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บทที่ 4  
 

ผลการศึกษา และวิเคราะห์ผล 
 

รายงานโครงการเฉพราะบคุคลเร่ือง “การวางแผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้

ขายท่ีดินเพ่ือโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์” โดยผู้ วิจยัได้เก็บรวบรวมข้อมลูได้จากการวิจยัเชิง

คณุภาพ โดยใช้การวิเคราะห์เอกสารต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง และการสมัภาษณ์แบบเจาะลึก โดยผู้ วิจยั

กําหนดตัวอย่างแบบเจาะจง จากกลุ่มผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือ

โครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ และนําข้อมลูจากแหล่งต่าง ๆ มาวิเคราะห์ตีความแบบพรรณนา

วิเคราะห์ เพ่ือนําเสนอผลการศกึษา  

ผู้วิจยัได้แบ่งประเด็นคําถามท่ีใช้ในการสมัภาษณ์โดยออกเป็น 5 ด้าน เพ่ือศึกษากล

ยทุธ์ในการเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ในประเด็นต่าง ๆ ดงันี ้

ประเด็น 1 กระบวนการในตดัสินใจเลือกใช้แผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้

ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

ประเด็น 2 ปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจา

ตอ่รองซือ้ขายท่ีดินสําหรับการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

ประเด็น 3 แนวทางกระบวนการออกแบบและวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจา

ตอ่รองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

ประเด็น 4 วิ ธีการการ เจรจาต่อรองซื อ้ขาย ท่ีดิน เ พ่ือการพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์ 

จากการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์ผู้วิจยัสามารถสรุปผลในการดําเนินการเจรจาต่อรอง

ซือ้ขายท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จากกลุม่ผู้ มีสว่นเก่ียวข้อง โดยแบง่ได้ดงันี ้

 
ปัญหาในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดนิเพื่อ 

โครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 
 

ธุรกิจการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์นัน้ เป็นธุรกิจท่ีมีการลงทุนสูง โดย

องค์ประกอบหลัก ๆ สําหรับการลงทุนพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ คือ ต้นทุนท่ีดินสําหรับ

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ต้นทนุค่าก่อสร้าง ต้นทนุในการพฒันาสาธารณูปโภคต่าง ๆ ของ

โครงการ และค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการต่าง ๆ โดยต้นทุนท่ีดินสําหรับการพฒันาโครงการ
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อสงัหาริมทรัพย์ถือเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัอย่างมากในการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ การ

ตดัสินใจซือ้ท่ีดินท่ีผิดพลาดและการเจรจาท่ีเสียเปรียบนัน้ อาจทําให้บริษัทสูญเสียโอกาสในการ

ลงทุนอ่ืน ๆ ได้ อย่างไรก็ตามในการวางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับ

โครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ เป็นการเจรจาท่ีมีปัญหาแตกต่างจากการเจรจาซือ้ขายสินค้า

ประเภทอ่ืน ๆ เน่ืองจากอสังหาริมทรัพย์เป็นสินค้าท่ีมีความแตกต่างกันและมีปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมี

ผลกระทบต่อการซือ้ขายมาก เช่น ทําเลท่ีตัง้ การถือครองกรรมสทิธ์ ภาระผกูพนั กฎหมายต่าง ๆ ท่ี

เก่ียวกบัอสงัหาริมทรัพย์ ศกัยภาพในการใช้ประโยชน์ เป็นต้น จากการศึกษาพบว่าปัญหาหลกั ๆ 

ท่ีเกิดขึน้ในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์สามารถแบ่งได้จาก

บทบาทของผู้ มีสว่นเก่ียวข้องในการเจรจาดงันี ้

 
1. ปัญหาในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดนิของบริษัทพฒันาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 
 

1) ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินท่ีมีลกัษณะการถือครองกรรม

สิทธ์แบบเจ้าของร่วมหลายคน โดยท่ีดินท่ีมีลักษณะการถือครองแบบเจ้าของร่วมหลายคนนัน้ 

ราคาท่ีดินท่ีเสนอมานัน้อาจเป็นราคาท่ีผู้ ถือกรรมสิทธ์แต่ละคนพึงพอใจ อย่างไรก็ตาม ความ

ต้องการในราคาขายท่ีดินของเจ้าของร่วมแต่ละคนอาจจะไม่เท่ากนั ซึ่งหากต้องการเจรจาต่อรอง

เพ่ือลดราคา ผู้ มีหน้าท่ีในการเจรจาต่อรองต้องทําการชกัจูงและประนีประนอมความต้องการของ

หลาย ๆ ฝ่ายนัน้ให้เป็นท่ียอมรับในความต้องการเดียวกัน ซึ่งหน่วยงานสรรหาท่ีดินในบริษัท

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จะมีวธีิการในการแก้ปัญหาท่ีไม่แตกต่างกนัมากนกั โดยใช้ตวัแทน

ในการไกล่เกล่ียข้อตกลงในการเจรจาต่อรองเพ่ือกําหนดความต้องการของแต่ละเจ้าของจะแก้ไข

ปัญหาความต้องการท่ีแตกต่างกนั ในกรณีท่ีเป็นท่ีดินท่ีมีผู้จดัการมรดกนัน้เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดิน

อาจไมต้่องเจรจามากนกั แตห่ากไม่มีผู้จดัการมรดกผู้ เจรจาฝ่ายสรรหาท่ีดินก็จะใช้นายหน้าในการ

เจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือเป็นตวักลางในการไกลเ่กลี่ยความต้องการ 

 

2) ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินหลาย ๆ แปลงเพื่อทําการรวม

ท่ีดิน การเจรจาซือ้ท่ีดินลกัษณะนีจ้ะพบในการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทบ้านจดัสรร

ท่ีอยู่บริเวณกรุงเทพชัน้นอกหรือปริมณฑล โครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทบ้านจัดสรรนัน้เป็น

โครงการท่ีอาจจะมีความต้องการในเนือ้ท่ีดินค่อนข้างมาก การทําการรวมท่ีดินนัน้อาจเกิดปัญหา

ต่าง ๆ เช่น เจ้าของท่ีดินแปลงท่ีเป็นทางเข้าออกไม่ยอมลดราคา หรือเกิดจากท่ีดินแปลงตรงกลาง
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ของโครงการท่ีจะทําการพฒันาไม่ยอมขาย เป็นต้น ลกัษณะของปัญหาท่ีเกิดขึน้นัน้จะไม่แตกต่าง

จากปัญหาท่ีเกิดขึน้จากการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินท่ีมีลักษณะการถือครองกรรมสิทธ์แบบ

เจ้าของร่วมหลายคน ซึง่ก็คือความต้องการท่ีแตกต่างกนัในความต้องการของฝ่ายผู้ขาย หน่วยงาน

สรรหาท่ีดินจะดําเนินการแก้ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินหลาย ๆ แปลงเพ่ือ

ทําการรวมท่ีดินตามลกัษณะของเหตขุองปัญหาเช่น 

- ปัญหาเกิดมาจากท่ีดินแปลงเข้าออกไม่ยอมขายหรือไม่ยอมลดราคา ผู้ เจรจาฝ่าย

บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จะดําเนินหาทางเลือกอ่ืน ๆ โดยเจรจาต่อรองซือ้ท่ีดินแปลง

ภายในท่ีมีความเป็นได้ในการลดราคาและนํามาเฉล่ียกบัราคาท่ีดินแปลงทางเข้าออก หาท่ีดินท่ีมี

ลกัษณะเป็นทางเข้าออกสู่ถนนสาธารณะแทนท่ีดินแปลงเดิมโดยอาจปรับเปล่ียนแผนผงัในการ

พฒันาโครงการ เป็นต้น 

- ปัญหาเกิดมาจากท่ีดินบางแปลงภายในแผนผงัของโครงการท่ีจะทําการพฒันาไม่

ยอมขาย ผู้ เจรจาฝ่ายบริษัทพัฒนาโครงการอสงัหาริมทรัพย์อาจใช้ตัวแทนในการไกล่เกลี่ยเพ่ือ

ข้อตกลง เป็นต้น 

3) ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินกบัเจ้าของท่ีดินท่ีมีลกัษณะการ

ปรับราคาขึน้ลงตลอดเวลา ในการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์นัน้ ต้นทนุค่าท่ีดินมีอตัราส่วนสงู

ต่อต้นทุนรวมการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ ดังนัน้การซือ้ท่ีดินเพ่ือพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์นัน้จะถกูนําเสนอและขออนญุาตซือ้ท่ีดินกบักรรมการบริหารของแต่ละบริษัทนัน้ ๆ 

โดยหากมีการปรับเปล่ียนราคาท่ีไม่แน่นอนตลอดเวลานัน้ เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินอาจถูกมองว่ามี

ส่วนได้ส่วนเสียกับการซือ้ขายท่ีดินแปลงนี ้หรืออาจถกูฝ่ายบริหารตําหนิได้ว่าไม่สามารถกําหนด

ราคาซือ้ท่ีแน่ชดัได้ ซึ่งเจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินจะดําเนินการแก้ไขปัญหานี ้การทําสญัญาข้อตกลงซือ้

ขายท่ีดิน ณ วนัท่ีเจรจาต่อรอง อาจกําหนดเง่ือนไขในการซือ้ขายต่าง ๆ เช่น การวางเงินมดัจํา เป็น

ต้น อย่างไรก็ตามการทําสัญญาข้อตกลงซือ้ขายท่ีดิน ณ วันท่ีเจรจาต่อรอง ผู้ เจรจาต่อรองฝ่าย

บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ควรทราบถึงราคาความต้องการขัน้ต่ําของฝ่ายเจ้าของด้วย 

เน่ืองจากจะช่วยให้ไม่เกิดการตดัสนิใจในการกําหนดราคาซือ้ท่ีผิดพลาด 

4) ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากบุคคลภายนอกท่ีไม่มีส่วนเก่ียวข้องโดยตรงกบัการเจรจา ซึ่ง

ส่วนมากแล้วจะเกิดจากฝ่ายผู้ ขายมากกว่า โดยบุคคลภายนอกจะมาพูดกับเจ้าของท่ีดินให้เกิด

ความลังเลใจหรือสร้างทางเลือกอื่น ๆ ให้กับเจ้าของท่ีดินในการขาย เช่น นายหน้าอิสระท่ีไม่

ต้องการให้ท่ีดินแแปลงนีถู้กขายออกไป โดยมาเพ่ิมราคาเสนอซือ้ให้กบัเจ้าของท่ีดินหรือบอกกับ

เจ้าของท่ีดินว่ามีผู้ อ่ืนให้ราคาสงูกวา่ หรือธนาคารหรือสถาบนัการเงินมาให้ทางเลือกอ่ืนกบัเจ้าของ 
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ต่อรอง โดยบคุคลภายนอกท่ีไม่มีส่วนเก่ียวข้องโดยตรงกบัการเจรจาต่อรองนัน้ถือว่าเป็นปัจจยัท่ีมี

ความสําคัญต่อการเจรจาต่อรอง เน่ืองจากการเจรจาต่อรองเป็นการมาทําข้อตกลงของความ

ต้องการของบคุคลตัง้แต่สองฝ่ายขึน้ไป ในกรณีนีจ้ะเป็นการเพ่ิมทางเลือกให้กบัเจ้าของท่ีดินหาก

ผลของการเจรจาไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวังไว้ อย่างไรก็ตามผู้ เจรจาต่อรองฝ่ายบริษัทพัฒนา

