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บทที่ 5 
 

แนวทางการวางแผนกลยุทธ์สาํหรับการเจรจาต่อรอง 
 

การศึกษาในครัง้นีผู้้ วิจัยมีวตัถุประสงค์ท่ีะนําเสนอแนวทางการวางแผนกลยทุธ์ใน

การเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ เพ่ือให้ได้ภาพรวมของแนว

ทางการวางแผนกลยทุธ์และแผนการดําเนินการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพฒันา

อสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศยั อีกทัง้เพ่ือนําไปสู่การกําหนดแผนกลยทุธ์ในการเจรจาต่อรอง

ซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ซึ่งมี

องค์ประกอบหลายด้าน วตัถปุระสงค์ของการวิจยัจึงต้องการข้อมลูในด้านต่าง ๆ เพ่ือสรุปผลสู่การ

กําหนดแผนกลยทุธ์ตา่ง ๆ ให้ครบองค์ประกอบดงันี ้

1) สรุปข้อมลูทุติยภมิูท่ีเก่ียวข้องกบัการวางแผนกลยทุธ์ เพ่ือนําไปสู่กระบวนการใน

การกําหนดเป้าหมายและจุดหมายของแผนกลยุทธ์ วิเคราะห์สภาวะแวดล้อมต่าง ๆ (SWOT 

analysis) เพ่ือนําไปสูแ่นวทางการสร้างแผนกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม 

2) สรุปข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน

สําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ ในด้านของ เป้าหมายในการเจรจาต่อรอง กระบวนการใน

การการเจรจาต่อรอง ปัญหาและแนวทางแก้ไขในการเจรจาต่อรอง ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อ

การเจรจาตอ่รอง ในการซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 
 

สรุปกระบวนการในการวางแผนกลยุทธ์ 
 

การวางแผนกลยุทธ์ท่ีดีและเหมาะสมเป็นส่ิงสําคัญและจําเป็นสําหรับการเจรจา

ตอ่รองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ ทัง้นีต้้นทนุการซือ้ท่ีดินเป็นสดัส่วนท่ีสงู

มากสําหรับการลงทนุพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์หากตดัสินใจซือ้ผิดพลาดจะไมเ่พียงแต่ทําให้

บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์สญูเสียเงินไป แต่จะทําให้บริษัทสญูเสียโอกาสในการลงทนุ

ในท่ีดินแปลงอ่ืน ๆ รวมถงึการเลือกทําเลท่ีตัง้ท่ีเหมาะสมก็เป็นสิ่งสําคญัท่ีจะนําไปสู่ความสําเร็จใน

การพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ ดังนัน้หน่วยงานสรรหาท่ีดินจึงต้องมีการกําหนดกลยุทธ์

สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพฒันาอสังหาริมทรัพย์เพ่ือให้เกิดเป็นการ

เจรจาต่อรองท่ีมีประสิทธิภาพและเกิดผลลพัธ์อนัเป็นประโยชน์แก่บริษัทอีกด้วย โดยผู้ วิจยัพบว่า
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ในการวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินควรมีขัน้ตอนและองค์ประกอบ

ดงัต่อไปนี ้

 
1. ขัน้ตอนและองค์ประกอบในการวางแผนกลยุทธ์สาํหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน
สาํหรับโครงการพฒันาอสังหาริมทรัพย์ 
 

1) หน่วยงานสรรหาท่ีดินควรดําเนินการกําหนดพนัธกิจ ซึ่งเป็นองค์ประกอบในการ

วางแผนกลยทุธ์และเป็นสิ่งท่ีส่ือถึงภารกิจหลกัของหน่วยงาน โดยพบว่าพนัธกิจหลกัท่ีหน่วยงาน

สรรหาท่ีดินโดยทัว่ไปมีคือ การซือ้ท่ีดินท่ีมีศกัยภาพในการพฒันาเป็นโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

2) หน่วยงานสรรหาท่ีดินควรจะดําเนินการกําหนดวตัปุระสงค์และเป้าหมาย ซึ่งจาก

การสมัภาษณ์พบว่าในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์

ของหน่วยงานสรรหาท่ีดินจะมีการกําหนดเป้าหมายและวตัถปุระสงค์คือ เจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน

ให้ได้ราคาท่ีเหมาะสมกบัโครงการท่ีจะทําการพฒันา 

3) หน่วยงานสรรหาท่ีดินทําการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมทัง้ภายในและภายนอก 

(SWOT analysis) ของหน่วยงานสรรหาท่ีดินในการเจรจาต่อรองในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน

สําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์  

จากการศึกษางานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับการวางแผนกลยุทธ์นัน้  ผู้ ท่ีทําการวางแผนมี

หน้าที่ ที่จะต้องดําเนินการศึกษาและระบุปัจจยัภายในและภายนอกสําหรับใช้ในการวางแผน

กลยทุธ์ท่ีเหมาะสมตามแต่ละสถานการณ์ ปัจจยัภายในนัน้เป็นปัจจยัท่ีแสดงถงึจดุออ่นและจดุแข็ง

ขององค์กรหรือหน่วยงานนัน้ ๆ ส่วนปัจจยัภายนอกแสดงถึงปัจจยัท่ีเป็นโอกาสหรืออปุสรรคท่ีอาจ

