
ในบทความนีเ้ราจะมาคยุกนัวา่… 
 Deadlock เกดิขึน้ไดอ้ยา่งไร 

 Position กบั Interest ตา่งกนัอยา่งไร 
 และจะออกจาก Deadlock ไดอ้ยา่งไร 

ท่านผูอ้่านเคยไหมครับ… ยิง่เจรจา ยิง่ตัน, ยิง่คุย ยิง่แข็ง, และสดุทา้ยไม่มใีครยอมใคร ทัง้ที่
จรงิ ๆ แลว้ ทกุฝ่ายตา่งก็มเีหตผุลของตนเอง 

ผมเคยเห็นภาพหนึ่งที่เผยแพร่
อยูใ่นโซเชีย่ล เป็นภาพรถ 7 คันตดิล็อก
กันอยู่กลางสี่แยก ไม่มีใครไปต่อได  ้
เพราะทกุคันตา่งก็พยายามจะไปกอ่น ถา้
มองด ีๆ จะพบวา่ จรงิ ๆ แลว้ไมม่ใีครผดิ 
ทุกคนต่างก็มีเหตุผลของตัวเองทัง้นั้น 
แต่ ปัญหาก็คือ  เมื่อทุกคนยึดมั่ นใน
เหตผุลของตัวเองมากเกนิไป สดุทา้ยทัง้
ระบบก็หยดุนิง่ 

ในบางสถานการณ์ คนที ่“ยอมถอยหนึง่กา้ว” อาจไม่ใชผู่แ้พ ้แต่คอืคนทีทํ่าใหทุ้กฝ่าย
เดนิตอ่ได ้ถา้รถเบอร ์3 ในภาพยอมถอยหลังออกมา ปัญหาก็จะคลีค่ลาย รถทกุคันก็จะเดนิทาง
ไปต่อได ้แต่ถา้รถเบอร์ 3 มองว่า ‘ผมไม่ไดผ้ดิ ทําไมผมตอ้งถอย’ และรถคันอื่นก็คดิแบบ
เดยีวกนั แบบนีท้กุคันก็ไมต่อ้งไปไหน 

ท่านคงจะเคยเจอสถานการณ์ทํานองนี้ใช่ไหมครับ ที่ฝ่ายจัดซื้อพูดว่า “ราคานี้แพง
เกนิไป อยากใหล้ดลงอกีซกั 10%”  

แลว้ซพัพลายเออรก์็ตอบวา่ “ราคานีตํ้า่ทีส่ดุแลว้ครับ ตํา่กวา่นีก้็ไปไมไ่หวครับ”  

จากนัน้การเจรจาก็เริม่นิง่… ตา่งฝ่ายตา่งเงยีบ ตา่งฝ่ายตา่งรอ บางครัง้นัดคยุกนัไปหลาย
รอบแลว้ก็ยังไม่มอีะไรขยับ สุดทา้ยความสัมพันธเ์ริม่เสยี บรรยากาศเริม่ตงึ และการงานก็เริม่
สะดดุ นีค่อืสิง่ทีเ่ราเรยีกวา่ “Deadlock” หรอืภาวะการเจรจาเขา้ทางตัน 

บอ่ยครัง้ที ่Deadlock ในการเจรจาตอ่รองไมไ่ดเ้กดิจากความไมฉ่ลาด         



แตเ่กดิจาก “ทกุฝ่ายตา่งก็ฉลาดในมมุของตวัเองพรอ้มกนัหมด” ฝ่ายจัดซือ้ก็ม ีKPI 
ทีจ่ะตอ้งลดตน้ทนุ ซพัพลายเออรก์็มตีน้ทนุ มคีา่แรง มคีวามเสีย่งของเขา ปัญหาจงึไมใ่ชว่า่ใคร
ถกูใครผดิ แตปั่ญหาคอื... ทกุฝ่ายกําลงัมองเฉพาะ “มมุของตวัเอง” 

ในการเจรจาต่อรอง คนสว่นใหญ่มักพูดถงึสิง่ทีต่ัวเอง “ตอ้งการ” เชน่ฝ่ายจัดซือ้พูดว่า 
ตอ้งลดราคาอกี 10%, ตอ้งสง่ภายใน 30 วัน, ตอ้งการเครดติ 90 วัน, ฝ่ายซัพพลายเออรก์็พูด
วา่ ราคาตํา่กวา่นีข้ายไมไ่ดค้รับ        

