
 

ทา่นทีѷเคยฟงัผมบรรยายเกีѷยวกบัเจรจาตอ่รองคงจําไดว้า่ การเจรจาตอ่รองมอียู ่
5 ช่วงจงัหวะเวลาคอื 1.ช่วงเปิดฉาก... 2.ช่วงทดสอบ... 3.ช่วงหย ัѷงเชงิ... 4.ช่วง
แลกเปลีѷยน... 5.ชว่งสรปุปิด...  

สําหรับชว่งแรกซึѷงเป็นชว่งเปิดฉาก (Opening stage) นัѸนมคํีาแนะนําใหส้รา้งบรรยาย
กาศใหเ้ป็นกันเองแบบสบายๆ และใหคุ้ยเรืѷองสัพเพเหระ แต่ในชว่งแรกนีѸก็มใิชว่่าจะเอาแต่คุย
กันแบบสัพเพเหระจนไรส้าระหรือเสยีเวลาแบบเปล่าประโยชน์ เพราะทั Ѹงสองฝ่ายควรจะตอ้ง
ทักทายพูดจาใหรู้ว้่าใครเป็นใครในแต่ละฝ่าย มตํีาแหน่งหนา้ทีѷการงานอะไร ประเด็นหลักทีѷจะ
คุยกันหรือเจรจากันในครั ѸงนีѸมอีะไรกันบา้ง และจะใชเ้วลาคุยกันนานเท่าไร หวังผลลัพธร์ะดับ
ไหน แต่ละคนมอํีานาจในการตัดสนิใจมากนอ้ยเพียงใด สิѷงเหล่านีѸคอืสิѷงทีѷตอ้งทําใหเ้สร็จสิѸน
ครบถว้นในขั Ѹนเปิดฉาก กอ่นทีѷจะขยับตอ่ไปในขั Ѹน 2-3-4-5 ของการเจรจาตอ่รอง 

ทีѷผมจะขยายความเพิѷมเตมิในฉบับนีѸคอื “คยุสพัเพเหระ” ในขั Ѹนเปิดฉากของการเจรจา
ต่อรองนัѸนตอ้งคุยอย่างไร คุยแลว้ไดป้ระโยชน์อะไร คําสัพเพเหระนีѸในภาษาอังกฤษใชคํ้าว่า 
Odds and ends หรือ Small talk ก็ได ้ซึѷงหมายถงึการคุยกันในสิѷงทีѷไม่สําคัญ ไม่เป็นชิѸน
เป็นอัน สะเปะสะปะ สิѷงละอันพันละนอ้ย เมืѷอเปิดฉากการเจรจาต่อรองดว้ยการสนทนาในเรืѷอง
สพัเพเหระนัѸนจะเป็นการทําใหบ้รรยากาศผอ่นคลายและเป็นกนัเอง ทีѷฝรัѷงเรยีกวา่ Relax  

การคุยสัพเพเหระคอืการคุยกันไดทุ้กเรืѷองทีѷไม่ใชป่ระเด็นทีѷเราจะเจรจาต่อรองกัน เรา
อาจถามเรืѷองการเมอืงก็ไดเ้ชน่พูดเปรยๆ ว่า “ชว่งนีѸการเมอืงไทยวุ่นวายจัง ไม่รูจ้ะจบกันยังไง 
..” หรือถามอีกฝ่ายว่า “ครั Ѹงทีѷแลว้ไปใชส้ทิธิѻลงคะแนนเลือกตั Ѹงหรือเปล่าครับ คุณอยู่หน่วย
เลือกตั Ѹงไหน คนไปใชส้ทิธิѻกันเยอะไหมครับ ...” หรือคุยเรืѷองเครืѷองบนิ “คุณว่าเครืѷองบนิทีѷ
หายไปอย่างลกึลับเนีѷย น่าจะเกดิอุบัตเิหตุ หรือถูกไฮ
แจ๊ค” หรือคุยเรืѷองดนิฟ้าอากาศก็ไดว้่า “ช่วงนีѸอากาศ
แปรปรวนเหลอืเชืѷอจับทางไม่ถูกเลยนะครับ โลกของ
เราทําทา่จะแยแ่ลว้นะเนีѷย...” 

