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บทที่ 1 
 

ความสาํคัญของปัญหา 
 

การเจรจาตอ่รองนัน้เป็นสว่นหนึง่ในชีวิตประจําวนั ไม่ว่าจะเป็นทางตรงหรือทางอ้อม 

เป็นทางการหรือไม่เป็นทางการ ซึ่งเป็นการส่ือสารระหว่างบุคคลตัง้แต่สองคนขึน้ไปท่ีต้องการ

แก้ปัญหาหรือหาประโยชน์ร่วมกนัจากการตดัสินใจของการเจรจา (สนัทัด ศะศิวณิช, 2551, ย่อ

หน้าท่ี 1) และเพ่ือหาข้อตกลงร่วมกันท่ีเป็นท่ียอมรับของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้อง ซึ่งหากมองถึงการ

เจรจาต่อรองท่ีประสบความสําเร็จนัน้จะขึน้อยู่ความต้องการของผู้ ท่ีมีส่วนเก่ียวข้องในแต่ละฝ่าย

พอใจกบัผลของการเจรจาท่ีทําให้เกิดการแก้ปัญหาในผลประโยชน์ฝ่ายตนหรือไม่ นอกจากนัน้ผล

ของการเจรจาต่อรองมีปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเข้ามามีผลกระทบ การเจรจาต่อรองนัน้เป็นกระบวนการท่ีมี

ความสําคญั และมีสว่นเก่ียวข้องอยูใ่นขัน้ตอนการทําธุรกิจทกุประเภท เน่ืองจากการเจรจาต่อรอง

ท่ีมีประสทิธิภาพนัน้สามารถทําให้เกิดข้อตกลงทางธุรกิจอนัเป็นประโยชน์กบัทัง้สองฝ่าย อีกทัง้การ

เจรจาต่อรองท่ีดีนัน้ยงัสามารถทําให้เกิดข้อได้เปรียบในการดําเนินธุรกิจมากกว่าฝ่ายคู่เจรจาด้วย 

การเจรจาต่อรองโดยทัว่ไปเป็นการเจรจาโดยการใช้สามญัสํานึก หรือสญัชาตญาณเป็นเกณฑ์ แต่

ในการดํานินธุรกิจนัน้การเจรจาต่อรองในธุรกิจนัน้หากดําเนินการเจรจาโดยใช้สามญัสํานึก หรือ

สญัชาตญาณเป็นเกณฑ์อาจก่อให้เกิดการเสียเปรียบต่อฝ่ายคู่เจรจาได้ ดังนัน้การเจรจาต่อรอง

ธรุกิจนัน้ควรตระหนกัถงึการหาข้อมลู การวางแผน การกําหนดกลยทุธ์สําหรับการเจรจา  

ปัจจุบันมีการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ประเภทต่าง ๆ อยู่มาก ธุรกิจ

อสงัหาริมทรัพย์นัน้เป็นส่วนท่ีสําคญัท่ีทําให้เกิดการขบัเคลื่อนเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ อีกทัง้ยงั

เป็นสิ่งท่ีจําเป็นต่อการตอบสนองความต้องการของชีวิต ซึ่งหากมองในทุก ๆ ขัน้ตอนของการ

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์นัน้จะมีผลกระทบต่อเศรษฐกิจโดยรวมทัง้หมด ดงันัน้ขัน้ตอนใน

การพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จึงต้องมีการวางแผนและทําอย่างรอบคอบ อีกทัง้ต้องมีการ

วางแผนกลยุทธ์เพ่ือให้เกิดผลสัมฤทธ์ิและใช้แหล่งเงินทุนในการพัฒนาให้เกิดประโยชน์สูงสุด  

ธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์นัน้เป็นธรุกิจท่ีทีการลงทนุสงู เม่ือเทียบกบัธุรกิจประเภทอ่ืน ๆ และมีลกัษณะ

ในการลงทุนท่ีแตกต่าง ซึ่งหนึ่งในปัจจยัสําคญัในการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ให้ประสบ

ความสําเร็จ ได้แก่ ท่ีตัง้ของโครงการ ดงันัน้ขัน้ตอนท่ีสําคญัในการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์

