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บทที่ 6 
 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
 

สรุปผลการศึกษา 
 

การศึกษาค้นคว้าอิสระเร่ือง “การวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขาย

ท่ีดินเพื่อโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์” การทําการศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ออกแบบ และวางแผน

กลยทุธ์สําหรับการเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดินก่อนกระบวนการเจรจาซือ้ขายท่ีดินท่ีมีความเหมาะสม

นัน้ สามารถเพ่ิมโอกาสในการเจรจาต่อรอง ซึง่ทําให้เกิดการเจรจาต่อรองท่ีมีประสิทธิผลสงูต่อการ

เจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ผู้ วิจยัได้กําหนดวตัถปุระสงค์ใน

การศกึษาไว้ 3 ประการคือ 

1) สํารวจ แผนกลยทุธ์การเจรจาต่อรองของการซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์ ซึ่งเจ้าหน้าฝ่ายจดัหาท่ีดิน เจ้าของท่ีดิน และนายหน้าค้าท่ีดินได้นํามาใช้ในการ

เจรจาซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์  

2) สํารวจและวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อแนวทางการวางแผนกลยทุธ์

สําหรับการเจรจาตอ่รองของการซือ้ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

3) นําเสนอแนวทางการพฒันาวางแผนกลยทุธ์สําหรับการเจรจาต่อรองของการซือ้

ขายท่ีดินเพ่ือการพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ 

ผู้วจิยัสามารถสรุปได้ดงันี ้

 
1. ผลสรุปจากบริษัทพฒันาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 
 

1) จากการศึกษาพบว่าบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จะมีกระบวนการใน

การวางแผนกลยทุธ์ก่อนการเจรจาต่อรองก่อนทกุครัง้ เน่ืองจากท่ีดินท่ีมีศกัยภาพในการพฒันาสงู 

ปัจจุบนัมีราคาสงู ซึ่งหากเจรจาต่อรองโดยไม่มีการวางแผนกลยุทธ์อาจทําให้เกิดการตดัสินใจท่ี

ผิดพลาดได้ อีกทัง้การวางแผนกลยุทธ์จะช่วยให้ผู้ เจรจาสามารถกําหนดกรอบและขอบเขตของ

การเจรจาท่ีแน่ชัดได้ และสามารถกําหนดทางเลือกอ่ืน ๆ หากการเจรจาต่อรองไม่ประสบ

ความสําเร็จได้อีกด้วย รวมถึงสามารถหาทางและวิธีแก้จัดการกับปัญหาท่ีอาจจะเกิดขึน้ได้ด้วย 

โดยใช้ประสบการณ์จากการเจรจาต่อรองท่ีผ่านมาแต่อาจไม่มีกระบวนการท่ีเป็นแบบแผน
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2) ปัญหาท่ีมักจะเกิดขึน้ในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินนัน้ เกิดจากการท่ีเสนอซือ้

ท่ีดินท่ีมีการถือครองกรรมสิทธ์มากกว่า 1 คน และการต้องซือ้ท่ีดินหลาย ๆ เแปลงเพ่ือรวมเป็น

โครงการพฒันา ซึง่ปัญหาหลกั ๆ ก็คือ เม่ือมีผู้ มีสว่นได้สว่นเสียในท่ีดินมากขึน้และความต้องการท่ี

แตกต่างกันจึงทําให้การเจรจายากขึน้ โดยบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จะใช้นายหน้า

หรือตัวแทนในการไกล่เกลี่ยกลุ่มบุคคลเหล่านีเ้พ่ือช่วยลดความวุ่นวายจากความต้องการอัน

แตกต่างของผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิ อีกหนึ่งปัญหาท่ีเจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินจะพบก็คือปัญหาอนัเกิด

จากบุคคลภายนอกท่ีไม่มีส่วนเก่ียวข้องกบัการเจรจาต่อรอง ซึ่งเข้ามาสร้างทางเลือกอ่ืน ๆ ให้กบั

เจ้าของท่ีดิน ทําให้การเจรจาตอ่รองเกิดปัญหา 

3) ขัน้ตอนท่ีมีความสําคญัอย่างมากในการวางแผนกลยทุธ์การเจรจาต่อรองซือ้ขาย

ท่ีดินสําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ก็คือ ขัน้ตอนการสํารวจปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อ

