
บทที่ 8
การเจรจาต่อรองในการจัดซื้อ



วัตถุประสงค์
• ทราบความหมายของการเจรจาต่อรอง

• เข้าใจวัตถุประสงค์ของการเจรจาต่อรอง

• สามารถเจรจาต่อรองในการจัดซื้อ

• ทราบโอกาสที่ต้องมีการเจรจาต่อรอง

• อธิบายกระบวนการเจรจาต่อรองได้

• วางแผนและการเตรียมตัวเพื่อเจรจาต่อรองได้

• ทราบกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง

• ทราบภาษาท่าทางในการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ

• ทราบการเจรจาต่อรองการซื้อสินค้าหรือวัตถุดิบ

• ทราบทางเลอืกอืน่ทีใ่ชแ้ทนการเจรจาต่อรอง



1. ความหมายของการเจรจาต่อรอง

1. การเจรจาต่อรอง หมายถึง การสนทนาเพื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็น การ
แสดงเหตุผล เพื่อหวังผล โดยใช้ศิลปะการชักจูงใจให้ผู้สนทนาเห็นคล้อยตามด้วย
ความเต็มใจ

2. การเจรจาต่อรอง หมายถึง ความตอ้งการทีจ่ะท าใหม้คีวามพอใจใหเ้กดิขึ้นใน
การตดิต่อไมว่า่จะเพือ่วตัถปุระสงคท์างดา้นธุรกจิหรอืดา้นอืน่ๆ

3. การเจรจาต่อรอง หมายถึง การค้าขายหรือปรึกษาหารือเพื่อน าไปสู่
ข้อตกลง การเจรจาต่อรอง



2. วัตถุประสงค์ของการเจรจาต่อรอง

• มี 5 ประการ คือ

1. เพื่อแสวงหาราคาที่ยุติธรรมและสมเหตุผล

2. เพื่อท าให้ผู้ขาย ท าให้ทันตามสัญญา

3. ท าการควบคุมลักษณะที่มีการปฏิบัติตามสัญญา

4. การชักชวนให้ผู้ขายให้ความร่วมมือให้มากที่สุดกับบริษัทผู้ซื้อ

5. พัฒนาความสัมพันธ์ที่แนบแน่นและต่อเนื่องกับผู้ขาย



3. เป้าหมายของการเจรจาต่อรอง

• S-M-A-R-T เป็นเป้าหมายในการเจรจาต่อรอง ซึ่งการเจรจาประกอบด้วย ดังนี้ 

• Simple การเจรจาต้องง่าย

• Measurable สามารถวัดได้
• Attainable สามารถบรรลุผลส าเร็จ
• Realistic เป็นจริง
• Timed อยู่ในเวลาที่ก าหนด



รายการทีต่อ้งน าเขา้สู่การเจรจา ม ี20 เรื่อง 

• การอบรม • การจัดส่ง • ปริมาณ

• ตลาดใหม่ • ธุรกิจในอนาคต • ข้อก าหนดรายละเอียด

• บรรจุภัณฑ์ • การจัดส่งแบบทันเวลาพอดี

• การเช่า • การสื่อสาร

• การออกรายการ • การลดราคา

• การจ่ายเงิน • การแลกเปลี่ยนข้อมูลทางอิเล็กทรอนิกส์

• คุณภาพ • การรับฝากสต็อก

• ราคา • ต้นทุนรวม

• เวลา • การขนส่ง



โดยมเีป้าหมายในการเจรจา ดงันี้

1. ตอ้งมเีป้าหมายต า่สุดและสูงสุด

2. แผนความไมแ่น่นอน กรณีทีเ่ดนิออกจากเวทกีารเจรจา

3. เป้าหมายมคีวามสมัพนัธซ์ึง่กนัและกนั

4. การสรา้งตวัแปรในการเจรจา

5. ขอ้ควรค านึงเกี่ยวกบัทางเลอืกจากค าถาม

6. การขอค าแนะน าจากผูเ้ชี่ยวชาญดา้นเทคนคิ



4. ความสามารถและคุณวุฒิของบุคคลส าหรับการเจรจาต่อรอง

คุณสมบตัเิบื้องตน้ส าหรบับคุคลทีจ่ะเป็นนกัเจรจา 3 ประการ คอื 

1. ความรู้ ผู้ท าการเจรจาต้องมีความรู้อย่างกระจ่างในเรื่องข้อตกลงตามสัญญา
กฎหมายธุรกิจ

