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การเจรจาตอ่รองส าหรบั Non-Sale อยา่งมปีระสทิธผิล 

Effective Negotiation for Non-Sale 

 

 หลกัการและเหตผุล 

ในชวีติการท างานของทกุองคก์รไมว่า่จะอยูใ่นสว่นทีรั่บผดิชอบหนา้ทีก่ารขาย การบรกิาร หรอืการบรหิารจัดการ 

คงไมส่ามารถหลกีเลีย่งความคดิเห็นทีแ่ตกตา่งกันความตอ้งการทีแ่ตกตา่งกัน การมเีป้าหมายทีแ่ตกตา่งกัน หรอื

แมน้กระทั่งความขัดแยง้ทีม่กัเกดิขึน้อยูต่ลอดเวลา ไมว่า่จะเป็นการท างานระหวา่งเพือ่นรว่มงาน หัวหนา้งานหรอื

ลกูนอ้ง รวมไปถงึลกูคา้หรอืคูค่า้ขององคก์ร 

ความสามารถในการเจรจาตอ่รองใหค้ลอ้ยตามและการควบคมุสถานการณ์ใหเ้ป็นไปตามทีก่ าหนดเป็นสิง่ส าคัญ

ยิง่ในการปรับทศิทางและการขับเคลือ่นสถานการณ์ทัง้ในทีท่ างาน ลกูคา้หรอืคูค่า้ตลอดจนสงัคมและชวีติสว่นตัว 

ซึง่จะน าไปสูก่ารสรา้งสรรคแ์ละความดงีามตอ่ตนเองและองคก์รได ้

  

 วตัถุประสงค ์

 เพือ่เรยีนรูห้ลักการของการเจรจา ตอ่รองแบบ Win-Win 

 เขา้ใจขัน้ตอนของการเจรจาตอ่รองอยา่งเป็นระบบ 

 เขา้ใจกระบวนการวางแผนในการเจรจาตอ่รองไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

 เรยีนรูเ้ทคนคิตา่งๆทีใ่ชใ้นการเจรจาตอ่รอง 

 เขา้ใจแนวคดิในการสรา้งความพงึพอใจใหก้ับคูเ่จรจา 

 เขา้ใจขัน้ตอนของการเจรจาตอ่รองอยา่งเป็นขัน้ตอน 

 เนือ้หา 

Part 1 : Negotiation Basics 

ความหมายและความส าคัญของการเจรจาตอ่รอง 

รปูแบบของการเจรจาตอ่รอง 4 ประเภท 

ตน้ทนุและประโยชน์ของการเจรจาตอ่รอง 

 

Part 2 : Negotiation Technique 

รปูแบบของอ านาจในการเจรจาตอ่รอง 

การใชอ้ านาจในการเจรจาตอ่รอง  

การตัง้สมมตุฐิานเกีย่วกบัอ านาจในการเจรจาตอ่รอง  

 

Part 3 : Qualification of Good Negotiator 

คณุสมบัตขิองนักเจรจาตอ่รองมอือาชพี 

การพัฒนาทักษะ ความรูแ้ละพฤตกิรรมของนักเจรจาตอ่รอง 

 

Part 4 : Negotiation Style 

คน้หาสไตลก์ารเจรจาตอ่รองของตนเอง 

การปรับสไตลก์ารเจรจาของตนในสถานการณ์ตา่งๆ 

การสรา้งความไดเ้ปรยีบในการเจรจาโดยใชจุ้ดแข็งของแตล่ะสไตล ์

เทคนคิการอา่นสไตลก์ารเจรจาตอ่รองของคูเ่จรจา 

การรับมอืกับคูเ่จรจาสไตลต์า่งๆ 
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Part 5 : Negotiation Process 

Step 1 : Negotiation Preparation 

การก าหนดจุดมุง่หมายและความตอ้งการ 

การก าหนดบทบาทและหนา้ทีใ่นการเจรจาตอ่รองเป็นทมี 

สิง่ทีค่วรรูก้อ่นไปเจรจา 

Step 2 : Opening a Negotiation 

การสรา้งความเชือ่มั่นและบรรยากาศแบบเปิด  

การปรกึษาหาแลกเปลีย่นขอ้มลู 

Step 3 : Exploring and Signaling  

การคน้หาสิง่ทีคู่เ่จรจาตอ้งการ 

การจับสญัญาณและใหส้ญัญาณในการเจรจาตอ่รอง 

การแปลความหมายและการวเิคราะหภ์าษา 

Step 4 : Proposing and Packaging 

กฎเหลก็ของการยืน่ขอ้เสนอ 

การก าหนดเงือ่นไขในการน าเสนอ 

เทคนคิในการรับขอ้เสนอ 

Step 5 : Bargaining 

การตอ่รองแลกเปลีย่นผลประโยชน์  

เทคนคิการตอ่รองแบบมอือาชพี 

Step 6 : Closing Negotiation and Agreement 

การตรวจสอบความเขา้ใจรว่มกัน 

การปิดการเจรจาตอ่รองและสรปุขอ้ตกลง 
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