เกิดขึน้แล้วมีผลกระทบต่อหน่วยงานหรือองค์กร 

ในงานศึกษาครัง้นีผู้้ วิจัยได้ทําการศึกษาปัจจัยอ่ืนท่ีอาจจะมีผลกระทบด้วยโดย

พิจารณาจากสภาวะโดยทัว่ไปท่ีจะสง่ผลกระทบต่อการดําเนินการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับ

โครงการอสังหาริมทรัพย์ และเป็นปัจจัยท่ีบริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ไม่สามารถ

ควบคมุได้ จากการสมัภาษณ์และศกึษาข้อมลูทตุิยภมิูโดยสามารถอภิปรายได้ดงันี ้

1) สภาวะทางการเมือง (political factors) ในปัจจุบันยังมีความไม่แน่นอนจาก

สถานการณ์ความขัดแย้งท่ีเกิดขึน้ ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจด้านพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์ เน่ืองจากนกัลงทนุทัง้ภายในและภายนอกรู้สึกถึงความเสี่ยงในการลงทนุ รวมถึงผู้

ซือ้อาจมีความไม่แน่ใจในการซือ้เน่ืองจากความกังวลเร่ืองรายได้ในอนาคต อีกทัง้ความไม่แน่ชัด
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ด้านนโยบายสนับสนุนธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ เช่น ภาษีธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ และการลดหย่อน

คา่ธรรมเนียมต่าง ๆ รวมถงึโครงการพฒันาสาธารณปูโภคตา่ง ๆ ท่ียงัไมแ่น่ชดั  

อย่างไรก็ตามจากการสมัภาษณ์ผู้ ท่ีเก่ียวข้องกบัการเจรจาต่อรองทัง้ 3 กลุ่มพบว่า

ปัจจยัด้านสถานภาพทางการเมืองมีผลกระทบสงูต่อการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน โดยส่งผลทําให้

บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์เลือกลงทนุในท่ีดินท่ีมีศกัยภาพสงูและมีความเหมาะสมท่ีจะ

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ณ สถานะการณ์นัน้ได้ โดยอาจทําให้ผู้ขาย (เจ้าของท่ีดิน) ต้องทํา

การแขง่ขนักนันําเสนอ ทําให้บริษัทมีทางเลือกในการเจรจามากขึน้ 

2) สภาพเศรษฐกิจ (economic factors) โดยหากมองถึงแนวโน้มเศรษฐกิจไทยปี 

2553 ท่ีมีการคาดการณ์ว่าจะปรับตัวดีขึน้ ซึ่งมีผลมาจากเศรษฐกิจของประเทศคู่ค้าเช่น 

สหรัฐอเมริกา กลุ่มสหภาพยโุรป ญ่ีปุ่ น และจีน ปรับตวัดีขึน้ แสดงถึงสญัญาณท่ีดีท่ีจะทําให้ธุรกิจ

การพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ดีขึน้ตามไปด้วย อย่างไรก็ตามความไม่มัน่คงทางการเมืองจะ

ส่งผลอย่างชดัเจนให้นกัลงทนุต้องชะลอการลงทุนใหม่ หรืออาจตดัสินใจขายการลงทนุท่ีมีอยู่ ซึ่ง

จะทําให้เจ้าของท่ีดินต้องมีการแข่งขนัมากขึน้ รวมถึงอตัราการผนัผวนของในตลาดการค้านํา้มนั

และอตัราดอกเบีย้ท่ีจะมีผลกระทบต่อต้นทุนในการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ หากมองใน

ส่วนของการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินพบว่าสภาพเศรษฐกิจมีผลกระทบระดบัปานกลาง ทิศทาง

เศรษฐกิจท่ีมีแนวโน้มดีจะส่งผลให้ผู้ประกอบการมีความเช่ือมัน่ในทิศทางท่ีดี กล้าตดัสินใจซือ้ ซึ่ง

รวมถึงผู้ประกอบการรายอ่ืน ๆ ด้วย ทําให้เกิดการแข่งขนัในการเจรจาต่อรองซือ้ท่ีดินมากขึน้ ใน

ขณะเดียวกนัเจ้าของท่ีดินสามารถปรับราคาขึน้ หรือมีความยืดหยุน่ด้านราคาน้อยลง  

3) สังคมและวัฒนธรรม (socioculture factors) หากมองถึงการพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์ ปัจจัยด้านสงัคมและวฒันธรรมมีความสําคัญ เน่ืองจากแสดงได้ถึงวิถีชีวิตของ

กลุม่เป้าหมายท่ีอาจเปลี่ยนแปลงไป เช่น วยัทํางานต้องการท่ีพกัอาศยัใกล้ท่ีทํางานหรืออย่างน้อย

ใกล้ระบบขนสง่ท่ีสามารถไปทํางานได้อย่างสะดวก หรือผู้สงูอายอุาจต้องการท่ีพกัอาศยัท่ีอยู่นอก

เมือง ปราศจากความวุ่นวาย เป็นต้น ซึ่งบริษัทพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ต้องศึกษาและ

