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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

การศกึษาเร่ือง “การวางแผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือโครงการ

พฒันาอสงัหาริมทรัพย์” ผู้ วิจยัได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือเป็นพืน้ฐานใน

การดําเนินการวิจยั ประกอบด้วย 

 
แนวคิดการเจรจาต่อรอง 

 

การเจรจรต่อรองคือ กระบวนการท่ีบุคคลตัง้แต่ 2 ฝ่ายขึน้ไปดําเนินการแลกเปลี่ยน

ข้อเสนอในเร่ืองท่ีต่างฝ่ายต่างมีผลประโยชน์ได้เสีย แล้วต่างฝ่ายต่างพยายามผ่อนปรนเง่ือนไขข้อ

เรียกร้องระหว่างกนั (สนัทดั ศะศิวณิช, 2551, ย่อหน้าท่ี 2) โดยเป็นรูปแบบการส่ือสารท่ีเป็นส่วน

หนึ่งในชีวิตประจําวนั ซึ่งอยู่ในรูปแบบต่าง ๆ ทัง้ในการทําธุรกิจและการเมืองระดบัประเทศ มีการ

พิสจูน์ว่าเกือบ ร้อยละ 80 ของการสื่อสารระหว่างคน 2 คนขึน้ไปถกูพิจารณาเป็นการเจรจา

ต่อรอง (Jensen, 2006 อ้างถึงใน Urbanavičienė, Kaklauskas, & Zavadskas, 2009, pp. 53 

- 70) โดยต้องการแก้ปัญหาหรือหาประโยชน์ร่วมกนัจากการตดัสินใจของการเจรจา นอกจากนัน้

มากกว่าร้อยละ  80 ของการทําข้อตกลงทางธ ุรกิจถกูดําเนินการผ่านการเจรจาต่อรอง 

(Benyoucef & Rinderle, 2006 อ้างถึงใน Urbanavičienė, Kaklauskas, & Zavadskas, 2009, 

pp. 53 - 70) 

การเจรจาต่อรอง ท่ีเป็นทัง้ทางตรงและทางอ้อม เป็นทางการและไม่เป็นทางการ 

ระหว่างบุคคลสองคนขึน้ไปท่ีเป็นกระบวนการท่ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือหาประโยชน์ร่วมกันและ

ต้องการท่ีจะทําให้เกิดข้อตกลง โดยการเจรจาต่อรองอาจแบง่ออก ได้ 2 ประเภทคือ 

 
1. การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน (distributive negotiation)  
 

การเจรจาต่อรองในกรณีท่ีหลาย ๆ ฝ่ายจะเจรจาต่อรองเก่ียวกับการกระจาย

ผลประโยชน์ท่ีมีปริมาณคงท่ีและจํากัด ซึ่งเม่ือมีผู้ ได้รับผลประโยชน์เพ่ิมสูงขึน้ ก็ย่อมมีผู้ เสีย

ผลประโยชน์ในสว่นนัน้ไป (ไพโรจน์ บาลนั, 2551, น. 16) อีกทัง้ไม่คํานึงถึงวา่ฝ่ายอ่ืนจะได้รับผล

ประหรือไม่ โดยเฉพาะอย่างย่ิงมีวิธีการเจรจาท่ีเน้นจะได้ประโยชน์ทัง้หมด หรือไม่ก็ยอมสญูเสีย
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ทัง้หมดไปเลย การเจรจาในลกัษณะนีจ้ะไมใ่ช้การประนีประนอม และไม่มีความพยายามท่ีจะสร้าง

ความสมัพนัธ์ระหว่างคู่เจรจา (สนัทดั ศะศิวณิช, 2551, ยอ่หน้าท่ี 7) 

ประเด็นสําคัญของการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนก็คือ ใครจะเป็นผู้ ได้รับ

ประโยชน์สงูสดุ ซึง่อาจเรียการเจรจาแบบนีว้า่ การเจรจาต่อรองแบบ ผลรวมเป็นศนูย์ (zero - sum) 

หรือ ผลรวมคงท่ี (constant - sum) คือมลูค่าของฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งเพ่ิม อีกฝ่ายหนึ่งก็จะเสียเท่ากนั 

ซึง่คําอธิบายท่ีเหมาะสมสําหรับการเจรจาตอ่รองแบบนีคื้อ มีการแพ้ - ชนะ (win - lose) 

 
2. การเจรจาแบบบูรณาการ (integrative negotiation)  
 

การเจรจาต่อรองในกรณีท่ีหลายฝ่ายให้ความร่วมมือ เพ่ือให้เกิดประโยชน์สงูสดุ โดย

ร่วมมือกนัสร้างและบรูณาการผลประโยชน์ให้เป็นข้อตกลง ซึง่จะเป็นการเจรจาต่อรองท่ีมีลกัษณะ

เป็นการสร้างสรรค์(ไพโรจน์ บาลนั, 2551, น. 16) อีกทัง้คู่เจรจาต่างฝ่ายต่างแสวงหาข้อตกลงท่ีจะ

ทําให้ทกุฝ่ายท่ีร่วมเจรจาได้รับประโยชน์ร่วมกนั การเจรจาในลกัษณะนีจ้ะเป็นการเจรจาท่ีจะสร้าง

ความเป็นมิตรกบัคูเ่จรจา (สนัทดั ศะศิวณิช, 2551, ยอ่หน้าท่ี 6) 

ในการเจรจาต่อรองแบบบรูณาการนัน้ ผู้ เจรจาทัง้ 2 ฝ่ายมีหน้าท่ีหลกัคือ (1) การสร้าง

ผลประโยชน์รวมทัง้ของตนและฝ่ายตรงข้ามให้มากท่ีสดุเท่าท่ีจะทําได้ (2) การเรียกร้องผลประโยชน์

ให้กับตนเอง ซึ่งอาจเรียกการเจรจาต่อรองแบบนีไ้ด้ว่า “ชนะ - ชนะ“ (win - win) อย่างไรก็ตามใน

ความเป็นจริงการเจรจาต่อรองแบบนีจ้ะเกิดไม่บ่อยมากนัก แต่ละฝ่ายย่อมสูยเสียบางสิ่งท่ีสําคัญ

น้อยเพ่ือให้ได้มาซึง่สิง่ท่ีมีคณุคา่มากกวา่ 

 
แนวคิดพืน้ฐานของการเจรจาต่อรอง 

 

การเจรจาต่อรองท่ีจะมีประสิทธิภาพนัน้ ควรมีหลกัการพืน้ฐานท่ีมาจากการรับรู้สิ่ง

ตอ่ไปนี ้(ไพโรจน์ บาลนั, 2551, น. 32) 

 
1. การสร้างทางเลือกอ่ืนนอกจากการทาํข้อตกลง (BATNA: Best Alternatives To a Negotiation 
Agreement)  
 

คือ การสร้างทางเลือกอ่ืน ๆ ท่ีดีท่ีสดุหากไมส่ามารถบรรลขุ้อตกลงในการเจรจาได้ ใน

การเจรจาต่อรองหากสามารถสร้าง หรือรับรู้ BATNAs ทําให้ผู้ เจรจามีทางเลือกท่ีจะล้มการเจรจา
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หากข้อตกลงท่ีได้รับไม่เป็นข้อเสนอที่ดี ซึ่งการเจรจาต่อรองท่ีมีการสร้าง BATNAs ท่ีน่าพึงพอใจ

นัน้จะทําให้ฝ่ายผู้ เจรจานัน้มีอํานาจในการต่อรองสงูกวา่ฝ่ายคู่เจรจาได้อีกด้วย (Ury and Patton, 

1991 อ้างถงึใน Lewicki, Suanders & Barry, 2006, p.37) 

 
2. การสร้างและ รับรู้ราคาการตัดใจ (reservation price) อาจเรียกได้อีกช่ือหน่ึงว่า ราคา
การเดนิหนี (walk - away price)  
 

คือ ราคาซึ่งเป็นจดุที่มีความพึงพอใจน้อยท่ีสดุท่ีจะทําข้อตกลง การตัง้ราคาการตดั

ใจควรจะมีที่มาจาก BATNAs โดยปกติแล้วทัง้สองอย่างจะแตกต่างกนั อย่างไรก็ตามหากเร่ือง

ของจํานวนเงินเป็นเร่ืองสําคญัเพียงเร่ืองเดียว และมีการประเมิน BATNAs เป็นตวัเงินได้อย่าง

น่าเช่ือถือ ราคาการตดัใจของการเจรจาก็จะมีค่าใกล้เคียงกบั BATNAs การตัง้ราคาการตดัใจนัน้

เป็นอีกบรรทดัฐานหนึ่งท่ีจะทําให้ฝ่ายผู้ เจรจาสามารถรับรู้ว่า สิ่งใดท่ีจะยอมสญูเสียในการต่อรอง

ก่อนท่ีจะยกเลิกการต่อรอง 

 
3. การกาํหนดขอบเขตของการเจรจาต่อรอง (ZOPA: zone of possible agreement) 
 

เป็นการตัง้ขอบเขตหรือช่วงท่ีทัง้ 2 ฝ่ายสามารถทําข้อตกลงท่ีทัง้คู่พอใจได้ หรือ

สามารถอธิบายได้อีกแบบหนึง่ว่า กลุม่ของข้อตกลงท่ีสามารถทําให้ทัง้สองฝ่ายพงึพอใจได้ ซึง่ท่ีมา

ของ ZOPA เป็นบริเวณท่ีเป็นพืน้ท่ีตดักนับนขอบบนและขอบลา่งระหวา่งราคาการตดัใจของแต่ละ

