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AGENDA
1.ความหมายและแนวคดิ
ในการเจรจาตอ่รอง

การเจรจาต่อรอง (Negotiation) หมายถึง กระบวนการแก้ไขปัญหา หรอืความ
ขัดแย้งระหว่างผู้ที่เก่ียวข้องมากกว่า 2 ฝ่ายขึ้นไป เพ่ือหาข้อยุติที่เป็นผลประโยชน์ระหว่างคู่
เจรจารว่มกัน ส่วนสัดส่วนในการได้มากน้อยขึ้นอยู่กับอ านาจต่อรองที่แตกต่างกันและขึ้นอยู่
กับเทคนิคและความสามารถในการเจรจาของแต่ละฝ่าย

การเจราจาต่อรองทางธุรกิจ หมายถึง กิจกรรมที่
มีลักษณะเป็นทางการ เมื ่อถกเถียง เรือ่งราคาและ
สมรรถนะ หรอืข้อตกลงที่ซับซ้อนของการรว่มทุนเป็น
หุ้นส่วนทางธุรกิจ เช่น การซื้อขาย การสรา้งพันธมิตร
ทางธุรกิจ การรว่มทุนทางธุรกิจ หรอืสัญญาว่าจ้าง



AGENDA
ความหมายและแนวคดิ
ในการเจรจาตอ่รอง

แนวคิดในการเจรจาต่อรอง
 แนวคิดในการเจรจาต่อรองมี 3 แนวคิด ดังน้ี

แนวคิดที่ 1 การเจรจาต่อรองแบบแข่งขัน (Competitive Negotiation) เป็นเครือ่งมือที่ผู้
เจรจาใช้เพ่ือได้ในส่ิงท่ีต้องการโดยไม่ค านึงถึงวิธีการ ใช้กลยุทธ์ทุกวิธีเพื่อเอาชนะและท าให้
คู่เจรจายอมรบัข้อเสนอของตนเอง

แนวคิดที่ 2 การเจรจาต่อรองแบบรว่มมือ (Integrative Negotiation) เน้นสรา้งความ
รว่มมือระหว่างคู่เจรจา ผลส าเรจ็ไม่ได้อยู่ที่การแพ้ชนะ แต่อยู่ท่ีการหาข้อยุติท่ีท าให้ท้ังสอง
ฝ่ายได้ประโยชน์ เพ่ือเกิดความรว่มมือในการท างานรว่มกันต่อไป

แนวคิดที่ 3 การเจรจาต่อรองแบบสรา้งความสัมพันธ์ (Relationship Negotiation) เป็น
เครือ่งมือสรา้งความสัมพันธ์ แม้จะไม่ได้ประโยชน์สูงสุด แต่หากได้ความสัมพันธ์ที่ดีกับคู่
เจรจา จะท าให้การเจรจาครัง้ต่อไปง่ายขึ้น มองคู่เจรจาเป็นคู่ค้าตลอดไปเพื่อเสรมิสรา้ง
ความสัมพันธ์ให้แน่นแฟ้น
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2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง

ทฤษฎีเกม (Game Theory) ทฤษฎีเกมจะมองเรือ่งการเจรจาต่อรองเหมือนการเล่นเกม
อย่างหนึ่ง โดยตั้งสมมติฐานว่าผู้เจรจานั้นต้องมีความรูค้วามสามามารถเท่าเทียมกัน 
และมีข้อมูลเท่า ๆ กันความส าเรจ็ในการเจรจาต่อรองจึงอยู่ที่การใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ ใน
การเจรจาต่อรองและแนวคิดในการเจรจา

1

• เป็นทฤษฎีที่ใช้ในการเจรจาต่อรองใช้ในวงการต่าง ๆ ในการ
ประเมินสถานการณ์ กรณีที ่เป ็นการเจรจาทางการทูตก็
สามารถที่จะพยากรณ์ถึงผลการเจรจาที่เกิดขึ้น

• ทฤษฎ ีเกม ตั ้งอ ยู ่บนสมม ุต ิฐ านว ่า ผู ้เจ รจา นั ้นม ีความ รู้
ความสามารถและมีข้อมูลมากเท่าเทียมกัน องค์ประกอบ
ดังกล่าวจะส่งผลท าให้การเจรจามีข้อยุติ

ทฤษฎีในการเจรจาต่อรองน้ันมีอยู่หลายทฤษฎี ดังน้ี
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ทฤษฎีเกมมี 3 ลักษณะ คือ เกมศูนย์ เกมลบ และเกมบวก ได้แก่

