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เข้าใจโลกของการเจรจาต่อรอง

ปัจจัยที่มีผลต่อความสำเร็จของการเจรจาต่อรอง

การเจรจาภายใต้สภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน

เพิ่มความสำเร็จการเจรจาต่อรองด้วยแบบสำรวจก่อนเจรจา

การวิเคราะห์คู่เจรจา

กระบวนการเจรจาต่อรอง

การสร้างบรรยากาศที่ดีในการเจรจาต่อรอง

การใช้คำถามให้เป็นประโยชน์

เทคนิคการเจรจาให้คนทำตาม

กลวิธีการแลกเปลี่ยนข้อเสนอในการต่อรอง

การจัดการสถานการณ์ที่ยากในการเจรจา

แนวทางพัฒนาตนเองในการเจรจาต่อรอง

พุธที่ 18 สิงหาคม 2553

           ในโลกของการทำงาน ผลประโยชน์ที่เราจะได้รับจากงานหนึ่งๆ นั้น “การเจรจาต่อรอง” 

ถือว่าเป็นปัจจัยสำคัญอย่างมากและมักจะเกิดขึ้นเป็นอันดับแรกๆ เมื่อเราจะต้องประสานงาน

การทำงานกับผู้อื่น ไม่ว่าจะเป็นการเจรจาต่อรองกับผู้ที่เราจะต้องดำเนินธุรกิจหรือโครงการใด 

โครงการหนึ่งร่วมกัน การเจรจาต่อรองกับลูกค้า การเจรจาต่อรองกับ Supplier  หรือแม้แต่การ

เจรจาต่อรองกับฝ่ายงานอื่นๆ ภายในองค์กร   การเจรจาต่อรองหนึ่งๆ สำคัญ   ตั้งแต่การ

เตรียมตัว การศึกษาคู่เจรจา จนถึงกระบวนการในการเจรจาต่อรอง ล้วนแต่ต้องอาศัยทักษะ

เพื่อให้เกิดผลสำเร็จในการเจรจา

Course Outline

Mastering Business Negotiation
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ถือว่าเป็นปัจจัยสำคัญอย่างมากและมักจะเกิดขึ้นเป็นอันดับแรกๆ เมื่อเราจะต้องประสานงาน

การทำงานกับผู้อื่น ไม่ว่าจะเป็นการเจรจาต่อรองกับผู้ที่เราจะต้องดำเนินธุรกิจหรือโครงการใด 
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    Negotiating to

Get What You Want
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การชำระเงิน
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Bargaining Power Negotiation Strategies

Negotiation Techniques

Concessions

Persuade

Win - Lose Position
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ผู้อำนวยการพัฒนาเครือข่ายจัดจำหน่าย 

บริษัท เอสซีจี เน็คเวิร์ค แมเนจเม้นท์ จำกัด

อดีตผู้จัดการฝ่ายการตลาด 

บริษัท ซีเมนต์ไทยการตลาด จำกัด 

(เครือปูนซีเมนต์ไทย)                  