มขีอ้ควรระวังว่า เมืѷอคุยเรืѷองการเมอืงหรอืเรืѷอง
ศาสนา อย่าลงลกึในรายละเอยีดเป็นอันขาด และอย่า
แสดงความคดิความเห็นอย่างซเีรยีสมอีารมณ์และอย่า
เลือกขา้ง คุยแค่พอเป็นพิธีเป็นการหาเรืѷองมาคุยกัน
สะเปะสะปะเพืѷอสรา้งบรรยากาศดีๆ  แบบผ่อนคลาย มิ
เชน่นัѸนพอเริѷมเปิดฉากก็เริѷมไมช่อบขีѸหนา้กนั 



ฟังดูแลว้ก็ไม่มสีาระอะไรสมดังทีѷเรยีกกันว่าคุยเรืѷองสัพเพเหระ แต่ถา้ใชก้ารวางแผนให ้
ดีๆ ก็สามารถใชป้ระโยชน์จากการคุยในช่วงนีѸไดม้ากทีเดียวแหละ เช่นในช่วงทีѷคุยกันแบบ
สะเปะสะปะไม่มสีาระอะไรเป็นชิѸนเป็นอันนีѸ ฝ่ายซัพพลายเออรถ์ามนักจัดซืѸอว่า “ธุรกจิของคุณ
ชว่งนีѸเป็นไงบา้งครับ?” ฟังดกู็เป็นคําถามปกตทิีѷมักจะถามกนัทัѷวไป 

ถา้นักจัดซืѸอตอบวา่ “ก็ไปไดเ้รืѷอยๆ ครับ” หรอืตอบวา่ “ก็ไปไดด้คีรับ” หรอืตอบวา่ “งาน
ยุง่สดุๆ เลยครับ” ซึѷงก็มักเป็นคําตอบทีѷไดพ้บไดเ้ห็นกนัเป็นประจํา แตท่ราบไหมวา่คําตอบทีѷไม่
ระมัดระวังของนักจัดซืѸอ อาจจะทําใหนั้กจัดซืѸอยุง่ยากมากขึѸนในชว่งทา้ยๆ ของการเจรจาตอ่รอง 
เพราะหากซพัพลายเออรท์ราบวา่กจิการของนักจัดซืѸอไปไดด้ ีก็เป็นการแสดงใหเ้ห็นศักยภาพทีѷ
จะรับมอืกบัการขอปรับราคาหรอืปรับเงืѷอนไขตามทีѷซพัพลายเออรก์ําลังจะเจรจาตอ่รอง 

ในทํานองกลับกัน ในชว่งคุยกันแบบสัพเพเหระถา้นักจัดซืѸอถามซัพพลายเออรบ์า้งว่า 
“ตอนนีѸธุรกจิของคุณเป็นไงบา้งครับ?”  และฝ่ายซัพพลายเออร์ตอบไปในทํานองว่าตอนนีѸ
เศรษฐกจิฝืดจัง... หรอืตอบว่าตัวเลขตกลงไปมาก... คําตอบแบบนีѸนักจัดซืѸอก็ตอ้งตระหนักว่า 
ฝ่ายซัพพลายเออร์กําลังทํางานอย่างหนักในการหางานเพิѷมหรือหาออร์เดอ้ร์เพิѷม ซึѷงก็
หมายความวา่ หากนักจัดซืѸอจะเจรจาตอ่รองราคาและเงืѷอนไขในชว่งถัดไปของการเจรจาตอ่รอง
ก็จะไมย่ากนัก เพราะเขาอยูใ่นสภาวะทีѷพรอ้มจะยอมลดราวาศอกใหท้กุวถิทีางเทา่ทีѷจะทําไดอ้ยู่
แลว้ 

