
 

การเจรจาตอ่รองไมว่่าจะเป็นเรืѷองธุรกจิการคา้หรอืปัญหาการเมอืง หลักใหญ่เหมอืนกัน
ทั ѸงนัѸนคอืตอ้งมกีารยดืหยุ่นยอมบางสิѷงบางอย่างเพืѷอแลกเปลีѷยนกับบางอย่างทีѷตอ้งการจะได ้
การเอาแตไ่ดถ้า่ยเดยีวนัѸนมใิชก่ารเจรจาตอ่รองหรอกครับ อยา่งนัѸนเขาเรยีกวา่ขม่ขูห่รอืกดขีѷ เป็น

ตน้ว่าบริษัทใหญ่ข่มขู่ใหบ้ริษัทเล็กตอ้งยอมทํา
ตามเงืѷอนไขทีѷกําหนดไว ้ 

ปัญหาทีѷตอ้งคดิและวางแผนในการเจรจา
ต่อรองกันก็คอื เราจะเอาอะไรไปเสนอใหเ้ขาเพืѷอ
เป็นการแลกเปลีѷยนกับสิѷงทีѷเราตอ้งการจะได ้หาก
สิѷงทีѷเราเสนอไปนัѸนไม่เป็นทีѷน่าสนใจสําหรับเขา ก็
ยากทีѷเขาจะยอมหยบิยืѷนอะไรมาใหเ้รา แต่ถา้สิѷงทีѷ
เราเสนอใหนั้Ѹนเป็นทีѷน่าสนใจสําหรับเขา เรืѷองก็จะ
ง่ายขึѸน ดังนัѸนจงึไม่แปลกเลยทีѷทําไมบรษัิทใหญ่
มากจึงยอมบริษัทเล็ก การเจรจาต่อรองจึงตอ้ง

ประกอบดว้ยการใหแ้ละการรับ ซึѷงจะทําใหก้ารเจรจาจบลงในรูปแบบทีѷเราเรยีกว่า Win-Win 
Negotiation 

ความลม้เหลวในการเจรจาต่อรองมักเกดิจากความผดิพลาดในขั Ѹนตอนของการยดืหยุน่ 
การยอมใหบ้างอย่างเพืѷอแลกกับบางอย่าง ทีѷเราเรียกกันว่า Give-and-Take นัѸนเป็นศลิปะ
อย่างหนึѷง ขอ้คดิต่อไปนีѸสามารถนําไปใชไ้ดก้ับการเจรจาทุกประเภท ไม่ว่าจะเป็นเรืѷองใน
ครอบครัว ธุรกจิซืѸอขาย หรือเรืѷองการเมืองทั Ѹงใน
ประเทศและตา่งประเทศ 

หลักการขอ้แรกก่อนอืѷนใดก็คือ ท่านจง
วางแผนล่วงหนา้ว่าท่านจะเปิดฉากเสนอขั Ѹนตน้
เทา่ไรและอยา่งไร ซึѷงตอ้งคดิใหด้วีา่หลังจากทีѷเสนอ
คําแรกไปแลว้ยอ่มจะตอ้งถกูขอใหม้กีารลดราวาศอก
กันต่อไปอกี ดังนัѸนจงึตอ้งเสนอหรอืเรยีกรอ้งใหม้าก
เอาไวก้่อนเพืѷอทีѷว่าเมืѷอลดลงมาแลว้ก็ยังเป็นไปตามทีѷท่านตอ้งการ แต่นัѷนก็มใิช่ว่าท่านจะ
สามารถฉวยโอกาสเรยีกรอ้งใหส้งูสดุกูอ่ย่างน่าเกลยีดก็หาไดไ้ม่ เพราะนัѷนกลับจะสรา้งปัญหา 
อาจคลา้ยเป็นการดแูคลนคูเ่จรจาอกีฝ่าย หรอืเป็นการแสดงความไมย่ีѷหระ และผลก็คอืเรืѷองก็จบ



ลงตรงนัѸนแหละโดยยังไม่ไดเ้ริѷมเจรจาดว้ยซํѸาไป การทําการบา้นและการหาขอ้มูลจึงเป็น
สิѷงจําเป็นอยา่งยิѷง 

