
 

การเจรจาต่อรองเป็นเรืѷองปกตทัิ Ѹงในการทําธุรกจิและแมใ้นครอบครัวก็ตาม ถา้จะใหด้กี็
ควรใหจ้บสวยๆ ทีѷเรียกกันว่า Win-Win Negotiation 
เรืѷองนีѸไมย่ากเลยหากคูเ่จรจาไดใ้ชเ้ทคนคิการโนม้นา้ว
จูงใจในระหว่างการเจรจาต่อรองอย่างถูกตอ้ง สมมติ
ว่าฝ่ายจัดซืѸอไดส้ัѷงซืѸอสนิคา้ในราคาชิѸนละ 100 บาท 
โดยซืѸอเป็นประจําเดอืนละประมาณ 600 ชิѸน ทางฝ่าย

ซัพพลายเออร์จงึเสนอว่า
ยนิดจีะลดราคาสนิคา้จาก
ชิѸนละ 100 บาทเหลอื 98 
บาท แต่มขีอ้แมว้่าผูซ้ ืѸอจะตอ้งซืѸออย่างนอ้ยเดอืนละ 1,000 ชิѸนขึѸน
ไป ส่วนฝ่ายจัดซืѸอก็บอกว่าจะซืѸอเดอืนละ 1,000 ชิѸนก็ไดแ้ต่ราคา
ตอ้งเหลอืชิѸนละ 90 บาทถงึจะโอเค นีѷคอืตัวอย่างการเจรจาต่อรอง
ในการทําธุรกิจซืѸอขาย ทีนีѸลองมาดูในเรืѷองชีวิตประจําวันใน
ครอบครัวดูบา้งก็ได ้คุณแม่บอกกับลูกสาวตัวเล็กว่า ถา้ทําการบา้น
ยังไม่เสร็จหา้มเปิดทวี ีลูกสาวต่อรองว่าขอดูแป๊บเดยีวเอง จบแลว้
จะรบีทําการบา้น นีѷก็เป็นการเจรจาตอ่รองเหมอืนกนั  

วธิทีีѷจะทําใหก้ารต่อรองจบสวยๆ แบบ Win-Win Negotiation คู่เจรจาตอ้งรูจั้กเทคนิค
การโนม้นา้วจูงใจซึѷงมหีา้รูปแบบดว้ยกัน และจะตอ้งใชเ้รยีงลําดับกันไปดังทีѷจะอธบิายต่อไปนีѸ 
หา้มสลับกนัเด็ดขาด 

1. Logic คอืการยกเหตผุลขึѸนมาเพืѷอโนม้นา้วจูงใจใหอ้กีฝ่ายคลอ้ยตาม ฝ่ายซพัพลาย
เออรย์กเหตุผลว่าหากสัѷงซืѸอมากขึѸนจากเดอืนละ 600 ชิѸนเป็น 1,000 ชิѸน ตนเองก็จะมตีน้ทุน
ลดลงนดิหน่อยจากการผลติมากขึѸน อกีทั Ѹงประหยัดค่าขนสง่ดว้ย ดังนัѸนจงึยนิดจีะลดราคาจาก
ชิѸนละ 100 บาทเหลอื 98 บาท ทางฝ่ายจัดซืѸอก็ใหเ้หตผุลวา่คณุไดต้ัวเลขสัѷงซืѸอจากผมมากขึѸน
ตั Ѹงเกอืบเท่าตัว ลดราคาใหช้ ิѸนละ 2 บาทมันจะไม่นอ้ยไปหน่อยหรอื ราคาน่าจะเหลอืชิѸนละ 90 
บาทน่าจะสมเหตผุลกวา่กระมัง 

คุณแม่อา้งเหตุผลขึѸนมาว่าตอ้งทําการบา้นใหเ้สร็จก่อนค่อยดูทวี ีคุณลูกก็อา้งว่าถา้ทํา
การบา้นเสร็จรายการทวีกี็จบไปแลว้ แลว้จะใหด้อูะไรละ่ ดังนัѸนยังไงก็ตอ้งขอดทูวีกีอ่น 



