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 รุน่ที2่1-วนัจนัทรท์ี ่29 มถินุายน 2569 

โรงแรมแรมแบรนดท(์สขุมุวทิ 18)/Zoom Online 
 

   
 
 
 
 
 

วทิยากร: อนนัต ์วชริาวฒุชิยั 
อดตีผูบ้รหิาร B.Grimm Group / Thai Summit Group / Fujikura Group / Wiik & Hoeglund Co., Ltd. ทีต่อ้งดู

ภาพรวมทัง้หมดขององคก์ร ในอตุสาหกรรมพลาสตกิ รับผดิชอบในการดแูลระบบ Logistic ของทัง้ 4 บรษัิท

พรอ้มๆกัน ทีไ่ดแ้ก ่การน าเขา้และสง่ออก / การบรหิารคลังสนิคา้ และมปีระสบการณ์ในการเป็นผูบ้รหิาร สทิธิ
ประโยชนด์า้นภาษีใหกั้บบรษัิทฯทีไ่ดแ้ก ่BOI / 19 Bis (มมุน ้าเงนิ) 

 
 

แนะน าหลกัสตูร 
การเจรจาตอ่รอง (Negotiation) เป็นกจิกรรมพืน้ฐานในการท าธรุกจิ ดว้ยเหตวุา่ การท าธรุกจิมคี าวา่ ผลประโยชน”์ 
เขา้มาเกีย่วขอ้ง ซึง่จะเป็นผลประโยชนข์ององคก์ร หรอืของตัวบคุคลจะไดร้ับการปกป้องการท าขอ้ตกลง 

(Agreement) ทางการคา้นัน้ เป็นงานส าคัญของนักจัดซือ้ทุกคน ทีจ่ะตอ้งท าใหไ้ด ้ เพราะเป็นจุดเริม่ตน้ของการ

กระบวนการจัดซือ้ ถา้มันเริม่ตน้ดว้ยขอ้ตกลงทีไ่มถ่กูตอ้ง คุณก็รูว้า่ปัญหาจะตามมาไมช่า้ก็เร็ว ! 

การเจรจาตอ่รอง และการท าขอ้ตกลง จงึเรยีกไดว้า่เป็น งานหลักทีส่ าคัญอันหนึง่ของงานจัดซือ้ ทีนั่กจัดซือ้มอืใหม่

จะกลัวและกังวล ในทุกครัง้ทีต่อ้งเขา้สูก่ารเจรจาต่อรอง เพราะมันมผีลประโยชนข์ององคก์รเขา้มาเกีย่วขอ้ง ! 

การพัฒนาบุคลากรใหม้คีวามสามารถในระดับที ่จะมาเป็นผูต้่อรองผลประโยชนใ์หกั้บองคก์รไดนั้น้ มันไมง่่ายเลย 

แตถ่า้ปลอ่ยใหเ้รยีนรูกั้นเอง ผูบ้รหิารก็จะเสยีเวลามาก (ตอ้งคอยเป็นพีเ่ลีย้งในการเขา้ประชมุทกุครัง้) 

“การเจรจาต่อรอง และการท าขอ้ตกลงเพือ่..งานจัดซือ้ 2024 ”  (Negotiation & Agreement for Purchasing 

2024)ซึง่จะตอ้งท าการเจรจาต่อรอง และท าขอ้ตกลง ทีห่ลากหลายกับ Supplier ทัง้ในประเทศ และต่างประเทศ 

มากกวา่ 200 ราย รวมถงึเงือ่นไขในการสัง่ซือ้วัตถดุบิอกี มากกวา่ 3,000 items  

ประโยชนท์ีจ่ะไดร้บั 

1. เขา้ใจในการเจรจาตอ่รอง การท าขอ้ตกลงทางการคา้ และสามารถน าความรูไ้ปใชใ้นการปฏบัิตงิานไดเ้ลย 

2. ลดความผดิพลาดในการท าขอ้ตกลง หรอืในทุกครัง้ทีม่กีารเปลีย่นแปลงขอ้ตกลง  

3. สรา้งความเชือ่มั่นใหกั้บนักจัดซือ้ จากแนวคดิ และหลักการทีถ่กูตอ้งซึง่เป็นกระบวนการส าคัญ 

4. เขา้ใจถงึ เหตผุลและความจ าเป็นของการเจรจาตอ่รอง  

5. เขา้ใจถงึ รูปแบบของการเจรจาตอ่รอง  

6. เขา้ใจถงึ ปัจจัยทีม่ผีลต่อการเจรจาต่อรอง 

7. เขา้ใจถงึ ขอ้ตกลงทางการคา้ เริม่ตน้เมือ่ไหร่ มกีีป่ระเภท 

8. เรยีนรูเ้ทคนคิ และวธิแีกปั้ญหา ดว้ยการ Sharing idea & Case study  จากผูอ้าจารยส์อนทีม่ปีระสบการณ์

มากกวา่ 20 ปี ในดา้นตา่งๆ  เชน่ Purchasing Job / Procurement job /Tax privilege (BOI/19bis) / 

Import & Export / Logistic (ERP/MRP) 

หวัขอ้สมัมนา  เวลา 09.00 – 16.00 น. 