ฝ่าย 

 
4. การสร้างคุณค่าโดยการแลกเปล่ียน  
 

มีหลักการว่าฝ่ายที่ทําการเจรจาต่อรองสามารถปรับปรุงจุดยืนของตน  โดย

การแลกเปล่ียนคุณค่าท่ีตนเองมี การสร้างคุณค่าโดยการแลกเปลี่ยนนี ้จะเกิดขึน้ในการเจรจา

ต่อรองแบบบูรณาการ โดยปกติอยู่ในรูปแบบท่ีแต่ละฝ่ายได้ในส่ิงท่ีตนเองต้องการโดยการ

แลกเปล่ียนสิง่ท่ีตนให้ความสําคญัน้อยกวา่ 
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การเตรียมตัวเพื่อการเจรจาต่อรอง 
 

การเตรียมตวันัน้เป็นประโยชน์กบัทุก ๆ งานท่ีสําคญัไม่เว้นแม้แต่การเจรจาต่อรอง 

หากผู้ เจรจาต่อรองรู้ว่าเหตุใดจึงต้องทําการเจรจา รู้ถึงเป้าหมายทัง้ของฝ่ายผู้ เจรจา และฝ่ายคู่

เจรจาย่อมมีโอกาสท่ีจะทําให้ฝ่ายผู้ เจรจาได้เปรียบ สําหรับการเจรจาต่อรอง การเตรียมตัวนัน้

หมายถึงการเข้าใจจุดยืน และผลประโยชน์ของตวัเอง จุดยืนและผลประโยชน์ของฝ่ายตรงข้าม 

ประเด็นท่ีจะทําการตัดสินใจ และทางเลือกอื่น แล้วจึงนําข้อมูลเหล่านัน้มาพิจารณา แล้วจึง

กําหนดเป็นกลยทุธ์ในการเจรจาต่อไป การเตรียมตวัก่อนการเจรจานัน้แบ่งออกได้เป็น 9 ขัน้ตอน

ดงันี ้(ไพโรจน์ บาลนั, 2551, น. 53 - 70) 

 
1. การพจิารณาว่าผลลัพธ์ที่ดีที่สุดของการเจรจา 
 

การเจรจาตอ่รองท่ีดีควรเร่ิม โดยท่ีรู้วา่อะไรคือผลลพัธ์ท่ีฝ่ายผู้ เจรจาต้องการ และควร

จดัลําดบัความสําคัญของส่ิงเหล่านัน้ เช่นกนัผู้ เจรจาท่ีดีนัน้ควรจะตัง้คําถามเหล่านีจ้ากมมุมอง

ของฝ่ายคูเ่จรจาเหมือนกนั ผู้ เจรจาตอ่รองท่ีดีนัน้จะคํานงึถงึผลประโยชน์ของทกุฝ่าย ซึง่อาจจะเป็น

เร่ืองยากท่ีผู้ เจรจาจะทําความเข้าใจถึงผลประโยชน์ของฝ่ายคู่เจรจาทัง้หมด โดยหากไม่บอก

ผลประโยชน์ของฝ่ายผู้ เจรจาได้ ควรใช้การส่ือสารเป็นเคร่ืองมือในการสํารวจตวัผลประโยชน์ 

 
2. การหาโอกาสในการสร้างคุณค่า 
 

เม่ือผู้ เจรจาเข้าใจและรับรู้ถึงผลประโยชน์ของทุกฝ่ายแล้ว ผู้ เจรจาสามารถระบสุิ่งท่ี

ทุกฝ่ายเห็นตรงกัน สิ่งท่ีอาจผ่อนปรนได้ และโอกาสในการแลกเปล่ียนท่ีเป็นผลดี ผู้ เจรจาอาจ

เตรียมตัว ด้วยการเตรียมทางเลือกท่ีเป็นไปได้จํานวนหนึ่ง ท่ีสามารถทําให้ทัง้สองฝ่ายบรรลุ

เป้าหมายเกือบทัง้หมด หรืออาจจะทัง้หมดได้  

 
3. การระบุ BATNAs และราคาการตัดใจของการเจรจาต่อรอง 
 

การเตรียมตวัก่อนการเจรจาต่อรองนัน้หากสามารถระบ ุBATNAs และราคาการตดัใจ

ได้ทกุฝ่าย จะทําให้ผู้ เจรจามีข้อได้เปรียบอยา่งมากในการเจรจา ในกรณีของการเตรียม BATNAs ไว้

นัน้ทําให้ผู้ เจรจาสามารถหาทางเลือกอ่ืนท่ีสามารถแก้ไขปัญหาได้ หากการเจรจาต่อรองไม่สําเร็จ 



10 

 

ในทางกลบักนัหากไมส่ามารถระบ ุBATNAs อาจทําให้ผู้ เจรจาไม่สามารถหาทางออก หรือมีหนทาง

อ่ืนท่ีจะเลือกถ้าการเจรจาต่อรองไม่สําเร็จ ผู้ เจรจาจึงอยู่ในตําแหน่งท่ีเสียเปรียบทนัที เช่นเดียวกัน

หากผู้ เจรจาทราบถึงราคาการตดัใจของฝ่ายคู่เจรจาแล้ว ทําให้ผู้ เจรจาสามารถกําหนดขอบเขตของ

การเจรจาได้ และไมย่ื่นข้อเสนอท่ีเป็นเชิงรุกมากไป 

 
4. ทาํให้ BATNAs แข็งแรงขึน้ 
 

การสร้างทางเลือกอ่ืนหากไม่สามารถตกลงการเจรจาต่อรองได้นัน้ จะทําให้ผู้ เจรจา

อยู่ในตําแหน่งที่ได้เปรียบกว่า อีกทัง้สามารถเพิ่มอํานาจต่องในการเจรจาอีกด้วย การทําให้ 

BATNAs แข็งแรงขึน้นัน้เป็นส่วนสําคญัในการเตรียมตวัเจรจาต่อรอง ซึ่งสามารถทําได้ตลอด

การเจรจาต่อรอง ผู้ เจรจาต่อรองท่ีดีจะพยายามทําการปรับปรุง BATNAs ของตนเองก่อน และ

ระหวา่งการเจรจากบัฝ่ายตรงข้าม 

 
5. การคาดการณ์ถงึเร่ืองอาํนาจการตดัสินใจ 
 

ผู้ เจรจาควรทําทกุวิถีทางท่ีจะระบผุู้ ท่ีทําหน้าท่ีตดัสินใจ ในกรณีท่ีบคุคลเหลา่นัน้ไม่ได้

อยูใ่นการเจรจาให้เสนอแนะเพ่ือท่ีจะรวมบคุคลเหล่านัน้เข้าไปในกลุม่ ซึง่การเจรจากบัผู้ ท่ีมีอํานาจ

ในการตดัสินใจ จะทําให้การเจรจาถกูรับฟังโดยผู้ ท่ีทําการตดัสนิใจ ความคลาดเคล่ือนของประเด็น

การเจรจาลดน้อยลง 

 
6. การเรียนรู้ให้มากท่ีสุดเก่ียวกับข้อมูลของคู่เจรจา 
 

ในระดบัปฎิบตัิการ การเจรจาตอ่รองนัน้เป็นกิจกรรมระหวา่งบคุคล ซึง่ผู้ เจรจาตอ่รอง

ท่ีมีประสบการณ์จะพยายามเรียนสิ่งต่าง ๆ เก่ียวกบัฝ่ายคู่เจรจาให้ได้มากท่ีสดุ เช่น คนของฝ่ายคู่

เจรจาเป็นนกัเจรจาต่อรองท่ีมีประสบการณ์หรือไม่ วฒันธรรมขององค์กรฝ่ายคู่เจรจาเป็นอย่างไร 

ผู้ เจรจาสามารถตดัสินในทันทีได้หรือไม่ การค้นหาคําตอบของคําถามเหล่านีเ้ป็นการเตรียมตัว 

และควรดําเนินการตอ่เน่ืองไปตลอดการเจรจาตอ่รอง 
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7. การเตรียมพร้อมให้การเจรจาต่อรองมีความยืดหยุ่น  
 

การเจรจาตอ่รองท่ีดําเนินการไปแบบเส้นตรง หรือสามารถคาดเดาได้นัน้ การเปล่ียนแปลง

ที่ไม่ได้คํานวนไว้ก่อนนัน้อาจทําให้ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งต้องยตุิการเจรจา โอกาสหรือทางเลือกที่ถกู

ค้นพบใหม่อาจทําให้อีกฝ่ายต่อรองมากขึน้ ดงันัน้ฝ่ายต่าง ๆ ต้องเตรียมพร้อมที่จะดําเนินการ

และคาดการณ์ว่าการเจรจาต่อรองอาจไม่มีหนทางท่ีชดัเจน และมองการเปล่ียนแปลงแต่ละครัง้ 

เป็นโอกาสในการเรียนรู้ ความยืดหยุ่นนัน้มีความสําคญั แต่ก็ต้องยืดหยุ่นอยู่ในกรอบของ

เป้าหมายใหญ่ของผู้ เจรจา โดยสามารถปรับเปลี่ยนการดําเนินการตามความจําเป็นและใช้

ความอดทนหากเกิดสิ่งท่ีไม่ได้คาดคิด 

 
8. การใช้มาตรฐานจากภายนอก และเกณฑ์ที่เป็นธรรม 
 

การเจรจาต่อรองนัน้ต่างฝ่ายก็ต้องการที่จะเชื่อว่า ข้อตกลงที่ได้รับนัน้มีความเป็น

ธรรม และมีเหตผุล และถ้าต่างฝ่ายยงัต้องการรักษาสมัพนัธภาพ การรู้สึกถึงความเป็นธรรม

และความมีเหตผุลก็เป็นสิ่งสําคญั โดยส่วนสําคญัของการเตรียมตวัคือ ทําการสํารวจว่าเกณฑ์