• ทฤษฎีเกมศูนย์ (Zero Sum Game) คือ ทฤษฎีท่ีต้ังอยู่บนสมมติฐานว่าการเจรจาใด ๆ 
จะต้องมีผู้ได้และผู้เสีย (Win-Lose Position) เช่น การเล่นไพ่ หากมีผู้ที่ได้ก าไรจาก
การเล่นไพ่ ก าไรน้ันจะต้องมาจากผู้ท่ีเสียในการเล่นไพ่ด้วยกัน 

2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง

หลักการคือ ในการเจรจาถ้าหากมีผู ้ได้และผู้
เสีย การเจรจาจะไม่ประสบผลส าเรจ็เลย เน่ืองจากผู้
เสียจะไม่ยอมเจรจาด้วย
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• ทฤษฎีเกมลบ (Negative Sum Game) เป็นทฤษฎีที่คู่เจรจามองว่าการเจรจาต่อรอง
เป็นเรือ่งของการเสียผลประโยชน์ทั้งสองฝ่าย ถ้าหากไม่มีการตกลงกัน (Lose-Lose 
Position) คู่เจรจาจึงถูกบีบบังคับโดยสถานการณ์ให้ต้องหันหน้าเข้ามาเจรจากัน แต่ยัง
ใช้การเจรจาต่อรองที่ท าให้ตนเสียผลประโยชน์น้อยที่สุด

2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง

หลักการคือ การเจรจาใด ๆ ก็ตามที ่ส ่งผล
กระทบที่จะท าให้ผู้เจรจาเสียผลประโยชน์ การเจรจา
ดังกล่าวน้ันจะไม่มีวันไปสู่ข้อยุติได้ ดังน้ันทุกฝ่ายจึง
พยายามหาทางเจรจากันเพ่ือหลีกเล่ียงเกมลบ
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• ทฤษฎีเกมบวก (Positive Sum Game) เป็นทฤษฎีที่คู่เจรจามองว่าการเจรจาต่อรองที่
ท าให้ทุกฝ่ายได้ผลประโยชน์ คู่เจรจาที่ใช้ทฤษฎีน้ีจะพยายามหันหน้ามาเจรจากันและหา
ทางออกรว่มกัน และหลีกเล่ียงความล้มเหลวในการเจรจาต่อรอง ถือว่าเป็นทฤษฎีที่เห็น
ว่าทุกฝ่ายเป็นฝ่ายได้ผลประโยชน์ท้ังคู่ (Win-Win Position)

2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง

หลักการคือ การเจรจาที่จะประสบความส าเรจ็
ได้นั้นต้องน าไปสู่ข้อยติที่เป็นผลดีต่อทุกฝ่าย สรุปที่
ทุกฝ่ายเป็นฝ่ายได้ (Win-Win Position) คือทุกฝ่าย
ได้ผลประโยชน์เท่าเทียมกันในการเจรจา
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ทฤษฎี H.L.M. หมายถึง เส้นทางแห่งการเจรจาเพื่อ
บรรจบเข้าหากันของคู่เจรจาที่อยู่กันคนละฟาก โดย
ทฤษฎี H.L.M. มีแนวคิดที่ว่าเมื่อคู่เจรจาเข้าสู่การเจรจา
ต่อรองแต่ละฝ้ายจะมีเป้าหมายในการเจรจาต่อรองเป็น 
3 ระดับ

2

2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง
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• "H" (High) เป็นการต้ังเป้าหมายสูงสุด คือ 100% ในการเจรจาต่อรอง ถือเป็นเป้าหมายในอุดม
คติ (Ideal Position)

• "M" (Medium) เป็นเป้าหมายระดับกลาง เป็นกรณีที่คู่เจรจาไม่สามารถที่จะได้มาซึ่งเป้าหมาย
สูงสุด แต่อย่างน้อยก็ได้บรรลุเป้าหมายระดับกลางถือว่าได้บรรลุผล 75%

