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= ปรบัแนวคดิใหถ้กูตอ้งเสยีกอ่นวา่การเจรจาตอ่รองทีม่ปีระสทิธภิาพน้ัน มใิชก่ารโตว้าท ีมใิชก่ารการเอาแพ ้
เอาชนะ มใิชก่ารพบกนัคร ึง่ทาง และมใิชแ่บ่งกนัคนละคร ึง่ หรอืถอยคนละกา้ว 

= ทัง้เราและซพัพลายเออรต์า่งก็ท าธรุกจิ และเป้าหมายก็เหมอืนกนัคอืตา่งก็ตอ้งการก าไร จงึตอ้งเรยีนรูว้ธิกีารที่
จะเจรจาตอ่รองใหช้นะทัง้คู ่แบบทีเ่รยีกวา่ Win-win negotiation

= กลยทุธใ์นการยอมบางอยา่ง เพือ่ใหไ้ดบ้างอยา่งเป็นการแลกเปลีย่น
= การเจรจาตอ่รองในงานจดัซือ้จดัจา้งสมยัใหม่ มใิชห่มกมุ่นอยูแ่ตเ่ร ือ่งราคาและเครดติเทอม ยงัมอีกีหลายเร ือ่ง

ทีส่ามารถหยบิยกมาเจรจาเพือ่ใหเ้กดิประโยชนต์อ่ธรุกจิของทัง้สองฝ่าย
= รูต้วัหรอืเปลา่วา่ซพัพลายเออรแ์ตล่ะรายมองเราแบบไหน
= ตวัอยา่งในการเตรยีมตวัและการท าการบา้นกอ่นจะลงมอืเจรจาตอ่รอง
= การใชค้ าถามแตล่ะแบบในระหวา่งการเจรจาตอ่รอง
= ในระหวา่งการเจรจาตอ่รอง ตอ้งฟังอยา่งไรจงึจะมปีระสทิธภิาพ
= ขอ้ควรท าและขอ้หา้มในแตล่ะชว่งของการเจรจาตอ่รอง
= กลยทุธใ์นการโนม้นา้วจงูใจ
= จดัทมีเจรจาอยา่งไร จงึจะมปีระสทิธภิาพ
= ถาม-ตอบปัญหา

วตัถปุระสงคข์องหลกัสูตร
a เพือ่ใหผู้ร้ว่มสมัมนาไดต้ระหนักวา่ การท าธรุกจิทกุชนิดเต็มไปดว้ยการตอ่รอง 

ทัง้ทีรู่ต้วัและไม่รูต้วั ทัง้มรีปูแบบ และไรร้ปูแบบ หากขาดทกัษะทีถ่กูตอ้งในการ
เจรจาตอ่รองยอ่มท าใหธ้รุกจิเสยีหายหรอืขาดประโยชนท์ีค่วรจะได ้

a เพือ่ใหผู้ร้ว่มสมัมนาเขา้ใจหลกัการและวธิทีีจ่ะเจรจาตอ่รอง
a เพือ่ใหไ้ดม้าในสิง่ทีพ่งึจะไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิล
a เพือ่เขา้ใจวธิเีจรจาตอ่รองเป็นทมี
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Negotiation for Modern Procurement & Supply

Presented by: Mr. Cheocharn Ratanamahatana, C.P.M., A.P.P., MCIPS

Founder and elected President of the Purchasing and Supply Chain Management Association of 

Thailand (PSCMT) for consecutive 18 years

Course Objectives:

a Create awareness among participants that every business transaction involves negotiation, 

both explicit and implicit, in structured and unstructured forms. Lacking proper negotiation skills 

may lead to business losses or missed opportunities.

a Help participants understand the principles and methods of effective negotiation.

a Enable participants to negotiate efficiently and achieve mutually beneficial outcomes.

a Foster an understanding of team negotiation strategies.

Seminar Contents:
= Adjusting the mindset: Effective negotiation is not about confrontation, winning or losing, 

meeting halfway, or compromising personal positions.
= Both buyers and suppliers are in business for profit; learning the Win-win negotiation 

approach is crucial.

= Strategies for conceding certain points to gain something in exchange.

= Negotiating in modern procurement and supply involves more than just focusing on price and 
credit terms. Many aspects can be negotiated for the mutual benefit of both parties.

= Understanding how each supplier perceives us.
= Examples of preparation and homework before entering negotiations.
= Utilizing different types of questions during negotiations.
= Active listening during negotiations.
= Do's and don'ts in each phase of negotiation.
= Strategies for persuasion and motivation.
= Effective team negotiation.
= Q&A.