ใดที่ควรจะถกูนํามาใช้ เตรียมตวัที่จะแสดงให้เห็นว่าเกณฑ์ที่จะเอือ้ประโยชน์ให้ผู้ เจรจานัน้มี

ความเหมาะสมมากกว่า เตรียมตวัที่จะแสดงให้เห็นว่าเกณฑ์ที่จะเอือ้ประโยชน์ให้ฝ่ายคู่เจรจา

นัน้มีความเหมาะสมกว่าน้อย 

 
9. การปรับกระบวนการเจรจาต่อรองเพื่อเอือ้ประโยชน์ 
 

การเจรจาต่อรองท่ีความคิดของผู้ เจรจาไม่ได้รับความสนใจ ในระหว่างการประชุม

หรือการเจรจา หรือเป็นการเจรจาต่อรองท่ีถูกจัดฉากขึน้ เพ่ือให้เกิดผลลัพธ์ใด ผลลัพธ์หนึ่ง 

สถานการณ์ต่าง ๆ เหล่านีส้ามารถแก้ได้ โดย การปรับเปล่ียนกระบวนการท่ีไม่เน้นการเจรจา

ต่อรองโดยตรง (Kolb & Williams, 2001, p. 93) อธิบายว่า “การปรับกระบวนการเป็นการท่ีจะไม่

กลา่วถงึเร่ืองท่ีมีสาระสําคญัมากในการเจรจาต่อรอง แต่จะพยายามควบคมุรูปแบบการรับฟังเร่ือง

สําคัญเหล่านัน้ ซึ่งหมายรวมถึง วาระการปพืูน้ก่อนเร่ิมการเจรจาต่อรอง และลําดบัการได้รับฟัง

แนวคิดและรับฟังคนต่าง ๆ พดู องค์ประกอบทางโครงสร้างเหลา่นีมี้อิทธิพลต่อการรับรู้ของบคุคล

อ่ืนท่ีเก่ียวข้อง 
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ขัน้ตอนทัง้ 9 นี ้ผู้ ทําการเจรจาตอ่รองท่ีจะทําการเตรียมตวันัน้ควรตระหนกัวา่ อาจจะ

ไม่สามารถหาข้อมูลหรือเรียนรู้ทุกอย่างท่ีต้องการได้ การเรียนรู้เก่ียวกับฝ่ายคู่เจรจานัน้อาจถูก

จํากดัโดยเวลา ต้นทนุในการรวบรวมข้อมลู และความจริงท่ีว่าความจริงบางอย่างจะถกูปิดบงัโดย

เจตนา ผู้ ท่ีทําการเจรจาตอ่รองจงึควรเตรียมตวัเรียนรู้ไปพร้อม ๆ กบัการเจรจาตอ่รอง 
 

กระบวนการในการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน 
 (distributive negotiation) 

 

การเจรจาตอ่รองบางครัง้ เม่ือมีฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งได้ผลประโยชน์อะไรไป ก็จะมีอีกฝ่าย

หนึ่ง ท่ีเสียประโยชน์ ซึ่งก็คือคํานิยามของการเจรจาแบบแบ่งสันปันส่วน การเจรจาแบบ

แบ่งสนัปันส่วนมีเป้าหมายหลกัอยู่ท่ีการทําให้ข้อตกลงเกิดคณุประโยชน์กบัฝ่ายผู้ เจรจามากท่ีสดุ 

การเจรจาตอ่รองแบบแบง่สนัปันสว่นผู้ ท่ีทําการเจรจาควรเตรียมกระบวนการหลกั ๆ ดงันี ้

 
1. การสร้างจุดอ้างอิง (anchoring)  
 

เป็นการสร้างจุดยืนจุดแรกสําหรับการเจรจาต่อรองในบางกรณี ซึ่งจะสร้างความ

ได้เปรียบโดยการกําหนดข้อเสนอแรก ข้อเสนอแรกนัน้จะกลายเป็นจุดอ้างอิง ท่ีเข้มแข็งในเชิง

จิตวิทยา จุดเร่ิมต้นจะมีผลกระทบต่อภาพท่ีแต่ละฝ่ายมองเห็นว่า ผลลพัธ์ท่ีเป็นไปได้มีอะไรบ้าง 

(ไพโรจน์ บาลนั, 2551, น. 81) อย่างไรก็ตามการกําหนดจุดอ้างอิงก็มีความเส่ียงอยู่ 2 ประการ 

ประการท่ีหนึ่ง หากผู้ เจรจากําหนดจุดอ้างอิงท่ีเป็นเชิงรุกมากเกินไปอาจทําให้ ฝ่ายคู่เจรจาสรุปได้

ว่าไม่อาจทําข้อตกลงกนัได้ ประการท่ีสอง หากผู้ เจรจาคาดการณ์ราคาการตดัใจของฝ่ายตรงข้าม

ผิดพลาด อาจทําให้ข้อเสนอผู้ เจรจาหลดุออกจากขอบเขตท่ีสามารถตกลงกนัได้ 

 
2. การพยายามค้นหาหรือ รับรู้ถงึราคาการตัดใจของฝ่ายคู่เจรจา  
 

การมีการเก็บข้อมูลฝ่ายคู่เจรจาท่ีดีนัน้ถือได้ว่าเป็นแรงขับเคล่ือนท่ีจําเป็นต่อการ

เจรจาต่อรอง ย่ิงผู้ เจรจาต่อรองเรียนรู้ข้อมลูจากฝ่ายตรงข้ามมากเท่าไร ย่ิงทําให้สามารถกําหนด

ข้อตกลงท่ีดี ในทางกลบักนัหากฝ่ายคู่เจรจาสามารถหาข้อมลูราคาการตดัใจ เป้าหมาย หรือข้อมลู

ท่ีเป็นความลบัของผู้ เจรจาได้นัน้ ส่ิงเหลา่นัน้จงึกลายเป็นจดุอ่อนของผู้ เจรจาในทนัที 
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3. การโน้มน้าวราคาการตัดใจของฝ่ายคู่เจรจา  
 

หัวใจของสําหรับการวางแผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสนัปันส่วน 

คือ การหาจดุท่ีเป็นราคาการตดัใจของฝ่ายคู่เจรจาและสร้างความสมัพนัธ์กบัราคาการตดัใจของ

ฝ่ายผู้ เจรจา  

 
4. การเสนอหลาย ๆ ทางเลือกเพื่อให้ได้ข้อตกลงที่ดี  

การให้ข้อเสนอหลายทางเลือก (สองหรือมากกว่า) จะเป็นวิธีทําข้อตกลงให้เกิด

ประสิทธิผล โดยการเสนอหลาย ๆ ทางเลือกนัน้จะทําให้ผู้ ท่ีได้รับข้อเสนอนัน้ไม่รู้สึกถกูบีบบงัคับ 

ซึง่โดยทัว่ไปอาจเปรียบเทียบระหว่างทางเลือกตา่ง ๆ แทนท่ีจะเปรียบเทียบกบัเป้าหมายเดิม อีกทัง้

ผู้ เจรจาอาจรับรู้ได้ถึงความต้องการท่ีแท้จริงของฝ่ายคู่เจรจา โดยสงัเกตได้จากทางเลือกท่ีได้เสนอ

ไป และคูเ่จรจาสนใจข้อเสนอใดมากกวา่กนั 

 
กระบวนการในการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ 

 (integrative negotiation) 
 

กระบวนการในการเจรจาต่อรองแบบบรูณาการมี 4 ขัน้ตอน คือ การกําหนดปัญหา 

การทําความเข้าใจกับปัญหา การหาทางออกในการแก้ปัญหา และการประเมินทางเลือกและ

ทางออกให้ปัญหา เห็นได้ชดัว่าการเจรจาต่อรองแบบบรูณาการมุ่งเน้นไปท่ีการแก้ปัญหาท่ีจะเป็น

ประโยชน์แกท่กุฝ่าย ซึง่แต่ละกระบวนการสามารถสรุปรายละเอียดได้ดงันี ้
 

1. การกาํหนดปัญหา  
การกําหนดปัญหา คือ การกําหนดประเด็นท่ีเป็นข้อขดัแย้งหรือความต้องการของแต่

ละฝ่ายท่ียงัไม่ได้รับการตอบสนอง เม่ือมีการกําหนดปัญหาขึน้ ปัญหานัน้ต้องเป็นท่ียอมรับทัง้สอง

ฝ่าย และนําปัญหานัน้มาทําให้ง่าย แยกประเด็นให้เห็นชดั กําหนดเป้าหมายในการแก้ปัญหาให้

ชดัเจน และมีข้อต่อต้านน้อยท่ีสดุ 
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2. การทาํความเข้าใจกับปัญหา 
 

 การทําความเข้าใจกับปัญหา คือ การทําความเข้าใจกับความต้องการหรือ

ผลประโยชน์ของอีกฝ่าย ความต้องการของแต่ละฝ่ายจะมีความแตกต่างกันตามความเก่ียวข้อง 

ความจําเป็น หรือความกลวั การทําความเข้าใจกบัความต้องการทําให้เกิดความเข้าใจในปัญหา 

และสามารถหาทางออกเพ่ือตอบสนองความต้องการนัน้ได้ 
 

3. การหาทางออก 
 

ในการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการนัน้ เม่ือเกิดข้อขดัแย้งในการเจรจา คู่เจรจาต้อง

ร่วมมือกนัหาทางออกให้เป็นท่ียอมรับทัง้สองฝ่าย การหาทางออกอาจเป็นการสร้างทางเลือกใหม ่

ปรับรูปแบบของปัญหาใหม ่ระบสุิง่ท่ีต้องการ 

 
4. การประเมินและการเลือกทางออก 
 

การประเมินและการเลือกทางออกในการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ เป็นขัน้ตอน