วิเคราะห์ความต้องการท่ีเปล่ียนไปเพ่ือนําเสนอและพัฒนาสินค้าให้ตรงตามความต้องการท่ี

เปลี่ยนไปของสังคมและวัฒนธรรม รวมถึงการวิเคราะห์ปัจจัยด้านรายได้ การศึกษา ขนาด

ครอบครัวเพ่ือให้สามารถพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ท่ีมีความต้องการสงู 

หากนําปัจจัยนีม้าวิเคราะห์ในส่วนของผลกระทบต่อการเจรจาต่อรอง พบว่ามี

ผลกระทบสูงเน่ืองจาก การเจรจาต่อรองเป็นการส่ือสารระหว่างคน 2 คน ขึน้ไปท่ีต้องการแก้ไข

ปัญหาและ /หรือผลประโยชน์ร่วมกัน  ซึ่งประเด็นหลักของการเจรจาต่อรองก็คือ  การหา
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ผลประโยชน์ร่วมกนัจากความต้องการท่ีแตกต่างกนั ดงันัน้ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาท่ีมีสงัคม

และวัฒนธรรมท่ีแตกต่างกันทัง้ในด้าน ระดับการศึกษา อายุ วิถีชีวิต ลักษณะนิสัย ย่อมต้องมี

มมุมอง การแปลข้อมลู วิธีการเจรจา รวมถึงการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั ซึ่งการกําหนดกลยทุธ์ใน

การเจรจาต่อรองซือ้ขายที่ดินก็จะต่างกันไปด้วย เช่น ลกัษณะของผู้ เจรจายืดหยุ่นหรือแข็ง 

การสร้างบรรยากาศในการเจรจาแบบเป็นทางการหรือไม่เป็นทางการ เป็นต้น 

4) เทคโนโลยี (technology factors) เป็นอีกหนึง่ปัจจยัท่ีสําคญัตอ่การพฒันาโครงการ

อสังหาริมทรัพย์เน่ืองจากแสดงถึงข้อได้เปรียบต่าง ๆ ในด้านการแข่งขัน เช่น เทคโนโลยีการ

ก่อสร้าง เทคโนโลยีการบริหารจัดการต่าง ๆ เป็นต้น โดยอาจทําให้ผู้ ประกอบการสามารถลด

ต้นทุนในการผลิตและผลิตสินค้าท่ีได้มาตรฐาน รวมถึงเทคโนโลยีในการประชาสัมพันธ์และ

โฆษณาสินค้า ซึง่ในปัจจบุนัเห็นได้ชดัว่าการใช้ส่ืออินเตอร์เนทเป็นช่องทางโฆษณาประชาสมัพนัธ์

สินค้าและองค์กรท่ีสําคญัอยา่งหนึง่ 

อย่างไรก็ตามปัจจัยด้านเทคโนโลยีอาจจะมีผลกระทบน้อยต่อการเจรจาต่อรองซือ้

ขายท่ีดิน จากการสมัภาษณ์พบวา่การเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดินจะดําเนินการโดยมีการประชมุและ

พบปะกนัโดยตรง เน่ืองจากสามารถสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดี รวมถึงสามารถวิเคราะห์ผู้ เข้าร่วมการ

เจรจาต่อรองได้อยา่งดีอีกด้วย 

ในงานศกึษานีไ้ด้เลือกใช้ทฤษฎี 5 - forces model ซึง่กลา่วว่า สภาวะการดําเนินงาน

ขององค์กรธรุกิจจะได้รับกระทบมาจากสภาวะการแข่งขนัในอตุสาหกรรมท่ีธุรกิจองค์กรนัน้อยู่ โดย

มีปัจจยัท่ีสําคญั 5 ประการ จากการสมัภาษณ์และศึกษาข้อมลูทตุิยภมิูผู้ วิจยัสามารถสรุปสภาวะ

การแขง่ขนัในอตุสาหกรรมภาคอสงัหาริมทรัพย์ได้ดงันี ้

1) ข้อจํากัดในการเข้าสู่ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ของผู้ แข่งขันใหม่ (threat of new 

entrants) โดยธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขันสูง ซึ่งผู้ ท่ีจะเข้ามาแข่งขันในตลาด

อสงัหาริมทรัพย์จะต้องพบกบัการแข่งขนัท่ีสงูจากผู้ประกอบการท่ีอยู่ในตลาด ในปัจจบุนัมีบริษัท

พัฒนาอสังหาริมทรัพย์รายใหญ่ท่ีครองส่วนแบ่งการตลาดอยู่มาก ทําให้โอกาสในการเข้ามา

แข่งขนัน้อยมาก อีกทัง้ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์เป็นธุรกิจท่ีมีการลงทนุค่อนข้างสงู ทัง้ต้นทนุทางตรง 

เช่น ต้นทุนการซือ้ท่ีดิน ค่าก่อสร้าง เป็นต้น และต้นทุนทางอ้อม เช่น ต้นทุนท่ีเก่ียวกับการ

ดําเนินงานตา่ง ๆ ของบริษัท เป็นต้น ซึง่สิง่เหลา่นีก้อ่ให้เกิดต้นทนุการดําเนินงานทัง้สิน้ รวมไปถึงผู้