โครงการอสงัหาริมทรัพย์สามารถป้องกนัปัญหาท่ีเกิดขึน้จากบคุคลภายนอก โดยการตรวจสอบหา

ข้อมลูท่ีชดัเจนว่ามีบุคคลภายนอกท่ีจะเข้าสร้างปัญหาหรือไม่อย่างไร ในกรณีท่ีดําเนินการอยู่ใน

ขัน้ตอนการเจรจาแล้วนัน้ ผู้ เจรจาสามารถแก้ปัญหานีไ้ด้โดยแสดงตัวว่าผู้ ซือ้ท่ีแท้จริงและสร้าง

ความไว้วางใจกบัคูเ่จรจา เป็นต้น 

 
2. ปัญหาในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดนิของนายหน้าหรือตัวแทนในการซือ้ขาย 
 

1) ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากนายหน้าหรือตวัแทนอ่ืน ในการขายท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์นัน้ เจ้าของท่ีดินย่อมต้องการราคาท่ีดินท่ีสงู หากนายหน้าหรือตวัแทนรายอ่ืนมา

ให้ราคาท่ีสงูกว่า ซึ่งอาจจะจริงหรือต้องการเก็บท่ีดินท่ีมีศกัยภาพไว้ขายเองนัน้ ก็จะทําให้เจ้าของ

ท่ีดินปรับราคาขึน้และทําให้การเจราต่อรองเกิดปัญหาได้ ซ่ีงการเป็นตัวแทนนายหน้าในการซือ้

ขายท่ีดินนัน้มีการเปิดกว้างอย่างอิสระ นายหน้าหรือตวัแทนต่าง ๆ อาจไม่ได้มีการทําสญัญาการ

เป็นตัวแทนอย่างเป็นทางการ ซึ่งจะทําให้เจ้าของท่ีดินมีอิสระในการขายท่ีอย่างเต็มท่ี หากมี

นายหน้าหรือตวัแทนอ่ืนเข้ามาติดตอ่และให้ราคาท่ีสงูกว่าก็อาจเปล่ียนใจได้ ซึง่พบว่านายหน้าหรือ

ตวัแทนในการขายท่ีมีผู้ ท่ีต้องการจะซือ้จริง ๆ มีวิธีแก้ปัญหาโดยนําเจ้าของท่ีดินไปเจรจาอย่างเป็น

ทางการ เพ่ือทําให้เจ้าของท่ีดินมัน่ใจว่าทางนีมี้ผู้ ซือ้จริง เป็นการใช้จิตวิทยา หากอีกฝ่ายเป็นเพียง

นายหน้าท่ีต้องการเก็บท่ีดินไว้ขายเองเสียเปรียบหากเจ้าของท่ีดินต้องการพบผู้ ซือ้ของอีกฝ่าย 

2) ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากเจ้าของท่ีดินไปดําเนินการเจรจาขายกับผู้ ซือ้ โดยทั่วไปแล้ว

เจ้าของท่ีดินและบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ จะไม่ต้องการเสียค่าบริการนายหน้าซึ่ง

เป็นจํานวนเงินท่ีสูงมาก หากเจ้าของท่ีดินได้พบกับผู้ ซือ้หลังจากการแนะนําของนายหน้าหรือ

ตวัแทนในการซือ้ขายแล้ว หากไม่ต้องการเสียค่าบริการนายหน้าก็จะไปดําเนินการติดต่อกบัผู้ ซือ้

เอง โดยหากไม่ได้มีการทําสญัญาอย่างเป็นการเป็นนายหน้าหรือตวัแทนในการขายทางการแล้ว 

นายหน้าก็ไม่อาจเอาผิดอย่างไรได้กับเจ้าของท่ีดิน วิธีการแก้ปัญหาท่ีดีท่ีสุดคือนายหน้าหรือ

ตวัแทนในการขายควรจะดําเนินการทําสญัญาการเป็นตวัแทนในการขาย อย่างไรก็ตามเจ้าของ

ท่ีดินมกัไม่ชอบการผกูมดัจากสญัญานายหน้าหรือตวัแทน เน่ืองจากเป็นการปิดกัน้โอกาสในการ
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ขายให้กบัผู้ซือ้รายอื่น ๆ อีกทัง้สญัญาการเป็นตวัแทนจะมีการกําหนดระยะเวลา ซึง่หากมีผู้ ซือ้ราย

อ่ืนเข้ามาติดต่อเจ้าของท่ีดินและให้ราคาท่ีพึงพอใจแล้ว เจ้าของท่ีดินอาจเสนอเง่ือนไขให้โอน

กรรมสิทธ์ิหลงัจากสญัญาการเป็นตวัแทนหมด แตใ่ห้สิทธิในการเข้าไปดําเนินการใช้ประโยชน์ก่อน

เป็นต้น 

 
3. ปัญหาในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดนิของผู้ถือครองกรรมสิทธ์ิ 
 

1) ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากความเข้าใจในด้านอสงัหาริมทรัพย์ ปัญหาท่ีเกิดขึน้กับผู้ ถือ

ครองกรรมสิทธ์ิในท่ีดิน จะมีสาเหตมุาจากผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิขาดความรู้ในด้านอสงัหาริมทรัพย์ 

และจะไมทํ่าความเข้าใจกบัองค์ประกอบตา่ง ๆ ของท่ีดิน ทําให้เสียเปรียบตอ่ฝ่ายคูเ่จรจา ซึง่พบวา่

ในการเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดิน บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์และ / หรือตวัแทนในการซือ้

ท่ีดินจะดําเนินการเจรจาต่อรองโดยพยายามหาจดุด้อยของท่ีดินและชกัจงูให้ผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิ

นัน้รู้สึกว่าควรจะขายท่ีดินในราคาต่ํากว่าท่ีดินแปลงท่ีมีการซือ้ขายกันในบริเวณใกล้เคียง เม่ือ

เจ้าของท่ีดินขาดความรู้ด้านอสงัหาริมทรัพย์และไม่ได้ทําความเข้าใจกบัองค์ประกอบต่าง ๆ จะทํา

ให้ไม่สามารถทราบถึงจุดเด่นท่ีจะถกูนํามาใช้ในการเจรจาต่อรองได้ ซึ่งอาจทําให้ขายท่ีดินไปใน

ราคาท่ีต่ํากว่าราคาท่ีควรจะได้รับ ดงันัน้เจ้าของท่ีดินหรือผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิควรจะศกึษาและทํา

ความเข้าใจในทรัพย์สินท่ีตนเองเป็นเจ้าของเพ่ือหาข้อได้เปรียบในการเจรจาต่อรอง หรือควรจะ

แต่งตัง้นายหน้าหรือตวัแทนในการขายท่ีดินท่ีมีความรู้ด้านอสงัหาริมทรัพย์เพ่ือดําเนินการในการ

กําหนดราคาและเป็นตวักลางในการดําเนินการเจรจา 

2) ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากนายหน้าหรือตัวแทนในการซือ้ขาย นายหน้าหรือตวัแทนใน

การซือ้ขายท่ีดินมีทัง้ท่ีทํากนัในรูปแบบบริษัทท่ีมีการจดทะเบียนอยา่งถกูต้อง และนายหน้าอิสระท่ี

ดําเนินการสรรหาท่ีดินทัว่ไป รายได้หลกั ๆ ของนายหน้าคือ คา่บริการนายหน้า ซึง่เกิดจากราคาซือ้

ขายท่ีดินคูณอัตราส่วนค่าบําเน็จท่ีได้ทําข้อตกลงสัญญาตัวแทนไว้ หากนายหน้าต้องการได้

ค่าบริการสูง ก็อาจจะไปดําเนินการเจรจากับผู้ ซือ้ในราคาท่ีสูงกว่าราคาท่ีเหมาะสม ผู้ ซือ้จะไม่

สนใจ หรือนายหน้าบางรายท่ีไม่เก่ียวข้องกับการเจรจาต่อรองท่ีต้องการเก็บท่ีดินไว้ขาย ซึ่ง

พยายามชกัจงูให้เจ้าของท่ีดินรู้สึกว่าไม่ควรขายท่ีดินไปตอนนี ้เช่น ราคาท่ีขายตํ่าไป มีผู้ เสนอท่ีให้

ราคาสูงกว่า กรณีเหล่านีจ้ะทําให้เจ้าของท่ีดินหรือผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิสูญเสียโอกาสในการขาย

ท่ีดิน 
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ในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์นัน้ อาจเกิด

ปัญหาอ่ืน ๆ ได้อีกมากมาย หากมองถงึเหตขุองปัญหาหลกั ๆ ก็คือความต้องการท่ีแตกต่างกนัของ

คูเ่จรจาทัง้สองฝ่าย ในการแก้ปัญหานัน้ขึน้อยู่กบัสถานการณ์ท่ีเกิดขึน้ในการเจรจาต่อรอง ผู้ เจรจา

ตอ่รองต้องพยายามแยกแยะและหาสาเหตขุองปัญหาท่ีเกิดขึน้ พิจารณาจากปัจจยัต่าง ๆ ท่ีจะเข้า

มามีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรอง เพ่ือดําเนินการวางแผนในการเจรจาต่อรองท่ีมีประสิทธิภาพ

และประสิทธิผล  

 
ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองซือ้ขายที่ดิน 

เพื่อโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 
 

กระบวนการท่ีสําคัญในการวางแผนเพ่ือการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับ

โครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์คือ การหาปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการวางแผนและ

ดําเนินการเจรจาต่อรอง การเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์มี

ปัจจัยต่าง ๆ มากมายท่ีเข้ามากระทบ อาจทําให้ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งของการเจรจาต่อรองได้เปรียบ

หรือเสียเปรียบ อีกทัง้แต่ละปัจจยัจะมีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองท่ีแตกต่างกนัออกไป ดงันัน้

นกัเจรจาต่อรองท่ีมีประสบการณ์นัน้จะดําเนินการหาข้อมลูและปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องมาทําการ

วิเคราะห์เพ่ือดําเนินการวางแผนในการเจรจา และใช้เป็นข้อมลูในการกําหนดแผนกลยทุธ์ในการ

เจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน อีกทัง้ปัจจยัตา่ง ๆ เหลา่นีจ้ะเป็นตวับง่ชีถ้งึข้อได้เปรียบในการเจรจา จาก

การศึกษาและวิเคราะห์พบปัจจัยหลัก ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับ

โครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์สามารถสรุปได้ดงันี ้

 
1. ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการวางแผนและดําเนินการเจรจาซือ้ขายของบริษัทพัฒนา
โครงการอสังหาริมทรัพย์ 

จากการสมัภาษณ์เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินพบวา่ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการ

วางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรองซือ้ท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ นัน้ สามารถสรุป

ได้ ดงัตารางท่ี 1 โดยผู้ วิจยัได้แสดงความคิดเห็นของเจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินต่อปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมี

ผลกระทบต่อการวางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรอง  
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ตารางท่ี 1 

ตารางแสดงความคิดเห็นของเจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดนิต่อผลกระทบ 

จากปัจจยัท่ีมีผลต่อการเจรจาตอ่รองซือ้ท่ีดิน 

เพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

 

ปัจจัย 
ระดับของผลกระทบที่มีผลต่อการ

วางแผนและดาํเนินการเจรจาต่อรอง 

โครงสร้างองค์กร และอํานาจในการตดัสินใจ มีผลในระดบัมาก

นโยบายของบริษัท มีผลในระดบัมาก 
ผู้มีสว่นเก่ียวข้องในการเจรจาตอ่รอง มีผลในระดบัมาก 
สถานภาพและนโยบายของภาครัฐ มีผลในระดบัมาก

