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หลกัสตูร : 7D Negotiation Techniques  

เทคนคิการเจรจาตอ่รองอยา่งมชี ัน้เชงิ  

 

วนัที่ 2 พฤศจกิายน 2566 

โรงแรมเซนตเ์จมส ์สขุมุวิท 26 
หลกัการและเหตผุล 
 

ทักษะพืน้ฐานทีส่ําคญัและจําเป็นอยา่งยิง่ในการทําธรุกจิ ไมว่า่จะเป็นการซือ้การขาย การทําสญัญาซือ้ขาย การ
สัง่สนิคา้ หรอืการทําธรุกรรมใดๆ ลว้นหลกีหนีไมพ่น้ “การเจรจาตอ่รอง”  ดว้ยเหตผุลทีว่า่ “ทกุคนมเีป้าหมาย” “ทกุองคก์ร
มขีอ้จํากดั” และ “ทกุฝ่ายตอ้งการไดเ้ปรยีบ” ซึง่บอ่ยครัง้ หรอืเป็นโดยปรยิาย ทีเ่ราตอ้งยอมเสยีเปรยีบ ยอมให ้และพ่าย
แพ ้เพยีงเพราะ “ไมรู่”้ “ไมช่ํานาญ” และ “เตรยีมการเพยีงพอ” จงึทําใหต้อ้ง “ตกเป็นเหยือ่” หรอื “เบีย้ลา่ง” ในทกุคราวที่
มกีารเจรจาตอ่รองทางธรุกจิการคา้กับลกูคา้ คูค่า้ไปเสยีทกุท ีดังนัน้ อยา่เสยีเปรยีบ เสยีทา่และเสยีโอกาสอกีตอ่ไป เรา
มาเรยีนรูแ้ทกตกิสก์ารเจรจาตอ่รอง เพือ่สรา้งความไดเ้ปรยีบและไดช้ยัชนะในเกมถดัไปนับจากน้ี 
  
วตัถปุระสงค:์     เพือ่ใหผู้เ้ขา้รับการฝึกอบรม 
• มหีลกัการเจรจาตอ่รองทีด่ใีนการเจรจาตอ่รองภาคปฏบิตั ิ
• ลงมอืฝึกปฏบิตัจิรงิจนเกดิทกัษะตดิตัวในการเจรจาตอ่รอง จนสามารถนําไปใชไ้ดจ้รงิ 
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หวัขอ้การฝึกอบรม/สมัมนา: 
• คณุสมบัตขิองนักเจรจาตอ่รอง 

- การฟัง   
- การอา่นคน  
- การถาม  
- การสรา้งอํานาจ 

• การวเิคราะหข์อ้มลูของคูเ่จรจา/ลกูคา้ (Workshop) 
- อะไรทีเ่ขาตอ้งการได ้ 
- อะไรทีเ่ขาใหเ้ราได ้
- อะไรทีเ่ขายอมรับไมไ่ด ้ 
- อะไรทีเ่ขายนิดใีหเ้ราได ้
- เป็นตน้  

• 7D.ขัน้ตอนการเจรจาตอ่รอง (Workshop)  
- Draft :การรา่งแผน  
- Dialog :การสรา้งความสมัพันธก์บัคูเ่จรจา 
- Dig :การสอบถามและสํารวจขอ้มลูของคูเ่จรจา 
- Deliver :การยืน่ขอ้เสนอ 
- Deal :การตอ่รอง 
- Develop :การปรับแตง่เงือ่นไขและตัวแปร 
- Decide :การตกลงปิดการเจรจา  

• เคล็ดลับแหง่ “ชยัชนะ” ในการเจรจาตอ่รอง 
- กฎในการ “สรา้งอํานาจ” 
- กฎในการ “ให”้ 
- กฎในการ “ขอ” 
- กฎในการ “แลก” 
- กฎในการ “ปรับขอ้เสนอ” 
- กฎในการ “อา่น/สง่สญัญาณ” 

• 3 G – การตัง้เป้าหมายการเจรจาตอ่รอง   
- เป้าหมายทีอ่ยากจะได ้Gain 
- เป้าหมายทีต่อ้งได ้Goal 
- เป้าหมายทีร่ับได ้Get 

• 3 C – หลกัการเจรจาตอ่รองแบบยดืหยุน่ 
- การควบคมุเกม Control 
- การปรับเปลีย่นจดุยนื Convert 
- การโนม้นา้วใจ Convince 

 
• กลยทุธก์ารเจรจาตอ่รองสูช่ยัชนะ 

1. Give and Take   11. A Whole Bunch   
     2. Bad and Worse   12. Change gear  
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     3. Last straw    13. Split Items 
4. Urgent or Rush   14. Power or Authorize Limited    
5. Wait for a rainy day  15. Top Secret  
6. Push Back    16. Fish Nibble  
7. Good Cop, Bad Cop   17. Reference 
8. Standing    18. Change Person  
9. Next Time or In the Future  19. Time Out 
10. No Appointment Meeting  20.  Secret    
 