การเจรจาต่อรอง ซึง่เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินเห็นว่า องค์ประกอบของต่าง ๆ ท่ีดิน เช่น ทําเลท่ีตัง้ รูป

แปลง การถือครองกรรมสิทธ์ิ และภาระผกูพนั มีความสําคญัอยา่งมากในการวางแผนกลยทุธ์ โดย

ปัจจัยต่าง ๆ เหล่านีจ้ะถูกนํามาใช้ในการหาข้อได้เปรียบและปิดจุดอ่อนท่ีบริษัทมีในการเจรจา

ตอ่รอง รวมถึงปัจจยัด้านนโยบายต่าง ๆ ของบริษัทท่ีอาจถกูนํามาใช้เป็นอาวธุในการเจรจาต่อรอง

ได้ อีกทัง้การกําหนดเจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินท่ีมีความเหมาะสมในการเจรจาต่อรองก็มีความสําคญั

อย่างมากในการวางแผนกลยทุธ์ เน่ืองจากหากเป็นผู้ ท่ีมีไหวพริบ สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า

ได้ และมีมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดี ก็จะทําให้เกิดการเจรจาต่อรองท่ีมีประสิทธิภาพและสร้างข้อตกลงท่ีมี

ประสิทธิผลเป็นประโยชน์ให้แก่บริษัท 

4) การวางแผนกลยุทธ์การเจรจาต่อรองซื อ้ขายท่ีดินเ พ่ือโครงการพัฒนา

อสงัหาริมทรัพย์นัน้ เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินควรทําการสภาวะแวดล้อมต่าง ๆ ทัง้การแข่งขนักนัในภาค

ธรุกิจ สภาวะแวดล้อมระดบัมหภาค และสภาวะแวดล้อมขององค์กร เพ่ือทําการระบใุห้ได้ถึงกลยทุธ์ท่ี

เหมาะสําหรับในแต่ละสถานะการณ์ท่ีหน่วยงานสรรหาท่ีดินประสบอยู่ โดยควรใช้ การวิเคราะห์

สภาวะแวดล้อม (SWOT analysis) เพ่ือให้เจ้าหน้าท่ีทราบถงึ (1) จดุอ่อน (strengths) (2) จดุอ่อน 

(weakness) (3) อปุสรรค / ข้อจํากดั (threats) (4) โอกาส (opportunity) เม่ือรู้ถึงปัจจยัต่าง ๆ เหลา่นี ้

จะทําให้เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินสามารถสร้างแผนกลยทุธ์ท่ีเหมาะตามแต่สถานการณ์ท่ีเหมาะสมได้  

อยา่งไรก็ตามกลยทุธ์เหลา่นีเ้ป็นเพียงแนวทางสําหรับการเจรจาต่อรองเท่านัน้ โดยใน

การเจรจาต่อรองแต่ละครัง้จะมีปัจจัยอ่ืน  ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรองได้อีกเช่น 

องค์ประกอบท่ีแตกต่างกนัของท่ีดิน ผู้ ท่ีเข้าร่วมเจรจา เป็นต้น เน่ืองจากการเจรจาต่อรองเป็นการ

ส่ือสารเพ่ือข้อตกลงอนัเกิดประโยชน์หรือเพ่ือแก้ไขปัญหาระหว่างบคุคล 2 คนขึน้ไป ดงันัน้ประเด็น
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สําคญัในการเจรจาต่อรองก็คือ พยายามทําให้ความต้องการท่ีแตกต่างกนัของทัง้สองฝ่ายตรงกนั 

ซึง่เจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินมีหน้าท่ีในการทําความเข้าใจถึงสิ่งต่าง ๆ เหลา่นี ้ค้นหาความต้องการของ

ฝ่ายตรงข้าม เพ่ือระบคุวามต้องการและทิศทางในการเจรจาตอ่รองของฝ่ายคูเ่จรจา 

5) การเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินของเจ้าหน้าท่ีสรรหาท่ีดินควรใช้บรรทัดฐานและ