องค์ประกอบตา่ง ๆ ของท่ีดนิ 

- การถือครองกรรมสทิธ์ิและการได้มา มีผลในระดบัมาก 
- ภาระผกูพนั มีผลในระดบัมาก

- ทําเลท่ีตัง้ของท่ีดิน มีผลในระดบัปานกลาง

- รูปแปลงของท่ีดิน มีผลในระดบัปานกลาง 
ข้อจํากดัการใช้ประโยชน์ท่ีดิน มีผลในระดบัปานกลาง 
ราคาซือ้ขายที่ดินในบริเวณใกล้เคียง มีผลในระดบัปานกลาง

ลกัษณะของการพฒันาโครงการ มีผลในระดบัปานกลาง

บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์รายอ่ืน มีผลในระดบัปานกลาง 
บคุคลภายนอกท่ีไมมี่สว่นเก่ียวข้องกบัการเจรจาตอ่รอง มีผลในระดบัปานกลาง 
สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ มีผลในระดบัปานกลาง

 

จากตาราง 1 สามารถสรุปและอภิปรายผลกระทบได้ดงันี ้

1) โครงสร้างองค์กร และอํานาจในการตัดสินใจ การซือ้ท่ีดินเพ่ือพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์นัน้เป็นการลงทุนท่ีค่อนข้างสูง ทําให้กระบวนการตัดสินใจซือ้ของบริษัทพฒันา

โครงการอสงัหาริมทรัพย์นัน้ต้องผ่านขัน้ตอนและถกูตดัสินใจซือ้โดยการประชุมกรรมการบริหาร

ของบริษัท อาจต้องใช้เวลาพิจารณามาก เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินเห็นว่าปัจจยันีมี้ผลกระทบต่อ

การเจรจาต่อรองมาก กรณีท่ีมีท่ีดินแปลงหนึ่งท่ีมีศกัยภาพสงู และเป็นท่ีต้องการของบริษัทพฒันา

โครงการอสงัหาริมทรัพย์รายอ่ืนเช่นกนั การใช้ระยะเวลาในการพิจารณามากอาจทําให้ถกูบริษัท

อ่ืนซือ้ไปก่อนได้ ดงันัน้เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินจะมีกระบวนการในการป้องกนัปัญหานี ้เช่น การนํา
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กรรมการบริหารท่ีมีอํานาจในการตดัสินใจไปดําเนินการเจรจาต่อรองพร้อมกบัเจ้าหน้าฝ่ายสรรหา

ท่ีดิน  

2) นโยบายของบริษัท ผลกระทบจากนโยบายบริษัทในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน

นัน้เก่ียวข้องกบันโยบายในการจ่ายเงิน เช่น เง่ือนไขต่าง ๆ โดยบริษัทอาจมีนโยบายให้จ่ายมดัจํา

เพียงร้อยละ 5 และโอนในระยะเวลา 3 - 6 เดือน รวมถึงการกําหนดราคาในการซือ้ว่าควรมีการ

เจรจาต่อรองมากน้อยเท่าไร จากการสัมภาษณ์พบว่าเจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินเห็นว่านโยบายของ

บริษัทมีผลกระทบต่อการวางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรองมาก ในกรณีท่ีบริษัทมีนโยบายจ่าย

มดัจําร้อยละ 5 และโอนในระยะเวลา 3 - 6 เดือนนัน้ทําให้เจ้าหน้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินเจรจา

ยาก เจ้าของท่ีดินอาจไม่พอใจกบัเง่ือนไขนี ้หากบริษัทต้องการท่ีดินแปลงนีเ้จ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหา

ท่ีดินอาจเสนอซือ้ในราคาท่ีสงูขึน้ เพ่ือให้เจ้าของท่ีดินพอใจ 

3) ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรอง ในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินผู้ ท่ีมีส่วน

เก่ียวข้องในการเจรจาต่อรอง หมายถึง กลุ่มบุคคลท่ีต้องการตัง้แต่ 2 ฝ่ายใช้การส่ือสารเพ่ือหา

ข้อตกลงหรือผลประโยชน์ร่วมกนั จะมีความต้องการท่ีแตกต่างกนั เช่น ในการซือ้ขายท่ีดิน บริษัท

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ต้องการซือ้ในราคาท่ีตํ่า แต่เจ้าของท่ีต้องการขายให้ในราคาท่ีสูง 

นอกจากนัน้ความรู้ด้านอสงัหาริมทรัพย์ ความสามารถในการเจรจาต่อรอง และลกัษณะนิสยัของ

ผู้ เจรจาต่อรองก็มีสว่นสําคญัอยา่งมาก พบวา่เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินเห็นว่าปัจจยันีมี้ผลกระทบ

ต่อการวางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรองสงู ปัจจยันีจ้ะเป็นตวักําหนดบคุคลท่ีเหมาะสมเข้าไป

ดําเนินการเจรจาตอ่รอง  

4) สถานภาพและนโยบายของภาครัฐ การพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์นัน้มีส่วน

เก่ียวข้องกบัสถานพและนโยบายของภาครัฐอย่างมาก เช่น เสถียรภาพทางการเมือง นโยบายการ

ลดค่าธรรมเนียมการโอนและภาษีธุรกิจเฉพาะ โครงการพฒันาสาธารณูปโภคของภาครัฐ เป็นต้น 

เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินจะใช้ปัจจัยต่าง ๆ เหล่านีใ้นการวางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรอง เช่น 

เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินอาจใช้ เร่ืองนโยบายการลดค่าธรรมการการโอนและภาษีอสงัหาริมทรัพย์ท่ี

กําลงัจะหมดอายุในวนัท่ี 28 มีนาคม 2553 เร่งให้เจ้าของท่ีดินขายท่ีเร็วขึน้ เพ่ือลดค่าใช้จ่ายของ

เจ้าของท่ีดินในการโอน หรืออาจใช้ปัจจัยเสถียรภาพทางการเมือง โดยการบอกว่าสถานการณ์

ทางการเมืองไมค่อ่ยดี ให้เจ้าของท่ีดินรีบขายเพื่อเก็บเงินสดไว้ดีกว่า เป็นต้น 

5) องค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน เจ้าหน้าท่ีควรขอสําเนาเอกสารสิทธ์ิและระวางแผน

ท่ีของท่ีดิน โดยเอกสารตา่ง ๆ เหลา่นีทํ้าให้เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินรู้ถึง ความถกูต้องของเอกสารสิทธ์ 

รูปการถือครองกรรมสทิธ์ ภาระผกูพนัท่ีมีอยูใ่นโฉนด โฉนดมีทางเข้าออกหรือเป็นท่ีตาบอด เป็นต้น 
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ข้อมูลและปัจจัยเหล่านีทํ้าให้เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินวางแผนในการเจรจาต่อรองและดําเนินการ

เจรจาต่อรองได้อยา่งไมผิ่ดพลาด  

จากการสมัภาษณ์พบว่าองค์ประกอบของท่ีดินท่ีเจ้าหน้าฝ่ายสรรหาท่ีดินเห็นว่ามี

ระดบัของผลกระทบมาก คือ การถือครองกรรมสทิธ์ิและการได้มา และภาระผกูพนัตา่ง ๆ ของท่ีดิน 

ปัจจยัต่าง ๆ เหล่านีเ้ป็นตวับ่งชีถึ้งข้อได้เปรียบในการเจรจา เช่น หากเจ้าหน้าสรรหาท่ีดินทราบถึง

ภาระผกูพนัของโฉนดท่ีดินแปลงหนึง่กบัสถาบนัการเงิน ซึง่มีมลูหนีอ้ยู ่80 ล้านบาท ผู้ เจรจาอาจใช้

จํานวนหนีนี้เ้ป็นราคาขัน้ตํ่าในการเร่ิมเจรจาต่อรอง โดยอาจให้ราคาท่ีสงูกว่ามลูหนีแ้ละชกัจูงให้

ผู้ขายรู้สกึว่าไมเ่สียเปรียบหากขายท่ีดินแปลงนีไ้ป 

ทัง้นีทํ้าเลท่ีตัง้และรูปแปลงของท่ีดินมีระดับผลกระทบอยู่ในระดับปานกลาง 

เน่ืองจากเจ้าหน้าฝ่ายสรรหาท่ีดินจะได้รับข้อกําหนดต่าง ๆ เหล่านีม้าจากฝ่ายพัฒนาธุรกิจแล้ว 

อยา่งไรก็ตามเจ้าหน้าฝ่ายสรรหาท่ีดินควรพิจารณาถึง 2 ปัจจยันี ้ในกรณีหากเป็นฝ่ายเจ้าของท่ีดิน

ทราบถึงว่าท่ีดินท่ีถือครองอยู่นัน้เป็นแปลงท่ีใช้เป็นทางเข้าออกของโครงการ หรือเป็นแปลงท่ี

โครงการพฒันาต้องใช้เพ่ือรวมแปลง ทําให้เจ้าของท่ีดินมีอํานาจในการต่อรองมากกว่า อาจทําให้

เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินต้องหาทางเลือกอื่น ๆ หากการเจรจาต่อรองไม่สําเร็จ 

6) ข้อ จํากัดการการใช้ประโยชน์ ท่ีดิน  เช่น  ข้อกําหนดผัง เ มือง ข้อบัญญัติ

กรุงเทพมหานคร กฎหมายควบคมุอาคาร เป็นต้น โดยเจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินสว่นใหญ่เห็นว่ามี

ระดบัผลกระทบต่อการวางแผนการเจรจาต่อรองระดบัปานกลาง เน่ืองจากเจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหา

ท่ีดินจะได้รับข้อกําหนดในการหาท่ีดินมาจากฝ่ายพฒันาธุรกิจแล้ว อย่างไรก็ตามเจ้าหน้าฝ่ายสรรหา

ท่ีดินยงัคงให้ความสําคญักบัข้อจํากดัต่าง ๆ เหล่านี ้โดยในการเจรจาต่อรองเจ้าของท่ีดินบางราย

จะคิดว่าท่ีดินชองตนเองตัง้อยู่ใกล้สาธารณปูโภค ทําให้เข้าใจวา่ท่ีดินมีศกัยภาพและคิดวา่น่าจะมี

ราคาท่ีสงู เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินมีหน้าท่ีอธิบายถึงข้อจํากดัต่าง ๆ เหล่านีเ้พ่ือให้เจ้าของท่ีดิน

เข้าใจในศกัยภาพของท่ีดินตนเอง 

7) ราคาซือ้ขายท่ีดินในบริเวณใกล้เคียง หมายถึงราคาซือ้ขายท่ีดินท่ีมีลกัษณะคล้าย

กบัท่ีดินอยูใ่นทําเลท่ีตัง้ของท่ีดินท่ีอยูร่ะหวา่งการเจรจาต่อรอง เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินส่วนใหญ่

เห็นว่ามีผลกระทบอยู่ในระดบัปานกลาง ความเห็นส่วนใหญ่ตรงกันว่าราคาในการขายท่ีดินนัน้

ขึน้อยู่กบัความพอใจของเจ้าของท่ีดิน การนําไปกล่าวอ้างในการเจรจาต่อรอง นัน้อาจใช้ไม่ได้ผล

กบัการเจรจาตอ่รอง เพราะเจ้าของท่ีดินจะกําหนดราคาตามความพอใจ 

อย่างไรก็ตามเจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินยงัคงให้ความสําคญักบัราคาซือ้ขายท่ีดินใน