สดุท้ายของกระบวนการในการหาทางออกเพ่ือแก้ไขปัญหาในการเจรจาต่อรอง ซึ่งแนวทางในการ

ประเมินและเลือกทางออก ดําเนินการได้ดงันี ้

1) กําหนดทางออกต่าง ๆ ให้แคบลงโดยนําเฉพาะทางเลือกท่ีเป็นท่ียอมรับของฝ่าย

ใดฝ่ายหนึง่หรือหลายฝ่ายมาพิจารณา  

2) ประเมินทางเลือกท่ีได้เลือกไว้โดยใช้เง่ือนไขท่ีเป็นท่ียอมรับได้ของทุกฝ่ายท่ี

เก่ียวข้อง ทัง้ในแง่ความมีเหตผุล ความเป็นธรรม และความเท่าเทียมกนั 

3) เลือกทางเลือกท่ีมีความสอดคล้องกับมาตรฐาน ท่ีได้กําหนดไว้ล่วงหน้าแล้วให้

มากท่ีสดุ 

4) ยอมรับในความชอบส่วนบุคคล บุคคลจะชอบสิ่งใดหรือไม่ชอบสิ่งใด ไม่

จําเป็นต้องมีเหตผุลเสมอไป คู่เจรจาต้องยอมรับความชอบหรือไม่ชอบนัน้มาร่วมในการพิจารณา

ด้วย 

5) กระตุ้นให้มีการพิจารณาทางเลือกในสิ่งท่ีจบัต้องไม่ได้ด้วย เช่น การทําให้อีกฝ่าย

รู้สกึวา่เป็นผู้ชนะ การให้คํายกยอ่งชมเชย การให้ความเป็นผู้ นํา เป็นต้น 
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6) ใช้กลุ่มย่อยในการช่วยแก้ปัญหา โดยอาจใช้ตัวแทนของแต่ละฝ่ายมาร่วม

พิจารณากนัเป็นกลุ่มย่อย ซึ่งจะช่วยในการหาทางออกได้ง่ายกว่าการใช้กลุ่มใหญ่ท่ีประกอบด้วย

คนจํานวนมาก 

7) การขอเวลานอก ในกรณีท่ีฝ่ายคู่เจรจายังไม่ยอมรับในแนวทางของทางออก

ร่วมกัน ก็ยงัไม่ควรยตุิหรือเลิกการเจรจา แต่ควรมีการใช้เวลานอกพกัการเจรจาและสงบอารมณ์

ก่อนเข้ามาร่วมกนัเจรจาใหม ่

8) สํารวจทางเลือกอื่นเพ่ือการแก้ปัญหา โดยคู่เจรจาต้องยอมรับว่าแนวทาง

แก้ปัญหาไม่ได้มีวิธีเดียว สิ่งท่ีเป็นประโยชน์ในปัจจบุนัอาจไม่เป็นประโยชน์ในอนาคต การสญูเสีย

ในวนันีอ้าจนําไปสู่การได้ประโยชน์ในวนัหน้าก็ได้ การวิเคราะห์ทางเลือกอื่นสามารถทําได้โดยการ

วิเคราะห์ถึงความแตกต่างในสิง่ท่ีต้องเส่ียง ความแตกต่างในสิ่งท่ีคาดหวงั และความแตกต่างด้าน

เวลา 

9) รักษาเง่ือนไขในประเด็นการเจรจาต่อรองท่ีสามารถตกลงกนัได้แล้วไว้จนกว่าจะ

เจรจาต่อรองกนัได้ทกุข้อ เพ่ือให้ข้อตกลงท่ีได้ให้กนัไว้แล้วจะมีผลเม่ือสามารถยตุิการเจรจาต่อรอง

กนัได้แล้วเท่านัน้ 

10) ใช้การเจรจาต่อรองท่ีเป็นทางการให้น้อยท่ีสดุหรือจดบนัทึกให้น้อยท่ีสดุ เพ่ือให้คู่

เจรจาทัง้สองฝ่ายสามารถเปิดเผยข้อมูลต่อกันได้อย่างเต็มท่ี โดยไม่ต้องกลัวข้อผูกมัด และเม่ือ

สิน้สดุการเจรจาแล้ว จงึทําเป็นข้อตกลงฉบบัเดียวท่ีทกุฝ่ายยอมรับ 

 
คุณลักษณะของนักเจรจาต่อรอง 

 

การเป็นนกัเจรจาต่อรอง ส่วนหนึ่งมาจากบคุลิกหรือลกัษณะ อีกส่วนหนึ่งก็เป็นผล

มาจากการพฒันาและการฝึกฝน อย่างไรก็ตามมีปัจจยัพืน้ฐานหลายปัจจยัที่จะต้องพิจารณา

เพื่อให้เข้าใจตนเอง และเข้าใจคู่เจรจาฝ่ายตรงข้าม เพื่อที่จะนําไปสู่ความสําเร็จในการเจรจา

ต่อรอง โดยเฉพาะปัจจยัเก่ียวกบั เพศ บคุลิกลกัษณะ รูปแบบการบริหาร และทศันคติของผู้ ท่ีเข้า

ร่วมการเจรจา (วิชยั โถสวุรรณจินดา, 2551, น. 33) 

 
1. ลักษณะของนักเจรจาต่อรองที่ดี 
 

ผู้ ท่ีเป็นนักเจรจาต่อรองท่ีดีและประสบความสําเร็จต้องมีคุณสมบัติดังนี  ้(วิชัย  

โถสวุรรณจินดา, 2551, น. 33 - 34) 
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1) สามารถเข้าถงึความต้องการของผู้ อ่ืนได้เป็นอยา่งดี 

2) สามารถประนีประนอม หรือหาทางออกเพ่ือแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึน้ได้ 

3) เช่ือมัน่ในแนวคิดเอาชนะร่วมกนั 

4) มีความเช่ียวชาญในการจดัการความขดัแย้ง 

5) พร้อมท่ีจะหาข้อมลูและวเิคราะห์ประเด็นตา่ง ๆ ท่ีเก่ียวข้องอยา่งครบถ้วน 

6) มีความอดทนต่อการยัว่ยแุละความก้าวร้าว 

7) มีความอดกลัน้สงูในการเผชิญกบัความเครียด 

8) เป็นผู้ ฟังท่ีดี 

9) มีความหนกัแน่น ไม่ตื่นเต้นตกใจง่ายกบัการใช้กลยทุธ์ของฝ่ายตรงข้าม 

10) สามารถสรุปประเด็นท่ีเก่ียวข้องกบัการเจรจาต่อรองได้อยา่งรวดเร็ว 

 
2. แนวทางการวิเคราะห์คู่เจรจาต่อรอง 
 

ในการเจรจาต่อรอง นักเจรจาต่อรองท่ีประสบความสําเร็จจะทําการศึกษาและ

วิเคราะห์ฝ่ายคู่เจรจาตรงข้ามก่อนเสมอ โดยนกัเจรจาจําเป็นต้องรู้วา่กําลงัเจรจาอยู่กบัใคร ฝ่ายคู่

เจรจามีจดุอ่อนจดุแข็งอย่างไร การทําความรู้จกักบัคู่เจรจาก็เพ่ือให้รู้ถงึจดุอ่อนจดุแข็งของคู่เจรจา 

จะทําให้สามารถมองเห็นถึงความต้องการของฝ่ายตรงข้าม เพ่ือนํามาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์

และเตรียมการเจรจาต่อรอง โดยนักเจรจาต่อรองท่ีดีควรมีลักษณะนิสัยของการช่างสงัเกตและ

วิเคราะห์ร่วมด้วย 

การพิจารณาว่าคู่เจรจาเป็นอย่างไร ประเภทไหน ชอบใช้รูปแบบการเจรจาแบบใด 

อาจวิเคราะห์ได้โดยใช้แนวทางดงัต่อไปนี ้(วิชยั โถสวุรรณจินดา, 2551, น. 38 - 43) 

1) ความแตกต่างระหว่างเพศ โดยเพศหญิงและเพศชายนัน้มีแนวทางการเจรจา

ตอ่รองท่ีแตกตา่งกนั ดงันี ้

- การมุง่ผลการเจรจา ผู้หญิงมกัเจรจาต่อรองโดยมองถึงความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัคู่เจรจา

มากกว่าผู้ชาย ขณะท่ีผู้ชายจะมุง่ถงึผลสําเร็จท่ีเป็นผลประโยชน์ในการเจรจามากกวา่ 

- ขอบเขตการเจรจา โดยผู้หญิงจะไม่จํากดัการเจรจาไว้แต่เพียงหวัข้อที่กําหนด 

แต่อาจขยายการเจรจาไปยงัเร่ืองอื่นได้ด้วย บนพืน้ฐานของความสมัพนัธ์ ขณะที่ผู้ชายจํากดั

การเจรจาต่อรองให้มีขอบเขตเฉพาะในเร่ืองที่เป็นประเด็นการเจรจาเท่านัน้ตัง้แต่ต้นจนสิน้สดุ

การเจรจาต่อรอง 
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- การใช้อํานาจ ผู้หญิงท่ีมีอํานาจเจรจาต่อรองเลือกใช้อํานาจในแนวทางท่ีนุ่มนวล

กวา่ โดยใช้การสร้างความผกูพนักบัทกุฝ่ายท่ีเก่ียวข้องและจงูใจมากกวา่การบงัคบั 

- การแก้ปัญหา ผู้หญิงส่วนใหญ่แก้ปัญหาด้วยการพูดคุยกับทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้อง 

พยายามทําความเข้าใจกบัปัญหา รับฟังความคิดเห็น และให้ทกุฝ่ายมีส่วนร่วมในการแก้ไขปัญหา