สิง่เหลา่นีเ้รยีกวา่ “Position” หรอืใหเ้ขา้ใจงา่ย ๆ ก็คอื “ขอ้เรยีกรอ้ง” หรอื “จดุยนื” 
ทีแ่ตล่ะฝ่ายแสดงออกมา 

ปัญหาในการเจรจาต่อรองก็คือ ทัง้สองฝ่ายต่างก็เอา Position มาชนกัน การเจรจาก็
มักจะเขา้ทางตันง่ายมาก เชน่ฝ่ายจัดซือ้บอกว่า “ผมจ่ายไดไ้ม่เกนิ 100 บาท” ซัพพลายเออร์
บอกวา่ “ตํา่กวา่ 110 บาท ผมขายไมไ่ด”้  

ถา้ต่างก็ตดิอยู่กับขอ้เรียกรอ้งและยดึจุดยืนของตนเองอย่างเหนียวแน่น ปะทะกันที่
เงือ่นไข สดุทา้ยการเจรจาจะกลายเป็นเกมวัดใจมากกวา่การแกปั้ญหา  

ยิง่ถา้มเีรือ่ง “ศกัดิศ์ร”ี หรอื “เสยีหนา้” เขา้มาเกีย่วขอ้ง Deadlock ก็จะยิง่รุนแรงขึน้ 
บางครัง้อกีฝ่ายไม่ไดต้ดิทีต่ัวเลขแลว้ครับ แต่ตดิทีค่วามรูส้กึว่า “ถา้ยอมตอนนี ้เทา่กบัแพ”้   
นีค่อืจดุอนัตรายของการเจรจา 

ถา้เราจะออกจาก Deadlock ตอ้งทําอย่างไร สิง่แรกคือตอ้งเลกิยดึตดิกับ “Position” 
แลว้กลับมามอง “Interest”  

แทนทีจ่ะพูดว่า “ตอ้งลดราคาตามทีผ่มบอกไป” เราอาจเปลีย่นเป็น “ชว่งนี้บรษัิทผมมี
ขอ้จํากัดดา้นงบประมาณ ผมอยากใหช้ว่ยกันหาทางออกว่าจะทํายังไงดทีีทํ่าใหเ้รายังทําธุรกจิ
กนัตอ่ได”้ 

ประโยคแบบนี้อย่าเขา้ใจผิดว่าเป็นการอ่อนขอ้ แต่เป็นการ “เปิดพื้นที่” ใหเ้กิด 
“ทางเลอืกใหม”่ บางครัง้ทางออกอาจไมใ่ชเ่รือ่งราคาเพยีงอยา่งเดยีว ซพัพลายเออรอ์าจเสนอ
ทางออกโดยขอใหเ้ราเพิม่ปรมิาณการสั่งซือ้ ขอใหทํ้าสัญญาซือ้ระยะยาว เปลีย่นเงือ่นไขการ
ชําระเงิน การปรับ specification ในบางประเด็นที่ไม่กระทบคุณภาพ หรือการแบ่งรับภาระ
คา่ใชจ้า่ยบางสว่นรว่มกนั  

ทันททีีทั่ง้สองฝ่ายเริม่มอง “ทางเลอืก” แทน “จดุยนื”  Deadlock ก็จะเร ิม่คลายตวั 

ฝ่ายจัดซือ้ทีย่นืยันราคา 100 บาท บางครัง้ไมไ่ดต้อ้งการ “กดซพัพลายเออร”์ แตก่ําลัง
กลัวว่า Budget จะบานปลาย หรือกลัวจะตก KPI ที่ผูบ้รหิารตัง้ใหล้ดตน้ทุน นี่แหละครับคือ 
“Interest” หรอื “เหตผุลทีอ่ยูล่กึลงไป” วา่ทําไมจงึตอ้งการแบบนัน้  