2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง

• "L" (Low) เป็นจุดต่าสุด (Bottom Line) ที่คู่เจรจาอยากจะได้
อย่างน้อยที่สุด 50% หรอืเป็นระดับต่าสุดที่ยอมรบัได้ หากต่า
กว่าระดับน้ีการเจรจาจะไม่มีทางยุติหลักการ คือ ความส าเรจ็คือ 
ผู้เจรจาต่อรองสามารถก าหนดเป้าหมายและคาดคะเนเป้าหมาย
ของคู่เจรจา ซึ่งจะท าให้สามารถวางเงื่อนไขและข้อจ ากัดเพ่ือให้
อีกฝ่ายยอมตกลงเงื่อนไขที่ก าหนดไว้
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2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง
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2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง
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2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง
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2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง
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ทฤษฎีปัจจัยในการเจรจาต่อรอง (Exchange Factors)
 เป็นการเจรจาต่อรองที่ไม่ได้มีปัจจัยการต่อรองเพียงปัจจัยเดียว แต่อาจมีหลายปัจจัย
ขึ้นอยู่กับเงื่อนไขและความต้องการของคู่เจรจา ปัจจัยในการเจรจาต่อรองมีทั้งที่จับต้องได้ และ
จับต้องไม่ได้ และยังมีปัจจัยที ่ค านวณเป็นเงินได้ และค านวณเป็นเป็นเงินไม่ได้ ขึ ้นอยู ่กับ
เป้าหมายในการเจรจาต่อรองของแต่ละฝ้าย เช่น ราคา ปรมิาณ เวลา การบรกิาร ระยะทาง
คุณภาพ ชื่อเสียง ความสัมพันธ์ และความไว้วางใจ

3

2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง
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ทฤษฎีทางเลือกในการเจรจาต่อรอง (BATNA : Best Alternative to Negotiation 
Agreement)
 การเจรจาต่อรองให้ประสบผลส าเรจ็น้ัน ผู้เจรจาต้องมีหลาย ๆ ทางเลือก และสามารถใช้
ทางเลือกที่ดีที่สุดในการเจรจาต่อรอง หากไม่สามารถตกลงกันได้ก็มีทางเลือกอื่นไว้ส ารองใช้ 
โดยในการเจรจาต่อรองแก่ผู้เจรจาต่อรอง ควรปฏิบัติดังน้ี

• หาทางเลือกอ่ืนในการเจรจาต่อรองเสมอ
• ค านึงปัจจัยต่าง ๆ ที่ต้องใช้ในการเจรจาต่อรอง ท้ังท่ีจับต้องได้และจับต้องไม่ได้
• สรา้งอ านาจในการเจรจาต่อรองของฝ่ายตนเองเพ่ิมขึ้น
• จัดล าดับความส าคัญของหัวข้อที่ต้องการในการเจรจาต่อรอง
• อย่าค านึงถึงแต่ผลประโยชน์ระยะส้ันให้ค านึงนึงถึงผลประโยชน์ระยะยาวหรอืผลต่อเน่ืองท่ี
อาจเกิดจากการเจรจาต่อรองน้ันด้วย

• สรา้งความไว้วางใจให้เกิดขึ้นท้ังก่อนและหลังการเจรจาต่อรอง

4

2.ทฤษฎกีารในการเจรจาตอ่รอง
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3.หลกัการและประเภท
การเจรจาตอ่รอง

ความจรงิใจ(Sincerity) เป็นสิ่งส าคัญที่ผู ้เจรจาต่อรองจะต้องมี เพราะจะช่วยให้เกิดความ
เชื่อมั่นและไว้วางต่อกัน ผู้เจรจาจะต้องมีความซื่อสัตย์ มีความเป็นกลาง มีความอดทนและความ
อุตสาหะไม่เป็นผู้ตัดสิน แต่รูจั้กการยอมรบัและให้โอกาส

1

ความเข้าใจ (Understanding) คือ ผู้เจรจาต่อรองจะต้องมีความเข้าใจในเนื้องานและเข้าใจใน
ธรรมชาติของมนุษย์

การยอมรบั (Acceptance) ผู้เจรจาต่อรองจะต้องยอมรบัคู่เจรจา โดยการให้เกียรติยกย่อง
เคารพและค านึงถึงคณค่าและศักดิ์ศรคีวามเป็นบุคคล การยอมรบัจะเป็นพื้นฐานของการสรา้ง
ความสัมพันธ์อันดีต่อกันในการเจรจา

การสื่อสาร (Communication) ผู้เจรจาต้องมีพื้นฐานของการสรา้งสัมพันธภาพในการเจรจาซึ่ง
เป็นการเปิดทางในการเจรจาต่อรองที่ดีต่อกัน

2

3

4

หลักการเจรจาต่อรอง
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ประเภทของการเจรจาต่อรอง
 การเจรจาต่อรอง มี 2 ประเภท ประกอบด้วย

แบบแบ่งสันปันส่วน (distributive) หมายถึง การเจรจาต่อรองในกรณีที่มีหลาย ๆ ฝ่ายจะเจรจา
ต่อรองเก่ียวกับการกระจาย ผลประโยชน์ที่มีปรมิาณคงที่และจ ากัด คือ ใครจะเป็นผู้รบัประโยชน์
สูงสุด การเจรจาต่อรองแบบน้ี คือ มีการแพ้-ชนะ