ข้อขดัแย้ง ในขณะท่ีผู้ชายจะใช้อํานาจโดยตรงเพ่ือเพ่ือมุง่สูเ่ป้าหมายท่ีต้องการ 

2) ความแตกต่างด้านบุคลิกลกัษณะ นอกจากความแตกต่างเร่ืองเพศท่ีจะทําให้ผล

ของการเจรจาแตกต่างกนัแล้ว ความแตกต่างด้านบคุลิกลกัษณะของผู้ เจรจาทําให้การเลือกใช้กล

ยทุธ์ของนกัเจรจาในการเจรจาต่อรองมีความแตกตา่งกนัด้วย ดงันี ้

- รูปแบบการจดัการกบัความขดัแย้ง การเจรจาต่อรองนัน้เป็นการจดัการกบัปัญหา

ความขัดแย้งหรือความต้องการท่ีไม่ตรงกัน แนวทางการจัดการความขัดแย้งมีผลต่อการเลือก

วิธีการเจรจาตอ่รอง  

- คา่นิยมในสงัคมก็มีสว่นกําหนดพฤติกรรมในการเจรจาต่อรองด้วย เช่นค่านิยมแบบ

ตะวนัตกจะเน้นการเผชิญหน้า มีการสร้างแรงกดดนัแก่คู่เจรจา ขณะท่ีการเจรจาแบบตะวนัออก 

มุง่ประนีประนอมและหลีกเลี่ยงการเผชิญหน้ามากกว่า 

- ความไว้ใจระหว่างบคุคล การเจรจาต่อรองท่ีคู่เจรจามีความไว้ใจกนั จะทําให้การ

เจรจาเป็นการเจรจาท่ีมีลกัษณะเปิดเผยแลกเปลี่ยนข้อมลู และพยายามหาทางออกร่วมกนั ในทาง

กลับกันหากฝ่ายคู่เจรจาทัง้สองฝ่ายไม่มีความไว้ใจกันระหว่างบุคคลเลย จะทําให้การเจรจามี

ลักษณะเป็นการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน ไม่เปิดเผยข้อมูล และใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือ

เอาชนะ 

- การควบคมุอามณ์ตนเอง นกัเจรจาต่อรองท่ีมีการควบคมุอารมณ์ท่ีดี จะมีแนวโน้ม

ท่ีจะใช้วิธีการเจรจาตอ่รองท่ีใช้เหตผุลมากกวา่การเจรจาตอ่รองท่ีก้าวร้าว 

การเป็นนกัเจรจาต่อรองท่ีประสบความสําเร็จ นกัเจรจาต้องรู้จกัจดุอ่อนจดุแข็ง และ

รูปแบบการเจรจาต่อรองของตวัเองและฝ่ายคู่เจรจาอย่างเพียงพอ เพ่ือจะได้เลือกใช้วิธีการเจรจา

ตอ่รองท่ีเหมาะสม นกัเจรจาตอ่รองต้องมีความสามารถในการใช้เหตผุล การแก้ปัญหา มีความคิด

ริเร่ิม และสามารถเรียนรู้สิ่งต่าง ๆ จากประสบการณ์ได้อย่างรวดเร็ว ในขณะเดียวกันก็ต้องมี

ความสามารถในการควบคุมอารมณ์ของตนเอง รู้จักการแสดงอารมณ์อย่างเหมาะสม สามารถ

เผชิญกบัการใช้อารมณ์ของคู่เจรจาได้ และต้องเป็นคนท่ีมีความสามารถในการให้ข้อเสนอ และ

ตอบสนองต่อคําโต้แย้งของคู่เจรจาได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยต้องเข้าใจลึกซึง้ถึงความต้องการ

และข้อจํากดัของคู่เจรจา 
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กรอบ และแนวความคิดของการเจรจาต่อรองใน 
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 

 

สงัคม และเศรษฐกิจของประเทศเจริญเติบโตได้เพราะธรุกิจ โดยเฉพาะอย่างย่ิงธรุกิจ

อสงัหาริมทรัพย์ หากมองถึงความสมัพนัธ์กนัในธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์เป็นปัจจยัสําคญัท่ีแสดงให้

เห็นถึงความมัง่คัง่ของเศรฐกิจทัง้ประเทศ เพราะอสงัหาริมทรัพย์นัน้เป็น หนึง่ในส่ีปัจจยัท่ีมนษุย์พงึ

มี เป็นสิ่งท่ีจําเป็นต่อการตอบสนองความต้องการของชีวิต เพ่ือใช้อยู่อาศัย ทํางาน ตอบสนอง

ความต้องการทางสงัคม  

ในการซือ้ขายอสังหาริมทรัพย์นัน้ การปรับเปลี่ยนราคาของอสังหาริมทรัพย์ไม่ได้

เพียงแต่มีผลมาจาก ปัจจัยในเร่ืองอุปสงค์ - อุปทานในตลาด ราคาของคู่แข่ง แต่อาจจะมีผลมา

จากการเจรจาต่อรองระหว่างผู้ ซือ้ และผู้ขาย (McKenzie & Betts, 2006; Graham & Gruneberg, 

2000 อ้างถึงใน Urbanavčienė, Kaklauskas, & Zavadskas, 2009, p. 53 - 70) อสงัหาริมทรัพย์

เป็นสินค้าท่ีมีราคาสงูเม่ือเปรียบเทียบกบัสินค้าประเภทอ่ืน ๆ ดงันัน้การเจรจาต่อรองท่ีดีจึงเป็นสิ่ง

ท่ีจําเป็นอย่างมากในการซือ้ขายอสงัหาริมทรัพย์ โดยมีจากประสบการณ์ทํางานของ (Cummin, 

1999 อ้างถึงใน Urbanavičienė, Kaklauskas, & Zavadskas, 2009, pp. 53 - 70) กล่าวไว้ว่า 

ประมาณร้อยละ 95 ของผู้ ท่ีซือ้อสงัหาริมทรัพย์ในราคาท่ีสูงกว่าราคาตลาดมีสาเหตุมาจากการ

ขาดแคลนความรู้และขาดประสบการณ์ในการเจรจาตอ่รอง 

ในการท่ีจะพฒันาการเจรจาต่อรองให้มีประสิทธิผลนัน้ การเตรียมตวัถือว่าเป็นส่ิง

สําคัญ ควรทําการพิจารณาทุก ๆ ขัน้ตอนในการเจรจา กระบวนการเจรจาต่อรองควรทําการ

วางแผนและดําเนินการโดยคํานงึถึงเป้าหมายของผู้ มีสว่นเก่ียวข้องทกุ ๆ ฝ่าย โอกาสหรือทางเลือก

อ่ืน ๆ กระบวนการในการตดัสินใจ และปัจจยัสภาพแวดล้อมของเศรษฐกิจท่ีมีผลกระทบต่อ ราคา

ของอสังหาริมทรัพย์และการเจรจาต่อรองท่ีมีประสิทธิภาพ (Urbanavičienė, Kaklauskas, & 

Zavadskas, 2009, pp. 53 - 70) ซึง่หากมีการพิจารณาและ ศกึษาถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบกบั

กระบวนการเจรจาตอ่รองในธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ ผู้ เจรจาสามารถกําหนดเป้าหมายหรือผลลพัธ์ท่ี

ต้องการได้จากการเจรจา กําหนดทางเลือกอ่ืนท่ีเป็นเป้าหมาย กําหนดกลยทุธ์ท่ีจะเลือกนํามาใช้ใน

การเจรจาตอ่รอง ซึง่ทําให้การเจรจาตอ่รองมีประสทิธิภาพและ เกิดประสทิธิผลมากท่ีสดุ 
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1. การแบ่งประเภทการเจรจาต่อรองในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  

 

การแบ่งประเภทของการเจรจาในธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์โดยวตัถปุระสงค์นัน้อาจแบ่ง

ได้ดงันี ้

1) การเจรจาต่อรองโดยมีวตัถปุระสงค์ตามเง่ือนไขของสญัญา เช่น การเตรียมการ

ก่อสร้าง การบริการในด้านตา่ง ๆ การออกแบบเป็นต้น 

2) การเจรจาตอ่รองโดยมีวตัปุระสงค์เพ่ือจะให้บรรลเุป้าหมายตามความรับผิดชอบ

ในสัญญา เช่น การแก้ปัญหาในเร่ืองของคุณภาพงานตามสัญญางานก่อสร้าง การส่งมอบ

ทรัพย์สนิ เป็นต้น 

3) การเจรจาตอ่รองโดยมีวตัถปุระสงค์ตามสญัญาซือ้ขาย 

 
2. ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  

 

การเจรจาต่อรองในธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์นัน้เป็นกระบวนการท่ีค่อนข้างยุ่งยาก ซึ่ง

ประกอบไปด้วยขัน้ตอนท่ีมากมาย ซึง่ขัน้ตอนท่ีมากมายนัน้อาจมีปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเข้ามากระทบและ

ทําให้เกิดข้อผิดหลาดได้ ดงันัน้จึงเป็นสิ่งจําเป็นท่ีจะทําการวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมากระทบต่อ

การเจรจาต่อรอง โดยหากมองถึงระดับของปัจจัยท่ีมากระทบต่ออุปสงค์และอุปทานของธุรกิจ

อสงัหาริมทรัพย์มากท่ีสดุก็คือ ระดบัมหภาค 

กระบวนการเจรจาต่อรองในการทําข้อตกลงของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์นัน้มี

ผลกระทบมาจาก ปัจจยัต่าง ๆ เหลา่นี ้

1) สภาพแวดล้อมทางการเมืองของประเทศ ถือว่าเป็นปัจจัยท่ีสําคัญอย่างมากใน

ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ เน่ืองจากรัฐบาลเป็นผู้ ท่ีกําหนดนโยบายด้านเศรฐกิจ และข้อกําหนดต่าง ๆ 