ข้อมลูแท้จริงในการเจรจา ซึง่พบวา่หากแสดงความจริงใจและสร้างความไว้วางใจให้เกิดความรู้สกึ

อนัดีได้แล้ว จะทําให้บรรยากาศในการเจรจาท่ีต้องทําข้อตกลงกนันัน้ผ่อนคลายลงได้ ซึง่จะช่วยให้

สามารถบอกถึงความต้องการท่ีแท้จริงทัง้สองฝ่ายและหาข้อตกลงท่ีเกิดประโยชน์ได้ การใช้

ตวักลางในการไกล่เกล่ียประเด็นความต้องการก็มีส่วนสําคัญท่ีช่วยในการเจรจาต่อรองซือ้ขาย

ท่ีดิน โดยหากมีนายหน้าหรือตวัแทนในการซือ้จะช่วยทําให้บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์

สามารถลดขัน้ตอนและความยุ่งยากในการหาและสรุปความต้องการอนัแตกต่างของเจ้าของท่ีดิน

ได้ ซึ่งส่วนใหญ่จะใช้เม่ือต้องการรวมแปลงท่ีดินหรือท่ีดินมีผู้ ถือกรรมสิทธ์ิร่วมอยู่หลายคน แต่

บริษัทพัฒนาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ควรจะพึงระวังในการใช้นายหน้าให้ดีเพ่ือป้องกันการถูก

หลอกลวง 

 
2. ผลสรุปจากนายหน้าหรือตัวแทนในการซือ้ขายที่ดนิ 
 

1) จากการศึกษาพบวา่หน้าท่ีหลกั ๆ ของนายหน้าหรือตวัแทนในการซือ้ขายท่ีดินคือ 

การทําหน้าท่ีเป็นตวักลางในการไกล่เกล่ียความต้องการอนัแตกต่างกนัของเจ้าของท่ีดินและบริษัท

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ รวมถึงการชกัจงูและประนีประนอมความขดัแย้งท่ีอาจจะเกิดขึน้

ในการเจรจาต่อรองระหว่างของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์และเจ้าของท่ีดินหรือผู้ ถือ

ครองกรรมสิทธ์ิ ซึ่งก็คือ ราคาซือ้ขายท่ีดินของแต่ละฝ่ายท่ีต้องการ ซึ่งในการเป็นนายหน้าหรือ

ตวัแทนอาจเป็นได้ทัง้ฝ่ายของผู้ ซือ้และผู้ขาย ซึง่มีหน้าท่ี ๆ แตกต่างกนัดงันี ้

- นายหน้าหรือตวัแทนฝ่ายผู้ขาย (เจ้าของท่ีดิน) มีหน้าท่ี ๆ วิเคราะห์ศกัยภาพการใช้

ประโยชน์สูงสุดของท่ีดิน เพ่ือระบุผู้ ซือ้กลุ่มเป้าหมายและสามารถกําหนดราคาเสนอขายท่ี

เหมาะสมได้ โดยหากทราบถึงการใช้ประโยชน์สงูสดุของท่ีดินแล้ว จะนําเสนอจากการเข้าหาผู้ ซือ้

กลุม่เป้าหมายโดยตรง และ/หรือการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ รวมถึงหน้าท่ีในการกรองผู้ ซือ้ท่ีแท้จริง

ให้กบัเจ้าของท่ีดินด้วย 

- นายหน้าหรือตวัแทนฝ่ายผู้ ซือ้ (บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์) มีหน้าท่ีใน

การสรรหาท่ีดินจากนโยบายหรือข้อกําหนดท่ีได้รับจากบริษัทพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ และนําเสนอ



71 

 

ต่อหน่วยงานสรรหาท่ีดิน รวมถึงต้องเข้าไปทําหน้าท่ีเจรจากับผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิแทนบริษัท

พฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ด้วย อีกทัง้มีหน้าท่ีในการตรวจสอบข้อเท็จจริงเบือ้งต้นท่ีอาจจะทํา

ให้เกิดปัญหาและนําเสนอต่อบริษัทด้วย อย่างไรก็ตามนายหน้าหรือตวัแทนฝ่ายผู้ ซือ้ไม่เป็นท่ีนิยม