ท่ีจะเข้ามาแขง่ขนัใหมจ่ะมีความเสียเปรียบในด้านต้นทนุการผลิตตา่ง ๆ  

อย่างไรก็ตามอสงัหาริมทรัพย์เป็นสินค้าท่ีมีความแตกต่างกบัสินค้าประเภทอ่ืน ๆ ซึ่ง

อาจมีความคล้ายคลงึกนั ผู้ เข้าแข่งขนัรายใหม่อาจนําเสนอสินค้าท่ีแตกต่างกนัตามความต้องการ
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ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายก็ได้ เช่น ทําเลท่ีตัง้ รูปแบบทางสถาปัตยกรรม รายการส่งเสริมการขาย

ต่าง ๆ เป็นต้น อีกทัง้นโยบายของภาครัฐท่ีออกมาสนนัสนนุธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์อยู่มาก ซึ่งอาจ

ทําให้มีผู้ลงทนุรายใหมเ่ข้ามาแขง่ขนัในธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ 

2) ความรุนแรงของการแข่งขันภายในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ (competitive rivalry 

within an industry) ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีการแข่งขันค่อนข้างสูง  หากมองแนวโน้มการ

เจริญเติบโตของธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์มีแนวโน้มอตัราการเติบโตค่อนข้างสงู มีบริษัทพฒันาธุรกิจ

อสงัหาริมทรัพย์ท่ีเกิดขึน้ใหมม่ากมาย รวมถงึบริษัทเดิมท่ีครองส่วนแบ่งการตลาดอยู่แล้ว ซึ่งความ

ต้องการในด้านอสงัหาริมทรัพย์ยงัคงท่ีอยูอ่าจทําให้เกิดสภาวะอปุสงค์ล้นตลาดก็ได้ และจะไม่เป็น

ผลดีต่อผู้ ประกอบการรายเดิมท่ีอยู่ในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์และผู้ ท่ีจะเข้ามาใหม่ เพราะนัน้

หมายถงึส่วนแบง่ตลาดท่ีจะลดลงและผลกําไรท่ีจะหดหายไปท่ีสดุ 

3) ความเส่ียงจากสินค้าทดแทน (threat of substitute products) ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์

เป็นธรุกิจท่ีมีการแขง่ขนัสงู มีการแข่งขนัในด้านการลดราคา ด้านการสง่เสริมการขาย หรือด้านการ

ปรับปรุงคณุภาพสินค้าหรือบริการให้เหนือกว่า บริษัทพฒันาอสงัหาริมทรัพย์จึงทําการค้นหาสินค้า

หรือรูปแบบใหม ่ๆ มาทดแทน เช่น ลกัษณะบ้านแบบโฮมออฟฟิศท่ีนํารูปแบบการพกัอาศยัมารวม

กบัท่ีทํางานซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ในปัจจุบนัผู้ ซือ้อาคารชุดพกัอาศัย

อาจไม่ต้องการเพียงท่ีพกัแต่ต้องการปล่อยเช่าซึง่บริษัทพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ก็พฒันาอาคารชุด

พักอาศัยท่ีสามารถให้ผลตอบแทนสูง  หรือในกณีท่ีสภาพเศรษฐกิจไม่ดีผู้ ซือ้อาจชะลอการซือ้

ออกไปโดยจะไปหาอสงัหาริมทรัพย์ประเภทให้เช่าแทน เป็นต้น ส่งผลให้คู่แข่งรายอ่ืน ๆ ต้องทํา

การแขง่ขนัด้านราคาหรือเปลี่ยนกลยทุธ์ในการคิดค้นท่ีจะหาสนิค้ามาทดแทนในรูปแบบใหมบ้่าง 

4) อํานาจต่อรองของผู้ ซือ้ (bargaining power of customers) อสงัหาริมทรัพย์เป็น

สินค้าท่ีราคาสงู โดยผู้ ซือ้จะทําความเข้าใจเก่ียวกบัอปุทานและราคาของอสงัหาริมทรัพย์ท่ีมีอยู่ใน

ตลาด เป็นอย่างดีซึ่งจะทําให้สามารถนํามาใช้เป็นข้อต่อรองเพ่ือสร้างแรงกดดันให้บริษัทพฒันา

โครงการอสังหาริมทรัพย์ ผู้ ซือ้สามารถหาโครงการอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีลักษณะและคุณภาพ

ใกล้เคียงกนัมาเปรียบเทียบ ซึง่สามารถเลือกซือ้รายใดก็ได้ ทําให้บริษัทพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ต้อง

ลดราคาให้ถกูลง หรือพฒันาโครงการประเภทอ่ืน ๆ มาทดแทน อย่างไรก็ตามอสงัหาริมทรัพย์ซึง่ก็

คือ ท่ีพกัอาศยั เป็นปัจจยัท่ีมีความสําคญัต่อการดํารงชีวิต รวมไปถึงการใช้เพ่ือดําเนินธุรกิจต่าง ๆ 

ซึง่อาจทําให้อํานาจในการต่อรองของผู้ ซือ้ไมม่ากจนไมส่ามารถเข้ามาแข่งขนัได้ 

5) อํานาจในการต่อรองของผู้ ขายวัตถุดิบ  (bargaining power of suppliers) 