เช่น นโยบายด้านการเงิน มีธนาคารแห่งประเทศไทยเป็นผู้ กําหนดนโยบาย โดยเป็นตัวกําหนด

อตัราดอกเบีย้ต่าง ๆ นโยบายด้านการคลงั เป็นนโยบายท่ีเก่ียวข้องกบัการจดัหารายได้และการใช้

จ่ายของรัฐบาล โดยในการจดัหารายได้ของรัฐบาลจะมาจากการจดัเก็บภาษีประเภทต่าง ๆ จาก

ทัง้ผู้ ผลิต เช่น ภาษีนิติบุคคล ท่ีเก็บจากบริษัทห้างร้านต่าง ๆ หรือการจัดเก็บจากผู้บริโภค เช่น 

ภาษีมลูค่าเพ่ิม หรือท่ีเรียกกนัว่า VAT หรือจดัเก็บจากผู้ มีรายได้ เช่น ภาษีเงินได้บคุคลธรรมดา และ

ยงัเป็นผู้ออกข้อกําหนด และกฎหมายที่มีผลกระทบต่อการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ อีกทัง้



20 

 

หากรัฐบาลไม่มีเสถียรภาพท่ีดีอาจทําให้นักลงทุนหรือนักพัฒนาโครงการอสงัหารริมทรัพย์ต้อง

ระงบัหรือ ชะลอโครงการไปได้ 

2) สภาพแวดล้อมทางด้านเศรฐกิจ การเมืองและเศรษฐกิจเป็นสิ่งท่ีแยกออกจากกนั

ไม่ได้ (Tung, 2002 อ้างถึงใน Urbanavičienė, Kaklauskas, & Zavadskas, 2009, pp. 53 - 70) 

เน่ืองจากรัฐบาลนัน้เป็นผู้ ท่ีจะกําหนดระบบของเศรษฐกิจ การพิจารณาปัจจยัด้านสภาพแวดล้อม

ในธุรกิจนัน้สําคญัเพราะว่ามีผลกระทบโดยตรงกบัอปุสงค์และอปุทานในตลาด ซึ่งเป็นตวักําหนด

ราคาของอสงัหาริมทรัพย์ในตลาด ในตลาดท่ีผู้ ซือ้นัน้มีอํานาจมากกว่า เน่ืองมาจากมีอปุทานท่ีสงู 

เช่นกนัในตลาดท่ีผู้ขายนัน้มีอํานาจสงูกว่านัน้ก็เพราะว่ามีอปุสงค์อยู่ในตลาดสงูเช่นกนั การเจรจา

ต่อรองท่ีมีประสิทธิภาพนัน้ต้องทําความเข้าใจและระมดัระวงัสถานการณ์ทางเศรษฐกิจ รวมถึง

ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบตอ่อปุสงค์และอปุทานในตลาดอีกด้วย 

3) อัตราดอกเบีย้และความผันผวนของอัตราดอกเบีย้ เป็นอีกหนึ่งปัจจัยท่ีมี

ความสําคญักบัธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ เพราะวา่ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์นัน้มีแหล่งเงินทนุท่ีสําคญัคือ 

การกู้ ยืม ซึง่มีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองในธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ 

4) สภาพแวดล้อมทางสังคมและวฒันธรรม เป็นปัจจัยท่ีมีผลกระทบในการเจรจา

ต่อรองเม่ือผู้ เจรจาต่อรองทัง้สองฝ่ายมีความแตกต่างกนัในด้านวฒันธรรม โดยมีผลกระทบในการ

เจรจาต่อง 3 ทางดงันี ้

- ผู้ ท่ีทําการเจรจาตอ่รองนัน้มีการรับรู้ ดําเนินการ และแปลข้อมลูอย่างไร ซึง่ผู้คนท่ี

มีความแตกต่างกันในด้านเชือ้ชาติหรือวัฒนธรรม อาจมีมุมมองและมีการแปลความในข้อมูล

เดียวกนัท่ีแตกต่างกนั (Tung, 2002 อ้างถึงใน Urbanavičienė, Kaklauskas, & Zavadskas, 2009, 

pp. 53 - 70) 

- วัฒนธรรมส่งผลกระทบต่อมุมมองของบุคคลในเร่ืองของสิทธิ เหตุผลและการ

ยอมรับสิง่ ๆ หนึง่ ท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกใช้กลยทุธ์ในการเจรจาตอ่รอง 

- วฒันธรรมท่ีแตกต่างกําหนดลกัษณะท่ีแตกต่างกนัในการตดัสินใจ และรูปแบบใน

การเจรจาต่อรอง รวมถึงการเลือกวิธีการแก้ปัญหา (Gibler & Nelson, 2003 อ้างถึงใน Urbanavičienė, 

Kaklauskas, & Zavadskas, 2009, pp. 53 - 70) 

 
การวางแผนกลยุทธ์ 

 



21 

 

การวางแผนกลยทุธ์ (strategic planning) เป็นกระบวนการตดัสินใจเพ่ือกําหนดทิศทาง

ในอนาคตขององค์กร โดยกําหนดสภาพการณ์ในอนาคตท่ีต้องบรรลแุละกําหนดแนวทางในการ

บรรลสุภาพการณ์ท่ีกําหนดบนพืน้ฐานข้อมลูท่ีรอบด้านอยา่งเป็นระบบ 

การกําหนดแนวทางท่ีจะบรรลสุภาพการณ์ในอนาคตท่ีต้องการให้เกิด ต้องตัง้อยู่บน

พืน้ฐานของข้อมูลท่ีรอบด้าน คือ ต้องคํานึงถึงสภาพการณ์ท่ีต้องการให้เกิดศักยภาพหรือขีด

ความสามารถขององค์กร และการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ทัง้ด้านเศรษฐกิจ สงัคม 

การเมือง และสิ่งแวดล้อม ซึง่ในการวางแผนกลยทุธ์จะมีองค์ประกอบต่าง ๆ ดงันี ้

1) พนัธกิจ (mission) เป็นสิ่งท่ีสื่อถึงภารกิจหลกัขององค์การ ซึง่จะสะท้อนถึงปรัชญาท่ี

จะกําหนดการดํารงอยูข่ององค์การ  

2) จดุมุ่งหมาย (goal) คือ ผลลพัธ์ปลายทาง (outcomes) ท่ีองค์การต้องการให้เกิดขึน้

ในอนาคต โดยไมต้่องระบชุ่วงเวลาท่ีแน่นอนลงไป  

3) วตัถปุระสงค์ (objective) เป็นผลผลิต (output) ท่ีต้องการให้เกิดขึน้ เม่ือได้กระทําสิ่ง

ต่าง ๆ ตามท่ีได้กําหนดพนัธกิจไว้ วตัถปุระสงค์จึงต้องกําหนดให้ ชดัเจน วดัได้ และปฏิบตัิได้ เป็น

รูปธรรมกวา่จดุมุง่หมาย (goal) และต้องเกิดขึน้ก่อนผลลพัธ์ 

4) นโยบาย (policy) คือ ข้อความหรือส่ิงท่ีองค์การระบุไว้ว่าจะปฏิบัติหรือกระทํา 

เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์ และจดุมุ่งหมายท่ีกําหนดไว้ ดงันัน้การกําหนดนโยบายจึงเป็นการกําหนด

กรอบ กําหนดเกณฑ์ในการจะปฏิบตัิให้กระชบัและมีประสทิธิภาพ 

5) กลยุทธ์ (strategy) แนวทางปฏิบัติย่อยท่ีองค์การยึดเป็นกรอบสําหรับคัดเลือก 

แผนงาน งาน หรือ โครงการ ต่าง ๆ ท่ีจะดําเนินให้บรรลวุตัถปุระสงค์ ซึ่งกลวิธีต่าง ๆ จะต้อง

สอดคล้องกบันโยบายข้อนัน้ ๆ โดยในกระบวนการวางแผนกลยทุธ์ท่ีสําคญันัน้องค์กรหรือหน่วยงาน

นัน้ ๆ มีหน้าท่ี ๆ จะทําการวิเคราะห์สภาวะการดําเนินการและสภาพแวดล้อมทัว่ไป 

 
กระบวนการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT analysis) 

 

กลยทุธ์เป็นเป็นสิง่สําคญัและจําเป็นสําหรับองค์กร กลยทุธ์จะถกูนํามาใช้ในการทํางาน

เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์และจดุมุ่งหมายขององค์กรนัน้ ๆ โดยองค์กรของแต่ละองค์กรจะถกูกําหนด

ตามลักษณะและรูปแบบการดําเนินขององค์กร ซึ่งการท่ีจะกําหนดกลยุทธ์ได้นัน้องค์กรหรือ

หน่วยงานมีหน้าท่ี ๆ สํารวจถงึสถานภาพหรือสภาวะขององค์กรตนเสียก่อน โดยวิธีการและเทคนิคใน

การวิเคราะห์สภาวะองค์กรและกระบวนการกําหนดกลยุทธ์มีหลายวิธี ด้วยกัน วิธีหนึ่งคือ 



22 

 

กระบวนการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT analysis) โดยเป็นคําย่อมาจากคําว่า strengths 

weaknesses opportunities และ threats ซึง่สามารถอธิบายได้โดยละเอียดดงันี ้

1) จุดแข็ง (strengths) คือ ความสามารถและสถานการณ์ภายในองค์กรท่ีเป็นบวก 

ซึง่องค์กรจะนํามาใช้เป็นประโยชน์ในการทํางานเพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์และเป้าหมาย 