หลักคดิถัดไปคอื เทคนคิในการถอยจากจุดทีѷเสนอใหใ้นตอนแรก บรรดาเซยีนต่อรอง
และตําราทุกเล่มเขาแนะนําไวเ้หมอืนกันหมดว่า ใหย้อมอย่างชา้ๆ และค่อยๆ ยอมทลีะหน่อย
เป็นขั Ѹนเป็นตอนไป ใหน้กึถงึสภาพว่าตนเองอยู่ในหอ้งมดืสนทิและกําลังขยับซา้ยขยับขวาเพืѷอ
คลําหาสวติชไ์ฟ ซึѷงแน่นอนว่าตอ้งทําอย่างใจเย็น มฉิะนัѸนมอืไมข้องท่านก็จะไปปัดขา้วของ
หล่นแตกหักเสยีหาย หรอืไม่ก็เดนิสะดุดโน่นสะดุดนีѷหัวคะมําหรอืตกบันไดขาหักเสยีก่อน เป็น
เรืѷองปกตทิีѷทั Ѹงสองฝ่ายตา่งก็ปิดบังซอ่นเรน้ความตอ้งการทีѷแทจ้รงิของฝ่ายตนเอาไว ้จงึเป็นเรืѷอง
ทีѷทา่นตอ้งใชค้วามสามารถในการทดสอบไปเรืѷอยๆ อยา่งใจเย็นๆ โดยการคอ่ยๆ ลดราวาศอกให ้
เขาทลีะหน่อย แตอ่ยา่ลมืวา่ การลดใหอ้ยา่งยากเย็นหรอืเชืѷองชา้เกนิไปก็อาจทําใหอ้กีฝ่ายหมด
ความอดทน และทําใหก้ารเจรจาลม่ลงตอ่หนา้ แตถ่า้ใหม้ากและเร็วเกนิไปก็อาจเสยีรูอ้กีฝ่ายได ้
เชน่กนั 

สมมตวิา่ทา่นประกาศขายรถยนตม์อืสองของทา่นในราคา 500,000 บาท มผีูส้นใจขอตอ่
ราคา 420,000 บาท ถา้ท่านตอบกลับทันททัีนใดว่า “ขอ 450,000 ก็แลว้กัน” ลองคดิดูว่าจะ
เกดิอะไรขึѸน 

อยา่งนีѸเซยีนในวงการเขาวา่ทา่นลดราคามากเกนิไปและเร็วเกนิไป แทนทีѷจะสงวนทที่า
โดยทําอดิออดไม่ยอมลด หรืออาจลดลงใหน้ิดหน่อยพอเป็นพธิเีพืѷอตรวจสอบความสนใจทีѷ
แทจ้รงิ เพราะเป็นไปไดว้า่คนซืѸออาจมรีาคาในใจอยูท่ีѷ 480,000 บาทก็ได ้แตก่รณีนีѸสายเกนิไป
แลว้เนืѷองจากทา่นดว่นลดราคาใหม้ากและเร็วเกนิไป นอกจากนัѸนยังเป็นการสง่สญัญาณใหผู้ซ้ ืѸอ
รูด้ว้ยวา่ ทา่นยังสามารถลดราคาลงไดม้ากกวา่นีѸอกี บางคนคดิวา่การลดราคาใหเ้สยีทเีดยีวเลย
นัѸนเป็นการประหยัดเวลาและเป็นการแสดงความใจกวา้ง แสดงถงึความเป็นคนสปอรต์ไม่มาก
เรืѷอง ความคดิเหลา่นีѸกลับเป็นอันตราย เพราะในระหวา่งการเจรจาตอ่รองนัѸนไมม่ใีครเชืѷอใจใคร
หรอกครับ การยอมหรอืใหง้่ายๆ กลับจะยิѷงสรา้งความระแวงและทา่นจะตอ้งทํางานหนักขึѸนมาก 
แตทั่ ѸงนีѸ ยกเวน้วา่ทา่นกําลังคยุอยูก่บับางคนทีѷทา่นไวว้างใจเขามาก และเขาก็ไวว้างใจทา่นมาก 

ตําราต่อรองสอนเอาไวว้่า ไม่ควรยอมใหม้ากมายในครั Ѹงเดยีวแต่ควรทยอยใหท้ลีะนดิที
ละหน่อยหลายครั Ѹง และยังแนะนําเอาไวด้ว้ยวา่การยอมใหใ้นครั Ѹงถัดๆ ไปควรจะตอ้งนอ้ยลงเป็น
ลําดับ คอืครั Ѹงแรกใหม้าก ครั Ѹงถัดไปใหน้อ้ยกวา่ครั Ѹงแรก ครั Ѹงทีѷสามก็ตอ้งนอ้ยกวา่ครั Ѹงทีѷสอง การ
กระทําเช่นนีѸเป็นการส่งสัญญาณใหอ้ีกฝ่ายรูว้่าการจะขออะไรเพิѷมเตมิอีกนัѸนกําลังจะยากขึѸน
เรืѷอยๆ 

หลักคดิประการทีѷสามสดุทา้ย คอืการเจรจาต่อรองจะดําเนนิไปไดด้แีละสวยถา้ทั Ѹงสอง
ฝ่ายมกีารผลัดกนัยอม การทีѷฝ่ายหนึѷงยอมบางอยา่งแกอ่กีฝ่าย และอกีฝ่ายก็ยอมบางอยา่งตอบ
แทนใหบ้า้งนัѸน ทําใหบ้รรยากาศการเจรจาดดู ีเพราะมบีรรยากาศแหง่การไมเ่อาเปรยีบกัน ถอ้ย
ทถีอ้ยอาศัยและยดืหยุ่นต่อกัน แมว้่าสิѷงทีѷแต่ละฝ่ายเสนอใหก้ันและกันจะมคีุณค่าไม่เท่าเทยีม
กนัก็ไมเ่ป็นไร 