2. ทัศนคติ หรือปรัชญาในการเจรจาต่อรอง เกี่ยวกับความรู้ของตัวผู้เจรจาเอง 
มีจิตวิทยา

3. ความช านาญ ในการเจรจาต่อรองเรื่องวางกลยุทธ์และยุทธวิธทีี่จะแก้ไข
เรื่องราวอย่างได้ผล ถกปัญหา และการชักชวน



นอกจากนี้ ผูเ้จรจาต่อรองทีด่จีะตอ้งมคีุณสมบตัอิืน่ประกอบดว้ย

1 .ตอ้งมคีวามเป็นผูน้ า มคีวามคิดรเิริ่มในการใชก้ลยุทธ ์

2. มทีกัษะในการจดัเตรยีมขอ้มลู

3. มคีวามเสรมิสรา้งสมาธ ิและมจีติวทิยาในการเจรจาต่อรอง

4. มคีวามอดทนทีจ่ะรบัฟงั

5. สามารถระงบัความกลวั สูป้ญัหา

6. การใหเ้กยีรตคู่ิเจรจา

7. ศึกษาขอ้เทจ็จรงิในการเจรจา ในการต่อรอง

8. การเตรยีมแบ่งข ัน้ตอนการเจรจา



ขอ้หา้มในการเจรจา ดงันี้

1. อย่าแสดงความเป็นมติรมากเกนิไป

2. อย่ารบัอามสิสนิจา้งหรอืการเลี้ยงรบัรอง                                                                                       

3. ตอ้งจรงิจงั

4. ตอ้งแสดงวา่เป็นธุรกจิและเป็นการเป็นงาน



5. การเจรจาต่อรองในการจัดซื้อ
• ตัวขับเคลื่อนในการเจรจาการจัดซื้อ ประกอบด้วย เทคโนโลยีที่ล้ าสมัย คุณภาพที่ลูกค้า

ต้องการและความคาดหวังของผู้ถอืหุ้น

• ผลกระทบจากการเจรจาต่อรอง เกิดจากการแกว่งตัวของราคา การยืดถือเวลาเป็นเรื่องใหญ่ 
อัตราแลกเปลี่ยนเงินตราเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา

• การเจรจาต่อรองในการจัดซื้อ การเจรจาต่อรองเป็นเรื่องเกี่ยวกับการวางราคาและเงื่อนไข
ต่างๆ และสภาวการณ์ การเจรจาต่อรองอาจครอบคลุมไปในการจัดซื้อ มากกว่านั้น สัญญามักจะมี
การเปลี่ยนแปลงในข้อตกลงและเงื่อนไขที่มีมาแต่แรก



6. เวลาและโอกาสที่ต้องมีการเจรจาต่อรอง

การเจรจาต่อรองใช้เมื่อไม่สามารถใช้วิธีการประกวดราคาได้ การเจรจาต่อรอง มีดังน้ี

1. เมื่อไม่อาจปฏิบัติตามเกณฑ์ใดเกณฑ์หนึ่ง

2. เมื่อปัจจัยแปรผันมิได้อยู่ที่ราคาเพียงอย่างเดียว 

3. เมื่อมีการใช้วิธีการประเมินด้านเทคโนโลยี และความสามารถของผู้ขาย

4. เมื่อภัยจากธุรกิจและต้นทุนที่เกี่ยวข้องไม่อาจก าหนดเป็นการล่วงหน้าให้ถูกต้องได้

5. เมื่อผู้ซื้อจะท าสัญญาซื้อส่วนหนึ่งของขีดความสามารถ



6. เมื่อต้นทุนค่าเครือ่งมือและการตดิตัง้เป็นร้อยละส่วนใหญ่ของตน้ทุนของผู้ขาย

7. เมื่อระยะเวลาที่ใช้ผลิตพัสดุทีจ่ะซื้อ กินเวลานาน

8. เมื่อการผลิตต้องหยดุชะงักบ่อย เนื่องจากมีการเปลี่ยนใบสั่งซื้อบ่อย

9. เมื่อการตัดสินใจผลิตหรือซื้อเป็นเรื่องยากจนต้องมีการวิเคราะห์อย่างละเอียดถี่ถ้วน