2) จุดอ่ อน (weaknesses) คื อสถานการ ณ์ภายในอง ค์กร ท่ี เ ป็นลบและ ด้อย

ความสามารถซึ่งองค์กรไม่สามารถนํามาใช้ประโยชน์ได้ในการทํางานให้บรรลุวตัถปุระสงค์หรือ

เป้าหมาย 
3) โอกาส (opportunities) คือ ปัจจยัและสถานการณ์ภายนอกท่ีเอือ้อํานวยให้การ

ทํางานขององค์รบรรล ุซึง่ปัจจยัเหลา่นีอ้าจรวมถึง สภาวะการแขง่ขนัในภาคอตุสาหกรรม การเมือง 

สถานภาพทางเศรษฐกิจ 

4) อปุสรรค (weaknesses) คือ ปัจจยัและสถานการณืภายนอกท่ีจะทําการขดัขวาง

การทํางานขององค์กรไมใ่ห้สามารถดําเนินการให้บรรลวุตัถปุระสงค์และเป้าหมาย 

โดยเม่ือองค์กรสามารถระบสุถานการณ์จากการประเมินสภาวะแวดล้อมแล้ว องค์กร

หรือหน่วยงานจะนําจุดแข็งและจุดอ่อนภายในมาเปรียบเทียบกับ โอกาสและอุปสรรค จาก

ภายนอกเพ่ือดวูา่องค์กร กําลงัเผชิญกบัสถานการณ์เช่นใด ในการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมต่าง ๆ 

องค์กรจะอยูใ่นสถานการณ์ 4 รูปแบบดงันี ้

1) สถานการณท่ี1 (จุดแข็ง - โอกาส) เป็นสถานการณ์ท่ีองค์กรสามารถดําเนินการ

วางแผนกลยุทธ์ในเชิงรุก ได้เน่ืองจากสามารถนําเอาจุดแข็งท่ีมีอยู่มาเสริมสร้าง ปรับใช้ และมี

โอกาสตา่ง ๆ ท่ีหาประโยชน์ได้อยา่งเต็มท่ี 

2) สถานการณ์ท่ี 2 (จุดอ่อน - อุปสรรค) เป็นสถานการณ์ท่ีเลวร้ายท่ีสุด เน่ืองจาก

องค์กรกําลังเผชิญอยู่กับอุปสรรคจากภายนอกและมีปัญหาจุดอ่อนภายในหลายประการ 

ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการวางแผนกลยุทธ์คือการ ตัง้รับหรือป้องกันตัว เพ่ือพยายามลดหรือหลบ

หลีกอปุสรรค ต่าง ๆ ท่ีคาดว่าจะเกิดขึน้ ตลอดจนมาตรการท่ีจะทําให้องค์กรเกิดความสญูเสียท่ี

น้อยท่ีสดุ 

3) สถานการณ์ท่ี 3 (จดุอ่อน - โอกาส) เป็นสถานการณ์ท่ีองค์กรหรือหน่วยงานมีข้อ

ได้เปรียบด้านการแขง่ขนัอยูห่ลายประการ แตจ่ะติดขดัอยูต่รงท่ีมีปัญหาอปุสรรคท่ีองค์กรมีจดุออ่น

อยู่หลายอย่างเช่นกนั ทางออกท่ีดีท่ีสดุคือการวางแผนกลยทุธ์ท่ีสามารถปรับเปลี่ยน เพ่ือจดัหรือ

แก้ไขสถานการณ์ดงักลา่ว 
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4) สถานการณ์ท่ี 4 (จดุแข็ง - โอกาส) เป็นสถานการณ์ท่ีสภาพแวดล้อมไม่อํานวยต่อ

การดําเนินการ แต่ตวัองค์กรมีข้อได้เปรียบจากจดุแข็งหลายประการ ดงันัน้การวางแผนกลยทุธ์ท่ี

เหมาะสมนัน้ ควรใช้จดุแข็งตา่ง ๆ ท่ีองค์กรหรือหน่วยงานมีเพ่ือขจดัอปุสรรคตา่ง ๆ ท่ีอาจเกิดขึน้ 

ในการจําแนกโอกาส (opportunities) และอปุสรรค (threats) เป็นกระบวนการท่ียุง่ยาก 

เพราะทัง้สองปัจจยันีส้ามารถเปลี่ยนแปลงได้ โดยการเปลี่ยนแปลงจะทําให้สถานการณ์ท่ีเคยเป็น

โอกาสกลบักลายเป็นอปุสรรคได้ และในทางกลบักนัอปุสรรคก็จะกลบักลายเป็นโอกาสได้เช่นกนั 

ด้วยเหตุนีอ้งค์กรมีความจําเป็นอย่างย่ิงท่ีจะต้องปรับเปล่ียนกลยทุธ์ขององค์กรหรือหน่วยงานให้

ทนัต่อการเปล่ียนแปลงของสถานะการณ์แวดล้อม โดยสามารถวิเคราะห์ปัจจยัเหล่านีจ้าก ปัจจยั

ระดบัมหภาค (PEST) และสภาวะการณ์แข่งขนัในภาคอตุสาหกรรม (5 - forces model) ซึง่ผู้ วิจยั

ได้ทําการนําเสนอในสว่นตอ่ไป 

 
ปัจจัยระดบัมหภาคที่มีผลกระทบต่อการวางแผนกลยุทธ์ 

 

การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกระดบัมหภาคท่ีมีผลกระทบเป็นขัน้ตอนท่ีมีความสําคญั

อย่างมากในการวางแผนกลยุทธ์ขององค์กร ปัจจัยเหล่านีเ้ป็นปัจจัยต่าง ๆ ท่ีองค์กรไม่สามารถ

กําหนดได้ แต่มีผลกระทบต่อทิศทางและแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ ขององค์กร โดย

ประกอบด้วยปัจจยัต่าง ๆ เหลา่นี ้

1) ปัจจยัด้านสถานภาพและเสถียรภาพทางการเมือง (political factors) เป็นการ

วิเคราะห์นโยบายและกฎเกณฑ์ต่าง ๆ ที่มีผลกระทบต่อการดําเนินงานขององค์กร รวมถึงการ

พิจารณาความมัน่คงของเสถียรภาพทางการเมืองที่จะมีผลกระทบในด้านแผนพฒันาและ

กระตุ้นระบบเศรษฐกิจของประเทศ 

2) ปัจจัยด้านสถานภาพทางเศรษฐกิจ (economic factors) เป็นการวิเคราะห์

เศรษฐกิจระดบัมหภาคและจุลภาค โดยหมายถึงระบบเศรษฐกิจทัง้หมดทัง้ในและต่างประเทศท่ี

เก่ียวข้องกบัการดําเนินงานขององค์กร เช่น อตัราการขยายตวัของเศรษฐกิจ อตัราดอกเบีย้ผลผลิต

มวลรวมภายในประเทศ เป็นต้น 

3) ปัจจยัด้านสงัคมและวฒันธรรม (sociocultural factors) เป็นการวิเคราะห์สภาวะ

ทางสงัคมและวฒันธรรม โดยหมายถึงโครงสร้างทางสงัคมและวฒันธรรมท่ีมีผลกระทบต่อการ

ดําเนินงานขององค์กร เช่น ระดบัการศึกษา จํานวนประชากร ขนบธรรมเนียมประเพณี ความเช่ือ 

คา่นิยมและวฒันธรรม แบบแผนการดําเนินชีวิตและพฤติกรรม การประกอบอาชีพ เป็นต้น 
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4) ปัจจยัด้านเทคโนโลยี (technology factors) เป็นการวิเคราะห์สภาพการเปลี่ยนแปลง

ด้านเทคโนโลยีท่ีมีผลตอ่การดําเนินงาน เช่น การผลติคิดค้นเทคโนโลยีต่าง ๆ ความรู้และวิทยาการ

แขนงต่าง ๆ การใช้เทคโนโลยีเพ่ือการสื่อสาร การแลกเปล่ียนความรู้ระหว่างองค์กร ความก้าวหน้า

ในการวิจัยและพัฒนาในสาขาท่ีเก่ียวข้อง รวมถึงการเสริมสร้างประสิทธิภาพการผลิตและการ

ให้บริการโดยใช้อปุกรณ์อตัโนมตัิต่าง ๆ  

 
ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในภาคอุตสาหกรรม 

 

ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในภาคอตุสาหกรรม หรือ 5 - forces model 

ของ Michael E. Porter ได้กล่าวไว้ว่าสภาะการดําเนินงานขององค์กรธุรกิจขึน้อยู่กับสภาวะการ

แข่งขนัในอตุสาหกรรมท่ีองค์กรธุรกิจนัน้อ โดยมีปัจจยั 5 ประการ เป็นตวับ่งบอกถึงโอกาสในการ

ได้ทํากําไรของธุรกิจในอตุสาหกรรมนัน้ ๆ ซึง่ประกอบไปด้วย 

1) ข้อจํากดัในการเข้าสู่อตุสาหกรรมของคู่แข่งขนัใหม่ (threat of new entrants) โดย

การเข้าสู่อตุสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่จะทําให้เกิดการแข่งขันท่ีสูงขึน้ในอุตสาหกรรม ซึ่งอาจ

ส่งผลกระทบให้ผู้ ท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมรายเดิมประสบปัญหาดังนัน้ย่ิงมีข้อจํากัดในการเข้าสู่

อตุสาหกรรมของคูแ่ขง่รายใหมม่ากเท่าใดก็ย่ิงเป็นผลดีตอ่ผู้ ท่ีอยูใ่นอตุสาหกรรมอยูแ่ล้วมากเทา่นัน้  

2) ข้อจํากดัด้านความรุนแรงในการแข่งขนัของภาคอตุสาหกรรม (competitive rivalry 

within an industry) โดยการแข่งขนัท่ีรุนแรง ไม่เป็นผลดีต่อผู้ประกอบการท่ีอยู่ในอตุสาหกรรม 