หลายครั Ѹงทีѷการเจรจาเป็นการใหอ้ยูฝ่่ายเดยีวโดยอกีฝ่ายไมย่อมใหอ้ะไรกลับมาเป็นการ
ตอบแทนบา้งเลยนัѸน เกดิจากสาเหตสุองประการ ประการแรกคอืเขาเจรจาตอ่รองไมเ่ป็น และอกี
ประการหนึѷงคือเขาเป็นนักเจรจาต่อรองประเภทโหดหรือตืѹ อ ซึѷงตอ้งการบีบใหอ้ีกฝ่ายคาย
ออกมาใหห้มด จะเรยีกวา่โหดหรอืตืѹอก็แลว้แตพ่ฤตกิารณ์วา่ใชว้ธิใีด 



ยอ้นกลับมาทบทวนกรณีทีѷท่านประกาศขายรถมอืสอง
ในราคา 500,000 บาท เมืѷอผูซ้ ืѸอขอต่อราคาเหลอื 420,000 
บาท ตามหลักของการผลัดกันยอมท่านจงึลดราคาลง เชน่ลด
เหลอื 490,000 สว่นฝ่ายผูซ้ืѸอแทนทีѷจะขยับราคาขึѸนมาหาบา้ง
ตามหลักของการผลัดกันยอม แต่เขากลับพูดว่า “โอ๊ย – นัѷนก็
ยังแพงเกนิไป” จากนัѸนก็ยกแมนํ่Ѹาทั Ѹงหา้มาสาธยาย แต่ไม่ยอม
ขยับราคาจาก 420,000 ขึѸนมาหาทา่นเลย พฤตกิารณ์เชน่นีѸอาจ
ทําใหท้่านยอมขยับราคาลงมาใหเ้ขาอีกเช่น “เอา้ – ผมให ้
480,000 ก็ได”้ และถา้เจอนักตอ่รองจอมตืѹอเขาก็จะโอดครวญ
ต่อไปเรืѷอย ๆ และอาจทําใหท้่านใจอ่อนยอมลดราคาลงมาอกี
สองสามรอบก็เป็นได ้ 

เซยีนในวงการเขาเตอืนใหร้ะวังตัวอยา่ยอมใหเ้กดิกรณีแบบนีѸกบัทา่น หากเขาเลน่วธิเีอา
แตไ่ดโ้ดยไมย่อมใชก้ตกิาผลัดกนัยอมบา้งเลย ไมว่า่จะเกดิจากการทีѷเขาตอ่รองไมเ่ป็น หรอืเกดิ
จากการทีѷเขาหยิѷงอวดด ีหรอืเขากําลังใชก้ลยทุธล์กูตืѹอหรอืลกูบบี ใหท้า่นพดูขอกบัเขาตรงๆ ไป
เลยทํานองวา่ “คณุลองเสนอมาบา้งซวิา่ เทา่ไรคณุจงึจะพอใจ เพราะผมก็ยดืหยุน่ใหค้ณุหลาย
ครั Ѹงแลว้ คณุลองขยับเขา้มาหาผมบา้งสคิรับ” 

สดุทา้ย ตําราทกุเลม่สอนเอาไวว้า่ในการเจรจาตอ่รองนัѸนมันเป็นเรืѷองของจติวทิยา เมืѷอ
ท่านเสนอใหเ้ขาหรอืยอมใหเ้ขานัѸน เขาย่อมมคีวามรูส้กึทีѷด ีดังนัѸนสิѷงสําคัญคอืการทําการบา้น
ของท่านว่า ท่านควรจะเปิดฉากทีѷเท่าไรและอย่างไร จงึจะมเีนืѸอทีѷใหท้่านเล่มเกมลดราวาศอก
กบัเขาไดเ้ยอะพอสมควร 

คงพอจะเห็นแลว้นะครับว่า การเจรจาต่อรองไม่ใช่เรืѷองยากเย็นอย่างทีѷกลัวกัน หาก
ตอ้งการเรยีนรูเ้ทคนคิการจัดซืѸออยา่งเป็นระบบและมากกวา่ในบทความนีѸ อยา่งนีѸเสยีเงนิครับ มี
แบบเรยีนกันเต็มหนึѷงวัน หรอืตอ้งการแบบม ีWorkshop ใหท้ดลองเจรจากันเลย แบบนีѸตอ้งใช ้
เวลาสองวันครับ 

ธุรกจิทุกวันนีѸตอ้งการนักจัดซืѸอมอืโปร ตอ้งการคนทีѷ Think internationally – Act 
locally ควรรบีเพิѷมคุณค่าใหต้ัวเองก่อนจะสายเกนิไป เขาเตอืนกันว่า อย่าเพิѷงหัดว่ายนํѸาตอน
เรอืลม่ อยา่รอไปซอ่มหลังคาตอนฝนตก นอกจากแกปั้ญหาไมไ่ดแ้ลว้ ยังมอมแมมน่าสมเพชอกี
ดว้ยครับ 

 

 