บริเวณใกล้เคียง เน่ืองจากสามารถนํามาใช้เป็นตวักําหนดราคาเสนอซือ้ และเปรียบเทียบเพ่ือหา
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ข้อตกลงในการเจรจาต่อรอง เช่น หากเจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินทราบราคาซือ้ขายท่ีดินแปลง

ข้างเคียงซึง่เป็นแปลงท่ีดินท่ีมีการปรับถมระดบัแล้ว ก็อาจนํามาใช้ในการต่อรองกบัเจ้าของท่ีดินซึง่

มีลกัษณะเป็นบอ่นํา้บางสว่น และตัง้ราคาเสนอขายเท่ากบัราคาของแปลงข้างเคียง 

8) ลกัษณะของการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์นัน้ บ่งบอกถึงความต้องการท่ีดิน

และวิธีการในการสรรหาท่ีแตกต่าง ๆ กนั เจ้าหน้าฝ่ายสรรหาทีดินเห็นว่ามีผลกระทบอยู่ในระดบั

ปานกลาง เช่น บริษัทต้องการพฒันาโครงการอาคารชดุพกัอาศยัขนาด 80 ห้อง อาจต้องการท่ีดิน

เพียง 300 - 400 ตารางวา เจ้าหน้าฝ่ายสรรหาท่ีดินอาจไม่จําเป็นต้องรวมแปลงท่ีดิน ซึ่งจะทําให้

ลดจํานวนผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรอง หมายความว่าระดบัความต้องการท่ีแตกต่างกนั

ออกไปของเจ้าของท่ีดินนัน้น้อยกว่าซึ่งทําให้สามารถเจรจาต่อรองได้ง่ายกว่า แต่ในทางกลบักัน

หากต้องการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทบ้านจดัสรร ต้องการเนือ้ท่ีดินสําหรับพฒันา

โครงการมาก เจ้าหน้าสรรหาท่ีดินต้องรวมแปลงท่ีดินหลาย ๆ แปลง ทําให้มีความต้องการท่ี

หลากหลาย อาจต้องหาทางเข้าออกของโครงการอ่ืน ๆ เพ่ือเป็นทางเลือกหากเจ้าของท่ีดินแปลง

ทางเข้าออกไม่ยอมขาย หรือหากราคาเสนอขายสงูอาจต้องไปเจรจาต่อรองแปลงท่ีดินข้างในให้

มากขึน้เพ่ือให้ได้ราคาตามเป้าหมายท่ีฝ่ายพฒันาธุรกิจกําหนด ทําให้เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดิน

ยงัคงให้ความสําคญัในระดบัปานกลางกบัปัจจยันี ้

9) บริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์รายอ่ืน ในท่ีดินท่ีมีศักยภาพสูงมากนัน้ 

แน่นอนย่อมเป็นท่ีต้องการของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ โดยจะทําให้มีการแข่งขนัใน

การเจรจาต่อรองค่อนข้างสงู ซึ่งจะทําให้เจ้าของท่ีดินมีทางเลือกมากขึน้ อย่างไรก็ตามเจ้าหน้าท่ี

ฝ่ายสรรหาท่ีดินเห็นว่าปัจจยันีมี้ผลกระทบต่อการเจรจาต่อรอง เน่ืองจากในการเจรจาต่อรองซือ้

ท่ีดินเจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินจะได้รับขอบเขตของราคาในการซือ้ท่ีดินมาจากฝ่ายพฒันาธุรกิจอยู่

แล้ว ซึ่งหากมีผู้ เสนอซือ้สงูกว่าขอบเขตราคานัน้ เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินอาจทําได้เพียงเสนอ

เง่ือนไขในการจ่ายเงินท่ีดีกวา่ 

10) บคุคลภายนอกท่ีไม่มีสว่นเก่ียวข้องกบัการเจรจาต่อรอง หมายถึง บคุคลท่ีจะเข้า

มามีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองโดยอาจไมมี่สว่นได้สว่นเสียในการเจรจาต่อรองเลย เช่น บคุคล

รอบข้างของเจ้าของท่ีดิน นายหน้าหรือตวัแทนในการซือ้ขาย สถาบนัการเงิน ซึง่เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรร

หาท่ีดินเห็นวา่ปัจจยันีเ้ป็นปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองอยู่ในระดบัปานกลาง เน่ืองจาก

บคุคลต่าง ๆ เหลา่นีจ้ะเข้ามาชกัจงูความต้องการและสร้างทางเลือกอื่น ๆ ให้กบัเจ้าของท่ีดิน เช่น 

เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินเข้าไปเจรจาตกลงราคาในการซือ้ขายได้แล้ว แต่มีนายหน้าคนอ่ืนเข้ามา

บอกว่ามีนักลงทุนต้องการซือ้ท่ีดินแปลงนีแ้ล้วให้ราคาท่ีสงูกว่า ซึ่งอาจจะมีอยู่จริงหรือนายหน้า
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รายนีอ้าจจะแค่ต้องการเก็บท่ีดินแปลงนีไ้ว้ขายเอง โดยจะทําให้เจ้าของท่ีดินเปล่ียนใจในการขาย

ได้ 

11) สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์นัน้เป็นธุรกิจท่ีมีความเก่ียว

โยงและสามารถบง่ชีส้ภาพเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ พบวา่เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินเห็นว่าปัจจยั

นีมี้ผลกระทบอยู่ในระดับปานกลาง ในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพัฒนา

อสงัหาริมทรัพย์นัน้ เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินจะใช้ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจในการเจรจา 

ปัจจัยตัวนีอ้าจถูกใช้เป็นตัววัดความต้องการขายของเจ้าของท่ีดิน หากกังวลว่าเศรษฐกิจมี

แนวโน้มว่าจะไมด่ี อีกทัง้เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินจะใช้ปัจจยัด้านสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจในการ

เจรจาต่อรองเช่นกนั 

 
2. ปัจจัยที่ มีผลกระทบต่อการวางแผนและดําเนินการเจรจาซือ้ขายของนายหน้าหรือ
ตัวแทน 

จากการสัมภาษณ์นายหน้าหรือตัวแทนพบว่าปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการ

วางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรองซือ้ท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ นัน้ สามารถสรุป

ได้ ดังตารางท่ี 2 โดยผู้ วิจัยได้แสดงความคิดเห็นของนายหน้าหรือตัวแทนต่อปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมี

ผลกระทบต่อการวางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรอง  

 

ตารางท่ี 2  

ตารางแสดงความคิดเห็นของนายหน้าหรือตวัแทนต่อผลกระทบ 

จากปัจจยัท่ีมีผลต่อการเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดิน 

เพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

 

ปัจจัย 
ระดับของผลกระทบท่ีมีผลต่อการวางแผน

และดาํเนินการเจรจาต่อรอง 

ข้อจํากดัการใช้ประโยชน์ท่ีดิน มีผลในระดบัมาก 

โครงสร้างองค์กร และอํานาจในการตดัสินใจ มีผลในระดบัมาก 

ผู้มีสว่นเก่ียวข้องในการเจรจาตอ่รอง มีผลในระดบัมาก 

บคุคลภายนอกท่ีไมมี่สว่นเก่ียวข้องกบัการเจรจาตอ่รอง มีผลในระดบัมาก 

องค์ประกอบตา่ง ๆ ของท่ีดนิ 

- ทําเลท่ีตัง้ของท่ีดิน มีผลในระดบัมาก 
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ตารางท่ี 2 (ตอ่)  

 

ปัจจัย ระดับของผลกระทบที่มีผลต่อการวางแผน
และดาํเนินการเจรจาต่อรอง 

องค์ประกอบตา่ง ๆ ของท่ีดนิ (ตอ่) 

-ลกัษณะทางกายภาพ มีผลในระดบัมาก 

- การถือครองกรรมสทิธ์ิและการได้มา มีผลในระดบัมาก 

- ภาระผกูพนั มีผลในระดบัปานกลาง 

นโยบายของบริษัท มีผลในระดบัปานกลาง 

สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ มีผลในระดบัปานกลาง 

ราคาซือ้ขายที่ดินในบริเวณใกล้เคียง มีผลในระดบัปานกลาง 

ลกัษณะของการพฒันาโครงการ มีผลในระดบัน้อย 

สถานภาพและนโยบายของภาครัฐ มีผลในระดบัน้อย 

 

จากตาราง 2 สามารถสรุปและอภิปรายผลกระทบได้ดงันี ้

1 )  ข้อจํากัดการการใช้ประโยชน์ ท่ีดิน  เช่น  ข้อ กําหนดผัง เ มืองข้อบัญญัติ

กรุงเทพมหานคร กฎหมายควบคุมอาคาร เป็นต้น นายหน้าหรือตัวแทนในการซือ้ขายท่ีดินส่วน

ใหญ่มีเห็นว่ามีระดบัผลกระทบต่อการวางแผนการเจรจาตอ่รองมาก ในกรณีท่ีหากต้องเป็นตวัแทน

ในการขายท่ีดิน ซึ่งมีหน้าท่ีจะต้องวิเคราะห์การใช้ประโยชน์สูงสุดของท่ีดินเพ่ือทําการระบุและ

ดําเนินการเสนอกลุ่มผู้ ซือ้เป้าหมายให้ได้ หากการวิเคราะห์การใช้ประโยชน์สงูสดุเป็นโครงการท่ี

พกัอาศยัแต่บางครัง้กลุ่มผู้ ซือ้ไม่จําเป็นต้องเป็นบริษัทท่ีพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ี

อยู่อาศยัก็ได้ เช่น แปลงท่ีดินข้างเคียงเป็นโรงงานอตุสาหกรรมบริษัทพฒันาโครงการอาจไม่สนใจ

ท่ีจะพฒันาในท่ีดินแปลงนี ้แต่เจ้าของโรงงานอาจต้องการขยายพืน้ท่ีโรงงาน ดงันัน้นายหน้าต้อง

ทําความเข้าใจถึงข้อจํากดัการใช้ท่ีดินต่าง ๆ ด้วย ในกรณีนีผ้งัเมืองบริเวณนีมี้ข้อห้ามในการสร้าง

โรงงานหรือไม ่เป็นต้น 

2) โครงสร้างองค์กร และอํานาจในการตดัสินใจ ในการดําเนินการเจรจาต่อรองซือ้

ขายท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์นัน้นายหน้าหรือตวัแทนมีหน้าท่ีในการเป็นตวักลาง

ไกล่ เ ล่ียและประนีประนอมความต้องการของเจ้าของท่ีดินและบริษัทพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์เท่านัน้ การตดัสนิใจจะซือ้หรือจะขายท่ีดินสดุท้ายขึน้อยูก่บัความพงึพอใจของฝ่าย

ผู้ ซือ้และผู้ขาย อย่างไรก็ตามนายหน้าหรือตวัแทนในการซือ้ขายท่ีดินเห็นว่าปัจจยันีมี้ผลกระทบต่อ
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การเจรจาต่อรองมาก ในกรณีท่ีมีท่ีดินแปลงหนึ่งท่ีมีศกัยภาพสงูย่อมได้รับการติดต่อจากนายหน้า

หรือตวัแทนอ่ืน ๆ การตดัสินใจท่ีช้าอาจทําให้เสียโอกาสในการได้ท่ีดินท่ีมีศกัยภาพเข่นกนั ในกรณี

ท่ีเป็นตวัแทนให้กบัเจ้าของท่ีดินอํานาจในการตดัสินใจของเจ้าของท่ีดินก็มีความสําคญัอย่างมาก 

หากเป็นท่ีดินท่ีมีการถือครองกรรมสิทธ์ิร่วมหรือเป็นท่ีดินท่ีลกัษณะการถือครองในรูปแบบบริษัท 