แบบบ ูรณาการ (integrative) หมายถ ึง การ เจรจา
ต่อรองในกรณีที ่หลายฝ่ายให้ความรว่มมือเพื่อให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด โดยการบูรณาการผลประโยชน์ให้เป็น
ข้อตกลง การท าข้อตกลงในลักษณะน้ีเป็นการสรา้งสรรค์
และเรยีกรอ้งผลประโยชน์

1

2

3.หลกัการและประเภท
การเจรจาตอ่รอง
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กลยุทธ์กรอบความคิดในการต่อรอง ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีพิจารณา
บรบิทและผลที่ต้องการจากการต่อรองอย่างละเอียดรอบคอบแล้ว
น ามาจัดเป็นกลุ่มของกรอบความคิด ได้แก่
• มุ่งสัมพันธ์กับมุ่งงาน
• มุ่งใช้อารมณ์กับใช้สติ
• มุ่งความรว่มมือกับมุ่งชนะ (Cooperate/Win)

4.กลยทุธใ์นการเจรจา

การเจรจาต่อรองเป็นส่ิงท่ีน ามาใช้ในการแก้ปัญหาในการแก้ไขข้อขัดแย้ง เพื่อให้ได้ข้อยุติที่
ยอมรบัได้ของทุกฝ่ายที่เก่ียวข้อง โดยใช้วิธีก าหนดกลยุทธ์ดังต่อไปน้ี

กลยุทธ์เฉพาะ ผู้เจรจาต่อรองจะใช้กลยุทธ์ของตนเพ่ือลดระดับความต้องการของคู่เจรจาลงโดย
การเน้นเหตุผลให้เห็นว่า คู่เจรจามีโอกาสน้อยมากที่จะบรรลุเป้าหมายของตน จึงขอให้พิจารณา
รบัข้อเสนอของตนเองซึ่งเอ้ือประโยชน์ให้มากที่สุด หรอืชี้ให้เห็นว่าหากคู่เจรจาไม่ยอมรบัข้อเสนอ
แล้ว ฝ่ายของตนเองก็จ าเป็นต้องดึงพันธมิตรรายอ่ืนที่มีศักยภาพสูงเข้ามาแทนที่ เป็นต้น

1

2



AGENDA
4.กลยทุธใ์นการเจรจา



AGENDA
กลยุทธ์การเน้นข้อยุติแบบชนะ-ชนะ แทนแบบชนะ-แพ้ ผู้รว่มการเจรจาจะมีทางเลือก คือ
• การเจรจาต่อรองใด ๆ ต้องมีฝ่ายหน่ึงเป็นผู้ชนะ และอีกฝ่ายเป็นผู้แพ้
• ผู้รว่มการเจรจาสามารถท าให้ทั้งสองฝ่ายเป็นผู้ชนะ คือมองว่าผลประโยชน์ของทั้งสองฝ่ายมี
ความส าคัญเท่าเทียมกัน โดยพยายามให้ได้ผลประโยชน์สูงสุดเท่าที่ท าได้

กลยุทธ์ใช้บุคคลที่สามเข้าแทรกแซง ในการเจรจาต่อรอง
ถ้ายังหาข้อยุติรว่มกันไม่ได้ ก็จะท าให้การเจรจาต่อรอง
หยุดชะงัก จ าเป็นต้องอาศัยบุคคลที่สามเข้ามาช่วยเหลือ
เพื่อหาข้อยตีใหม่ โดยจะมีบทบาทได้แก่ คนกลางไกล่
เกล่ีย อนุญาโตตุลาการ ผู้ปรองดอง และที่ปรกึษา

3

4

4.กลยทุธใ์นการเจรจา



AGENDA

4.2 อนุญาโตตุลาการ เป็นบุคคลที่มีอ านาจในการก ากับให้เกิดข้อยุติ 
อาจมาจากการรอ้งขอของทั้งสองฝ่าย การบังคับ หรอืระบุไว้ใน
กฎหมายหรอืข้อสัญญา อ านาจมากน้อยขึ้นอยู่กับการก าหนดและตก
ล ง ข อ ง คู ่เ จ ร จ า ทั ้ง ส อ ง ฝ ่า ย ก า ร ต ัด ส ิน ข ้อ ข ัด แ ย ้ง ข อ ง
อนุญาโตตุลาการได้ข้อยุติแน่นอนกว่าการไกล่เกลี่ย แต่ถ้าผลการ
ตัดสินท าให้ฝ่ายหน่ึงแพ้อย่างสิ้นเชิง ฝ่ายน้ันจะไม่พอใจและไม่เต็มใจ
รบัค าวินิจฉัย ส่งผลให้ความขัดแย้งเกิดขึ้นใหม่ในเวลาต่อมา

