
 
บางครัง้… เรารูว้่าขอ้ตกลงนี้ “เสียเปรียบเกนิไป” แต่ก็จําเป็นตอ้งยอม  

ไมใ่ชเ่พราะตอ่รองไมเ่กง่ แตเ่พราะ “ไมม่ทีางเลอืก” 

ในการเจรจาตอ่รองนัน้ หลายคนมักใหค้วามสําคัญกบัเรือ่งเทคนคิการพูด, การโนม้นา้ว, 
การกดดัน, หรอืการอา่นเกมอกีฝ่าย แต่ในโลกความเป็นจรงิ สิง่ทีก่ําหนด “อํานาจต่อรอง” ได ้
มากทีส่ดุ กลับไมใ่ชคํ่าพดู 

แต่คอื… “ทางเลอืก” 
ในบทความฉบับที ่111 เราคุยกันว่าการชะงักงันในการเจรจาต่อรอง (Deadlock) มัก

เกดิขึน้เมือ่ทกุฝ่ายยดึจุดยนื (Position) ของตนเองอยา่งเหนียวแน่น จนลมืมองความตอ้งการที่
แทจ้รงิ (Interest) ของกนัและกนั แตใ่นบทความฉบับนี ้เราจะคยุกนัอกีมมุหนึง่วา่  

ตอ่ใหทั้ง้สองฝ่ายเขา้ใจกนัด ีพดูคยุกนัอยา่งมเีหตผุล และบรรยากาศการเจรจาเป็นมติร
เพยีงใด หากฝ่ายหนึง่ “ไม่มีทางเลือก” ฝ่ายนัน้ก็มักเสยีเปรยีบอยูด่ ี

ลองนึกภาพสถานการณ์ในงานจัดซือ้ดังนี้ครับ ซัพพลายเออร์แจง้ขอ
ขึน้ราคาวัตถุดบิ 15% ฝ่ายจัดซือ้พยายามต่อรองเต็มที่ แต่สุดทา้ยกลับแทบ
ไม่มีพื้นที่ใหต้่อรองเลย เพราะ... 

 วัตถุดบิตัวนี้มีผูผ้ลติไม่กี่ราย 
 ซัพพลายเออร์รายใหม่ก็ยังไม่ผ่านการอนุมัต  ิ
 สต๊อกเหลือใชไ้ดอ้ีกเพียง 10 วัน 
 หากของขาด การผลติจะหยุดทันที 
 และลูกคา้ปลายทางก็รอส่งมอบสนิคา้อยู่ 

คําถามคือ… ในการเจรจาครัง้นี้ฝ่ายจัดซื้อ “ต่อรองไม่เก่ง” จรงิหรือ 

หรือแทจ้รงิแลว้ เขาเพียงแค่ “ไม่มทีางเลอืก” 



ในวงการเจรจาตอ่รอง มคํีาศัพทคํ์าหนึง่ชือ่วา่ BATNA ซึง่ยอ่มาจาก Best Alternative 
to a Negotiated Agreement พดูงา่ย ๆ ก็คอื “ถา้การเจรจาครัง้นีไ้มส่ําเร็จ เราจะทําอะไรตอ่” 

หลายคนเขา้ใจวา่ BATNA คอื “แผนสํารอง” ซึง่ก็ไมผ่ดิครับ แตย่ังไมค่รบทัง้หมด เพราะ 
BATNA ทีด่ไีมใ่ชแ่ค ่“มแีผนสํารอง” แตต่อ้งเป็นทางเลอืกที.่.. 

