 

วธิกีารชําระเงนิ:  
1. โอนผ่านบัญชธีนาคาร ดงันี ̀
1.1 ธนาคารกรงุเทพ สาขาซอยอาร ีบญัชสีะสมทรัพย ์เลขที\ 127-4-66322-6 
1.2 ธนาคารไทยพาณชิย ์บญัชอีอมทรัพย ์สาขาพหลโยธนิ เลขที\ 014-2-63503-8 

          ชื\อบญัช ีบรษัิท ไฮโพ เทรนนิ\ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี\ จํากดั   
          และแฟกซใ์บ Pay in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจี่าย (ถา้ม)ี ที\ 0-2615-4479  
          พรอ้มระบชุื\อบรษัิท เบอรต์ดิตอ่ของท่าน ชื\อหลกัสตูรและวนัอบรม 
2.  ชาํระดว้ยเชค็สั\งจา่ย บรษัิท ไฮโพ เทรนนิ\ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี\ จํากดั (สาํนักงานใหญ)่ 
3.  หัก ณ ที\จา่ย 3% เลขประจําตวัผูเ้สยีภาษี 0-1055-48105-59-0 
     บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั   
     40/81 ซอยอนิทามระ 8 ถนนสทุธสิารวนิจิฉยั แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 
4. บรษัิทฯ ขอสงวนสทิธใินการไมค่นืเงนิที\ไดช้าํระมาแลว้   
รายละเอยีดเพิ�มเตมิ กรณุาตดิตอ่: 
บรษัิท ไฮโพ เทรนนิ\ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี\ จํากดั 
โทรศพัท:์ 02-615-4499, 02-615-4477-8    
แฟกซ:์ 02-615-4479 Hotline: 086-3183151-2 
เวปไซด:์ www.hipotraining.co.th  
อเีมล:์ hipotraining@gmail.com  
ไอด ีไลน:์ hipotraining 
เฟสบุค๊: www.facebook.com/HIPOtraining 
 

อบรม, สมัมนา, งานขาย, การตลาด, เจรจาตอ่รอง, สรา้งสรรค,์ กลยทุธ,์ เทคนคิ, สื\อสาร, ตอ่รอง, อยา่งไดผ้ล, สมัพันธภาพ, คูเ่จรจา, 


