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	 หนังสือเรื่องนี้กล่าวถึงการสื่อสารด้วยการพูดว่าเป็นการส่ือสารที่จ�ำเป็นส�ำหรับมนุษย์ทุกยุค
ทุกสมัย และมีความส�ำคัญต่อการท�ำงานของมนุษย์เป็นอย่างยิ่ง เพราะเราจะต้องมีการเจรจาต่อรองเพื่อ
รักษาผลประโยชน์ของตัวเองและขององค์กรให้ได้ผลดีที่สุดอยู่เสมอ
	 Chris Voss ผูเ้ขียนเป็นเจ้าหน้าทีข่อง FBI ทีม่ปีระสบการณ์ในการเจรจาต่อรองมากว่า 20 ปี ได้
น�ำเสนอวธิกีารเจรจาต่อรองทีไ่ด้เรยีบเรยีงน�ำเสนอได้น่าสนใจ สามารถน�ำมาประยุกต์ใช้ในการท�ำงานใน
องค์กรต่างๆได้ด ีโดยม ี5 ข้ันตอนการเจรจา โดยเริม่จากการฟังคู่เจรจาด้วยความตัง้ใจและแสดงออกมาให้
คู่เจรจาได้เหน็อย่างชัดเจนว่าเราตัง้ใจสือ่สาร จนถงึข้ันตอนทีเ่ราเอาใจใส่ท�ำให้คู่เจรจารูว่้าเราเข้าใจในส่ิงที่
เค้าพูด ผ่านการแสดงไมตรจีติให้คู่เจรจาเริม่ไว้ใจเรามากข้ึน จากนัน้เราก็จะมอิีทธพิลทีจ่ะมสิีทธเิข้าถึงปัญหา 
และสามารถด�ำเนนิการสือ่สารในล�ำดบัต่อไปได้อย่างราบรืน่ ซึง่สุดท้ายเรากจ็ะหวงัผลว่าคู่เจรจาจะปฏบิตัิ
ตามที่เราได้เสนอ
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	 ในหนังสือ Never Split The Difference แนะน�ำอีกว่าการจะประสบความส�ำเร็จในการเจรจา
ต่อรองอาจจะไม่เป็นไปตามคาดหวัง หลังจากท�ำทุกขั้นตอนแล้ว ถ้าเป็นอย่างนั้นให้กลับไปทบทวนว่าใน
แต่ละข้ันตอนเรามจีดุด้อยอะไรบ้าง บางครัง้เราอาจจะเร่งรวบรดัจนเกินไป ก็ต้องน�ำจดุด้อยนัน้มาพิจารณา
ปรับปรุง เพื่อให้การเจรจาเกิดประสิทธิภาพดีขึ้นในครั้งต่อไปที่จะท�ำการเจรจาต่อรอง
	 ดังนั้นหนังสือเล่มนี้ จึงเป็นหนังสือที่ผู้ท�ำงานในองค์กรต่างๆ จะน�ำมาปรับใช้เพื่อเจรจาต่อรอง
ให้เกิดผลสัมฤทธิ์ในงานตามที่ตั้งหวังเอาไว้