4.1 ผู้ไกล่เกล่ีย ได้แก่ บุคคลที่มีความเป็นกลาง ท าหน้าที่ช่วยเหลืออ านวยความสะดวกให้การ
เจรจาได้ข้อยุติ โดยใช้เหตุผลโน้มน้าวใจและเสนอทางเลือกต่าง ๆ เช่น ข้อขัดแย้งแรงงาน ข้อ
พิพาทในศาล ความส าเรจ็ขึ้นอยู่กับแรงจูงใจของคู่เจรจาท้ังสองฝ่าย ความขัดแย้งอยู่ในระดับ
ปานกลาง และผู้ไกล่เกล่ียต้องเป็นที่ยอมรบัจากสองฝ่ายว่ามีความเป็นกลางและไม่ใช้การกดดัน
หรอืบีบบังคับ

4.กลยทุธใ์นการเจรจา



AGENDA
4.3 ผู้ปรองดอง เป็นบุคคลที่ได้รบัความไว้วางใจจากทั้งสองฝ่ายให้ท าหน้าที่เชื่อมต่อระหว่างผู้
เจรจากับคู่เจรจา ซึ่งเป็นการสื่อสารแบบไม่เป็นทางการ การปรองดองเป็นวิธีการเจรจาที่ใช้มาก
ในการคล่ีคลายความขัดแย้งระหว่างประเทศ กลุ่มผู้ใช้แรงงาน ครอบครวั และชุมชน บทบาท
การเป็นผู้ปรองดองใกล้เคียงหรอืซ้ากับบทบาทของผู้ไกล่เกล่ียค่อนข้างมาก  ผู้ปรองดองมักจะใช้
การติดต่อสื่อสารเป็นการลับรวมทั้งเป็นผู้เสาะหาข้อเท็จจรงิ ตีความข้อมูลข่าวสาร และโน้มน้าว
ใจให้คู่ขัดแย้งได้ข้อยุติ

4.กลยทุธใ์นการเจรจา

4.4 ที่ปรกึษา บุคคลที่ได้รบัความไว้วางใจจากทั้งสองฝ่ายให้ท า
หน้าที่เชื่อมต่อระหว่างผู้เจรจากับคู่เจรจา ซึ่งเป็นการสื่อสารแบบ
ไม่เป็นทางการ ใช้มากในการคลี่คลายความขัดแย้งระหว่าง
ประเทศ กลุ ่มผู ้ใช ้แรงงาน ครอบครวั และช ุมชน บทบาท
ใกล้เคียงกับผู้ไกล่เกล่ียค่อนข้างมาก มักใช้การติดต่อสื่อสารเป็น
การลับ รวมทั้งเป็นผู้เสาะหาข้อเท็จจรงิ ตีความข้อมูลข่าวสาร 
และโน้มน้าวใจให้คู่ขัดแย้งได้ข้อยุติ



AGENDA
5.กระบวนการเจรจาตอ่รอง

ขั้นท่ี 1 เตรยีมการและวางแผน
• ก่อนเจรจาต้องหาข้อขัดแย้งให้ได้ เช่น ข้อขัดแย้งทีเจรจามีลักษณะอย่างไร มีความเป็นมา
อย่างไร จึงต้องเกิดมีการเจรจาขึ้น มีใครที่เก่ียวข้องบ้าง และการรบัรูข้องแต่ละคนที่มีต่อข้อ
ขัดแย้งน้ีเป็นอย่างไร

              
• ผู้เจรจาต้องการได้อะไรจากการเจรจา เป้าหมายในการเจรจา เช่น ฝ่ายจัดซื้อของกิจการมี

     เป้าหมายต้องจัดชื่อสินค้าได้ในราคาต่า ได้สินค้ามีคุณภาพ เป็นต้น

การต่อรองไม่สามารถชนะได้ทุกครัง้ เพราะการเจรจาต่อรองไม่มีรูปแบบหรอืสูตรส าเรจ็ที่
แน่นอนตายตัว เพราะต้องเจรจาต่อรองกับคนโดยที่แต่ละคนก็มีความแตกต่างหลากหลาย และมี
มุมมองต่างกันจึงต้องยอมรบัในความต่างกัน หรอืแม้แต่จะเป็นคนเดียวกัน ถ้าต่างเวลา หรอืต่าง
ส่ิงแวดล้อม แต่ละคนก็เปล่ียนไป การเจรจาต่อรองจึงต้องมีการเตรยีมการ