ทรัพยากรหรือวตัถดิุบอนัสําคญัของธุรกิจการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ คือ ท่ีดินซึง่เป็นวตัถดุิบท่ีมีอยู่
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อย่างจํากดัไม่สามารถผลิตหรือหาวตัถดุิบอ่ืน ๆ มาทดแทน รวมไปถึงการสรรหาท่ีดินท่ีมีศกัยภาพ

ในปัจจุบันค่อนข้างยาก ดังนัน้จะทําให้ผู้ ประกอบการธุรกิจพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์

เสียเปรียบต่อเจ้าของวตัถดุิบซึ่งก็คือ เจ้าของท่ีดิน อีกทัง้ในกรณีท่ีเจ้าของท่ีดินเองมีท่ีดินและทุน

ทรัพย์มากปรับเปล่ียนมากลายเป็นผู้ แข่งขันในธุรกิจก็เป็นได้ ซึ่งจะทําให้บริษัทพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์เสียเปรียบในการต่อรองขอซือ้ท่ีดิน อย่างไรก็ตามพบว่าในช่วงท่ีผ่านมาบริษัท

พัฒนาโครงการอสังหาริทรัพย์บางแห่งได้มีการปรับเปล่ียนแนวทางการพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์โดยการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์รูปแบบใหม่ ๆ เพ่ือลดการแข่งขนัทัง้ใน

ด้านการตลาด และการจดัซือ้ท่ีดิน  

 

แผนภมิูท่ี 2  

แผนภมิูแสดงสภาวะการแข่งขนัในธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ท่ีมีผลกระทบ 

ตอ่การวางแผนกลยทุธ์การเจรจาต่อรองซือ้ท่ีดินของ 

กลุม่บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 
 

 

โดยจากการวิเคราะห์ปัจจยัระดบัมหภาคและปัจจยัสภาวะการแข่งขนั

ในธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ทําให้ผู้ วิจยัทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองซึ่งผู้ วิจยัได้

ระบถุึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีอาจมีผลกระทบเพ่ือดําเนินการเสนอแนวทางในการการวางแผนกลยทุธ์ใน

การเจรจาตอ่รอง ดงัท่ีแสดงไว้ในตารางท่ี 4 
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ตารางท่ี 4 

ตารางแสดงการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT analysis) 

ในการเจรจาตอ่รองซือ้ท่ีดนิสําหรับพฒันา 

โครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

 

จุดแข็ง (strength) จุดอ่อน (weakness) 

1. ช่ือเสียงของบริษัท (S1) 

2. ความรู้ด้านอสงัหาริมทรัพย์ (S2) 

3. ประสบการณ์ในการเจรจาตอ่รอง (S3) 

 

1. นโยบายต่าง ๆ ของบริษัท (W1) 

2. รูปแบบการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

(W2) 

3. โค รงส ร้ างอง ค์กรและ อํานาจในการ
ตดัสนิใจ (W3) 

อุปสรรค (threat) โอกาส (opportunity) 

1. ทรัพยากรท่ีดินท่ีมีศกัยภาพเหลือน้อย (T1) 

2. คูแ่ข่งในการเจรจาต่อรอง (T2) 

3. ราคาซือ้ขายท่ีดินในบริเวณใกล้เคียง (T3) 

4. องค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน (T4) 

1. นโยบายต่าง ๆ เก่ียวกบัภาษีอสงัหาริมทรัพย์ 

(O1) 

2. สถานภาพทางการเมือง (O3) 

3. สภาพเศรษฐกิจ (O2) 

 

 
2. การวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายที่ดินสําหรับโครงการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ 
 

จากตาราง 4 ผู้ วิจัยได้วิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT analysis) ของการเจรจา

ต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์และออกแบบแนวทางการวางแผนกล

ยุทธ์ในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ด้วยการนํา

ความสมัพนัธ์ท่ีเกิดขึน้ในแต่ละสภาวะมาสร้างเป็นกลยทุธ์ จบัคู่เพ่ือสร้างความสมัพนัธ์เพ่ือสร้าง

กลยทุธ์ท่ีแตกตา่งตามสถานการณ์ ได้ดงัแผนภมิูของ 4 สถานการณ์ดงันี ้
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แผนภมิูท่ี 3 

แผนภมิูการจบัคูส่ภาวะแวดล้อมปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกเพ่ือทําการ 

กําหนดกลยทุธ์การเจรจาตอ่รองท่ีเหมาะสมในแตล่ะสถานการณ์ 
 

SO

• กลยุทธ์ “ชว่งชิงโอกาส” (S1-S3,O1-O3)

WO

• กลยุทธ์ “ปรับเปลีย่นตามโอกาส” (W1-3,O1-3)

ST

• กลยุทธ์ “แขง่ด้วยศกัยภาพ” (S1-3,T1-2,T4)

WT

• กลยุทธ์ “เจาะจง” (W1-3,T1-T3)

• กลยุทธ์ “ไม่ยึดติด” (W1-3,T1-2)

• กลยุท์ “ตวัแทน”(W1-3,T1-3)