ทั Ѹงสองฝ่ายกําลังเจรจาตอ่รองกัน โดยใชเ้หตใุชผ้ลขึѸนมากลา่วอา้งเพืѷอโนม้นา้วจูงใจให ้
อกีฝ่ายยอมรับตามทีѷฝ่ายตนตอ้งการ หากต่างฝ่ายต่างยกเหตุผลมาโนม้นา้วจูงใจไม่สําเร็จ ก็
ตอ้งใชเ้ทคนคิวธิทีีѷสองตอ่ไป คอื 

2. Bargaining คือการเสนอใหอ้ะไรบางอย่างแก่เขาไปเพืѷอแลกกับการจะไดร้ับ
บางอยา่งจากเขากลับคนืมา เป็นการแลกเปลีѷยนกนั ฝรัѷงเรยีกวธินีีѸวา่ Give & Take การโนม้นา้ว
จงูใจแบบนีѸจงึเต็มไปดว้ยคําพดูทํานองวา่ ถา้..... ถงึจะ..... 

ซัพพลายเออรอ์ธบิายว่าราคาชิѸนละ 98 บาทนัѸนเหมาะสมสําหรับการสัѷงเดอืนละ 1,000 
ชิѸน ถา้คณุเพิѷมตัวเลขสัѷงซืѸอเป็นเดอืนละ 2,000 ชิѸนละกอ้ผมถงึจะลดราคาลงมาเหลอืชิѸนละ 95 
บาท แต่เรืѷองราคาชิѸนละ 90 บาทนัѸนลมืไปไดเ้ลย ยังไงก็ลดไม่ไดถ้งึขนาดนัѸนหรอก สว่นทาง
ฝ่ายจัดซืѸอก็บอกวา่ผมสัѷงซืѸอจากคณุเดอืนละ 1,000 ชิѸนนีѷก็เยอะแลว้นะ ใหผ้มซืѸอจากคณุเดอืน
ละ 2,000 ชิѸนก็เทา่กบัซืѸอจากคณุเจา้เดยีวไปเลยสคิรับ มันขดักบันโยบายของบรษัิท เอาอยา่งนีѸ
ไหม ถา้คุณยอมลดราคาตามทีѷผมเสนอไป ผมถงึจะใหคุ้ณเป็นซัพพลายเออรส์ําหรับโปรเจ็ค
ถัดไปของผมทีѷกําลังจะมใีหมใ่นสองเดอืนขา้งหนา้นีѸ แตส่ําหรับโปรเจ็คนีѸคณุตอ้งลดราคาลงมา
กอ่นนะ 

คุณลูกสาวตัวเล็กบอกคุณแมว่่า ขอดูทวีแีป๊บเดยีวเอง ถา้ทวีจีบเมืѷอไรถงึจะรบีลงมอืทํา
การบา้นทันท ีไมต่อ้งหว่ง คณุแมบ่อกกับลกูสาววา่ ถา้จะดทูวีกีอ่นทําการบา้น ตอ้งรับปากกอ่น
นะวา่เฉพาะครั ѸงนีѸเทา่นัѸนถงึจะอนุญาตใหด้ ู 

หาก ถา้..... ถงึจะ..... กันไปมาหลายรอบ แตย่ังหาขอ้ยตุทิีѷเหมาะสมกันไมไ่ด ้ก็ตอ้งใช ้
เทคนคิการโนม้นา้วใจแบบทีѷสามกนัตอ่ไป คอื 

3. Emotion คอืการเอาอารมณ์มาแสดงออกใหอ้กีฝ่ายเห็น เชน่ฝ่ายจัดซืѸอแสดงสหีนา้
นอ้ยใจแลว้พูดวา่ แหม เราก็ตดิตอ่คา้ขายกันมาเกอืบสบิปีแลว้ ขอความร่วมมอืแคน่ีѸคณุก็ยังยกึ
ยักอยูไ่ด ้สว่นทางฝ่ายซพัพลายเออรก์็อาจปัѸนหนา้ขงึขังหรอืทําหนา้เศรา้แลว้พดูวา่ แหม ขอผม
เถอะครับ กดราคาแบบนีѸละกอ้ผมอยูไ่มไ่ดห้รอกครับ เห็นใจผมบา้งเถอะครับ 