ย่อมต้องมีการประชมุและและมีการลงมติกนัในกลุ่มของผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิ ดงันัน้นายหน้าจึงมี

หน้าท่ีในการศึกษาและทําความเข้าใจเก่ียวกบัโครงสร้างองค์กรและอํานาจในการตดัสินใจของทัง้

เจ้าของท่ีดินและบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์เพ่ือให้การเจรจาดําเนินไปอย่างไม่ติดขดั

และเสียเวลาไปเปลา่ประโยชน์  

3) ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรอง จากการสมัภาษณ์พบว่าปัจจยัเก่ียวกบัผู้ มี

สว่นเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองมีผลกระทบมากต่อการวางแผนและการดําเนินการเจรจาต่อรอง

ของนายหน้า การทําหน้าท่ีเป็นตัวกลางในการไกล่เกล่ียความต้องการท่ีแตกต่างกันระหว่าง

เจ้าของท่ีดินและบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ นายหน้าหรือตวัแทนในการซือ้ขายท่ีดินมี

ความจําเป็นท่ีจะต้องวิเคราะห์ถึงลกัษณะของผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรอง เช่น ความ

ต้องการในความอยากขายของผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิ ลกัษณะอาชีพ ลกัษณะการใช้ชีวิต ความรู้ด้าน

อสงัหาริมทรัพย์ เป็นต้น นายหน้าสามารถกําหนดแนวทางและวิธีการในการเจรจาต่อรองซือ้ขาย

ท่ีดินผู้ ท่ีมีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรอง เช่น การกําหนดผู้ เข้าร่วมเจรจา การสร้างความรู้จัก

และความสมัพนัธ์อนัดี เป็นต้น 

4) บุคคลภายนอกท่ีไม่มีส่วนเก่ียวข้องกบัการเจรจาต่อรอง นายหน้าหรือตวัแทนใน

การซือ้ขายท่ีดินเห็นว่าปัจจัยด้านบุคคลภายนอกท่ีไม่มีส่วนเก่ียวข้องกับการเจรจาต่อรองมี

ผลกระทบมากต่อการวางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรอง อาจทําให้เจ้าของท่ีดินหรือผู้ ซือ้เกิด

ความลงัเลหรือคิดวา่มีทางเลือกอื่น ๆ อีกทัง้อาจไม่ต้องยอมรับผลสรุปของการเจรจา ท่ีอาจเข้ามา

รบกวนการเจรจาจากการเสนอราคาหรือแนะนําผู้ ซือ้รายอ่ืนท่ีให้ราคามากกว่า หรือการนําเสนอ

ท่ีดินท่ีมีศกัยภาพใกล้เคียงกบัท่ีดินท่ีนายหน้าเป็นตวัแทนอยู ่ดงันัน้หากนายหน้าพบวา่การเจรจามี

แนวโน้มท่ีจะเกิดปัญหาจากปัจจยันี ้นายหน้ามีหน้าท่ี ๆ จะทําการวิเคราะห์และตรวจสอบว่าการ

นําเสนอของบุคคลภายนอกนัน้เป็นข้อเท็จจริงเพียงใด เพ่ือดําเนินการอธิบายและชักจูงให้ผู้ ท่ี

นายหน้าเป็นตวัแทนรับรู้ 

5) องค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน นายหน้าหรือตวัแทนในการซือ้ขายอสงัหาริมทรัพย์

จะต้องทําความเข้าใจองค์ประกอบตา่ง ๆ ของท่ีดิน โดยมีประโยชน์อยา่งมากทัง้ในการเป็นตวัแทน

การขายและ/หรือการซือ้ ทําให้ทราบถึงจุดเด่นและจุดด้อยของท่ีดิน เช่น ท่ีดินติดถนนหรือมี



46 

 

ทางเข้าออกสู่ถนนสาธารณะหรือไม่ ลกัษณะของการถือของกรรมสิทธ์ิเป็นอย่างไร และมีภาระ

ผูกพันอันใดกับท่ีดินหรือไม่ ข้อมูลต่าง ๆ เหล่านีจ้ะช่วยให้นายหน้าเข้าใจในท่ีดินและสามารถ

นําเสนอให้กับบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์หรือกลุ่มผู้ซือ้เป้าหมายอ่ืน ๆ ได้อย่างเต็มท่ี

เจ้าหน้าท่ี อย่างไรก็ตามเอกสารสิทธ์ิไม่ได้เป็นตวัแสดงลกัษณะกายภาพของท่ีดินทัง้หมด การเข้า

ไปดูท่ีดินก็มีความสําคัญอย่างมากท่ีจะช่วยให้นายหน้าเข้าใจถึงข้อจํากัดต่าง ๆ ของท่ีดิน เช่น 

ท่ีดินมีการปรับสภาพหรือไม ่มีสภาพเป็นบอ่นํา้หรือไม่ เป็นต้น นายหน้าจะนําข้อมลูต่าง ๆ เหลา่นีไ้ป

นําเสนอต่อบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ อีกทัง้จะใช้ในการวางแผนและดําเนินการเจรจา

ตอ่รอง  

จากการสมัภาษณ์พบวา่นายหน้าหรือตวัแทนในการซือ้ขายท่ีดินเห็นว่าองค์ประกอบ

ต่าง ๆ ของท่ีดิน มีระดบัของผลกระทบต่อการวางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรองมาก คือ ทําเล 

ท่ีตัง้ และลกัษณะทางกายภาพของท่ีดิน เช่น รูปแปลงของท่ีดิน สภาพภายในของท่ีดิน เป็นต้น ซึ่ง

พบว่านายหน้าจะใช้ปัจจัยต่าง ๆ เหล่านีใ้นการเจรจาต่อรองกับเจ้าของท่ีดิน อีกทัง้ปัจจัยต่าง ๆ 

เหลา่นีจ้ะเป็นตวับง่ชีถ้งึข้อได้เปรียบในการเจรจา โดยนายหน้าท่ีเจรจาให้กบับริษัทพฒันาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์จะพยายามหาข้อด้อยในท่ีดินเป้าหมายให้มากท่ีสดุเพ่ือใช้ในการต่อรองราคากบั

เจ้าของท่ีดิน ในทางกลบักนันายหน้าหรือตวัแทนในการขายก็จะพยายามนําเสนอถึงจุดเด่นต่าง ๆ 

เพ่ือจงูใจกลุม่ผู้ ซือ้วา่ราคาท่ีเสนอนัน้เป็นราคาท่ีเหมาะสมแล้ว เป็นต้น 

ปัจจยัที่มีผลกระทบมากต่อการเป็นตวัแทนในการเจรจาต่อรองอีกหนึ่งปัจจยั คือ 

การถือครองกรรมสิทธ์ิและการได้มาของท่ีดิน โดยหน้าที่ ๆ สําคญัของนายหน้าคือ จะต้องเข้าไป

แก้ปัญหาความต้องการในด้านราคาที่แตกต่างกนัของเจ้าของท่ีดินให้กบับริษัทพฒันาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์ในกรณีการถือครองกรรมสิทธ์ิหลายคน อีกทัง้นายหน้ามีหน้าท่ีจะต้องวิเคราะห์ผู้

ถือครองกรรมสิทธ์ิว่ามีความจําเป็นในการขายที่ดินมากน้อยเพียงใดเพื่อกําหนดระดบัของการ

ต่อรองราคาเสนอขายกับเจ้าของที่ดิน ทัง้นีน้ายหน้าหรือตัวแทนในการซือ้ขายที่ดินเห็นว่า

ภาระผูกพนัต่าง ๆ มีระดบัผลกระทบอยู่ในระดบัปานกลาง นายหน้าจะตรวจสอบประเด็นต่าง ๆ 

ของ ภาระผูกพันก่อนนําเสนอเพ่ือเป็นการกรองข้อมูลต่าง ๆ ให้กับกลุ่มผู้ ซือ้ก่อน เช่น ท่ีดินติด

ภาระจํายอมกบัท่ีดินแปลงอื่นหรือไม ่มีการจํานองกบัสถาบนัการเงินอ่ืน ๆ หรือไม ่ 

6) นโยบายของบริษัทและ/หรือผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิ จากการสัมภาษณ์พบว่า

นโยบายของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์และ/หรือ ผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิมีผลกระทบต่อ

การเป็นนายหน้าหรือตัวแทนในการดําเนินการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินในระดับปานกลาง 

เน่ืองจากนายหน้าไม่สามารถไปกําหนดนโยบายในการดําเนินการซือ้ขายท่ีดินของแต่ละฝ่ายได้ 
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นายหน้ามีหน้าท่ีเพียงทําความเข้าใจ ดําเนินการไกลเ่กลี่ยความต้องการ และอธิบายนโยบายหรือ

เง่ือนไขต่าง ๆ ในการซือ้ขายท่ีดินให้กบัผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองเท่านัน้ อย่างไรก็ตาม

นายหน้าเห็นว่านโยบายของบริษัทมีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเน่ืองจากนโยบาย

ของแต่ละฝ่ายจะเป็นตัวกําหนดแนวทางและเป้าหมายในการเจรจาต่อรองของนายหน้าหรือ

ตวัแทนในการซือ้ขายท่ีดิน  

7) สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ การทําหน้าท่ีเป็นตวัแทนในการซือ้ขายท่ีดินสําหรับ

โครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ นายหน้าหรือตัวแทนในการซือ้ขายจะทําการวิ เคราะห์

สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจต่าง ๆ เพ่ือพิจารณาและวิเคราะห์ความต้องการในการขายเจ้าของ

ท่ีดินและความสามารถในการซือ้ของบริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ พบว่าปัจจัยด้าน

สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจมีผลกระทบระดับปานกลางในการเป็นตัวแทนในการซือ้ขายท่ีดิน 

เช่น การเปล่ียนแปลงของอตัราดอกเบีย้ เป็นต้น 

8) ราคาซือ้ขายท่ีดินในบริเวณใกล้เคียง จากการสมัภาษณ์พบว่า ราคาซือ้ขายท่ีดิน

ในบริเวณใกล้เคียงเป็นปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัองค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน โดยเป็นข้อมลูและ

ปัจจัยท่ีนายหน้าหรือตัวแทนส่วนใหญ่เห็นว่า มีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองมาก จะช่วยให้

นายหน้าหรือตวัแทนในการขายท่ีดินกําหนดราคาเสนอขาย ราคาซือ้ขายท่ีดินในบริเวณใกล้เคียง

จะถูกนํามาเปรียบเทียบกบัท่ีดินท่ีจะทําการเสนอขายในเร่ืองของ องค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน 

เช่น ทําเลท่ีตัง้ และลกัษณะทางกายภาพของท่ีดินเพ่ือใช้ในการเจรจาต่อรอง เจ้าของท่ีดินจะตัง้

ราคาเสนอขายตามความพอใจ นายหน้าหรือตัวแทนในการซือ้ขายจึงมีหน้าท่ีในการอธิบายให้

เจ้าของท่ีดินเข้าใจถึงความแตกตา่งระหว่างท่ีดินท่ีถกูนํามาเปรียบเทียบ 

9) ลักษณะของการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์นัน้ โดยทั่วไปข้อกําหนดถึง

คณุลกัษณะต่าง ๆ ของท่ีดินท่ีมีความเหมาะสมกบัโครงการอสงัหาริมทรัพย์ท่ีจะทําการพฒันา จะ

ถกูกําหนดมาโดยบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ซึง่นายหน้าหรือตวัแทนดําเนินการสรรหา