 
1) กลยุทธ์เชิงรุก (strength - opportunity strategy) ออกแบบโดยนําความสัมพันธ์

ระหว่างปัจจยัสภาวะแวดล้อมด้านจดุแข็งและโอกาสมาพิจารณาร่วมกนั เพ่ือจะหาว่าจะสร้างกล

ยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินท่ีได้เปรียบอย่างไรจากการช่วงชิงโอกาส หากบริษัท

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์อยูใ่นสถานการณ์นีค้วรจะใช้แผนกลยทุธ์ดงันี ้

กลยทุธ์ “ช่วงชิงโอกาส” โดยมองถึงโอกาสต่าง ๆ เช่น นโยบายด้านต่าง ๆ เก่ียวกบั

ร่างพระราชบัญญัติภาษีท่ีดินและอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีแนวโน้มว่าจะออกมา สถานภาพทาง

การเมืองโดยมีสาระสําคัญท่ีว่าผู้ ท่ี ถือครองท่ีดินและอสังหาริมทรัพย์มีหน้าท่ีต้องเสียภาษี 

สถานภาพทางการเมืองและเศรษฐกิจท่ีไม่มั่นคง ซึ่งจะทําให้เจ้าของท่ีดินท่ีมีการถือครองท่ีดิน

จํานวนมากไม่อยากถือครองอีกต่อไปโดยจะทําให้มีท่ีดินท่ีมีศักยภาพถูกปล่อยสู่ตลาดเพิ่มขึน้ 

รวมถงึ ทําให้เจ้าหน้าท่ีในการสรรหาท่ีดินสามารถต่อรองราคาในการซือ้ได้ เน่ืองจากเจ้าของท่ีดินมี

ความต้องการอยากขายมาก และจะนําเสนอต่อผู้ ท่ีมีความสามารถในการซือ้เช่น บริษัทพฒันา

โครงการอสงัหาริมทรัพย์  

ผู้ เจรจาสามารถวิเคราะห์  ณ  จุดนี ไ้ด้ ว่าผู้ ขายมีความอยากจะขายท่ีดิน  ใช้

ประสบการณ์ในการเจรจาต่อรองท่ีมีหาความต้องการและข้อจํากดั เม่ือเป็นท่ีดินท่ีมีศกัยภาพและ
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น่าสนใจ ควรแสดงออกให้ผู้ ขายรู้สึกได้ว่าบริษัทไม่จําเป็นต้องได้ท่ีดินแปลงนี ้เน่ืองจากมีการ

นําเสนอท่ีดินอีกมาก แล้วดําเนินการต่อรองราคาให้ได้ตามความต้องการอย่างเหมาะสมและ

ยตุิธรรม โดยใช้จดุแข็งท่ีองค์กรของเจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินมีอยู่เช่น ช่ือเสียงบริษัท ความรู้ด้าน

อสงัหาริมทรัพย์ และประสบการณ์ในการเจรจาต่อรอง 

2) กลยุทธ์ปรับปรุงจากภายใน (weakness - opportunity strategy) ออกแบบโดย

นําความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยสภาวะแวดล้อมด้านจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน 

เพ่ือท่ีจะนํามาออกแบบกลยุทธ์ท่ีแก้ไขจุดอ่อนเพ่ือช่วงชิงโอกาส หรือดําเนินการหาจุดแข็งจาก

ภายนอกมาเสริม หากบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์อยู่ในสถานการณ์นีค้วรจะใช้แผนกล

ยทุธ์ดงันี ้

กลยุทธ์ “ปรับเปล่ียนตามโอกาส” โดยมองถึงโอกาสเช่นเดียวกัน เช่นนโยบาย

เก่ียวกบัภาษีอสงัหาริมทรัพย์ สถานภาพทางการเมืองและสภาพเศรษฐกิจท่ียงัไม่แน่นอนแล้วนัน้ ซึง่

ทําให้ผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิต่าง ๆ มีความอยากขายท่ีดินมากขึน้ โดยบริษัทพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์จะดําเนินการซือ้ท่ีดินเพ่ือมาดําเนินการพัฒนาเป็นโครงการอสังหาริมทรัพย์ ซึ่ง

หน่วยงานสรรหาท่ีดินท่ีมีจดุออ่นเช่น ด้านนโยบายและเง่ือนไขในการซือ้ท่ีดินท่ีด้อยกว่าบริษัทอ่ืน ๆ 

หรือมีโครงสร้างขององค์กรท่ีทําให้การตดัสินใจเลือกซือ้ ก็จะทําให้เสียเปรียบในเร่ืองของการเจรจา 

ซึง่หลกัการของกลยทุธ์นีจ้ะถกูนํามาใช้เพ่ือแก้ไขจดุออ่นตามโอกาสท่ีเข้ามา 

ในกรณีที่มีท่ีดินที่มีศกัยภาพสงูเข้ามาแปลงหนึ่ง ต้องมีบริษัทพฒันาโครงการราย

อื่น ๆ เข้ามาสนใจ ในกรณีที่นโยบายในการจ่ายเงินของบริษัทเป็นแบบ มดัจําร้อยละ 5 - 10 