นัน้ คือ การเจรจาซือ้ท่ีดินท่ีมีทําเลท่ีตัง้ท่ีเหมาะสมกบัโครงการอสงัหาริมทรัพย์ และเหมาะสมกบั

สภาวะตลาดของอสงัหาริมทรัพย์ ณ เวลานัน้ ๆ  
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ในการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์มีข้อจํากัดในการดําเนินการต่าง ๆ เช่น 

ระเบียบข้อบงัคบัตามกฎหมาย  ระยะเวลาในการพฒันา งบการลงทนุ สภาพคล่องของเศรษฐกิจ 

ความเสถียรภาพของการเมือง สังคมและวัฒนธรรม เป็นต้น อีกทัง้ในปัจจุบันท่ีดินท่ีมีความ

เหมาะสมท่ีจะพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ในปัจจุบนันัน้มีอยู่อย่างจํากัด และในบางทําเลมี

ราคาท่ีดินค่อนข้างสูง ดังนัน้การซือ้ท่ีดินท่ีเหมาะสมนัน้จึงต้องการศึกษาปัจจัยดังกล่าวข้างต้น 

เพ่ือให้เกิดการตดัสินใจท่ีมีทัง้ประสทิธิภาพ และทําให้เกิดประสิทธิผล การเลือกซือ้ท่ีดินท่ีจะทําการ

พฒันาขึน้อยูก่บัลกัษณะของโครงการอสงัหาริมทรัพย์ท่ีจะทําการพฒันา ซึง่นกัพฒันาสามารถสรร

หาท่ีดินสําหรับการพฒันาได้ตามความเหมาะสม โดยผ่านขัน้ตอนการเจรจาต่อรองระหว่างผู้ ซือ้ 

และ ผู้ ขาย (เจ้าของท่ีดิน) โดยในขัน้ตอนการเจรจานัน้ฝ่ายบริษัทพัฒนาโครงการควรดําเนิน

การศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ท่ีอาจมีผลกระทบต่อการพฒันาโครงการ ท่ีจะทําให้เกิดความผิดพลาดท่ี

เกิดจากการตดัสินใจเลือกซือ้ท่ีดินท่ีไม่เหมาะสมท่ีส่งผลทําให้เกิดค่าสญูเสียโอกาสหรือ เสียหาย

ต่อการลงทุนโดยรวม โดยหากมองสดัส่วนการลงทุนในการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์แล้ว 

ต้นทนุในการซือ้ท่ีดินนัน้ถือเป็นสดัสว่นท่ีสงู ดงันัน้กอ่นท่ีจะทําการเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดินนัน้ควร

จะมีการวางแผน หาข้อมลู ศึกษาข้อจํากดัและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจา เพ่ือทําความเข้าใจ

ถึงองค์ประกอบต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกัน เพ่ือให้ได้แผนกลยุทธ์ท่ีจะทําให้การเจรจาต่อรองนัน้มี

ประสิทธิผล เป็นการเจรจาที่มีลักษณะเป็นการร่วมมือกันระหว่างผู้ เข้ามามีส่วนเกี่ยวข้องใน

การเจรจา โดยต่างฝ่ายต่างแสวงหาข้อตกลงท่ีจะทําให้ทกุฝ่ายท่ีร่วมเจรจาได้รับประโยชน์ร่วมกนั 

และเพ่ิมโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จในการตัดสินใจจากการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือ

โครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์มากย่ิงขึน้ 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจยั 

 

1) สํารวจ แผนกลยทุธ์การเจรจาต่อรองของการซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์ ซึ่งเจ้าหน้าฝ่ายจัดหาที่ดิน เจ้าของที่ดิน และนายหน้าค้าที่ดินได้นํามาใช้ใน

การเจรจาซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์  

2) สํารวจและวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อแนวทางการวางแผนกลยทุธ์

สําหรับการเจรจาตอ่รองของการซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

3) นําเสนอแนวทางการพฒันาวางแผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองของการซือ้

ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 
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ขอบเขตของการศึกษา 
 
1. ผู้ให้ข้อมูลหลัก 
 

การศกึษานีจํ้ากดัขอบเขตของการศกึษาเฉพาะการเจรจาซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันา

โครงการอสังหาริมทรัพย์ประเภท ท่ีอยู่อาศัยในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เท่านัน้ 

กลุ่มเป้าหมายในการศึกษาคือ กลุ่มผู้ ท่ีมีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการ

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภท ท่ีอยูอ่าศยั โดยแบง่เป็นกลุม่เป้าหมาย 3 กลุม่ คือ  

บริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ท่ีจดทะเบียนอยู่ในตลาดหลักทรัพย์แห่ง

ประเทศ โดยทําการศึกษารูปแบบโครงการและข้อจํากดัต่าง ๆ แนวทางการวางแผนกลยทุธ์ในการ

เจรจาต่อรองและสํารวจปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อแนวทางการวางแผนกลยทุธ์เพ่ือการเจรจา

ตอ่รอง จํานวน 3 คน 

บริษัทหรือตัวแทนนายหน้าซือ้ขายท่ีดินท่ีได้ทําหน้าท่ีเป็นตัวกลางซือ้ขายท่ีดินให้

บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ท่ีจดทะเบียนอยู่ในตลาดหลกัทรัพย์แห่งประเทศไทย โดย

ทําการศกึษาแนวทางการวางแผนและเป็นตวักลางเพ่ือช่วยในการเจรจาตอ่รอง จํานวน 2 คน 

เจ้าของท่ีดินท่ีขายท่ีดินให้แก่ บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ท่ีจดทะเบียนอยู่

ในตลาดหลกัทรัพย์แห่งประเทศไทย จํานวน 1 คน 

 
2. ตัวแปรท่ีศึกษา 
 

ในการศึกษาครัง้นีมี้ตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษามี 3 ประเภท คือ ปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมี

ผลกระทบในการวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองเพ่ือการซือ้ขายท่ีดินโครงการพัฒนา

อสงัหาริมทรัพย์ กระบวนการออกแบบ และวางแผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองเพ่ือการซือ้

ขายท่ีดินโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ และแผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองเพื่อการซือ้ขาย

ท่ีดินโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ตามท่ีแสดงไว้ดงัแผนภมิูท่ี 1 
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แผนภมิูท่ี 1 

แผนภมิูแสดงความสมัพนัธ์ของตวัแปรต้นและ 

ตวัแปรตามในการศกึษา 

 

 

 

 

 

 

       
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 
1. นักพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์  
 

1) ได้ตัวแปรท่ีมีผลต่อการกําหนดแนวทางและออกแบบแผนกลยุทธ์สําหรับการ

เจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

2) เพ่ือเป็นประโยชน์นกัพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์สามารถนําผลการศึกษานีใ้ช้

เพ่ือกําหนดแนวทางและออกแบบแผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือโครงการ

พฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 

3) ได้ต้นแบบในการกําหนดแนวทางและออกแบบแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจา

ตอ่รองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 
 
2. บริษัทหรือตวัแทนซือ้ขายที่ดนิ  
 

1) ได้ทราบถึงความต้องการและข้อจํากัดท่ีแตกต่างของนักพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์เพ่ือกําหนดกลยทุธ์ในการเป็นตวัแทนการเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดิน 

2) ได้แนวทางและออกแบบแผนกลยทุธ์สําหรับการเป็นตวัแทนการเจรจาต่อรองซือ้

ขายท่ีดินเพ่ือโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 

3) ได้ต้นแบบในการกําหนดแนวทางและออกแบบแผนกลยุทธ์สําหรับการเป็น

ตวัแทนการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 

กลยุทธ์การเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือ

การพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ท่ีมี

ประสิทธิผล 

ปัจจยัท่ีมีผลกระทบตอ่การ

เจรจา 

การออกแบบ และวางแผน

กลยทุธ์ก่อนการเจรจา 



 5 

 
3. เจ้าของที่ดนิ 

 
ได้ทราบถึงความต้องการและข้อจํากัดท่ีแตกต่างกันของนักพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์เพ่ือสร้างข้อได้เปรียบในการเจรจาตอ่รอง และ/หรือเตรียมข้อต่อรองทางเลือก  