มากนกั บริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์จะใช้นายหน้าหรือตวัแทนต่อเม่ือมีความต้องการใน

ท่ีดินท่ีมีลกัษณะพเิศษหรือมีปัญหาท่ีแก้ไขไม่ได้ 

2) ปัญหาท่ีนายหน้าหรือตวัแทนมกัจะพบในการเป็นตวัแทนการซือ้ขายเกิดจากเม่ือ

นายหน้าเปิดตวัหรือแนะนําผู้ ซือ้ท่ีแท้จริง ๆ แล้ว เจ้าของท่ีดินจะเข้าไปดําเนินการเจรจาต่อรองเอง

โดยตรง เน่ืองจากไม่ต้องการจะเสียค่าบริการนายหน้า ซึ่งนายหน้าอาจป้องกันได้โดยการทํา

สัญญาว่าจ้างอย่างเป็นทางการ  และสร้างความสัมพันธ์ ท่ี ดีกับบริษัทพัฒนาโครงการ

อสังหาริมทรัพย์ อีกหนึ่งปัญหาหลักของนายหน้าเกิดจากผู้ ร่วมอาชีพท่ีจะเข้ามารบกวนการ

ดําเนินการเจรจาต่อรอง ซึ่งจะทําให้เจ้าของท่ีดินเกิดความไม่แน่ใจในด้านต่าง ๆ เช่น ราคาต่ําไป 

หนือผู้ ซือ้สถานะทางการเงินไมม่ัน่คง เป็นต้น 

3) การเป็นนายหน้าหรือตวัแทนนัน้อาจต้องเข้าไปมีสว่นร่วมในการกําหนดกลยทุธ์ใน

การเจรจาร่วมกบัทัง้เจ้าของท่ีดินและบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ด้วย โดยอาจถกูใช้เป็น

แผนกลยุทธ์ในบางกรณีเช่นกัน  ในการวางแผนของนายหน้าหรือตัวแทนนัน้ขัน้ตอนท่ีมี

ความสําคญัอย่างมากก็คือ ขัน้ตอนการสํารวจปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรอง ซึ่ง

นายหน้าหรือตวัแทนเห็นว่า องค์ประกอบของต่าง ๆ ท่ีดิน เช่น ทําเลท่ีตัง้ รูปแปลง การถือครอง

กรรมสิทธ์ิ ข้อจํากดัในการใช้ประโยชน์ท่ีดิน โครงสร้างองค์กรและอํานาจในการตดัสินใน ผู้ มีส่วน

เก่ียวข้องในการเจรจาต่อรอง และบุคคลภายนอกท่ีไม่มีส่วนเก่ียวข้องกับการเจรจราต่อรอง มี

ผลกระทบอย่างมากในการวางแผนกลยทุธ์ โดยปัจจยัต่าง ๆ เหล่านีจ้ะถกูนํามาใช้ในการต่อรอง

ราคาซือ้ขายกบัเจ้าของท่ีดินและบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ รวมถึงใช้ในการระบผุู้ ซือ้

กลุม่เป้าหมายอีกด้วย 

 
3. ผลสรุปจากเจ้าของท่ีดนิและผู้ถือครองกรรมสิทธ์ิ 
 

1) การถือครองกรรมสิทธ์ิในท่ีดินจะแสดงถึงสิทธิในการใช้ประโยชน์ต่าง ๆ ในท่ีดิน 

รวมถึงสิทธิในการจําหน่ายจ่ายโอนไปยงับคุคลอื่นด้วย โดยลกัษณะของผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิอาจ

เป็นได้ทัง้บคุลลธรรมดาและในรูปแบบนิติบคุคล ซึง่มีกระบวนการในการเจรจาต่อรองท่ีไมแ่ตกตา่ง

กนัมากนกั แต่มีกระบวนการในการตดัสินใจที่แตกต่างกนั โดยการถือครองกรรมสิทธ์ิของท่ีดินใน
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รูปแบบบริษัทนัน้ การจะขายทรัพย์สินออกไปต้องทําการประชุมกรรมการรวมถึงผู้ ถือหุ้นต่าง ๆ 