แล้วโอนกรรมสิทธ์ิอีก 3 - 6 เดือนข้างหน้าอาจจะทําให้เสียเปรียบคู่แข่งที่มีเง่ือนไขท่ียืดหยุ่นกว่า 

โดยเจ้าหน้าที่ฝ่ายสรรหาท่ีดินอาจจะไม่สามารถเปลี่ยนนโยบายได้ แต่สามารถเสนอกลยทุธ์การ

ปรับเปลี่ยนได้เช่น เสนอซือ้ในราคาท่ีสงูกว่าแต่ขอจ่ายในเง่ือนไขเดิม ซึ่งจะทําให้ผู้ขายรู้สกึพึงพอใจ

ในและยอมรับกบัเง่ือนไขนัน้ เป็นต้น 

กลยทุธ์ “ปรับเปล่ียนตามโอกาส” นีร้วมถงึการเข้าไปจงูใจให้ผู้บริหารให้ดําเนินการ

ปรับเปลี่ยนนโยบายด้วยอีกหนึง่ทาง โดยในกรณีท่ี ท่ีดินท่ีมีศกัยภาพสงูและมีคู่แข่งมาก การเข้าไป

เจรจาเพ่ือให้ผู้บริหารเห็นด้วยและปรับเปล่ียนนโยบายต่าง ๆ ก็เป็นสิ่งท่ีเจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินควร

กระทํา ซึง่การเข้าหาทัง้สองฝ่ายจะช่วยให้สามารถเพ่ือทางเลือกอ่ืน ๆ ท่ีอาจแก้ไขปัญหาหรือความ

ขดัแย้งได้ 

3) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (strength - threat strategy) ออกแบบโดยนําความสัมพันธ์

ระหว่างปัจจยัสภาวะแวดล้อมด้านจุดแข็งและอปุสรรคพิจารณาร่วมกนั เพ่ือจะหาว่าจะสร้างกลยทุธ์
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สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินในเชิงป้องกนั หากบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์อยู่ใน

สถานการณ์นีค้วรจะใช้แผนกลยทุธ์ดงันี ้

กลยุทธ์ “แข่งด้วยศักยภาพ” หากมองถึงอุปสรรคต่าง ๆ ท่ีมากมาย อันเกิดจาก

สภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรงในภาคธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ อนัเป็นผลให้ท่ีดินท่ีมีศักยภาพสงูเหลือ

ค่อนข้างน้อยและราคามีการปรับตวัสงูขึน้ เป็นผลให้มีการแข่งขนักนัในการเจรจาต่อรองซือ้ท่ีดิน

มาก รวมถึงการพัฒนาโครงการสาธารณูปโภคต่าง ๆ ของภาครัฐท่ีส่งผลทําให้อํานาจในการ

ตอ่รองของผู้ขายสงูขึน้ ซึง่ส่ิงตา่ง ๆ เหลา่นีเ้ป็นอปุสรรคและข้อจํากดัของเจ้าหน้าสรรหาท่ีดิน  

อย่างไรก็ตามในหากเจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินอยู่ในบริษัทท่ีมีจดุแข็งด้านช่ือเสียงบริษัท 

รวมถึงมีบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถในเร่ืองอสงัหาริมทรัพย์และการเจรจา รวมถึงมีสถานะ

ทางการเงินท่ีมัน่คง ก็จะทําให้สร้างข้อได้เปรียบอยา่งมากตอ่ความมัน่ใจของผู้ขาย ซึง่จะทําให้เพ่ิม

ข้อได้เปรียบในการเจรจาต่อรอง โดยในกรณีท่ีมีการแข่งขนัในการเจรจาต่อรองสงูจากผู้ เข้าร่วม

เจรจาหลายฝ่าย เจ้าของท่ีดินจะมีทางเลือกมากขึน้ บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ควรจะ

ดําเนินการสง่ผู้ ท่ีมีประสบการณ์ในการเจรจาต่อรองท่ีสามารถนําเสนอให้ผู้ขายมัน่ใจได้ว่าบริษัทมี

ความสนใจอยูจ่ริง และสร้างความมัน่ใจวา่มีสถานะทางการเงินท่ีมัน่คงสามารถซือ้ได้แน่นอน 

โดยประเด็นหลกัของกลยทุธ์นีคื้อ การใช้จดุแข็งกําจดัอปุสรรค เช่น การเสนอผลของ

การเจรจาไปในทางฝ่ังของผู้ซือ้น้อยลง ซึง่หมายถึงการยอมให้ผลประโยชน์ท่ีมีมากกว่าต่อเจ้าของ

ท่ีดิน เพ่ือให้ได้มาในท่ีดินท่ีมีศกัยภาพสงู ๆ และเป็นการลดจํานวนคู่แข่งท่ีไม่มีศกัยภาพท่ีสามารถ

ให้ได้ แต่ทัง้นีท้ัง้นัน้ราคาท่ีเสนอควรจะไม่เกินขอบเขตท่ีทางฝ่ายพฒันาท่ีดินกําหนดไว้ ซึ่งหากซือ้

มาสงูกว่าอาจทําให้เกิดปัญหากบับริษัทได้  

4) กลยุทธ์เชิงรับ (weakness - threat strategy) ออกแบบโดยนําความสมัพนัธ์

ระหว่างปัจจยัสภาวะแวดล้อมด้านจุดอ่อนและอปุสรรค เพ่ือท่ีจะนํามากําหนดกลยทุธ์การเจรจา

