
วทิยากร

หวัข้อสมัมนา
• อย่าแค่สือ่สารแต่ตอ้งสรา้งสมัพนัธภาพกบักลุ่มเป้าหมาย

• การวเิคราะหอ์ านาจในการเจรจาต่อรอง

• Workshop การวเิคราะหอ์ านาจแห่งการเจรจาต่อรอง

• การตดัสนิใจดว้ยอารมณ์ VS ดว้ยเหตุผล

• Workshop การเจรจาต่อรองทีพ่นกังานขายชอบใชก้บั

ฝ่ายจดัซื้อ เช่น Emotional Decoy

• สตูร  RCCLASS การสรา้งอทิธพิลและแรงจงูใจ

• สตูร 13 อ านาจแห่งการเจรจาต่อรอง

• สตูรการสรา้งความไวเ้นื้อเชือ่ใจระหว่างกนั TRUST FACTOR

• 4 P ในการเจรจาต่อรอง

• 24 วธิกีารสรา้งอทิธพิลแห่งการจงูใจคู่เจรจาของท่าน

• ยุทธศาสตรก์ารเจรจาต่อรองทางธุรกจิ แบบ Triple Win 

แบบชนะสามฝ่าย

• Workshop ขอ้สมมตฐิานและขอ้เทจ็จรงิในการเจรจาต่อรอง

แบบชนะสามฝ่าย

• การเตรยีมตวัใหพ้รอ้ม

• การส ารวจความตอ้งการ

Online
TRAINING

บรรยายโดย ดร.วิชยั ว่องศิลป์วฒันา
กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทั Lucky star International (Thailand) Co.,Ltd.

อดตี รองผู้อ านวยการ บรษิัท โอสถสภา จ ากดั

หลกัสตูรน้ีเหมาะส าหรบัผูม้ีประสบการณ์ระดบักลาง ( 3-5 ปี ) เช่น 

ผูบ้รหิารองคก์ร , ผูจ้ดัการจดัซือ้ , เจา้หน้าทีจ่ดัซือ้ ระดบักลาง – สงู หรอืผูท้ีส่นใจในทุก ๆ ธุรกจิ

• การส่งสญัญานใหเ้คลือ่นไหว

• การพจิารณาขอ้เสนอ

• Workshop Positive และ Negative Price Negotiation Zone

• การแลกเปลีย่นขอ้ตกลง

• ขอบเขตของการต่อรอง

• การปิดการเจรจา

• การผกูปมใหก้ระชบั

• กลยุทธ ์13 ประการของ Aggressive Buyer       ในการจดัการกบัพนกังาน

ขาย 

• การเจรจากบัพนกังานขายแบบตวัต่อตวัและ พนกังานขายประเภทต่างๆ

• การเจรจากบัธุรกจิขนาดใหญ่

• การเจรจาต่อรองกบัพนกังานกลุ่ม Gen Y 

• Format การขายแบบจงูใจทีพ่นกังานขายใชก้บัฝ่ายจดัซื้อ

• Workshop การเจรจาต่อรองกบัคู่เจรจาทีม่ปัีญหาและมบีุคลกิต่างๆ

วตัถปุระสงค์
1. เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมไดเ้กดิความรูค้วามเขา้ใจในเทคนิคการเจรจาต่อรองรปูแบบใหมแ่บบ Triple Win ซึง่เป็นพฒันาการการเจรจาต่อรองต่อจากแบบ Win Win ซึง่เป็นทีรู่จ้กักนัดแีลว้

ในหมูน่กัเจรจาต่อรองในการจดัซื้อ
2. เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมสามารถเรยีนรูก้ลอุบายของพนักงานขายซึ่งมอียู่หลายรปูแบบดว้ยกนัทีต่อ้งศกึษาและเท่าทนักนั
3. เพือ่ใหผู้เ้ขา้สมัมนาฝึกทกัษะการเจรจาต่อรองในสถานการณ์ต่างๆ
4. เพือ่เป็นการรกัษาผลประโยชน์และขณะเดยีวกนัรกัษาสมัพนัธภาพกบั Supplier ของคุณเพือ่สรา้ง Competitive Advantage เหนือคู่แขง่ของคุณ

การเจรจาต่อรองแบบชนะสามฝ่าย ในการจดัซ้ือและท างานร่วมกบัแผนกอ่ืน

Triple Win Negotiation for Procurement and Co-ordination with Other Divisions



ประวติัวิทยากร

ดร.วิชัย ว่องศิลป์วัฒนา
Vichai Vongsilpavattana, Ph.D.
กรรมการผู้จัดการ (Managing Director)
Lucky Star International (Thailand) Co., Ltd.

