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ความหมายของการเจรจาต่อรอง
หลักสำคัญและเหตุผลของการเจรจาต่อ
รอง
รูปแบบของการเจรจาต่อรอง
องค์ประกอบสำคัญและขั้นตอนในการ
เจรจาต่อรอง
เงื่อนไขความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรอง
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อัตราค่าใชจ้า่ย
ราคาท่านละ 2,500 บาท
ราคานี้ยงัไมร่วม Vat 7%
สามารถ หัก ณ ที�จา่ย 3 %
ลดหย่อนภาษีได ้200%

การกำหนดยุทธศาสตร์การต่อรอง ด้วย
เครื่องมอื SWOT Analysis
การวางแผนยุทธวิธีในการเจรจาต่อรองที่
มีประสิทธภิาพ
การสร้างทางเลือกที่เป็นประโยชน์กับทุก
ฝ่าย
เทคนิคการทำสัญญา ที่รัดกุมและไม่เสีย
เปรียบ


	เทคนิค
	การเจรจาต่อรอง
	ในงานจัดซื้อ จัดหา