กระบวนการเจรจาต่อรองประกอบด้วย 



AGENDA
5.กระบวนการเจรจาตอ่รอง

ขั้นที่ 2 ก าหนดกฎระเบียบพื้นฐาน ผู้เจรจาต้องหารอืกับคู่เจรจาเรือ่งกฎระเบียบพื้นฐานและ
ขั้นตอนที่เกี่ยวกับการเจรจาว่าจะด าเนินอย่างไร ใครจะเป็นผู ้เจรจาต่อรอง จะเจรจาที่ไหน 
ข้อจ ากัดเรือ่งเวลาและจ ากัดเรือ่งที่เจรจาหรอืไม่ จะมีวิธีด าเนินการอย่างไรหากการเจรจาไม่
ส าเรจ็ ซ่ึงท้ังสองฝ่ายอาจแลกเปล่ียนความต้องการในเรือ่งท่ีจะเจรจาต่อไป

ขั้นที่ 3 หาความชัดเจนและเหตุผลสนับสนุน ขั้นต่อไปแต่ละฝ่ายจะอธิบาย 
ขยายความ ท าความชัดเจน และหาเหตุผลเพื่อสนับสนุนจุดยืนเดิมของตน 
ขั้นน้ีไม่จ าเป็นต้องเผชิญหน้ากัน แต่ถือเป็นโอกาสดีที่แต่ละฝ่ายจะได้เรยีนรู้
ได้ศ ึกษาหรอืได ้แจ ้งให ้ทราบซึ ่งก ันและกันเกี ่ยวกับเรื อ่ ง เจรจาว ่ามี
ความส าคัญอย่างไรและแต่ละฝ่ายจะบรรลุความต้องการของตนได้อย่างไร
ผู้เจรจาสามารถมอบเอกสารที่สนับสนุนข้อเสนอขอของตนเองให้ฝ่ายตรง
ข้ามพิจารณาต่อไป



AGENDA
ขั ้น ที ่ 4 กา รต ่อ ร อ งแล ะแก ้ป ัญห า คว ามส า ค ัญของ
กระบวนการเจรจาต่อรองก็คือมีทั้งการให้และการรบัเพื่อให้
ได้ข้อยุติเกิดขึ้น ทั้งสองฝ่ายจ าเป็นต้องผ่อนปรนซึ่งกันและ
กัน ทักษะการเจรจาต่อรองจึงส าคัญมาก

ขั ้นที ่ 5 สิ ้นสุดการเจรจาและน าสู ่การปฏิบัติ เป็นขั ้นที ่ได้
ข้อตกลงอย่างเป็นทางการซึ่งต้องด าเนินการในรายละเอียด 
และจัดท าขั้นตอนสู่การปฏิบัติต่อไป เช่น ข้อตกลงระหว่าง
นายจ้างกับลูกจ้างข้อตกลงการเช่าทรพัย์สิน ข้อตกลงการซื้อ 
เมื่อจบการเจรจาต่อรองแล้ว ทั้งสองฝ่ายก็กล่าวค าอ าอาลา
ซึ่งกันและกันด้วยไมตรจิีตอันดี

5.กระบวนการเจรจาตอ่รอง



AGENDA
การเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพ

การเจรจาต่อรองเป็นส่ิงท่ีต้องด าเนินการอย่างเป็นระบบ

ศึกษาคู่เจรจาต่อรอง คาดเดาความต้องการคู่เจรจาและเข้าใจในข้อกังวลของฝ่ายตรงข้าม

ควรมีการเตรยีมตัว เตรยีมการ วางแผนล่วงหน้า และเลือกผู้แทนในการเจรจาที่เหมาะสมและ
การน าเสนอที่ดี ย่อมสามารถท าให้เกิดประสิทธิภาพในการเจรจาได้ดีที่สุด 

เน้นย้าความเปิดกว้างของการท่ีจะรบัฟังผลประโยชน์และผลประโยชน์ท้ัง 2 ฝ่าย

การเริม่เจรจาต่อรองให้พูดและฟังปกติเพ่ือให้กระบวนการส่ือสารปฏิสัมพันธ์เป็นไปด้วยดี

5.กระบวนการเจรจาตอ่รอง

1

2

3

4

5



AGENDA
การเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพ

การเจรจาต่อรองที่ดีต้องค านึงถึงการมีจรรยาบรรณในวิชาชีพของตนด้วย

มีไหวพรบิ ทั้งการโน้มน้าวใจ การจูงใจ การฟัง การต้ังค าถาม การตอบค าถาม เพื่อแก้ไขปัญหา
โดยสันติให้เกิดการประนีประนอม