ลูกสาวก็อาจพูดกับคุณแม่ว่า แหม ดูแป๊บเดยีวเองน่า ไม่นานหรอก นะ นะ นะ แลว้ทํา
หนา้กะเงา้กะงอด หรอืทําหนา้ฉอเลาะไปตามเรืѷอง หรอืไมก่็รอ้งใหเ้สยีงดังลัѷนไปถงึปากซอยเลย 
และคณุแมก่็จะปัѸนหนา้ใหด้ดูขุงึขงั พรอ้มทั Ѹงอาจพดูเสยีงแข็งกรา้วยนืยันวา่ ไมไ่ด ้เขา้ใจไหม 

ถา้ใชเ้ทคนคิโนม้นา้วจงูใจแบบทีѷสามยังไมส่ําเร็จ ตกลงกนัไมไ่ด ้ก็ตอ้งใชแ้บบทีѷสีѷ คอื 

4. Threat ไดแ้ก่การชีѸใหเ้ห็นถงึผลเสยีหรืออันตรายทีѷอาจจะตามมาหากเขาไม่ยอม
ตามทีѷเราขอ เชน่ฝ่ายจัดซืѸอพูดวา่ ถา้คณุไมย่อมลดราคาตามทีѷผมบอกไป สงสยัวา่นีѷคงเป็นการ
สัѷงซืѸอครั Ѹงสุดทา้ยแลว้นะจะบอกให ้ส่วนฝ่ายซัพพลายเออร์ก็อาจพูดว่าผมขอยนืยันเป็นครั Ѹง
สุดทา้ยว่าลดราคาไดตํ้ѷาสุดแค่นีѸแหละครับ ถา้ตํѷากว่านีѸผมก็อยู่ไม่ได ้จะเอาหรือไม่เอายังไงก็
แลว้แต่จะตัดสนิใจเถอะครับ แต่อย่าใหช้า้กว่าพรุ่งนีѸบ่ายสองนะครับ ไม่งั Ѹนผมก็เสยีใจทีѷจะตอ้ง
ปลอ่ยสนิคา้ใหเ้จา้อืѷนเขาไป 

คณุแมก่็อาจขูล่กูสาววา่ ถา้ขนืดทูวีกีอ่นทําการบา้นละกอ้ เดีѺยวคณุพ่อกลับมาคงไดเ้ห็น
ดกีันแน่นอน ถูกตแีน่นอน คุณลูกสาวจอมงอแงก็อาจบอกว่าถา้ไม่ยอมใหดู้ทวีกี่อน ทหีลังจะ
แกลง้ฉีѷรดทีѷนอนทกุคนืเลย 

มขีอ้เตอืนใจเมืѷอคดิจะใชเ้ทคนคินีѸ จงอยา่ใชถ้า้ไมม่ัѷนใจวา่จะสามารถทําไดต้ามทีѷพูด มิ
ฉนัѸนอกีฝ่ายจะไม่มคีวามเชืѷอถอืท่านอกีต่อไป การทีѷฝ่ายจัดซืѸอขูว่่าจะซืѸอเป็นครั Ѹงสดุทา้ยถา้ไม่
ยอมลดราคาให ้แตใ่นทีѷสดุครั Ѹงหนา้ก็ตอ้งซืѸอจากเขาอกี เพราะหาซืѸอจากทีѷอืѷนไมไ่ด ้หรอืแมซ้ืѸอ



ไดก้็แพงกวา่ดว้ยซํѸาไป หรอืการทีѷซพัพลายเออรข์ูโ่ดยการขดีเสน้ตายใหต้ัดสนิใจกอ่นบา่ยสอง
โมง แต่เมืѷอพน้เสน้ตายไปแลว้ก็ยังมาขอรอ้งใหซ้ืѸออยู่ต่อไปเพราะขายคนอืѷนก็ขายไม่ได ้หรอื
การทีѷคณุพ่อกลับมาแลว้ก็ไมย่ักกะตําหนลิกูสาว อกีทั Ѹงยังมาโอล๋กูสาวเสยีอกี หรอืการทีѷลกูสาว
ขูว่า่จะฉีѷรดทีѷนอนแตก่็ไมไ่ดทํ้าตามทีѷขู ่

