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Top performance
Negotiation Strategies
กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง รุ่นที่ 14 (Workshop)

“คุณจะไม่ได้อะไรเลย ถ้าคุณไม่รู้จักการต่อรอง”



หัวข้อการสัมมนา
· ความสำคัญในการเจรจาต่อรอง ประเภทการเจรจาต่อรอง
· วัตถุประสงค์การเจรจาต่อรอง
· สิ่งที่ควรและไม่ควรสำหรับการเจรจาต่อรอง
· วิเคราะห์เทคนิคการเจรจาต่อรองในรูปแบบต่าง ๆ 
· หลักการเจรจาต่อรองในรูปแบบ M H Model
· วิเคราะห์ขอบเขตการเจรจาต่อรองแบบ ZOPA และ TOM Model
· วิธีการจัดการเมื่อมีข้อขัดแย้ง และการแก้ไขสถานการณ์ 
· การเตรียมตัวเพื่อเจรจาต่อรอง
· วิเคราะห์สาเหตุที่คนกลัวการเจรจาต่อรอง
· สร้างกลไกการต่อรองแบบ Three Ws Model
· ข้อหลีกเลี่ยงในการเจรจาต่อรองเพื่อให้อยู่ในสถานการณ์ที่ได้เปรียบ
· กรณีศึกษา Workshop และชมวีดิทัศน์
ประโยชน์ที่ท่านจะได้รับ
· ผู้เข้าร่วมสัมมนาสามารถเข้าใจในหลักการเจรจาต่อรอง
· เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน
· เพิ่มประสิทธิภาพการทำงานและทีมงาน ในเรื่องการเจรจาต่อรอง
· สร้างหลักการเจรจาต่อรองผ่านกระบวนการจิตวิทยา เพื่อให้เป็นแต้มต่อทางธุรกิจ

ใบสมัคร

 

ชื่อ – นามสกุล (ภาษาไทย) ………………………………………………………..……………………………………………………………...
ชื่อ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ)…………………………………………………………………..…................................................................
ตำแหน่ง ………………………………………………………………..อายุ ………………….................................................................... ปี
บริษัท ……………………………………………………………………………………………………………………………………...…………
ที่ตั้ง ……………………………………………………………………………………………………………………………………..……………
ธุรกิจ/สินค้า …………………………………………………………………………………...…………………………………………………….
โทรศัพท์ …………………………….………………………...……… แฟกซ์……………………………………………………………………..
มือถือ ……………………….…………………......………ทราบข่าวการสัมมนาจาก …………………………………………………………
E-mail ………………………………………..…………………....….. Website …………………………………………………………………
ชื่อผู้ประสานงาน....................................................................................เบอร์โทร..................................................................................
อัตราค่าสัมมนาตลอดหลักสูตร
	ราคา
	ภาษีมูลค่าเพิ่ม 7%
	หัก ณ ที่จ่าย 3%
	ยอดสุทธิ

	12,000
	840
	360
	12, 480. 


(ค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมสามารถหักลดหย่อนภาษีได้ 200 % ช่วยให้บริษัทเสียภาษีลดน้อยลงมาก(
        กรุณาชำระค่าสัมมนาโดยโอนเงินหรือเช็คสั่งจ่ายในนาม  Management and Psychology Co., Ltd.  หรือ
        บริษัท แมนเนจเม้นท์ แอนด์ ไซโคโลยี่ จำกัด 
(  ธ. กสิกรไทย สาขารังสิต บัญชีออมทรัพย์
      
     เลขที่  183-2-15373-5
(  ธ. กรุงเทพ สาขารังสิต บัญชีออมทรัพย์



        
     เลขที่  165-4-32019-9
     เลขประจำตัวผู้เสียภาษี   318-100-5703
     ที่อยู่ 300/209-210 หมู่13 ต.คูคต อ.ลำลูกกา จ.ปทุมธานี 12130
เมื่อโอนเงินผ่านธนาคารแล้วกรุณา Fax ใบ Pay in เข้ามายืนยันอีกครั้ง


สัมมนาวันพฤหัส-ศุกร์ที่  18-19  พฤศจิกายน  2553 นี้ ณ โรงแรม สวิสโฮเต็ล เลอคองคอร์ด เวลา 9.00 – 16.00 น.





      การเจรจาต่อรองเป็นพื้นฐาน หรือตัวช่วยที่สำคัญที่ทำธุรกิจให้ประสบผลสำเร็จ หลักสูตร “Top performance Negotiation Strategies”  เป็นหลักสูตรที่รวบรวม เทคนิคการเจรจาต่อรองที่สำคัญ ๆ ในรูปแบบต่าง ๆ ได้อย่างเป็นรูปธรรมซึ่งสามารถสร้างความเป็นต่อในการดำเนินธุรกิจให้กับองค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพทำให้ผู้ปฏิบัติงานหรือผู้บริหารสามารถนำไปใช้ไปปฏิบัติได้อย่างเป็นรูปธรรมและยังจะนำมาซึ่งความสำเร็จขององค์กร





ผู้อำนวยการหลักสูตร


ดร.สุรชัย โฆษิตบวรชัย


กรรมการผู้จัดการ บริษัท ลีเบิร์ท (ประเทศไทย) จำกัด


ผู้ดำเนินรายการ TV “เส้นทางนักขาย”


รองผู้อำนวยการสถาบันวิทยาการการเรียนรู้ Brain-Base Learning สำนักงานบริหารและพัฒนาองค์ความรู้ สำนักนายกรัฐมนตรี


คอลัมน์นิตย์ “คลินิกนักขาย” หนังสือพิมพ์เส้นทางนักขาย และ “Lady in works” หนังสือพิมพ์สยามธุรกิจ


เลขานุการประจำคณะ กรรมาธิการการแรงงาน,  อนุกรรมการสวัสดิการสังคม 


ประธานฝ่ายวิชาการ สมาคม The Boss











ท่านจะได้รับ








เอกสารประกอบการบรรยาย


อาหาร-เครื่องดื่ม  


วุฒิบัตร








สอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมได้ที่   คุณวรรัตน์


( 0-2992-2122 ext.32,  M: 08-9110-6116, F: 0-2992-2923


E- mail: worrarat@thaiboss.com   Website: � HYPERLINK "http://www.trainingmpi.com" ��www.trainingmpi.com�











