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การเจรจาต่อรอง

การเจรจา
ต่อรอง

ความหมาย

ลกัษณะและรูปแบบ
ของการเจรจา

ขั้นตอนของการ
เจรจาต่อรอง

เทคนิคในการเจรจา
ต่อรอง

คณุลกัษณะของผู้
ท่ีจะเป็นนกัเจรจา

ต่อรองท่ีดี



ท าไมจึงต้องเจรจาต่อรอง

ผลประโยชน์

ส่ิงจูงใจ บทลงโทษ

อ านาจ



ความหมายการเจรจาต่อรอง

สมหวงั วิทยาปัญญานนท,์ 2546 ไดใ้หค้วามหมายวา่ การหาขอ้ตกลงร่วมกนัระหวา่ง 2 
ฝ่าย ข้ึนไป โดยใชส้ันติวิธี เนน้ไปท่ีการแลกเปล่ียนผลประโยชน์ และลดเง่ือนไขกนับา้ง จน
หาขอ้ยติุปัญหาและขอ้ขดัแยง้ได้
สมชาย ภคภาสน์ววิฒัน์,2545 ไดใ้หค้วามหมายวา่ กระบวนการแกไ้ขปัญหาหรือความ
ขดัแยง้ระหวา่งผูท่ี้เก่ียวขอ้งมากกวา่ 2 ฝ่ายข้ึนไปโดยวตัถุประสงคข์องผูเ้ขา้ร่วมเจรจา
ต่อรองนั้นตอ้งการท่ีจะหาขอ้สรุปท่ีเป็นท่ียอมรับของทุกฝ่าย

สรุป 
การเจรจาต่อรอง คือกระบวนการท่ีบุคคลตั้งแต่ 2 ฝ่ายข้ึนไปด าเนินการแลกเปล่ียน

ขอ้เสนอ-สนองในเร่ืองท่ีต่างฝ่ายต่างมีประโยชน์ไดเ้สีย แลว้ต่างฝ่ายต่างพยายามลดหยอ่น
ผอ่นปรนเง่ือนไขขอ้เรียกร้องระหวา่งกนั  เพ่ือแสวงหาขอ้ยติุ ท่ีทุกฝ่ายตกลงยอมรับกนัได ้
โดยใชก้ารโนม้นา้ว ความอะลุม้อล่วย  การประนีประนอม ในลกัษณะต่างตอบแทนกนั เป็น
วถีิทางไปสู่ความตกลง โดยไม่ใชพ้ละก าลงัรุนแรงเขา้บงัคบักนั



ลักษณะการเจรจาต่อรอง

การเจรจาที่มลีกัษณะเป็นการร่วมมอื (Win-Win) คือต่างฝ่ายต่างแสวงหา
ขอ้ตกลงท่ีจะใหทุ้กฝ่ายท่ีร่วมเจรจาไดรั้บประโยชน์ดว้ยกนั การเจรจาต่อรองใน
ลกัษณะน้ีมีผลท าใหคู้่เจรจาคบกนัไดน้าน  เป็นมิตรหรือเป็นคู่คา้ถาวร
การเจรจาที่มลีกัษณะเป็นการแข่งขันกนั (Win-Lose) คือ มุ่งท่ีจะใหฝ่้ายตน
ไดรั้บประโยชน์เพียงฝ่ายเดียวโดยไม่ค านึงวา่ฝ่ายอ่ืนจะไดรั้บประโยชน์หรือไม่
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ เนน้ท่ีจะใหไ้ดป้ระโยชน์ทั้งหมด  หรือไม่กย็อมสูญ เสีย
ทั้งหมดไปเลย  การเจรจาในลกัษณะน้ีมกัจะไม่ใชก้ารประนีประนอม อาจมีผล
เป็นการแข่งขนั กลายเป็นคู่แข่งท่ีขาดความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั หรืออาจกลายเป็น
ศตัรูกนัไปเลยกไ็ด้



รูปแบบการเจรจาต่อรอง

การเจรจาแบบทวภิาคี (Bilateral Negotiation) เป็นการเจรจาท่ีมีคู่เจรจาอยูเ่พียง ๒ ฝ่าย นิยมด าเนินการ
เจรจาโดยไม่เคร่งครัดต่อพิธีการ (Protocol) ในการเจรจานกั แต่ยดึถือหลกัการในเร่ืองมรรยาทสังคมเป็น
เกณฑ ์
การเจรจาแบบพหุภาคี (Multilateral Negotiation) คือ การเจรจาแบบท่ีมีหลายฝ่ายร่วมในการเจรจา   การ
เจรจาแบบน้ีจะมีปัญหาเก่ียวกบัเร่ืองของอาวโุสและศกัด์ิศรีขององคก์รท่ีมีผูแ้ทนเขา้ร่วมประชุมดว้ยกนั จึง
ตอ้งด าเนินการประชุมโดยรักษาระเบียบพิธีการในการประชุม อยา่งเคร่งครัด



รูปแบบการเจรจา

แบบนุ่มนวล

แบบแขง็กร้าว

แบบร่วมมือ

แบบแข่งขนั



ขัน้ตอนของการเจรจาต่อรอง

ขัน้
เตรียมการ

ขัน้ตอนใน
การ
ด าเนินการ
เจรจา

ขัน้การมี
ผลบังคับ
ใช้



เทคนิคในการเจรจาต่อรอง

ยุทธศาสตร์ในการ
เจรจาต่อรอง

• รู้จกัอ้างกฎเกณฑ์และ
บรรทดัฐานท่ีถกูต้อง 

• รู้เรา-รู้เขา 

ยุทธวิธีในการเจรจา
ต่อรอง

• ค านงึถึงเป้าหมายของ
การเจรจาอยู่เสมอ

• ปรับการเจรจาให้
ยืดหยุ่น เข้มข้น หรือ
ผ่อนปรนให้เหมาะสม
ได้อย่างคลอ่งตวั

ข้อห้าม

• อย่าคิดวา่ทกุคนคิด
เหมือนที่เราคิด  ตา่ง
คนก็ต่างมีมมุมองของ
ตน

• อย่าละเลยเร่ือง
มารยาทสงัคม



คุณลกัษณะ
ของผู้ทีจ่ะ

เป็นนักเจรจา
ต่อรองที่ดี

ยดึสาระใน
หลกัธรรม  

มบุีคลกิภาพดี

มคุีณสมบัติของ
นักเจรจา

มศิีลปะและ
ความสามารถใน
การใช้ภาษาใน

การส่ือ
ความหมายศิลปะในการจูง

ใจคน

การเป็นผู้มี
สามญัส านึกทีด่ี

การเป็นนัก
ประนีประนอม

การเป็นผู้มี
วนิิจฉัยทีด่ีและ
กล้าตัดสินใจ 



ได้

เสีย

ได้

เสีย

เสีย

เสีย

ได้

ได้

ผลการเจรจาต่อรอง

เขา  =   เราเรา  =  เขา       :



RELATIONSHIP AND EMOTION
นักเจรจาที่มีความสุข และประสพความส าเร็จ                    

 ร่วมมือ มากกวา่แข่งขนั

 สร้างทางเลือก มากกวา่เนน้จุดยนื

 เสนอผลประโยชนท่ี์ได ้มากกวา่เสีย

 แลกเปล่ียนขอ้มูล และยอมรับทางออกท่ี
เพ่ิมข้ึน

 ความคิดท่ีสร้างสรรคย์ดืหยุน่และจูงใจ

 มีความเช่ือมัน่ท่ีจะบรรลุเป้าหมาย ท าให้
เกิดการยอมรับขอ้ตกลงมากกวา่



การเจรจาต่อรอง

ท าไม

เม่ือไร
ท่ีใหน

ใคร เจรจากบัใคร

เร่ืองอะไร

อยา่งไร



ความรู้

จิตใจ

สมอง  

สภาพแวดลอ้ม

บุญกรรม

องค์ประกอบของนักเจรจา

บุคลิก



องค์ประกอบส าคัญ

1.บุคลิก / สมชาย /สมหญิง / น่าเช่ือถือ & ศรัทธา

2.ความรู้ บญัชี/การเงิน/การตลาด/เศรษฐศาสตร์/รัฐศาสตร์/กฎหมาย

3.จิตใจ/กศุลจิต/ใจกวา้ง/ใจเยน็/ใจรัก/อดทน/ต้ืออยา่งมีเชิง/เช่ือมัน่/ตดัสินใจ/กลา้
เส่ียงภยั/ ชอบงานทา้ทาย/รักงานวเิคราะห์

4.สมอง/สติ/สมาธิ/สามญัส านึก/วจิารณญาณดี/ จ  าแม่น/มองการณ์ไกล/ริเร่ิม
สร้างสรร/จินตนาการดี/อารมณ์ขนั/เจรจาเก่ง/จิตวทิยาดี/มีเหตุผล/ไหวพริบดี/หวั
การคา้/ช่างสงัเกต

5.สภาพแวดลอ้ม/สถานท่ี/สามคัคี/จงัหวะเวลา/กวา้งขวาง/มนุษยสมัพนัธ์

6.บุญกรรม / อ  านาจ / วาสนา / บารมี



กรณีศึกษาของ บจก.คริสตัลวิว วนิโดว์แอนด์ดอร์