มีความเหมาะสม และสามารถยืดหยุ่นได้ซ่ึงน าผลประโยชน์มาให้ท้ัง 2 ฝ่าย (win-win) และรูส้ึกดี
เห็นพ้องกันท้ัง 2 ฝ่าย

ปิดท้ายด้วยการสรุป แม้จะไม่สามารถสรุปข้อตกลงระหว่าง 2 ฝ่าย หรอืผลการเจรจาไม่เป็นที่น่า
พอใจ แต่ควรจากกันด้วยดีเพราะเราอาจต้องมีการเจรจาได้อีกในอนาคต

5.กระบวนการเจรจาตอ่รอง

6

7

8

9
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6.ขอ้เสนอแนะและ
การเจรจาตอ่รอง

ข้อแนะน าในการเจรจาต่อรอง เพ่ือให้ประสบความส าเรจ็ในการเจรจาต่อรองมีดังต่อไปน้ี

เริม่ต้นด้วยเชิงบวก การเริม่ต้นเจรจาน้ันควรจะมีไมตรต่ีอกันด้วยการแสดงความผ่อนคลายก่อน 
ซึ่งมักจะได้ผลต่างตอบแทนกลับมาเช่นเดียวกัน

ระบุที่ตัวปัญหา ซึ่งปัญหาในที่นี้ไม่ใช่ตัวคนหรอืบุคลิกภาพ โดยมุ่งที่เรือ่งการต่อรองเป็นหลัก
หลีกเลี่ยงการพูดเกี่ยวกับบุคลิกภาพของคู่กรณี โดยเฉพาะเมื ่อการเจรจาตึงเครยีดต้องไม่
พาดพิงหรอืโจมตีบุคคลเป็นการส่วนตัว ดังนั้น สิ่งที่ควระวังก็คือ ต้องแยกตัวบุคคลออกจาก
ปัญหา และต้องไม่กล่าวถึงความแตกต่างระหว่างบุคคล

ต่อข้อเสนอครัง้แรก ควรมองข้อเสนอครัง้แรกเป็นเพียงจุดเริม่ต้นของการเจรจาและทุกฝ่ายต่าง
มีข้อเสนอครัง้แรกของตน ซึ่งอาจจะมากเกินไปหรอืค่อนข้างเป็นเชิงอุดมคติ จึงต้องเข้าใจและ
ปฏิบัติได้ถูกต้องโดยไม่ควรสนใจมากเกินไป

1

3

2



AGENDA
มุ่งให้ได้ข้อยุติแบบชนะ-ชนะ ผู้เจรจาขาดประสบการณ์มักมุ่งให้ตนเองชนะเสมอ โดยไม่สนใจ
ความเสียหายของอีกฝ่าย ดังนั้นควรใช้กลยุทธ์การเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ ให้ทั้งสองฝ่าย
แลกเปล่ียนผลประโยชน์ซึ่งกันและกัน ผู้เจรจาควรวิเคราะห์ความสนใจและมุมมองปัญหาของทั้ง
สองฝ่าย แล้วปรบัเปล่ียนให้ท้ังสองฝ่ายได้ประโยชน์ คือเป็นผู้ชนะท้ังคู่

4

5 สรา้งบรรยากาศการเจรจาที่เปิดเผยและไว้วางใจต่อกัน ผู้เจรจา
ต่อรองควรจะมีทักษะการเป็นผู้ฟังที่ดี ใช้การซักถามเป็นระยะ ๆ 
แต่อยู่ในกรอบของการเจรจา ไม่พยายามปกป้องตนเองพยายาม
หลีกเลี่ยงการใช้ถ้อยค าหรอืวลีที่อาจท าให้คู่เจรจาเกิดความไม่
พอใจขึ้น โดยพยายามสรา้งบรรยากาศที่เปิดเผยเป็นกันเอง และ
มีความไว้วางใจต่อกันเพ่ือน าไปสู่การได้ข้อยุติแบบบบูรณาการ

6.ขอ้เสนอแนะและ
การเจรจาตอ่รอง
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7.ปัญหาในการท าขอ้ตกลง

การเจรจาต่อรอง บางครัง้ก็พบกับความล้มเหลวง่าย ๆ เพราะมีทางเลือกที่ดีกว่า และวิธีที่
จะสามารถเอาชนะหรอืขจัดออกไปได้มี ดังน้ี

