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การ ที่เร าจะเข้าใจลูกค้าจากการอ่านภาษา กายนั้นเป็น

สิ่ง ที่จะช่วยให้เราเข้าใจลูกค้าได้มากข้ึน

เค ยไห มไม่เข้าใจลูกค้าว่าก าลังคิดอะไร อยู่ ไม่รู้เล ยว่าเงื่อนไขที่เ สนอไปให้โดนใ จแค่ไหน ไม่แ น่ใจเลยว่าเจรจาต่อร อง

รอ บ นี้จะมีผลลัพธ์เป็นยังไง แ ล ะ หากยังคงมอีาการแบบน้ีไปเรื่อ ย ๆ  กา รเ จร จาต่อรองจะมีอุปสร รค อย่างแน่นอน



การ วิเคราะห์สถานการ ณ์ในการเจรจาต่อรองกับคู่ค้า 

เราต้องเข้าใจก่อนว่าคู่ค้าจะส ื่อสารด้วยค าพูดให้เรา

รับ ทราบเพียง 7% อีก 38% จะ เป็นน้ าเสียงท่ีเขาใช้ 

ที่เ หลือ อีก 55% มาจา กภาษากาย



กา รอ่านใจลูกค้าจากภาษากายในการเจรจ าต่อรอง

เ ม ื่ อ ลกูค้าไม่สบตา ท่า ทา งหลุกหลิก ห รือ มีอาการกระพริบตาถ่ี ห ม า ยควา มว่า

ลูกค้าของคุณก าลังกังวล หรอืไม่ก็ก าลังโกห กไม่ได้พูดค วามจ ริงกับเ รา จุดน้ีนัก

เ จร จา ต่อรองต้องสังเกตให้ดีและน ามาวิเคราะ ห์กับค าพูดท่ีลกูค้าพดูออกมาด้วย 

เ ช่น ลูกค้าพูดออกมา ว่า ได้รา ค าจ ากอกีบริษัทหนึ่ งมา (คู่แข่งของเ รา ) ใน รา ค าที่ถูก

กว่า  และ มีอาการกระ พริบตาถ่ี ท่า ทา งหลุกหลิก เ รา อาจ จะวิเคร าะห์ได้เล ยว่า

ลูกค้าน่าจะ ไม่ได้พูดควา มจ ริง

1. ไม่สบตาท่าทางหลุกหลิก



เม ื่ อสา ยตาของลูกค้าหันไปมองทางขวาบน แ ปล ว่าเขา

ก า ลังใช้ความคิดจินตนาการคิดหาทางออกอยู่ 

หร ือไ ม่ก็ก าลังประ เมินสถานการณ์ว่า หา กตัดสินใจ

แ บ บนี้แล้วผลลัพธ์จะ เป็นอย่างไร เพ รา ะ การมอ งขวา

ค ือก าร ใช้งานสมองซีกขวา ซึ่ งเ ป็นสมองท่ีใช้ส าหรับ

จิน ต นาการ Imagination คิด ไป ข้างหน้า

ยกตัวอย่างเช่น หา กเ ราถามลูกค้าว่า “ใ นปีหน้าทางบริษัทของพ่ีมีแผนการก่อสร้างอย่างไรบ้างครับ” 

ส า ยตาข องลูกค้าจะต้องหันไปมองทางขวาบนเพรา ะต้ องคิดถึงอนาคต แ บ บนี้เราก็จะ เห็นว่าเขาก าลังคิดตามท่ีถูกถาม

อยู่ ดัง นั้นค าต อบก็น่าจะ ออกมาใกล้เคียงกับท่ีเราถามไ ป

2. มองขวาบน



เม ื่ อสา ยตาของลูกค้าหันไปมองทางซ้ายบน แ ปล ว่า

ลูกค้ าก าลังนึกถึงข้อมูลข้อเท็จจริ งหรือเห ตุการณ์ใน

อดีต ที่เ กิดขึ้นแ ล้ว แ ปล ว่าเขา ก าลังใช้งานสมองซีกซ้าย 

ซึ่ งเ ป็นสมองท่ีใช้การใช้ เหตุแล ะผล ปร ะ มวล ประเมิน

ด้ ว ยข้อมลู

ยกตัวอย่างเช่น หา กเ ราถามลูกค้าว่า “รบ กวนสอบถามหน่อยครับว่าพ่ีได้ราคา จาก Supplier อื่ นที่เท่าไ หร่ค รับ” 

หา กสายตา ของลูกค้าหันไปมองทางซ้ายก็แปลวา่เ ขาก าลังคิดถึงใบเสนอราคา ที่เขา ได้รับมาจริงจาก Supplier รา ย

นั้น  ดัง นั้นค าตอบก็พูดออกมาก็น่าจะเป็นควา มจริง

3. มองซ้ายบน



4. กัดริมฝีปาก

เม ื่อลู กค้ากัดริมฝีปาก แป ลว่ าเขาก าลังกระวน

กร ะวายใจ ซึ่งเกิ ดจากความเครียดหร ือความกังวล 

ดัง น้ัน  เม ื่อเร าเห็นว่าลูกค้ากัดริมฝีปาก อา จจะท าให้

เร าวิเคราะห์ได้ว่าข้อเสนอที่ก าลังเจรจากันอยู่อาจจะ

ต้อ งหาทางปรับเปลี่ยนย ืดหยุ่น หร ืออาจจะเป็นนัยว่า

ถึง เว ลาท่ีเราอาจจะต้องขอเบรคการเจรจาเพ ื่อให้คู่ค้า

ไ ด้คิดทบ ทวนเงื่อนไขต่าง ๆ



5. ดวงตาขยาย

เม ื่อลู กค้าดวงต าขยาย แป ลว่าลูกค้าก าลังรู้สึกสนใจ เร ื่องน้ีเร าต้องสังเกตให้ไว 

เพ ร าะตอนที่เราอธิบายเง ื่อนไขข้อเสนอไป เร าต้องมองดวงต าของคู่ค้าให้ชัดเจน 

หา กข้อเสนอโดน ใจคู่ค้าแล้วล่ะก็  ดว งตาของเข าจะขยายขึ้นเลย เพ ราะแปลว่าเราม า

ถูกทา งแล้ว ส่วนจะต่ อรองราคาหร ือจะมีประเด็นอะไรเพิ่มเติมก็ว่ากันไป แต่ อย่ าง

น้อ ยเรา ทราบแล้วล่ะว่างานน้ีมีโอกาสเจรจาส าเร็จสูงมาก
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