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เทคนคิและศลิปะของการเจรจาตอ่รอง 

Technique and the Art of Negotiation 

 

 หลกัการและเหตผุล 

ในการขายสนิคา้ ไมว่า่จะเป็นสนิคา้ประเภทใด ทา่นยอ่มหนไีมพ่น้ ทีจ่ะตอ้งเจรจาตอ่รอง กบัลกูคา้ในเรือ่งตา่งๆ 

ไมว่า่จะเป็นเรือ่งของสว่นลด เงือ่นไขการช าระเงนิของแจก - แถม และอืน่ๆ อกีมากมาย ในบางครัง้ทา่นอาจโดน

ลกูคา้ตอ่รองจนทา่นยอมไมไ่ดแ้ละตอ้งเสยี ลกูคา้รายนัน้ไปในทีส่ดุ หรอือาจจะไดรั้บใบสัง่ซือ้มาอยา่งทกุขลาภ

ซึง่ตอ้งท าใหบ้รษัิท เป็นฝ่ายสญูเสยีก าไร หรอืประโยชน์ทีพ่งึไดอ้ยา่งมากมาย 

 

การเจรจาตอ่รองกับลกูคา้ จงึไมใ่ชเ่ป็นการเดนิเขา้ชนกับลกูคา้ดว้ยมอืเปลา่เหมอืนอยา่งที ่ท ากันมาในอดตี มัน

ไมใ่ชเ่ป็นเทคนคิการขายตามธรรมชาต ิแตม่ันเป็นกลยทุธแ์ละศลิปะ พเิศษทีผู่บ้รหิารงานขาย และนักขายมอื

อาชพีทกุคนตอ้งเรยีนรูแ้ละท าความเขา้ใจโดยเฉพาะ 

  

 วตัถุประสงค ์

 เพือ่ใหผู้บ้รหิารงานขายและพนักงานขายไดเ้ขา้ใจถงึความหมายของการเจรจาตอ่รอง ตลอดจนเทคนคิ 

และศลิปะในการเจรจาใหไ้ดม้าซึง่สถานการณ์ทีเ่รยีกวา่ ชนะ - ชนะ (WIN - WIN SITUATION) ของ

ทัง้บรษัิทและลกูคา้ 

 เพือ่สรา้งและรักษาความสมัพันธอ์ันดรีะหวา่งบรษัิทกับลกูคา้ใหเ้กดิขึน้ในระยะยาว ตา่งฝ่ายตา่งได ้

ประโยชน์ และมคีวามพงึพอใจตอ่กนัทัง้สองฝ่ายในทีส่ดุ 

 

 เนือ้หา 

สภาวะและเงือ่นไขของการเจรจาตอ่รอง 

- เมือ่ใดจงึเกดิสภาวะของการเจรจาตอ่รอง 

- ความหมายของ WIN - WIN Situation 

- ทางเลอืกของการเจรจาตอ่รอง 

- แบบทดสอบ พืน้ฐานของนักเจรจาตอ่รอง 

- สไตลข์องนักเจรจาตอ่รอง 

 

สถานการณ์ของการเจรจาตอ่รอง 

- ความสญูเสยีของการเจรจาตอ่รอง 

- องคป์ระกอบและความสนใจรว่มของการตอ่รอง 

- ความส าคัญของอ านาจ (POWER) ของพนักงานขาย 3 ประการ 

- การเพิม่พลังอ านาจของพนักงานขายในการตอ่รอง 

 

เทคนคิของการเจรจาตอ่รอง 

- เวทขีองการเจรจาตอ่รอง 

- บรรยากาศของการเจรจาตอ่รองและภาษากาย 

- เกมการเจรจาตอ่รอง 

- เงือ่นไขตา่งๆ ทีน่ ามาใชใ้นการเจรจาตอ่รอง  

- การยอมรับในขอ้เสนอครัง้แรก 

- การใชอ้ านาจในการเจรจาตอ่รอง 

- การตัง้สมมตุฐิานเกีย่วกบัอ านาจในการตอ่รอง 
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- การยนิยอมใหโ้ดยไมม่ขีอ้แม ้

- จุดยนืและหลักการในการตอ่รอง 

 

กระบวนการของการเจรจาตอ่รอง 

- การเป็นนักเจรจาตอ่รองทีด่ ี

- กระบวนการและขัน้ตอนของการเจรจาตอ่รอง 

- การเตรยีมตัวในการตอ่รอง 

- การก าหนดจุดมุง่หมายและความตอ้งการ 

- การก าหนดกรอบในการตอ่รอง  

- ขอ้มลูทีต่อ้งใชใ้นการตอ่รอง 

- การก าหนดสิง่ทีแ่ลกเปลีย่น เพือ่ใชใ้นการตอ่รอง 

- ยทุธวธิใีนการตอ่รอง 

- การก าหนดบทบาทและหนา้ทีเ่มือ่ตอ้งตอ่รองเป็นทมี 

- การปรกึษาหารอืและแลกเปลีย่นความคดิเหน็ 

- การจับสญัญาณและใหส้ญัญาณในการตอ่รอง 

- การยืน่ขอ้เสนอและการรับขอ้เสนอ 

- การปรับแตง่ขอ้เสนอ 

- การใชค้ าพดูในการตอ่รอง 

- การปิดการเจรจาและสรปุขอ้ตกลง 
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