สว่นซพัพลายเออรท์ีย่นืยัน 110 บาท ก็อาจไมไ่ด ้“โกง่ราคา” แตอ่าจมเีหตผุลวา่ ราคา
วัตถุดบิสงูขึน้ ค่าแรงเพิม่ขึน้ กําไรตํ่ามากอยู่แลว้ ถา้ขายตํ่ากว่านี้กระแสเงนิสดจะเริม่มปัีญหา 
Interest เหลา่นีต้า่งหากทีอ่ยูเ่บือ้งหลัง Position 

ในการเจรจา คนจํานวนมากมักยดึตดิกับ “Position” 
แทนทีจ่ะสนใจใหม้ากขึน้เกีย่วกับ “Interest” 



จะเห็นวา่ Position คอื “สิง่ทีพู่ดออกมา” แต ่Interest คอื “เหตผุลทีอ่ยูข่า้งใน”  
ในการเจรจาตอ่รองกนันัน้คนจํานวนมากเถยีงกนัที ่Position แตค่นเจรจาทีเ่กง่มักพยายามคน้หา 
Interest เพราะเมือ่เราเขา้ใจ Interest แลว้ ทางเลอืกใหมจ่ะเริม่เกดิขึน้ ตา่งก็จะชว่ยกนัหาทาง
ออกทีท่กุฝ่ายยังเดนิตอ่ได ้

แต่การเจรจาต่อรองในชวีติจรงินัน้ ต่างก็อุบไต๋ ไม่ยอมเปิดไพ่ ท่านอาจสงสัยว่าแลว้
แบบนี้จะลว้งเอา Interest ออกมาคยุกนัไดห้รอื เพราะโลกการเจรจาจรงิไมไ่ดส้วยหรทูีม่แีตก่าร
เจรจาแบบรว่มมอืกนั (Cooperative Negotiation) แตย่ังมทัีง้... 

 การใชอํ้านาจกดดัน (Power Play) 
 การขูห่รอืสรา้งภาพเพือ่ใหอ้กีฝ่ายหวั่นไหว (Bluff) 
 การใชจ้ติวทิยาเพือ่ใหไ้ดเ้ปรยีบ (Manipulation) 
 วาระซอ่นเรน้ (Hidden Agenda) 
 และการกดดันเชงิกลยทุธ ์(Tactical Pressure) 

การเปิดเผย Interest แมว้า่จะนําไปสูก่ารชว่ยกันหาทางออก (Joint Problem Solving) 
ไดง้า่ยขึน้ก็จรงิ แตก่็ใชว่า่จะตอ้งเปิดหมดทกุอยา่ง  

การเจรจาไมใ่ชก่ารสารภาพชวีติ...  
ท่านไม่จําเป็นตอ้งบอกว่าบริษัทกําลังขาดทุน 

กระแสเงนิสดกําลังตงึมาก ท่านกําลังถูกผูบ้รหิารกดดัน
หนักมาก ถา้ไมไ่ดต้ามราคานีท้า่นโดนหัวหนา้เลน่งานแน่ 

สิง่สําคัญคือ... 
ควรเปิดอะไร 

เปิดแค่ไหน 
และเปิดเมื่อไร 

มันคอืศลิปะของการเจรจาต่อรอง 
แต่ถา้ยังอบุไต๋ Interest ไวอ้ย่างเหนียวแน่น ต่างฝ่ายต่างยกจุดยนืของตนขึน้มาเผชญิ

กนั เมือ่นัน้แหละ การเจรจาก็จะตดิล็อกในอกีไมน่านเกนิรอ 

ผมเคยเห็นบางบรษัิทตอ่รองราคากับซพัพลายเออรอ์ยูห่ลายเดอืน ตา่งฝ่ายตา่งไมย่อม
กนั สดุทา้ยของขาด การผลติสะดดุ และความเสยีหายมากกวา่สว่นตา่งราคาทีต่อ่รองกนัเสยีอกี 

หลายครัง้ Deadlock ในการเจรจาไมไ่ดเ้กดิเพราะไมม่ทีางออก แตเ่กดิเพราะทกุฝ่ายมัว
ปกป้องขอ้เรยีกรอ้งของตน จนลมืมอง Interest ของกนัและกนั 

กล่าวอกีมุมหนึ่ง...  
Position มักทําใหค้น “เผชญิหนา้กนั”  

แต่... Interest มักทําใหค้น “หนัหนา้เขา้หากนั”  