เพ่ือทําการตดัสินใจ มีแนวทางการตดัสินใจท่ีชดัเจน เช่น รูปแบบการขาย ราคาขาย ระยะเวลาใน

การขาย เป็นต้น อีกทัง้ท่ีดินจะมีการลงบญัชีทรัพย์สินของบริษัทไว้หากราคาขายต่ํากว่าอาจทําให้

เกิดปัญหาได้ โดยผู้ ถือครองกรรมสิทธ์ิควรจะทําความเข้าใจถึงองค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน และ

ศักยภาพของการใช้ประโยชน์ของท่ีดิน เพ่ือท่ีจะได้ทราบถึงข้อได้เปรียบและจุดอ่อนในการ

ดําเนินการเจรจาตอ่รองได้ 

2) ปัญหาหลกัของการเจรจาต่อรองขายท่ีดินของเจ้าท่ีดินเกิดจากการท่ีเจ้าของท่ีดิน

ขาดความรู้และประสบการณ์เก่ียวกบัอสงัหาริมทรัพย์ ทําให้เสียเปรียบต่อฝ่ายคู่เจรจา โดยพบว่า

ในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน ฝ่ายผู้ซือ้จะเจรจาโดยพยายามหาจุดด้อยต่าง ๆ ของท่ีดินเพ่ือใช้

ในการต่อรองราคา แต่ท่ีดินอาจจะมีจดุเด่นอ่ืน ๆ ท่ีทําให้ราคาสงูก็ได้ เช่น ใช้เป็นทางเข้าออกของ

โครงการพฒันา หรือเป็นท่ีดินท่ีมีผลตอ่การจดัสรรโครงการ เป็นต้น ซึง่หากเจ้าของท่ีดินมีความรู้ใน

ด้านอสงัหาริมทรัพย์ ทําความเข้าใจกบัองค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน และวิเคราะห์ความอยากได้

ของผู้ ซือ้แล้วทําให้ลดความเสียเปรียบในการเจรจาต่อรองได้ 

 3) จากการสมัภาษณ์พบว่าเจ้าของท่ีดินตัง้ราคาเสนอขายตามความพึงพอใจ โดย

อาจนําราคาซือ้ขายในบริเวณใกล้เคียงมาใช้เป็นตวักําหนดราคา หรืออาจจะมีการแต่งนายหน้า

หรือตวัแทนในการขาย และมอบหมายให้นายหน้าหรือตวัแทนทําหน้าท่ีในวิเคราะห์องค์ประกอบ

ตา่ง ๆ ของท่ีดิน การใช้ประโยชน์สงูสดุ และการกําหนดราคาขายได้ อย่างไรก็ตามเจ้าของท่ีดินควร

ทําสญัญาท่ีไมปิ่ดกนัตวัเองจนเกินไป  

4) ปัจจยัท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองขายท่ีดินท่ีเจ้าของท่ีดินเห็นวา่มีผลกระทบ

มากท่ีสดุคือ ช่ือเสียงของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ซึง่แสดงถึงความมัน่คงทางสถานะ

การเงินท่ีจะทําให้เจ้าของท่ีดินมัน่ใจได้วา่จะสามารถขายท่ีดินได้ในราคาท่ีเหมาะสม และได้รับเงิน

อย่างแน่นอน รวมถึงเจ้าของท่ีดินควรพิจารณาด้านองค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน และการใช้

ประโยชน์สูงสุดของท่ีดินด้วย ซึ่งจะทําให้เจ้าของท่ีดินสามารถทราบถึงจุดเด่นและจุดด้อยของ

ทรัพย์สนิ และสามารถนําเสนอจดุเดน่ระหว่างการเจรจาต่อรองอย่างชดัเจน 

 
ข้อเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาเร่ือง “การวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือ

โครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์” สามารถสรุปข้อเสนอแนะ ออกเป็น 2 ประเด็น ดงันี ้
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1) ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ มีสว่นเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินเพ่ือโครงการ

พฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 

2) ข้อเสนอแนะสําหรับการศกึษาครัง้ตอ่ไป 

 
1. ข้อเสนอแนะสําหรับผู้มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองซือ้ขายที่ดินเพื่อโครงการ
พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