ตอ่รองซือ้ขายท่ีดินในเชิงรับ หากบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์อยูใ่นสถานการณ์นีค้วรจะ

ใช้แผนกลยทุธ์ดงันี ้

กลยุทธ์ “เจาะจง” ในกรณีท่ีเจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินอยู่ในสถานการณ์ท่ีองค์กรมี

จุดอ่อนด้านนโยบายต่าง ๆ ของบริษัท รูปแบบการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ และการ

ตดัสินใจของผู้บริหารท่ีล่าช้าและความต้องการด้านองค์ประกอบของท่ีดินท่ีมีความเฉพาะ รวมถึง

อยู่ในสถานการณ์ท่ีมีการแข่งขนัในภาคธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์สงูนัน้ เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินควรจะ

กําหนดกลยทุธ์โดยเจาะจงไปท่ีท่ีดินแปลงใดแปลงหนึ่ง อนัซึ่งมีความเป็นไปได้และตรงตามความ
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ต้องการของรูปแบบการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ เพ่ือลดความยุ่งยากในการเจรจาต่อรอง 

อีกทัง้ยงัชว่ยให้สามารถเจรจาตอ่รองในท่ีดินท่ีตรงตามความต้องการอีกด้วย 

กลยทุธ์ “ไม่ยดึติด” โดยหากเจ้าหน้าท่ีฝ่ายสรรหาท่ีดินอยูใ่นสถานกาณ์นี ้ซึง่บริษัทมี

ทัง้นโยบายและการตดัสินใจท่ีเป็นจุดอ่อน รวมถึงอยู่ในสถานการณ์ท่ีมีการแข่งขนัในภาคธุรกิจ

อสงัหาริมทรัพย์สงูนัน้ เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินอาจใช้กลยุทธ์ในการสรรหาท่ีดินแบบล้อมกรอบ ซึ่ง

หมายถึงการเจรจาต่อรองซือ้กับท่ีดินทางเลือกท่ีมีลักษณะคล้าย ๆ กัน ในทําดินท่ีตัง้บริเวณ

ใกล้เคียงกนัหลายแปลง เพ่ือให้เกิดทางเลือกหากไม่สามารถทําข้อตกลงระหวา่งการเจรจาซือ้ขาย

แปลงท่ีดินท่ีเป็นท่ีต้องการ โดยไมย่ดึติดกบัแปลงท่ีดินใดท่ีดินหนึ่งเพียงแปลงเดียว 

กลยทุธ์ “ตัวแทน” นายหน้าหรือตวัแทนในการซือ้ขายก็อาจเป็นอีกหนึ่งกลยทุธ์ท่ีจะ

ช่วยให้บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์สามารถจดัการกบัสถานการณ์นีไ้ด้ โดยหากมองถึง

จดุอ่อนท่ีบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์มีด้านโครงสร้างและการตดัสินใจ และรูปแบบการ

พฒันาโครงการ หากให้นายหน้าหรือตวัแทนเข้าไปทําการเจรจาต่อรองก่อนเพ่ือประวิงเวลาหากมี

ผู้ ซือ้รายอ่ืน ๆ ติดต่อเข้ามา โดยเข้าไปดันราคาเสนอซือ้ให้สูงขึน้ ซึ่งวิธีนีจ้ะช่วยกันคู่แข่งท่ีไม่มี

ศกัยภาพพอออกไปได้ เน่ืองจากเจ้าของท่ีปรับราคาในการขายให้สูงขึน้ ซึ่งจะช่วยให้ทางบริษัท

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์มีเวลาในการนําเสนอตอ่กรรมการบริหารได้ อยา่งไรก็ตามวิธีนีเ้ป็น

วิธีท่ีไม่ค่อยดีนัก เน่ืองจากเป็นการกันบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์รายอื่นโดยการให้

นายหน้าเข้าไปแสร้งทําว่ามีผู้ ท่ีให้ราคาสงูกว่า 

โดยกลยุทธ์ทัง้ 4 สถานการณ์นีเ้ป็นเพียงแนวทางของการใช้กลยุทธ์ในการเจรจา

ต่อรอง โดยในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์แต่ละกรณีนัน้ 

จะมีความแตกต่างอนัเกิดจากปัจจยัท่ีไม่เหมือนกนัทัง้ตวัท่ีดินและผู้ ท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกบัการเจรจา

ต่อรอง ทัง้นีผู้้ ท่ี ดําเนินการเจรจาต่อรองมีหน้าท่ีเจรจาต่อรองโดยสามารถพลิกแพลงและ

เปลี่ยนแปลงตามสถานการณ์อนัจะเกิดขึน้ได้ตลอดเวลา อีกทัง้ควรจะเจรจาต่อรองโดยคํานึงถึง

ความต้องการของฝ่ายตรงข้ามด้วย เพ่ือให้ทัง้สองฝ่ายสามารถระบุข้อตกลงท่ีเกิดประโยชน์อย่าง

แท้จริงและยติุธรรมได้ 

 