แตก่็ตอ้งรูเ้อาไวด้ว้ยวา่ บางครัѸงเมืѷอทา่นเจรจาตอ่รองราคาและเงืѷอนไขบางอยา่งจนเกนิ
ระดับทีѷซัพพลายเออรห์รือเซลลแ์มนผูนั้Ѹนจะตัดสนิใจได ้เขาก็จะพูดทํานองว่าขอไปหารือกับ
หัวหนา้ดกูอ่นเพราะเขามอํีานาจลดใหไ้ดเ้พยีงเทา่นีѸ ถา้เกนิกวา่นีѸก็ตอ้งไปขออนุมัต ิจะไดห้รอืไม่
ก็ตอ้งรอฟังผล ดังนัѸนในช่วงทีѷหนึѷงของการเจรจาต่อรองซึѷงนอกจากตอ้งมีการพูดคุยเรืѷอง
สัพเพเหระแลว้ จะตอ้งตรวจสอบใหรู้ว้่าผูท้ีѷคุยกับเราเป็นใคร ตําแหน่งอะไร มอํีานาจแค่ไหน 
เพราะหลักในการเจรจาต่อรองก็มอียู่ว่าควรเจรจาโดยตรงกับผูม้อํีานาจจะดกีว่าเจรจากับผูไ้มม่ี
อํานาจ แตก่็เป็นไปไมไ่ดท้กุครั Ѹงหรอกทีѷเราจะมโีอกาสไดค้ยุตรงกบัผูม้อํีานาจ ดังนัѸนนักจัดซืѸอก็
ตอ้งใชเ้ทคนิคหลากหลายในการทีѷจะทําใหเ้ซลลแ์มนผูนั้Ѹนซึѷงมอํีานาจจํากัดอยู่ในระดับหนึѷง
เทา่นัѸนกลายเป็นทตูของนักจัดซืѸอในการไปเจรจากบัหัวหนา้ของเขาใหส้ําเร็จ 

เซลลแ์มนคนนัѸนจะกลับไปเจรจากับหัวหนา้ของเขาใหไ้ดผ้ลตามทีѷฝ่ายจัดซืѸอประสงค์
หรอืไม่ก็ขึѸนอยู่กับว่าเซลลแ์มนคนนัѸนมแีรงจูงใจอยากขายมากนอ้ยเพยีงใด เซลลแ์มนบางคน
อาจจะไดร้ับเปอรเ์ซ็นตจ์ากยอดกําไร แต่เซลลแ์มนบางคนจะไดร้ับเปอรเ์ซ็นตจ์ากยอดขายทีѷ
ขายไดโ้ดยไม่คํานึงถงึกําไร เซลลแ์มนในกรณีหลังมแีนวโนม้ว่าจะชว่ยท่านไดม้ากกว่าเซลล์
แมนในกรณีแรก ดังนัѸนในชว่งทีѷหนึѷงของการเจรจาต่อรองซึѷงประกอบดว้ยการคยุสัพเพเหระนัѸน 
ทา่นจะตอ้งวางแผนการคยุการพดูจาสอบถามใหด้ ีเพืѷอทีѷจะรูว้า่เขาเป็นแบบแรกหรอืแบบหลัง 



เซลลแ์มนแบบแรกอาจจะไมก่ระตอืรอืรน้หรอืไมค่อ่ยมแีรงจูงใจอยากจะขายนักหากการ
ขายครั ѸงนีѸไดก้ําไรนอ้ยมาก ดังนัѸนทา่นก็ตอ้งทําการบา้นใหด้วีา่เมืѷอการเจรจาขยับไปถงึชว่งทีѷ 4 
จะมีอะไร เ ป็น เครืѷองแลกเปลีѷยน เพืѷอ เพิѷม
แรงจูงใจไดบ้า้ง เช่นจะเพิѷมสัดส่วนการซืѸอให ้
มากขึѸน จะชําระเงนิใหเ้ร็วขึѸน จะใหง้านโปรเจ็ค
ใหมใ่นอกีสองเดอืนขา้งหนา้เอาไปทํา เป็นตน้ 

การวางแผนลว่งหนา้ในการเจรจาตอ่รอง
เป็นเรืѷองสําคัญมากๆ การไปใชป้ฏภิาณไหวพรบิ
แกปั้ญหาเฉพาะหนา้บนโต๊ะเจรจาต่อรองนัѸนมี
โอกาสพลาดหรือไม่สมบูรณ์ เนืѷองจากขณะ
เจรจาต่อรองจะมีแรงกดดันมากกว่ายามปกติ 
ความฉลาด ไหวพรบิ และความรอบคอบ จะลด
นอ้ยลงมากในขณะนัѸน การเตรียมตัวและวางแผนจงึเป็นเรืѷองสําคัญ การมีขอ้มูลใหพ้รอ้มไว ้
หลายๆ ดา้นจะชว่ยใหก้ารเตรยีมตัวและวางแผนสมบรูณ์ยิѷงขึѸน  

การคยุทีѷดเูหมอืนเป็นเรืѷองสพัเพเหระน ัҟน ถา้เตรยีมตวั
ดีๆ  ก็มสีาระทีѷจะนํามาใชป้ระโยชนใ์นการเจรจตอ่รองได้
อยา่งเหลอืเชืѷอ   