งานปัจจุบัน :
กรรมการผู้จัดการ บริษัท Lucky star International (Thailand) Co.,Ltd..
วิทยากรและที่ปรึกษาดา้นการขายและการตลาด

ประสบการณ์ท างาน :
- อดีต รองผู้อ านวยการ บริษัท โอสถสภา จ ากัด 
- ผู้บริหารการขายอาวุโส :: บริษัท เนสเล่ย์ ประเทศไทย จ ากัด
- ผู้จัดการฝ่ายฝึกอบรมพนักงานขาย :: บริษัท ยิลเลตต์ประเทศไทย จ ากัด
- ผู้จัดการฝ่ายพัฒนาการขาย :: บริษัท เป็ปซี่โคล่า อินเตอร์เนชั่นแนล เซ้าท์อีสเอเชีย จ ากัด
- ผู้จัดการภาค :: บริษัท พร๊อคเตอร์ แอนด์ แกมเบิล จ ากัด (พี แอนด์ จ)ี
- ผู้จัดการทั่วไป :: สายงานการขาย บริษัท ทีโอเอ จ ากัด
- ผู้จัดการฝ่ายขายทั่วไป :: บริษัท โฟร์โมสต์ ฟรีสแลนด์ ประเทศไทย จ ากัด (มหาชน)

การศึกษา :
• ปริญญาเอก :: การบริหารธุรกิจ Ph.D. in Management จากสหรัฐอเมริก
• ปริญญาโท :: พาณิชยศาสตร์มหาบัณฑิต MBA :: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์
• อุดมศึกษา :: โรงเรียนเตรียมอุดมศึกษา พญาไท 
• ปริญญาตรี :: บัญชีบัณฑิต :: จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย

การฝึกอบรมและการท างานในต่างประเทศ :
- TEAM SALES MANAGER PROGRAM : PEPSI-COLA DETRIOT MICHIGAN USA
- CUSTOMER BUSINESS DEVELOPMENT PROGRAM : PROCTER & GAMBLE AND WALMART : ARKANSAS USA

ประสบการณ์การบรรยาย และกิจกรรมพิเศษ :
วิทยากร  : 
- สมาคมการตลาดแห่งประเทศไทย (MAT)

- สมาคมการจัดการธุรกิจแห่งประเทศไทย (TMA)

- สมาคมส่งเสริมเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น (สสท)

- สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม SME ( ISMED )

- คณบดีคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย

- คอลัมนิสต์ Website Mthai.com คอลัมน์ Worktips

แ



ประวติัวิทยากร

ดร.วิชัย ว่องศิลป์วัฒนา
Vichai Vongsilpavattana, Ph.D.
กรรมการผู้จัดการ (Managing Director)
Lucky Star International (Thailand) Co., Ltd.

แ
ประสบการณ์การบรรยาย และกิจกรรมพิเศษ :
วิทยากร  : 
- ผู้อ านวยการสถาบัน Vichai Sales Academy (www.VichaiSalesAcademy.com)

- สถาบัน Business Network Guru (www.BusinessNetworkGuru.com)

- วิทยากร IN-HOUSE และที่ปรึกษา องค์กรรัฐวิสาหกิจ ธนาคาร บริษัทจ ากัดและมหาชน

- วิทยากรพิเศษรายการช่ัวโมงนักบริหาร สถานีวิทยุจุฬาฯ

- ผู้แปล เรียบเรียงและเขียนบทความในหนังสือด้านการบริหาร การขายและการตลาด เช่น บิ๊กไอเดียการบริหารจากวอลล์สตรีท, 

วิธีจัดการกับเจ้านาย การเจรจาต่อรองแบบชนะสามฝ่าย ฯลฯ

อาจารย์พิเศษและวิทยากร หลักสูตรปริญญาเอกและปริญญาโททางการบริหารธุรกจิ : 
- คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย

- คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยมหิดล

- คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์

- คณะบริหารธุรกิจอุตสาหกรรม มหาวิทยาลัยเทคโนโลย่ีไทย-ญี่ปุ่น

- บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยหอการค้าไทย

- บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

- บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต

- บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยนเรศวร สาขาการตลาด บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย อีสเทิร์นเอเชีย

กิจกรรมพิเศษ :
- คณบดีคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย

- คอลัมนิสต์ Website Mthai.com คอลัมน์ Worktips

- ผู้อ านวยการสถาบัน Vichai Sales Academy (www.VichaiSalesAcademy.com)

- สถาบัน Business Network Guru (www.BusinessNetworkGuru.com)

- วิทยากร IN-HOUSE และที่ปรึกษา องค์กรรัฐวิสาหกิจ ธนาคาร บริษัทจ ากัดและมหาชน

- วิทยากรพิเศษรายการช่ัวโมงนักบริหาร สถานีวิทยุจุฬาฯ

- ผู้แปล เรียบเรียงและเขียนบทความในหนังสือด้านการบริหาร การขายและการตลาด เช่น บิ๊กไอเดียการบริหารจากวอลล์สตรีท, 

วิธีจัดการกับเจ้านาย การเจรจาต่อรองแบบชนะสามฝ่าย ฯลฯ