10. เมื่อต้องการซื้อพัสดุจากผู้ขายรายเดียวโดยไมพ่ิจารณารายอื่น



//ต่อชั่วโมงหน้า//



7. กระบวนการเจรจาต่อรอง ประกอบด้วย

• การวางแผนและการเตรียมตัว

• การจัดองค์กรหรือการจัดทีมงาน

•  การอ านวยการ

•  การควบคุม



8. การวางแผนและการเตรียมตัวเพื่อเจรจาต่อรอง
1.  การประเมินปัจจัยพื้นฐานที่เกี่ยวข้อง

1.1 เนื้อหา ประกอบด้วย
- วัตถุประสงค์ของโครงการ
- เรื่องราวทั้งหมด
- สิ่งที่ต้องเจรจา จะมีประเด็นที่ต้องน ามาต่อรองกันหลายประเด็น
- ผลลัพธ์ที่ต้องการ

1.2 สิ่งแวดล้อม
1.3 การเปลี่ยนแปลงที่เป็นไปได้
1.4 ข้อมูลข่าวสาร
1.5 คุณลักษณะ
1.6 การสื่อสาร



2. การประเมินสถานการณ์และบุคคล
2.1 สถานการณ์ส าหรับการเจรจาต่อรองครั้งแรก
2.2 บุคคล ประเมินผู้ที่มาเจรจา

3. ข้อเท็จจริง
4. ระเบียบวาระ
5. ทางเลือก
6. ยุทธวิธี
7. การมอบบทบาทและความรับผิดชอบ



9. กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง ประกอบด้วย 4 ขั้นตอน คือ
1. การหยั่งเชิง พูดคุยอย่างเป็นกันเอง ต้องสร้างบรรยากาศแห่งความเป็น

กันเอง

2. การแลกเปลี่ยน ต้องให้ข้อมูลที่ผู้ซื้อต้องการ แจ้งผลประโยชน์ที่จะได้รับ
โดยตรงและไม่อ้อมค้อม

3. การชักจูง ต้องรู้จักพูด รู้จักโน้มน้าวเพื่อเปลี่ยนทัศนคติของคู่เจรจาให้ส าเร็จ

4.  การยินยอม การยินยอมและตกลง ต้องเกิดจากความเต็มใจของทั่งสองฝ่าย



10. วิธีการใช้ภาษาท่าทางในการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ

• การเคลื่อนไหวของขาและเท้า

• การเคลื่อนไหวของร่างกาย มือและแขน

• สัญญาณบนใบหน้าและศีรษะ



11. การเจรจาต่อรองการซื้อสินค้าหรือวัตถุดิบ

• การเจรจาเงื่อนไขราคา

• การเจรจาเรื่องเงื่อนไขการช าระเงิน

• การเจรจาก าหนดระยะเวลาการจัดส่งสินค้าหรือวัตถุดิบ

• การเจรจาเรื่องสถานที่จัดส่ง

• การเจรจาการปรับปรุงคุณภาพ



12. ทางเลือกอื่นที่สามารถใช้แทนการเจรจาต่อรอง
• การชักชวน

• ยอมจ านน

• การบังคับ

• การแก้ปัญหา

• การสั่ง

• การตัดสินใจตามใจชอบ



ค าถาม

1. ให้อธิบายความหมายของการเจรจาต่อรอง

2. อธิบายวัตถุประสงค์ และเป้าหมายของการเจรจาต่อรอง

3. ท่านสามารถเจรจาต่อรอง ในการจัดซื้อได้อย่างไรบ้าง

4. มีการเจรจาต่อรองในเวลา และโอกาสใดบ้าง

5. ให้อธิบายคุณสมบัติของผู้เจรจาต่อรองที่ดี

6. ให้อธิบายล าดับขั้นตอนในกระบวนการเจรจาต่อรองโดยละเอียด



ค าถาม (ต่อ)
7. ท่านสามารถวางแผนและการเตรียมตัวเพื่อเจรจาต่อรองได้อย่างไรบ้าง

8. ท่านใช้กลยุทธ์ใดในการเจรจาต่อรอง

9. ภาษาท่าทางในการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ บ่งบอกอะไรบ้างให้อธิบาย

10. การเจรจาต่อรองการซื้อสินค้าหรือวัตถดิบ มีแนวทางในการเจรจาต่อรองอย่างไรบ้าง

11. มีทางเลือกอ่ืนที่ใช้แทนการเจรจาต่อรองหรือไม่ ให้อธิบาย