ทั ѸงหมดนีѸ ก็เป็นการลดเครดติตนเองในการเจรจาต่อรองในอนาคต ดังนัѸน จงอย่าทําถา้
ไมม่ัѷนใจวา่จะปฏบิัตไิดต้ามคําขู ่หากใชเ้ทคนคิไปสีѷแบบแลว้ก็ยังไมส่ามารถตกลงกนัได ้ก็มาถงึ
วธิสีดุทา้ย คอื 

5. Compromise คอืการประนีประนอมโดยการหาทางออกแบบพบกนัครึѷงทางในสว่น
ตา่งทีѷยังตกลงกนัไมไ่ด ้กลา่วคอื เมืѷอฝ่ายซพัพลายเออรย์นืยันวา่ ถา้ซืѸอเดอืนละ 2,000 ชิѸนก็จะ
ลดราคาเหลือชิѸนละ 95 บาท ส่วนฝ่ายจัดซืѸอก็ยืนยันว่าจะซืѸอเพียงเดือนละ 1,000 ชิѸนและ
ตอ้งการราคาชิѸนละ 90 บาท ทั Ѹงคู่ก็ตอ้งชว่ยกันหาทางออกปรองดองกันอที่าไหนดถีงึจะจบลง
ได ้และในทีѷสดุก็อาจจบลงโดยทีѷว่าซืѸอเดอืนละ 1,000 ชิѸน ราคาชิѸนละ 90 บาท แต่มขีอ้แมว้่า
ตอ้งซืѸอตดิตอ่กนัแบบนีѸไมน่อ้ยกวา่หกเดอืนและตอ้งใหง้านในโปรเจ็คหนา้แกซ่พัพลายเออรด์ว้ย 
ทั Ѹงซัพพลายเออรแ์ละฝ่ายจัดซืѸอก็จับมอืเซ็นสัญญากันไดอ้ย่างยิѸมแยม้แจ่มใส ต่างคนต่างก็ได ้
ไมม่ใีครตอ้งเสยีสกัฝ่ายเดยีว นีѷแหละ Win-Win Negotiation 

หรอืการทีѷคณุลกูกบัคณุแมช่ว่ยกนัประนปีระนอมหาทางออก โดยมขีอ้สรปุวา่ยอมใหด้ทูวีี
ก่อนทําการบา้นไดเ้ฉพาะวันนีѸเท่านัѸน พรุ่งนีѸตอ้งเป็นไปตามคําสัѷงคุณแม่ อกีทั ѸงวันนีѸก่อนนอน
จะตอ้งไปชว่ยแมทํ่าความสะอาดในครัวกอ่นดว้ย แต่คุณแม่ก็จะแถมเงนิเพิѷมใหอ้กีเล็กนอ้ยเป็น
คา่ขนมพรุง่นีѸ แลว้แมล่กูก็ยิѸมใหก้นั นีѷก็เป็น Win-Win Negotiation 

ขอยํѸาวา่ ทั Ѹงหา้วธิทีีѷแนะนํามานีѸหา้มใชส้ลับกันนะครับ เริѷมจากวธิ ีLogic คอืใชเ้หตใุชผ้ล
มาคุยหักลา้งกันก่อน ถา้สําเร็จก็จบเรืѷองไป ถา้ไม่สําเ ร็จก็ไปใชว้ิธีถัดไปทีละแบบคือ 
Bargaining, Emotion, Threat, Compromise 

เห็นไหมครบัว่า การเจรจาต่อรองเป็นเรืѷองไม่ยาก เป็นเรืѷองทีѷเกดิขึҟนทุกเมืѷอ
เชืѷอวนัท ัҟงในบา้นและนอกบา้น ท ัҟงทีѷเป็นเรืѷองธุรกจิและสพัเพเหระ เกดิขึҟนท ัҟงรูต้วัและไม่
รูต้วั ไม่ว่าท่านจะชอบหรอืไม่ชอบก็หนกีารเจรจาต่อรองไปไม่พน้ ถา้ท่านอ่านมาถงึ
ตอนนีҟแลว้ลองเอาไปปฏบิตัดิ ูท ัҟงชวีติสว่นตวัในบา้นและชวีติการทํางานของทา่นก็จะดี
ข ึҟน มคีวามสขุและความสําเร็จมากขึҟน  

ขอใหโ้ชคดแีละประสบความสําเร็จในการเจรจาตอ่รองนะครับ 
 