ท่ีดินตามข้อกําหนดนัน้ ๆ จากการสัมภาษณ์พบว่านายหน้าหรือตัวแทนในการซือ้ขายเห็นว่า

ลกัษณะของการพฒันาโครงการเป็นปัจจยัผลกระทบอยูใ่นระดบัน้อย  

10) สถานภาพและนโยบายของภาครัฐ จากการสัมภาษณ์พบว่าปัจจัยทางด้าน

สถานภาพและนโยบายต่าง ๆ ของภาครัฐมีผลกระทบในระดับปานกลางต่อการดําเนินการเป็น

นายหน้าหรือตวัแทนในการซือ้ขายท่ีดิน โดยนายหน้าหรือตวัแทนในการขายจะทําการพิจารณาถึง

นโยบายต่าง ๆ ของภาครัฐเพ่ือหาจุดเด่นต่าง ๆ และการเพ่ิมโอกาสในการขายท่ีดิน เช่น หากมี

โครงการพัฒนาสาธารณูปโภคของภาครัฐ นายหน้าหรือตัวแทนจะดําเนินการสรรหาท่ีดินใน
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บริเวณท่ีมีการพฒันา เพ่ือนําเสนอต่อบริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ หรือในกรณีท่ีเป็น

ตวัแทนในการซือ้นายหน้าอาจใช้สถานภาพความมัน่คงของการเมืองมาเป็นปัจจยัท่ีทําให้เจ้าของ

ท่ีดินอยากขายท่ีดิน เป็นต้น 

 
3. ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการวางแผนและดาํเนินการเจรจาซือ้ขายของเจ้าของท่ีดนิ 
 

จากการสมัภาษณ์เจ้าของท่ีดินพบว่าปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการวางแผนและ

ดําเนินการเจรจาต่อรองซือ้ท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์นัน้ สามารถสรุปได้ ดงัตาราง

ท่ี 3 โดยผู้ วิจยัได้แสดงความคิดเห็นของเจ้าของท่ีดินต่อปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการวางแผน

และดําเนินการเจรจาต่อรอง 

 

ตารางท่ี 3 

 ตารางแสดงความคิดเห็นของเจ้าของท่ีดนิต่อผลกระทบจาก 

ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การเจรจาตอ่รองขายท่ีดิน 

เพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

 

ปัจจัย 
ระดับของผลกระทบที่มีผลต่อการวางแผนและ

ดาํเนินการเจรจาต่อรอง 

ช่ือเสียงของบริษัท มีผลในระดบัมาก 

ผู้มีสว่นเก่ียวข้องในการเจรจาตอ่รอง มีผลในระดบัมาก 

องค์ประกอบตา่ง ๆ ของท่ีดนิ 

- ทําเลท่ีตัง้ของท่ีดิน มีผลในระดบัมาก 

-ลกัษณะทางกายภาพ มีผลในระดบัมาก 

- ภาระผกูพนั มีผลในระดบัมาก 

- การถือครองกรรมสทิธ์ิและการได้มา มีผลในระดบัปานกลาง 

ข้อจํากดัการใช้ประโยชน์ท่ีดิน มีผลในระดบัปานกลาง 

ราคาซือ้ขายที่ดินในบริเวณใกล้เคียง มีผลในระดบัปานกลาง 

ปัจจยัทางการเมืองและเศรษฐกิจท่ีสง่ผลตอ่ราคา มีผลในระดบัปานกลาง 
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จากตาราง 3 สามารถสรุปและอภิปรายผลกระทบได้ดงันี ้

1) ช่ือเสียงของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ จากการสมัภาษณ์พบว่าปัจจยั

ด้านช่ือเสียงของบริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์มีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองของ

เจ้าของท่ีดินมาก เจ้าของท่ีดินจะมองถึงโอกาสในการขายท่ีดินในราคาสูงและเง่ือนไขในการ

จ่ายเงินเป็นหลกั ซึง่พิจารณาสถานภาพทางการเงินและความสามารถในการจ่ายเงินของผู้ ซือ้ 

2) ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรอง จากการสมัภาษณ์พบว่าเจ้าของท่ีดินจะให้

ความสําคญักบัปัจจยัด้านผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรอง เน่ืองจากเห็นว่ามีผลกระทบมาก

ตอ่การการเจรจาต่อรองของเจ้าของท่ีดินหรือผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิ โดยเห็นว่าช่ือเสียง และตําแหน่ง

ของผู้มาเจรจาจะแสดงถึงความน่าเช่ือถือ สามารถบอกถึงความต้องการของตนเองได้อย่างเต็มท่ี 

อีกทัง้สามารถทําให้เจรจากนัได้ถงึเง่ือนไขหลกั ๆ โดยไม่ต้องกงัวลถงึความสามารถในการซือ้ 

3) องค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน เจ้าของท่ีดินท่ีมีความต้องการท่ีจะขายท่ีดินมีความ

จําเป็นอย่างมากท่ีจะต้องทําความเข้าใจเก่ียวกบัองค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดินเพ่ือจะได้สามารถ

นําเสนอจดุเด่นต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ในท่ีดินต่อผู้ ซือ้ อีกทัง้ทําให้เจ้าของท่ีดินเข้าใจถึงข้อจํากดัต่าง ๆ ของ

ท่ีดินท่ีอาจถูกนํามาใช้ในการต่อรองราคาด้วย อีกทัง้ข้อมูลและปัจจัยต่าง ๆ เหล่านีจ้ะช่วยให้

เจ้าของท่ีดินสามารถใช้เป็นตัวกําหนดราคาเสนอขาย นําเสนอจุดเด่นจุดต่อผู้ ซือ้ในการเจรจา

ตอ่รอง เพ่ือทําให้เจ้าของท่ีดินสามารถเพ่ิมโอกาสในการขายท่ีดินและอํานาจในการเจรจาตอ่รอง 

จากการสัมภาษณ์พบว่าองค์ประกอบของท่ีดินมีระดับของผลกระทบมากต่อการ

วางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรองของเจ้าของท่ีดิน คือ ทําเลท่ีตัง้ ลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยั

ตา่ง ๆ เหล่านีเ้ป็นตวับ่งชีถ้ึงข้อได้เปรียบในการเจรจา เจ้าของท่ีดินต้องทําความเข้าใจปัจจยัต่าง ๆ 

เหล่านีแ้ละนําเสนอต่อผู้ ซือ้ได้อย่างครบถ้วน เช่น แปลงท่ีดินมีทางเข้าออกสู่ถนนสาธารณะมีการ

ปรับสภาพท่ีดินแล้ว เป็นต้น รวมถึงปัจจัยด้านภาระผูกพนัต่าง ๆ ของท่ีดิน เช่น เจ้าของท่ีดินนํา

ท่ีดินไปจํานองกบัสถาบนัการเงินจํานวน 10 ล้านบาท หากราคาเสนอซือ้ต่ํากว่ามลูหนีเ้จ้าของท่ีดิน

ไมต้่องการจะขายท่ีดิน เพราะต้องนําเงินไปชําระหนีเ้พ่ิม เป็นต้น 

การถือครองกรรมสิทธ์ิและการได้มามีระดับผลกระทบอยู่ในระดับปานกลาง 

เน่ืองจากหากเจ้าของท่ีดินต้องการท่ีจะขายท่ีดินท่ีมีการถือครองกรรมสิทธ์ิร่วมหรือในรูปแบบ

บริษัทย่อมต้องทําการเข้าใจและประชมุสรุปข้อตกลงความต้องการขายและราคาความต้องการท่ี

เป็นท่ีพอใจของแต่ละบุคคลอยู่แล้ว อย่างไรก็ตามปัจจัยนีเ้จ้าของท่ีดินต้องให้ความสําคัญ

เน่ืองจากต้องหาสรุปข้อกําหนด เป้าหมาย และชกัจงูความต้องการของผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิร่วมให้

เป็นความต้องการท่ีตรงกนั 
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4) ข้อจํากดัการการใช้ประโยชน์ท่ีดิน เจ้าของท่ีดินควรต้องทําความเข้าใจในข้อจํากดั

การใช้ประโยชน์ของท่ีดินและศักยภาพของท่ีดิน เพ่ือสามารถใช้เป็นข้อได้เปรียบในการเจรจา

ต่อรอง เช่น ข้อกําหนดผงัเมือง ข้อบญัญัติกรุงเทพมหานคร กฎหมายควบคมุอาคาร เป็นต้น โดย

เจ้าของท่ีดินส่วนใหญ่เห็นว่ามีระดับผลกระทบต่อการวางแผนการเจรจาต่อรองระดับมาก 

เน่ืองจากปัจจยันีจ้ะถกูนํามาใช้เพ่ือเป็นตวักําหนดราคาและนําเสนอจดุเดน่ต่าง ๆ ของท่ีดินต่อผู้ ซือ้

ได้ อีกทัง้สามารถระบผุู้ ซือ้กลุม่เป้าหมายได้อย่างถกูต้องอีกด้วย  

5) ราคาซือ้ขายท่ีดินในบริเวณใกล้เคียง ในการเจรจาต่อรองเจ้าของท่ีดินจะพยายาม

กําหนดราคาท่ีเสนอขายโดยกําหนดจากข้อมลูราคาซือ้ขายท่ีดินในบริเวณใกล้เคียงกบัทรัพย์สิน

ของตนเอง โดยนําปัจจยัด้านองค์ประกอบต่าง ๆ ท่ีดินมาเปรียบเทียบเพ่ือกําหนดราคา อย่างไรก็

ตามจากการสมัภาษณ์พบว่าราคาซือ้ขายท่ีดินมีผลกระทบในระดบัปานกลางต่อการเจรจาต่อรอง

ของเจ้าของท่ีดิน เน่ืองจากเจ้าของท่ีดินจะกําหนดราคาเสนอขายตามความพอใจ การหาข้อมลูซือ้

ขายท่ีดินในบริเวณใกล้เคียงเพียงนํามาเปรียบเทียบและนําเสนอเพ่ือประกอบการพิจารณาต่อรอง

ของเจ้าของท่ีดิน 

6) ปัจจัยทางการเมืองและเศรษฐกิจอ่ืน ๆ โดยพบว่าเจ้าของท่ีดินหรือผู้ ถือครอง

กรรมสิทธ์ิส่วนใหญ่เห็นว่าปัจจยัทางการเมืองและเศรษฐกิจมีระดบัผลกระทบต่อการเจรจาต่อรอง

มาก เน่ืองจากเจ้าของท่ีดินหรือผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิมองวา่ปัจจยัเหล่านีส้ง่ผลต่อราคาซือ้ขายท่ีดิน

และความรีบร้อนในการขาย อีกทัง้ยงัแสดงถงึโอกาสในการเจรจาตอ่รองอีกด้วย 

 
กระบวนการเจรจาต่อรองซือ้ขายที่ดนิเพื่อ 

โครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

 

ท่ีดินสําหรับการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศยันัน้ อาจแบ่งได้

เป็น 2 ประเภท คือ ท่ีดินท่ีเหมะสําหรับพฒันาเป็นโครงการอาคารชดุพกัอาศยั และท่ีดินท่ีเหมาะ

สําหรับพฒันาเป็นโครงการจดัสรร ซึง่แตล่ะบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์มีนโยบายในการ

พฒันาท่ีแตกต่างกนั จากการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์พบว่ากระบวนการในการดําเนินการเจรจา

ต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองท่ีมี

ผลได้ผลเสียในการเจรจาต่อรองจึงมีกระบวนการในการดําเนินการ และวางแผนสําหรับการเจรจา