 

ในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินสําหรับพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ การวางแผน

และกลยทุธ์ในการเจรจาต่อรองจะแตกต่างกนัโดยสิน้เชิง อนัเน่ืองมาจากความแตกต่างอนัเกิดมา

จากองค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน และการเจรจาต่อรองเป็นการตกลงหาประโยชน์ของบคุคลตัง้แต ่

2 ฝ่ายขึน้ไป โดยอาจมีตวักลางทําหน้าท่ีในการไกลเ่กล่ียความต้องการ ดงันัน้ประเด็นความสําคญั

ของการเจรจาตอ่รองก็คือความต้องการของแต่ละฝ่าย ซึง่ก็คือ ราคาในการซือ้ขายท่ีดินท่ีพงึพอใจ  

ในการเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์จะมีปัจจยัท่ีมี

ผลกระทบซึง่แตกต่างกนัออกไป อย่างไรก็ตามผู้วิจยัพบว่าแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์สําหรับ

การเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดินสําหรับโครงการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์นัน้ควรมีแนวทางดงันี ้

1) ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองควรกําหนดกลยทุธ์ในการเจรจาต่อรองท่ีไม่

ยึดติดกบัเป้าหมายมากเกินไป โดยจะทําให้การเจรจาเป็นเส้นตรงและไม่ยืดหยุ่น เช่น การยดึติด

กบัราคาท่ีฝ่ายพฒันาธุรกิจกําหนด หรือนโยบายการจ่ายเงินของบริษัทมากเกินไป ทําให้ไม่อาจ

เสนอทางเลือกอนัเป็นประโยชน์ได้ หรือคิดว่าต้องได้ท่ีดินแปลงนีม้าให้ได้อาจทําให้คู่เจรจารู้ว่ามี

อํานาจตอ่รองมากกวา่ 

2) ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองควรสร้างความสมัพนัธ์อนัดีระหว่างคู่เจรจา 

เน่ืองจากสว่นการเจรจาต่อรองอาจไม่สําเร็จในครัง้แรก อีกทัง้การสร้างบรรยากาศท่ีดีจะทําให้ฝ่าย

เจ้าของท่ีดินรู้สึกผ่อนคลายท่ีบอกข้อมูลอันเป็นประโยชน์ กลยุทธ์ท่ีดีนัน้คือ การเลือกผู้ เจรจา

ตอ่รองท่ีมีไหวพริบ เป็นผู้ รับฟังท่ีดี และสามารถรับเหตกุารณ์ท่ีปรับเปลี่ยนได้ตลอดเวลา 

3) ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองควรวางแผนกลยทุธ์ในการเจรจาต่อรองโดย

สํารวจความต้องการท่ีเป็นไปได้ทัง้หมดของทุกฝ่าย การซือ้ขายท่ีดินบริษัทพัฒนาโครงการ

อสงัหาริมทรัพย์ยอ่มต้องการซือ้ท่ีดินในราคาถกู ส่วนเจ้าของท่ีดินอาจต้องการขายในราคาท่ีสงู ซึง่

บางครัง้ทัง้สองฝ่ายอาจหาข้อตกลงตรงกลางระหว่างความต้องการไม่ได้ แต่หากทราบว่าฝ่ายใด

ฝ่ายหนึง่มีความต้องการอ่ืน ๆ เช่น เจ้าของท่ีดินอยากได้เงินมากและเร็ว ผู้ เจรจาอาจเสนอขอซือ้ใน
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ราคาท่ีต่ําลงมา แต่ให้เง่ือนไขในการจ่ายเงินท่ีเร็วขึน้ ซึง่อาจทําให้การเจรจาได้ข้อตกลงตามความ

ต้องการทัง้สองฝ่าย 

4) ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองควรวางแผนกลยทุธ์ในการเจรจาต่อรองโดย

ไม่ละเลยกับบรรทัดฐาน โดยบรรทัดฐานหมายถึงสญัญาซือ้ขายท่ีดินท่ีเป็นธรรมกับทัง้สองฝ่าย 

ราคาการซือ้ขายท่ีดินในบริเวณใกล้เคียง ซึ่งจะทําให้เกิดการเจรจาท่ีเป็นธรรมกบัทัง้สองฝ่ายและ