โดยเฉพาะอย่างย่ิงเก่ียวกบัส่วนแบ่งตลาดท่ีลดลง นอกจากนีก้ารแข่งกนัลดราคาก็จะนําไปสู่การ

ลดลงของอตัราผลกําไร (margin) ท่ีจะต้องหายไปในท่ีสดุ  

3) ความเส่ียงอนัเกิดจากสินค้าทดแทน (threat of substitute products) ปัจจยัท่ี

ส่งเสริมให้ผู้ผลิตทําการค้นหาสินค้าอ่ืนมาทดแทน ได้แก่ ต้นทนุราคาสินค้าท่ีต่ํากว่า คณุภาพสินค้า 

ท่ีผลิตได้มีประสิทธิภาพมากกว่า และสามารถให้ผลตอบแทนท่ีสูงขึน้ หรือสามารถตอบสนองต่อ

ความต้องการของลกูค้าท่ีอาจแปรเปล่ียนจากความต้องการแบบเดิม ดงันัน้จึงก่อให้เกิดการแข่งขนั

ในด้านการตดัราคาหรือเป็นการแข่งขนัด้านการปรับปรุงคณุภาพสินค้าหรือบริการให้เหนือกว่าเพ่ือ

สนองความต้องการของลกูค้า ซึ่งหากลกูค้าตอบสนองต่อสินค้าท่ีผลิตขึน้มาเพ่ือทดแทนกนัได้ก็จะ

ทําให้ผู้ผลติอยูใ่นฐานะท่ีจะกําหนดราคาในระดบัท่ีให้กําไรสงูได้ ทําให้คูแ่ข่งรายอ่ืน ๆ ทําการแข่งขนั

ด้านราคาหรือเปลี่ยนกลยทุธ์ในการคิดค้นหาวิธีผลติสนิค้าท่ีจะมาทดแทนในรูปแบบใหม่บ้าง 
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4) อํานาจต่อรองของผู้ ซือ้ (bargaining power of customers) ผู้ ซือ้จะสร้างแรงกดดนั

ให้ผู้ขายจนทําให้ต้องลดราคาให้ถกูลง ปรับคณุภาพสินค้าหรือบริการให้ดีขึน้ ซึ่งผู้ ซือ้จะมีอิทธิพล

เหนือผู้ ขาย โดยอาจมีสาเหตุมาจากการสัง่ซือ้สินค้าในปริมาณสูง หรือการปรับเปล่ียนจากผู้ ซือ้

สินค้ามาเป็นผู้ผลติสนิค้าเอง เป็นต้น 

5) อํานาจในการต่อรองของผู้ขายวตัถดุิบ (bargaining power of suppliers) ผู้ ค้าวตัถดุิบ

สามารถสร้างแรงกดดนัต่อผู้ประกอบธุรกิจในอตุสาหกรรมด้านการปรับระดบัราคาให้สงูขึน้หรือปรับ

ลดคณุภาพสินค้าหรือบริการให้ต่ําลง ซึ่งจะทําให้ผู้ประกอบการต้องเสียกําไรไปจากวตัถดุิบท่ีมีราคา

สงูขึน้ โดยเกิดจากผลิตสินค้าท่ีใช้วตัถดุิบท่ีไม่มีส่ิงอื่นมาทดแทนได้ หรือมีผู้ ค้าวตัถดิุบน้อยรายเม่ือ

เทียบกบัความต้องการของลกูค้า เป็นต้น 

 
งานวจิัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 

ไพโรจน์ บาลนั (2551) แปลเรียบเรียงจากหนงัสือ Negotiation Michael Watkins 

(2003) ได้อธิบายถึงความหมายของการเจรจาต่อรอง ลกัษณะประเภทของการเจรจจาต่อรอง 

กลยทุธ์ท่ีใช้กบัประเภทการเจรจาต่อรอง เน้นหลกัความคิดพืน้ฐานสี่ประการคือ ทางเลือกอื่นท่ีดี

ท่ีสดุหากไม่มีข้อตกลง (BATNAs) ราคาการตดัใจ (reservation price) ขอบเขตท่ีจะทําข้อตกลง

ได้ (zone of possible agreement) 

สมชัย  ศรีสุทธิยากร  (2547) กล่าวถึงองค์ประกอบในการวางแผนกลุยทธ์ 

กระบวนการวางแผนกลยทุธ์ และการวเิคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบตอ่การวางแผนกลยทุธ์ 

สนัทดั ศะศิวณิช (2551) ศกึษาเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง ลกัษณะการเจรจาตอ่รอง 

ขัน้ตอนต่าง ๆ ในการเจรจาตอ่รอง และการกําหนดยทุธวธีิในการเจรจาต่อรอง 

วิชยั โถสวุรรณจินดา (2551) ได้อธิบายถงึความหมายของการเจรจาต่อรอง แนวคิด

และทฤษฎีท่ีใช้ในการเจรจาต่อรอง การวิเคราะห์และพิจารณาคุณสมบตัิของนักเจรจาต่อรองท่ี

เหมาะสม การวางแผนในการเจรจาต่อรอง รวมถงึกระบวนการในการเจรจาต่อรอง 

Koeszegi (2004) ศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์การสร้างความน่าเช่ือถือในการเจรจา

ระหว่างองค์กร ซึ่งเป็นการจัดการความสัมพันธ์กันระหว่างคู่ค้า ผู้ ร่วมงาน คู่แข่ง และผู้ มีส่วน

เก่ียวข้องอื่น ๆ โดยมองว่าการเจรจาต่อรองเป็นการจดัการ การพึ่งพาอาศยักนั และผลประโยชน์ท่ี

ทับซ้อนกันระหว่างฝ่ายต่าง ๆ โดยเน้นไปท่ีการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีต่อกัน การสร้างความ

น่าเช่ือถือตอ่ฝ่ายคูเ่จรจา เพ่ือท่ีจะนําไปสูข้่อตกลงท่ีพงึพอใจกนัทัง้สองฝ่าย 
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Lewicki, Saunders, & Barry (2006) กล่าวถึงภาพรวมของการเจรจาต่อรอง มี

ลกัษณะอยา่งไร การเจรจาแตล่ะแบบมีกลยทุธ์ในการดําเนินการอยา่งไร 

Porter (1979) กล่าวถึงการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในภาคอตุสาหกรรม โดย

เน้นเก่ียวกบัความเป็นไปได้และโอกาสในการเข้าสู่อตุสาหกรรมจากการวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ท่ี

มีความสําคญั 5 อย่าง คือ (1) ข้อจํากดัในการเข้าสู่ภาคธุรกิจของผู้แข่งขนัใหม่ (2) ความรุนแรง

ของการแข่งขนัในภาคอตุสาหกรรม (3) ความเส่ียงจากสินค้าทดแทน (4) อํานาจต่อรองของผู้ ซือ้ 

และ(5) อํานาจต่อรองของผู้ ค้าวตัถดุิบ 

Sebinus (2001) ศึกษาเก่ียวกบั ลกัษณะนิสยั 6 อย่างของนกัเจรจาต่อรอง โดยให้

ความสําคัญในด้านข้อพิดพลาดท่ีเกิดขึน้ 6 อย่างจากนักเจรจาต่อรอง คือ ละเลยปัญหาฝ่ายคู่

เจรจา ใช้ราคาขมขู่ผลประโยชน์ฝ่ายคู่เจรจา การวางตําแหน่งการเจรจาเหนือผลประโยชน์ ละเลย

การสร้างทางเลือกหากการเจรจาตอ่รองไมสํ่าเร็จ ล้มเหลวท่ีจะแก้ไขทศันวสิยัท่ีผิด 

Urbanavičienė, Kaklauskas, & Zavadskas (2009) ศกึษาเก่ียวกบักรอบ แนวความคิด

ใน และแบบจําลองสําหรับการเจรจาต่อรองในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โดยเน้นไปท่ีปัจจัยท่ีมี

ผลกระทบต่อกระบวนการการเจรจาต่อรองในธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ระดบั มหภาค อีกทัง้นําเสนอ

แบบจําลองท่ีใช้เป็นเกณฑ์ในการวิเคราะห์การเจรจาตอ่รองสําหรับธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ 

 
สรุป 

 

จาก แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง กับงานวิจัยหัวข้อ “การวางแผนกลยุทธ์

สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์” เป็นการศึกษาแนวคิดการ

เจรจาต่อรอง หลกัการพืน้ฐานของการเจรจาต่อรอง การเตรียมตวัเพ่ือการเจรจาต่อรอง กลยทุธ์สําหรับ

การเจรจาต่อรองแบบต่าง ๆ และแนวความคิดของการเจรจาต่อรองในธุกิจอสังหาริมทรัพย์ รวมถึง

กระบวนการในการวางแผนกลยทุธ์และวิธีการวางแผนกลยทุธ์ ซึง่ข้อมลูท่ีได้จากการสืบค้นแนวความคิด

และการศกึษางานวิจยัท่ีกลา่วมานัน้ สามารถนํามาเป็นแนวทางในการศกึษาได้เป็นอย่างดี  

ประเด็นการศึกษาในแต่ละหัวข้อสามารถส่งเสริมให้ผู้ วิจัยใช้เป็นแนวทางใน

การศึกษาเก่ียวกับเร่ืองการวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือโครงการ

พฒันาอสงัหาริมทรัพย์ หาแนวทางการพัฒนากระบวนการวางแผนกลยทุธ์ในการเจรจาต่อรอง

สําหรับการดําเนินงานในด้านอ่ืน ๆ ของธุรกิการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ ในการศึกษา

ขัน้ตอนต่อไป 