ตอ่รองท่ีต่างกนั ซึง่สามารถสรุปได้ดงันี ้

 
1. บริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 
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หน่วยงานสรรหาท่ีดินในแต่ละบริษัทมีหน้าท่ีในการสรรหาและเจรจาต่อรองซือ้ขาย

ท่ีดินตามลักษณะในการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์นัน้ ๆ กลุ่มบริษัทพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์ มีกระบวนการในการสรรหาท่ีดินและเจรจาซือ้ขายท่ีดินมาเพ่ือพัฒนาโครงการ

อสังหาริมทรัพย์ท่ีไม่แตกต่างกัน ในการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์นัน้ ท่ีดินท่ีจะถูกนํามา

พฒันาเป็นโครงการอสงัหาริมทรัพย์ต่าง ๆ ถกูนํามาเสนอโดยเจ้าของท่ีดินหรือนายหน้า และ / หรือ 

บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ใช้หน่วยงานหรือบคุลากรในองค์กรในการสรรหาและเจรจา 

โดยกระบวนการในการสรรหาและเจรจาต่อรองทัง้ 2 ลกัษณะนัน้ สามารถอธิบายได้โดยละเอียด

ดงันี ้

1) การสรรหาและเจรจาต่อรองซือ้ท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์โดยใช้

หน่วยงานหรือ บุคคลากรในองค์กร หน่วยงานสรรหาท่ีดินเพ่ือการพัฒนาในบริษัทจะได้รับ

มอบหมายความต้องการและข้อกําหนดของลกัษณะท่ีดิน ตามประเภทของลกัษณะการพฒันา

โครงการอสงัหาริมทรัพย์ของแต่ละหน่วยงานธุรกิจของบริษัท ในแต่ละหน่วยงานธุรกิจของบริษัท

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จะเป็นผู้ กําหนด คณุลกัษณะความต้องการท่ีแตกต่าง ๆ ของท่ีดิน 

อนัประกอบด้วย ทําเลท่ีตัง้ของโครงการ ขนาดของท่ีดิน รูปแปลงของท่ีดิน ลกัษณะของโครงการ 

ต้นทุนท่ีดิน เป็นต้น ซึ่งหน่วยงานสรรหาท่ีดินในบริษัทจะดําเนินการเลือกซือ้ท่ีดินตามข้อกําหนด

ความต้องการของหน่วยงานนัน้ ๆ โดยมีกระบวนการดงันี ้

- หน่วยงานสรรหาท่ีดินรับเป้าหมายและข้อกําหนดในความต้องการของลักษณะ

ท่ีดินท่ีจะทําการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จากหน่วยงานธุรกิจในบริษัท หน่วยงานนัน้ ๆ จะ

กําหนดองค์ประกอบในความต้องการของท่ีดินจาก ลกัษณะหรือประเภทโครงการอสงัหาริมทรัพย์

ท่ีจะพฒันา 

- หน่วยงานสรรหาท่ีดินเร่ิมดําเนินการระบุเป้าหมายจากข้อกําหนดท่ีได้รับจาก

หน่วยงานธุรกิจ เป้าหมายนีร้วมถึงระดับราคาต้นทุนท่ีดินท่ีหน่วยงานธุรกิจนัน้ ๆ ได้ทําการศึกษา

ความเป็นไปได้ในการพฒันาโครงการ โดยเป็นระดบัราคาท่ีดินท่ีเหมาะสมกบัโครงการท่ีจะพฒันา ซึง่

อาจพดูได้ว่าหน่วยงานสรรหาท่ีดินต้องทราบระดบัราคาต้นทนุท่ีดินในการพฒันาต่ําท่ีสดุท่ีอยากซือ้ 

และราคาต้นทนุท่ีดินในการพฒันาสงูท่ีสดุท่ีหน่วยงาน ธรุกิจนัน้ ๆ สามารถซือ้ได้ 

- หน่วยงานสรรหาท่ีดินเร่ิมเก็บข้อมลูและหาปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจา

ต่อรองซือ้ขาย การเก็บข้อมลูและปัจจัยต่าง ๆ นัน้ เป็นขัน้ตอนท่ีมีความสําคญัอย่างมากในการ

เจรจาต่อรอง โดยข้อมลูและปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินจะช่วย
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เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินวางแผนและดําเนินการในการวางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรองซือ้

ขายท่ีดิน เช่น การกําหนดคุณลกัษณะของผู้ เจรจาท่ีเหมาะสม ประเมินความต้องการของฝ่ายคู่

เจรจา รู้ถงึข้อจํากดัและข้อได้เปรียบในการเจรจา เป็นต้น 

- หน่วยงานสรรหาท่ีดินนําปัจจยัต่าง ๆ มาทําการวางแผนในการเจรจาต่อรอง ในการ

เจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์นัน้การวางแผนและการ

ดําเนินการเจรจาจะต่างกัน เน่ืองจากความแตกต่างกันตามความต้องการของเจ้าของท่ีดิน 

ลกัษณะขององค์ประกอบของท่ีดิน เป็นต้น ซึ่งทําให้เจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินต้องวางแผนในการ

เจรจาต่อรองแล้วแต่กรณี ในขัน้ตอนนีฝ่้ายสรรหาท่ีดินจะกําหนดคุณลกัษณะของผู้ เจรจาต่อรอง 

สถานท่ีใช้ในการเจรจาต่อรอง เง่ือนไขในการเจรจาต่อรอง กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง และร่าง

สญัญาในการซือ้ขายท่ีดินท่ีเหมาะสมแล้วแต่กรณี 

- หน่วยงานสรรหาท่ีดินจะกําหนดทางเลือกอ่ืน ๆ ไว้ด้วยหากการเจรจาต่อรองไม่

สําเร็จ เช่น การเสนอเง่ือนไขในการจ่ายเงินมดัจําให้กบัเจ้าของท่ีดินมากขึน้ การหาท่ีดินทําเลท่ีตัง้

และมีศกัยภาพใกล้เคียงกนั ซึง่พบว่าบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จะได้รับการเสนอขาย

ท่ีดินอยู่ทุกวนั เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินจะทําการเรียงลําดบัท่ีดินตามศกัยภาพและนําเสนอต่อฝ่าย

พฒันาธรุกิจ เป็นต้น 

- เร่ิมดําเนินการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินตามการวางแผน โดยเร่ิมจากการสร้าง

บรรยากาศท่ีดีในการเจรจา พยายามรับฟังความต้องการของเจ้าของท่ีดิน บอกเป้าหมายท่ี

ต้องการ พยายามสอบถามข้อมลูท่ีเป็นประโยชน์ต่อการเจรจาให้ได้มากท่ีสดุ หาข้อสรุปท่ีทัง้สอง

ฝ่ายได้รับผลประโยชน์ร่วมกนั 

- ในกรณีท่ีการเจรจาต่อรองเป็นท่ีพอใจของทัง้สองฝ่าย ก็จะดําเนินการทําสญัญาจะ

ซือ้จะขายตามข้อตกลงร่วมกนั 

2) การสรรหาและเจรจาต่อรองซือ้ท่ีดินเพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์โดยใช้

นายหน้าหรือตวัแทน โดยบริษัทพฒันาโครงการอสังหาริมทรัพย์จะใช้นายหน้าหรือตัวแทนหลกั 

และเปิดอิสระให้นายหน้าหรือตัวแทนอ่ืน ๆ เสนอขายท่ีดิน กระบวนการและขัน้ตอนในการ

ดําเนินการเจรจาต่อรอง จะแตกต่างกันตรงท่ีบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จะได้รับการ

เสนอขายท่ีดินโดยบอกความต้องการของท่ีดินแก่นายหน้าหรือตวัแทน เช่น ทําเลท่ีตัง้ ขนาดและ

รูปแปลงของท่ีดิน ระดับราคาของท่ีดิน เป็นต้น โดยจะไม่เข้าไปร่วมในการเจรจาด้วยตัง้แต่ต้น 

ยกเว้นหากเจ้าของท่ีดินต้องการทราบถึงผู้ ซือ้ตัวจริง ซึ่งเจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินจะติดตามผลการ
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เจรจาและตรวจสอบความน่าเช่ือถือของราคา เม่ือได้ข้อตกลงสรุปแล้ว บริษัทพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์จะเข้าไปดําเนินการทําสญัญาจะซือ้จะขายตามข้อตกลงร่วมกนั 

 
2. นายหน้า หรือตัวแทนในการเจรจาต่อรองซือ้ขายที่ดิน 
 

บทบาทและหน้าท่ีหลกั ๆ ของการเป็นนายหน้าหรือตวัแทนในการซือ้ขายท่ีดินเพ่ือ

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ คือ การเป็นตวักลางในการไกล่เกล่ียความต้องการท่ีแตกต่างกนั

ระหว่างผู้ ซือ้ (บริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์) และผู้ ขาย (เจ้าของท่ีดินหรือผู้ ถือครอง

กรรมสิทธ์ิ) ราคาในการซือ้ขายท่ีดินเพ่ือพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ การเป็นนายหน้าหรือ

ตวัแทนนัน้ สามารถเป็นได้ทัง้ตวัแทนฝ่ายผู้ ซือ้และฝ่ายผู้ขาย และมีกระบวนการในการดําเนินการ

เจรจาท่ีแตกตา่งกนั สามารถสรุปได้ดงันี ้

1) กระบวนการในการเจรจาต่อรองของนายหน้าหรือตัวแทนในการซือ้ท่ีดินของ

บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ การเป็นตวัแทนในลกัษณะนีจ้ะมีหน้าท่ีในการดําเนินการรับ

นโยบายหรือข้อกําหนดความต้องการในท่ีดินสําหรับพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ และ/หรือการ

นําท่ีดินท่ีมีศักยภาพในการพัฒนามาเสนอต่อบริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ อีกทัง้

นายหน้าหรือตัวแทนยังมีหน้าท่ีในการเป็นตัวกลางไกล่เกล่ียให้กับบริษัทพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์ในกรณีท่ีการเจรจาระหว่างผู้ ซือ้และผู้ ขายมีปัญหาอีกด้วย โดยทั่วไปแล้วบริษัท

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จะเปิดโอกาสให้นายหน้านําเสนอท่ีดินท่ีมีศกัยภาพในการพฒันา

อยา่งอิสระอยูแ่ล้ว อยา่งไรก็ตามบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จะมีนายหน้าหรือตวัแทนท่ี

มีความสมัพนัธ์และไว้วางใจในการหาท่ีดิน โดยในการดําเนินการเป็นนายหน้าหนือตวัแทนซือ้ท่ีดิน

เพ่ือพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จะมีกระบวนการดงันี ้

- นายหน้าหรือตวัแทนรับเป้าหมายและข้อกําหนดของความต้องการในลกัษณะท่ีดิน

ท่ีจะทําการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์จากบริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์โดยจะ

กําหนดเป้าหมายของราคาในการซือ้ และองค์ประกอบตา่ง ๆ ของท่ีดินเช่น ทําเลท่ีตัง้ และลกัษณะ

ตา่ง ๆ ทางกายภาพของท่ีดิน เป็นต้น 

- นายหน้าหรือตัวแทนดําเนินการสรรหาและนําเสนอท่ีดินตามข้อกําหนดความ

ต้องการของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ โดยปกตินายหน้าหรือตวัแทนจะสรรหาท่ีดินท่ีมี