ทําให้ได้รับประโยชน์ร่วมกนั 

5) ผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองควรพยายามหาข้อได้เปรียบในการเจรจา

ตอ่รอง ซึง่ควรดําเนินการสํารวจปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบของการเจรจาต่อรอง ปัจจยัท่ีนกัเจรจา

ต่อรองให้ความสําคญัมากก็คือ องค์ประกอบต่าง ๆ ของท่ีดิน เช่น รูปแปลง ภาระผูกพนั ผู้ มีส่วน

เก่ียวข้องในการเจรจาตอ่รอง บคุคลภายนอกท่ีไมมี่สว่นเก่ียวข้องกบัการเจรจาต่อรอง เป็นต้น  

6) ในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินมีทัง้ ท่ีประสบความสําเร็จและไม่ประสบ

ความสําเร็จ ผู้ มีสว่นเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองควรดําเนินการหาทางเลือกอ่ืน ๆ ทําให้ผู้ เจรจามี

ทางเลือกมากกว่าและทําให้สามารถเจรจาต่อรองได้อย่างมีความได้เปรียบ อีกทัง้หากข้อสรุปผล

ในการเจรจาไมเ่ป็นท่ีพอใจสามารถกําหนดทางแก้ไขเป็นกรณี ๆ ไป 
 

2. ข้อเสนอแนะสาํหรับการศึกษาในครัง้ต่อไป 
 

1) การศึกษาในครัง้นีศ้ึกษาถึงภาพรวมของการวางแผนกลยุทธ์สําหรับการเจรจา 

โดยการวางแผนกลยทุธ์นัน้จะมีความแตกต่างกนัอนัเกิดองค์ประกอบท่ีแตกต่างกนัของการเจรจา

ตอ่รอง การศกึษาในครัง้ต่อไปควรจะศกึษากลยทุธ์โดยการกําหนดกรณีศกึษาเพ่ิมเติม 

2) การศึกษาในครัง้นีผู้้ ให้ข้อมลูทัง้หมดอยู่ในกระบวนการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดิน

สําหรับโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่

อาศยัท่ีอยู่ในตลาดหลกัทรัพย์แห่งประเทศไทยเท่านัน้ การศกึษาในครัง้ต่อไปควรจะศกึษากลยทุธ์

ในการเจรจาตอ่รองของบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์รายอ่ืน ๆ เพ่ือนํามาเปรียบเทียบและ

สามารถนําไปประยกุต์ใช้กบัการเจรจาตอ่รองซือ้ขายท่ีดินประเภทอ่ืน ๆ  

3) การศึกษาในครัง้นีเ้น้นไปท่ีบริษัทพฒันาโครงการอสงัหาริมทรัพย์ ในแต่ละฝ่าย

ของผู้ เก่ียวข้องจะมีกลยทุธ์อนัเกิดจากความต้องการท่ีแตกต่างกนั การศึกษาในครัง้ต่อไปควรจะ

ศกึษากลยทุธ์ของผู้ มีสว่นเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรองซือ้ขายท่ีดินอ่ืน ๆ เช่น นายหน้าหรือตวัแทน 

และเจ้าของท่ีดิน 
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4) การศึกษาในครัง้นีร้วบรวมข้อมลูปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการเจรจาต่อรอง 

โดยการสมัภาษณ์ การศึกษาครัง้ต่อไปควรจะใช้แบบสอบถามเพ่ือใช้วดัและสามารถเรียงลําดบั

ความสําคญัออกมาเป็นตวัเลขได้ 

5) การศกึษาในครัง้ต่อไปควรจะเน้นศกึษาเก่ียวกบัสงัคม วฒันธรรม และลกัษณะอนั

แตกต่าง ของผู้ มีส่วนเก่ียวข้องในการเจรจาต่อรอง เช่น ระดับการศึกษา อายุ อาชีพ เป็นต้น 

เน่ืองจากพบวา่ผู้ มีสว่นเก่ียวข้องในการเจรจาตอ่รอง มีผลกระทบมากตอ่การเจรจาต่อรอง 
 

 