• กรณีศกึษา : ซือ้ขายทางธรุกจิ 
• ขอ้ควรจําในการเจรจาตอ่รองทีห่า้มฝ่าฝืน 5 ประการ 
• คําพูดตดิปากสําหรับนักเจรจาตอ่รองมอือาชพี 
• การแกปั้ญหาการเจรจาตอ่รอง(เมือ่พบทางตัน) 
• จติวทิยา : อา่นภาษากายและการจับพริธุของคูเ่จรจา 

- หลักการสงัเกต “สหีนา้” 
- หลักการสงัเกต “สายตา” 
- หลักการสงัเกต “แสดงของมอื แขนและขา” 
- หลักการสงัเกต “น้ําเสยีง” 
- หลักการสงัเกต “ทา่น่ังและยนื” 

จํานวนผูเ้ขา้อบรม 25 คน/กลุม่ 
  
วิทยากร 

อาจารยพ์รเทพ ฉันทนาว ี(ตามไฟลเ์อกสารแนบ) 

ประสบการณท์าํงาน 
• ผูอ้าํนวยการหลกัสตูรพฒันานกัขาย บรษิัท มหวฒัน ์เอ็นเตอรไ์พรส ์จาํกดั  
• ผูอ้าํนวยการฝ่ายพฒันาทรพัยากรบคุคล กลุ่มบรษิัท ทีซีซี แคปปิตอล กรุ๊ป   
• ผูจ้ดัการฝ่ายฝึกอบรมการตลาดและการขาย เครือโอสถสภา 

• ท่ีปรกึษาและวิทยากรดา้นทรพัยากรบคุคล การขาย การตลาดและบรกิาร 

 
ระยะเวลาการอบรม 1 วนั 

อัตราคา่ลงทะเบยีน 
(รวมคา่เอกสาร อาหารกลางวนั และอาหารวา่งตลอดการสมัมนา) 

คา่อบรม  ราคากอ่น VAT VAT 7% ภาษหีกั ณ ทีจ่า่ย  
3% 

ราคาสทุธ ิ

ราคาทา่นละ 3,900 273 (117) 4,056 

Early Bird จา่ยกอ่นลดพเิศษ 3,700 259 111 3,848 

Pro มา 3 ทา่นขึน้ไป ทา่นละ 3,500 245 105 3,640 
ทุกหลักสูตร “มอบวุฒบิัตร ใบรับรองจากสถาบันโปรเฟสชั่นแนล เทรนน่ิง โซลูชั่น 

วธิกีารชําระเงนิ: 
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1. โอนผา่นบัญชธีนาคาร ดังน้ี 
1.1 ธนาคารกสกิรไทย บัญชสีะสมทรัพย ์สาขาโลตัสรามอนิทรา 109  

เลขที ่148-3-63836-8 
ชือ่บัญช ีบรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั 
และ Scan ใบ Pay-in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจีา่ย (ถา้ม)ี ที ่info.ptstraining@gmail.com 
พรอ้มระบชุือ่บรษัิทของทา่น และชือ่หลักสตูร 

1.2 ชําระดว้ยเช็คบรษัิท สัง่จา่ย บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั (Professional 
Training Solution Co.,Ltd) 

 
 
กรณีหัก ณ ทีจ่า่ย 3% ทะเบยีนนติบิคุคลเลขที ่เลขประจําตัวผูเ้สยีภาษี 0105566006450 

บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั  
เลขที ่89/161 หมูบ่า้นพฤกษาวลิล ์23 ซ.พระยาสเุรนทร ์21 แยก 3  
แขวงบางชนั เขตคลองสามวา  กรงุเทพฯ 10510 

  
 
รายละเอยีดเพิม่เตมิ กรณุาตดิตอ่: คณุอรัญญา 
Professional Training Solution 
Tel  02-1753330, 086-6183752  
Fax.  02-9030080 ext.9330 
www.ptstraining.in.th 
อเีมล ์ info.ptstraining@gmail.com, ptstraining3@gmail.com 
  

mailto:info.ptstraining@gmail.com
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แบบฟอร์มการลงทะเบียน 

หลกัสูตร 7D Negotiation Techniques 

เทคนคิการเจรจาตอ่รองอยา่งมชีัน้เชงิ 
สง่มาที ่         

email : ptstraining3@gmail.com หรอื info.ptstraining@gmail.com 
   

บรษิทั__________________________________________________________________________ 

 ท่ีอยู่ออกใบกาํกบัภาษี_____________________________________________________________ 

   ____________________________________________________________________________ 

   รหสัไปรษณีย_์____________________TAX ID________________________________________ 

  ชื่อผูป้ระสานงาน (HR)____________________________โทรศพัท ์____________________ต่อ_______ 

   Fax: ___________________________     E-mail: _________________________________________  

  วนัสมัมนา_______________________________________________________________________ 

1. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื ____________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________  

2. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: ___________________________ 

E-mail: _____________________________________________________________________ 

3. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: ___________________________ 

E-mail: _____________________________________________________________________ 

4. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: ___________________________ 

E-mail: _____________________________________________________________________ 

 

mailto:ptstraining3@gmail.com%20%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B8%AD
mailto:ptstraining3@gmail.com%20%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B8%AD