หลกัสตูรการอบรมนีจ้ะม ี2 Parts และแบง่ออกเป็น 9 Topics และ 5 Exercises ดงันี ้ 

            09.00 – 12.00 

Part A : ขอ้ตกลงเพือ่การจัดซือ้ (Agreement for Purchasing) 

1.ขอ้ตกลงเริม่ตน้กันอยา่งไร ? (Agreement Starting) : 

> กระบวนการท าขอ้ตกลงในงานจัดซือ้ (Activity of Purchasing Agreement)  

> ขอ้มูลส าคัญในใบขอซือ้ (Purchase Request) : Feature and Benefit 

การเจรจาตอ่รอง และการท าขอ้ตกลงเพือ่..งานจดัซือ้ 

 (Negotiation & Agreement for Purchasing ) 
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> รายละเอยีดในแตล่ะกระบวนการ (Process Detail) 

> Exercise A.  

2.ขอ้ตกลงในราคาสนิคา้ (Price Agreement) : 

> การยนืยันราคา (Price Confirmation) 

> การอนุมัตริาคา (Price Approval) 

>การตกลงราคาแบบมเีงือ่นไข (Price Condition) 

>ขอ้ตกลงในการช าระเงนิ (Payment term) 

3.ขอ้ตกลงการคา้อืน่ๆ (Trade Agreement) : 

> ขอ้ตกลงในการสง่มอบ (Term of Delivery) : ประเด็นส าคัญทีต่อ้งรู ้

> ขอ้ตกลงภายใต ้INCOTERMS 2020 : การน าไปใช ้

> แนวทางในการเสนอซือ้ (Purchase offering) 

13.00 – 16.00 น. 

4.ขอ้ตกลงพเิศษ (Special Agreement) : 

> ขอ้ตกลงพเิศษทัง้ 6 ขอ้ (Tax Privilege / Certificate / Warranty / Operating / Sustainable) 

5. รูปแบบขอ้ตกลงทางการคา้ (Agreement Model) : 

> แบบฝึกหัดการท าขอ้ตกลงทางการคา้ : Exercises B.  

Part B : การเจรจาต่อรอง (Negotiation) 

6 . หลักการพืน้ฐาน เพือ่การเจรจาตอ่รอง (Principle for Negotiation) 

> วัตถุประสงค ์ของการเจรจาตอ่รอง  (Objective) 

> แนวความคดิในการเจรจาต่อรอง (Guideline) 

> งานจัดซือ้กับการเจรจาต่อรอง  (Purchasing Job & Negotiation) 

7.  รูปแบบของการเจรจาตอ่รอง (Negotiation Model) 

> การเจรจาแบบเสนอเป้าหมายทีส่งู (High Goal) 

> การเจรจาแบบเสนอผลประโยชน ์ (Beneficial) 

> การเจรจาแบบเสนอนโยบาย  (Policy) 

> Exercise C. 

 8. ปัจจัยสูค่วามส าเร็จในการเจรจา (Key Success of Negotiation) 

> ทัศนคตกัิบการเจรจา (Attitude) 

> ขอ้มูลและความเขา้ใจ (Data & Understanding) 

> เครือ่งมอืในการต่อรอง (Tooling)

> การเตรยีมการ (Preparing) 

> กลยุทธใ์นการต่อรอง (Strategy)  

> Exercise D. 

9 . ขัน้ตอนของการเจรจาต่อรอง และทักษะส าคัญทีต่อ้งม ี(Processing & Skill for Negotiation) 

> กอ่นการเจรจาต่อรอง (Pre-Negotiation) 

> ในกระบวนการต่อรอง (On Process for Negotiation) 

> หลังการเจรจาต่อรอง (Post - Negotiation) > Exercise E 
 

หลักสูตรนีเ้หมาะกับใครบ้าง 

- ผู้บริหารทีไ่ม่เคยมีประสบการณ ์แต่ต้อง
มาดูแลงานจัดซือ้/จัดหา 

- หัวหน้าแผนก ฝ่ายจดัซือ้/จัดหา ที่
ต้องการเรียนรู้เพิ่มเติม เพื่อรับผิดชอบใน
ระดับสูงขึน้ 

- เจ้าหน้าทีจั่ดซือ้/จัดหา ทีต่้องการเรียนรู้
เพิ่มเติม ในส่วนงานทีรั่บผิดชอบมากขึน้ 

ค่าอบรมปกติ: ท่านละ 3,300 บาท + VAT 7% รวมเป็น 3,531 บาท (Online ZOOM)  

PROMOTION !!  Onsite ท่านละ  3,900 บาททา่นละ 4,300 บาท + Vat 7%  รวมเป็น 4,601 บาท     
** นิติบคุคลสามารถน าไปบนัทึกหกัคา่ใชจ้่ายทางบญัชีได ้200 % 

PROMOTION !!   

Onsite ท่านละ  3,900 บาท 

3 ท่านๆ ละ   3,500 บาท 

 

Register 