ศักยภาพมานําเสนอมากกว่า  1 แปลง  โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้บริษัทพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์ดําเนินการเลือกและจดัลําดบัแปลงท่ีดินท่ีมีความเหมาะสมและเป็นตวัเลือกหาก
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เกิดปัญหาในการเจรจาต่อรองในแปลงท่ีมีความเหมาะสมมากท่ีสุด อย่างไรก็ตามนายหน้ามี

หน้าท่ีในการกรองและจัดลําดับท่ีดินท่ีมีศักยภาพก่อนนํามาเสนอให้บริษัทพัฒนาโครงการ

อสังหาริมทรัพย์ดําเนินการเลือก ซึ่งท่ีดินท่ีมีศักยภาพรองลงมาก็จะกลายเป็นทางเลือกอ่ืน ๆ 

สําหรับนายหน้าหรือตวัแทนในกรณีท่ีการเจรจาตอ่รองไมสํ่าเร็จเช่นกนั 

- นายหน้าหรือตัวแทนเร่ิมเก็บข้อมูลและปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจา

ต่อรองซือ้ โดยพบว่าข้อมูลท่ีมีความสําคัญในการวางแผนดําเนินการเจรจาของนายหน้าหรือ

ตัวแทนผู้ ซือ้คือ ลักษณะต่าง ๆ ของผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิ องค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน เพ่ือมา

ดําเนินการวเิคราะห์วางแผนขัน้ตอนและกระบวนการในการเจรจาตอ่รอง  

- เร่ิมการดําเนินการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินตามการวางแผน นายหน้าหรือตวัแทน

จะดําเนินการเข้าไปติดต่อกับเจ้าของท่ีดินโดยตรง เสนอราคาตามเป้าหมายท่ีบริษัทพัฒนา

โครงการอสังหาริมทรัพย์กําหนด ดําเนินการรายงานผลของการเจรจาต่อรองต่อบริษัทพัฒนา

โครงการอสงัหาริมทรัพย์ นายหน้าอาจพาเจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินไปในการเจรจาต่อรองด้วย ซึง่

หน้าท่ีในการเจรจาต่อรองของนายหน้าคือ การชกัจงูและประนีประนอมความต้องการของเจ้าของ

ท่ีดินให้ตรงกบัความต้องการของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

- เม่ือราคาเสนอขายจากการเจรจาต่อรองตรง หรือใกล้เคียงกับเป้าหมายท่ีบริษัท

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์กําหนดไว้แล้ว นายหน้าหรือตวัแทนจะดําเนินการนําเสนอและ

ดําเนินการพาบริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์มาทําสัญญาจะซือ้จะขายตามข้อตกลง

ร่วมกนั 

2) กระบวนการในการเจรจาต่อรองนายหน้าหรือตวัแทนในการขายท่ีดิน โดยการเป็น

ตัวแทนในการขายท่ีดินเพ่ือพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์นัน้อาจเกิดจากการท่ีนายหน้าหรือ

ตัวแทนได้รับการติดต่อและแต่งตัง้จากเจ้าของท่ีดินเอง หรือเข้าไปดําเนินการติดต่อเอง โดย

บทบาทและหน้าท่ีหลกั ๆ คือ การสรรหาผู้ ซือ้และไกล่เกลี่ยความต้องการระหว่างผู้ ซือ้และผู้ขายมี

กระบวนการในการวางแผนและดําเนินการเจรจาต่อรองท่ีไม่แตกต่างกบันายหน้าหรือตวัแทนใน

การซือ้ท่ีดิน นายหน้าหรือตวัแทนของเจ้าของท่ีดินจะมีกระบวนการในการวิเคราะห์ทําความเข้าใจ

ถึงองค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน และการใช้ประโยชน์สงูสุดเพ่ือนํามาระบุกลุ่มเป้าหมายท่ีจะซือ้ 

บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์อาจจะไม่ได้เป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีมีความต้องการในการซือ้

กลุ่มเดียวก็เป็นได้ อาจมีกลุ่มเป้าหมายอ่ืน ๆ ท่ีมีความต้องการจะซือ้ท่ีดินเพ่ือกิจการอย่างอ่ืน 

นายหน้าหรือตวัแทนของเจ้าของท่ีดินจงึมีหน้าท่ีในการระบแุละดําเนินการเข้าหากลุม่เป้าหมายทกุ

กลุม่ เพ่ือสร้างโอกาสในการขายท่ีดินให้กบัเจ้าของท่ีให้มากท่ีสดุ 
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ข้อควรระวงัท่ีสําคญัของการเป็นนายหน้าหรือตวัแทนในการซือ้ขายท่ีดินท่ีควรระวงั

คือ การสร้างความรู้จกัระหว่างเจ้าของท่ีดินและบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ซึ่งอาจทํา

ให้เจ้าของท่ีดินนําท่ีดินไปขายให้บริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์โดยตรง เน่ืองจากไม่

ต้องการเสียค่าบริการนายหน้า การลดราคาจากการเจรจาต่อรองเพ่ือจงูใจบริษัทพฒันาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์ นายหน้าหรือตวัแทนควรทําสญัญาการเป็นนายหน้าหรือตวัแทนทัง้ฝ่ายเจ้าของ

ท่ีดินและบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ เพ่ือป้องกนัปัญหาท่ีจะเกิดขึน้ 

 
3. เจ้าของที่ดนิหรือผู้ถือครองกรรมสิทธ์ิ 
 

การถือครองกรรมสิทธ์ิในท่ีดินจะแสดงถึงสิทธิในการใช้ประโยชน์ต่าง ๆ ในท่ีดิน 

รวมถึงสิทธิในการจําหน่ายจ่ายโอนไปยงับคุคลอื่นด้วย โดยลกัษณะของผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิอาจ

เป็นได้ทัง้บคุลลธรรมดาและในรูปแบบนิติบคุคล จากการสมัภาษณ์พบว่ามีขัน้ตอนในการวางแผน

และดําเนินการเจรจาต่อรองท่ีไม่แตกตา่งกนัมากนกั ผู้วจิยัสามารถอธิบายดงันี ้

- เจ้าของท่ีดินหรือผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิจะทําความเข้าใจถึงองค์ประกอบต่าง ๆ ของ

ท่ีดิน และศักยภาพในการใช้ประโยชน์ของท่ีดิน โดยพยายามหาจุดเด่นของท่ีดินเพ่ือใช้ในการ

นําเสนอต่อผู้ เข้ามาติดตอ่ขอซือ้ท่ีดิน อีกทัง้จะใช้ในการกําหนดราคาเสนอขายของท่ีดิน 

- เจ้าของท่ีดินหรือผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิจะกําหนดเป้าหมายในการเจรจาต่อรองนัน้ก็

คือ กําหนดราคาเสนอขาย โดยอาจกําหนดราคาขายจากความพึงพอใจ นําราคาขายท่ีดินใน

บริเวณใกล้เคียงมาเปรียบเทียบเพ่ือกําหนดราคาโดยพิจารณาองค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดินและ

ศกัยภาพการใช้ประโยชน์ของท่ีดิน หรือแต่งตัง้ตวัแทนในการเจรจาต่อรองและมอบให้ตวัแทนเป็น

ผู้ กําหนดราคาเสนอขาย 

- เจ้าของท่ีดินหรือผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิจะดําเนินการนําเสนอท่ีดิน ซึ่งอาจใช้ป้าย

โฆษณาในการนําเสนอ หรือแต่งตัง้ตวัแทนในการขายเพ่ือให้ตวัแทนช่วยในการระบุและสรรหาผู้

ซือ้เป้าหมาย 

- เร่ิมดําเนินการเจรจาต่อรอง ซึ่งพบว่าหากเจ้าของท่ีดินและผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิท่ี

ไมไ่ด้แต่งตัง้ตวัแทนในการขายก็จะไม่มีการวางแผนในการดําเนินการเจรจาอย่างเป็นทางการ โดย

จะมีวิธีการเจรจาโดยพิจารณาจากผู้ ซือ้ เช่น หากเป็นบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ก็จะ

พิจาณาถึงช่ือเสียงของบริษัทนัน้และดําเนินการเจรจาโดยนําเสนอจดุเดน่ต่าง ๆ ของท่ีดิน  
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- เม่ือเจ้าของท่ีดินหรือผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิได้ราคาท่ีเป็นไปตามความต้องการแล้ว ก็

จะดําเนินการทําข้อตกลงสญัญาจะซือ้จะขายตามข้อตกลงร่วมกนั 

อยา่งไรก็ตามการถือครองกรรมสทิธ์ิทัง้สองลกัษณะนีจ้ะมีความแตกต่างกนัท่ีขัน้ตอน

และเวลาในการตดัสินใจ เช่น กระบวนการในการตดัสนิใจ หากผู้ ถือครองมีลกัษณะเป็นนิติบคุคล

การการตัดสินใจจะมีขัน้ตอนและต้องดําเนินการตามนโยบายของแต่ละบริษัท อีกทัง้จะมีผู้ ท่ี

ร่วมกันทําการตัดสินใจมาก อาจต้องมีการประชุมกรรมการบริหารหรือผู้ ถือหุ้ นเพ่ือดําเนินการ

ตดัสินใจ ซึ่งจะทําให้ต้องใช้เวลาในการตดัสินใจพอสมควร ซึ่งแตกต่างกบัการถือครองกรรมสิทธ์ิ

แบบบคุคลธรรมดา แม้ว่าอาจมีผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิหลายคนแต่กระบวนการตดัสินใจจะมีขัน้ตอน

และสามารถดําเนินการโดยใช้ระยะเวลาท่ีน้อยกว่า เน่ืองจากไมต้่องทําเป็นทางการ  
 

สรุปผลการศึกษา 
 

ผู้ วิจัยสรุปถึงกระบวนการเจรจาต่อรองในการซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพัฒนา

อสงัหาริมทรัพย์ของผู้ มีส่วนได้ส่วนเสียทัง้ 3 ฝ่าย ประเด็นสําคญัของการเจรจาต่อรองก็คือ ความ

ต้องการท่ีแตกต่างกันระหว่างฝ่ายของผู้ ซือ้และผู้ ขาย รวมถึงปัญหาท่ีเกิดขึน้ระหว่างการเจรจา

ตอ่รอง หากมองเหตขุองปัญหาหลกั ๆ ก็คือความต้องการท่ีแตกต่างกนัของคู่เจรจาทัง้สองฝ่าย ใน

การแก้ปัญหาขึน้อยู่กับสถานการณ์ท่ีเกิดขึน้ในการเจรจาต่อรอง ผู้ เจรจาต่อรองต้องพยายาม

แยกแยะและหาสาเหตขุองปัญหาท่ีเกิดขึน้ โดยพิจารณาจากปัจจยัต่าง ๆ ท่ีจะเข้ามามีผลกระทบ

ตอ่การเจรจาต่อรอง เพ่ือดําเนินการวางแผนในการเจรจาต่อรองท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล  

อีกทัง้ผู้ วิจยัได้ทําการสมัภาษณ์ถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองซือ้

ขายท่ีดินสําหรับโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ พบว่าขัน้ตอนท่ีสําคัญในการวางแผนกลยุทธ์

สําหรับการเจรจาต่อรองคือ การระบุปัจจัยทัง้ภายในและภายนอก รวมถึงวิเคราะห์สภาวะการ

แข่งขนัในธุรกิจ เพ่ือทําการระบุสถานการณ์ท่ีเป็นอยู่ แล้วจึงดําเนินการวางแผนการเจรจาต่อรอง

ตามสถานการณ์ท่ีเกิดขึน้ ผู้ วิจยัได้เสนอแนวทางการวางแผนกลยทุธ์การเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน

สําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ไว้ในบทต่อไป 

  