1 นักต่อรองที่มีความช านาญจะเอาเปรยีบทุกอย่าง และจะพยายามให้ผู้เจรจาเป็นคนผ่อนปรนอยู่
ฝ่ายเดียว ผู้เจรจาสามารถรบัมือได้หากเข้าใจแผนการของคู่เจรจา ไม่ควรเปิดเผยข้อมูลให้คู่
เจรจาทราบ เน่ืองจากอาจเป็นหนทางแสวงหาประโยชน์ นอกจากคู่เจรจาจะแสดงความเต็มใจที่
จะแลกเปลี่ยน และต้องท าให้คู ่เจรจาเห็นชัดเจนว่าผู ้เจรจาพรอ้มยกเลิกการเจรจา หากไม่
ต้องการหรอืไม่อาจยกเลิกได้ ต้องท าทุกอย่างเพ่ือปรบัปรุงจุดยืนและทางเลือกอ่ืน

ความไม่ไว้วางใจกัน เป็นอุปสรรคส าคัญในการท าข้อตกลง แต่อย่างไรก็ตามข้อตกลงจะเกิดขึ้น

ได้หากผู ้เจรจาใช้ความระมัดระวัง บังคับใช้กลไกควบคุมการปฏิบัติ เพิ ่มสิ ่งจูงใจเข้าไปใน

ข้อตกลง และเน้นย้าที่จะมีวิธีการตรวจสอบการปฏิบัติตามข้อตกลงจากภายนอก
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1

การไม่มีข้อมูล จะท าให้การท าข้อตกลงเป็นเรือ่งยาก และการสรา้งคุณค่าเป็นไปไม่ได้ ต้องรูว้่า
ผลประโยชน์ของฝ่ายตรงข้ามมีอะไรบ้าง คู่เจรจาจะยอมแลกเปล่ียนอะไรบ้าง แต่การกลัวว่าฝ่าย
ตรงข้ามได้เปรยีบจะท าให้ฝ่ายหนึ่งไม่เปิดเผยข้อมูลที่จ าเป็นในการสรา้งคุณค่าส าหรบัทั้งสอง
ฝ่าย แต่ละฝ่ายก็ลังเลที ่จะเปิดเผยตนก่อน ซึ ่งเป็นปัญหาเลือกไม่ถูกของนักเจรจาต่อรอง 
วิธีแก้ไข คือการแลกเปล่ียนข้อมูลเล็กน้อยก่อนโดยท้ังสองฝ่ายและด้วยความระมัดระวัง

อุปสรรคเชิงโครงสรา้ง ประกอบด้วยการที่ไม่มีฝ่ายที่ส าคัญ
ในการเจรจาต่อรอง การมีผู้ที่ไม่สมควรมีส่วนรว่มในการ
เจรจาต่อรองเข้ามาเป็นอุปสรรค และการขาดแรงกดดันที่
จะท าให้การเจรจาต่อรองมีความคืบหน้า โดยต้องสามารถ
แก้ปัญหาเหล่าน้ีให้ได้ด้วย
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5 ผู้ที่ขัดขวางการเจรจาต่อรอง โดยการลดบทบาทหรอืเอาชนะบุคคลเหล่าน้ี รวมท้ังการสรา้งกลุ่ม

พันธมิตร

ความแตกต่างทางเพศและวัฒนธรรม อาจเป็นอุปสรรคของการเจรจาต่อรอง โดยเฉพาะหาก
ฝ่ายหน่ึงมีสมมติฐานที่อีกฝ่ายไม่ได้สังเกต เช่น สมมติฐานเก่ียวกับผู้ที่จะท าหน้าที่ตัดสินใจในเรือ่ง
ส าคัญ สิ่งที่มีคุณค่าคืออะไร และจะเกิดอะไรขึ้นหากมีการบรรลุข้อตกลง ผู้เจรจาต่อรองของ
องค์กรที่มีวัฒนธรรมขัดแย้งกัน (เช่น ธุรกิจเจรจากับราชการ) มีโอกาสสูงที่จะพบปัญหาในการ
บรรลุข้อตกลง

7 การสื่อสาร ซึ่งอาจจะมีการสื่อสารที่ไม่ชัดเจนก็เป็นอุปสรรคได้ แต่ถ้าสามารถแก้ปัญหาเหล่าน้ีได้
โดยให้ผู้ที่สื่อสารได้นั้นควรจะเป็นหัวหน้าของแต่ละกลุ่ม รวมไปถึงการฟังอย่างมีประสิทธิภาพ 
การบันทึกความก้าวหน้าอย่างทันเหตุการณ์ และการท าให้ฝ่ายต่าง ๆ รูจั้กสนทนากัน
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