 ใชง้านไดจ้รงิ 
 มตีน้ทนุทีย่อมรับได ้
 และทําใหเ้ราไมจํ่าเป็นตอ้งยอมทกุอยา่งเพยีงเพราะความจําเป็น 

หากทา่นไมม่ ีBATNA ทา่นจะเสยีเปรยีบในการเจรจา เพราะอกีฝ่ายจะเริม่สงัเกตไดว้า่ 

 ทา่นรบีปิดขอ้ตกลง 
 ทา่นไมก่ลา้หยดุการเจรจา 
 ทา่นตอบกลับเร็วผดิปกต ิ
 หรอืทกุครัง้ทีถ่กูกดดัน ทา่นมักเป็นฝ่ายยอมถอย  

และเมือ่อกีฝ่ายรูแ้บบนี ้อํานาจตอ่รองก็จะเริม่เปลีย่นทันท ี

ในงานจัดซือ้ เรามักพบสถานการณ์เชน่นีอ้ยูเ่สมอ เชน่... 
 ใชซ้พัพลายเออรร์ายเดยีวมานานเกนิไป 
 ไมม่แีหลง่ทีส่อง 
 ไมม่สีต็อกสํารอง 
 ลกูคา้ Lock Specification มาแลว้ 
 Tooling/Mold อยูก่บัซพัพลายเออรเ์ดมิ 
 หรอืใชว้ัตถดุบิเฉพาะ ทีเ่ปลีย่นยากมาก 

ทัง้หมดนี้ทําใหฝ่้ายจัดซือ้ “ตดิอยูใ่นเกม” แมรู้ว้า่ราคาแพง, แมรู้ว้า่เงือ่นไขไมด่,ี แมรู้ว้า่
อกีฝ่ายกําลังกดดัน แตก่็ยากจะปฏเิสธ 

ในทางกลับกนั คนทีม่ ีBATNA ทีด่ ีมักจะเจรจาได ้“นิง่” กวา่ เพราะเขารูว้า่ หากดลีนีไ้ม่
จบ ก็ยังมทีางอืน่ไปตอ่, ยังมซีพัพลายเออรอ์ืน่, ยังมสีต๊อกรองรับ, ยังมเีวลาตัดสนิใจ, หรอืยังมี
ทางเลอืกอืน่ในเชงิธรุกจิ 

สิง่เหลา่นีไ้มไ่ดทํ้าใหเ้ขา “เกง่พดู” ขึน้ แตทํ่าใหเ้ขาไมเ่สยีอาการงา่ย, ไมย่อมเร็วเกนิไป
เพยีงเพราะความกลัว, และกลา้พดูคําวา่ “ไม”่ เมือ่จําเป็น 

หลายคนเขา้ใจผดิว่า BATNA คอืเรื่องของการ “ข่ม” อกีฝ่าย แต่แทจ้รงิแลว้ BATNA 
ไมใ่ชเ่รือ่งของการขู ่และไมใ่ชก่ารพดูวา่ “ไมง่อ้ก็ได”้ 

BATNA ทีแ่ทจ้รงิคอืการเตรยีมตัวลว่งหนา้ เพือ่ใหว้ันหนึง่… เราม ี“ทางเลอืกจรงิ” 

หลายองคก์รเพิง่เริม่ตระหนักเรือ่งนี้หลังจาก “เจ็บมาแลว้” เพราะตอนทีท่กุอยา่งราบรืน่ 
การพึง่ซพัพลายเออรร์ายเดยีวอาจดไูมใ่ชปั่ญหา แตเ่มือ่วันหนึง่เกดิราคาพุ่ง, ของขาด, หรอืสง่
ของไม่ได ้จงึเพิง่คน้พบว่าตนเองแทบไม่มีทางเลือกอื่นเหลืออยู่เลย สุดทา้ยจงึตอ้งยอมรับ
เงือ่นไขทีเ่สยีเปรยีบ 



หลังจากนัน้หลายองคก์รจงึเริม่ทํา Supplier Mapping, Diversification, ตดิตอ่หาแหลง่
สํารอง, ลดการพึง่พาซพัพลายเออรร์ายเดยีว, และวางแผนกลยทุธก์ารหาแหลง่ขายในระยะยาว 

เพราะพวกเขาเริม่เขา้ใจวา่...  

“อํานาจตอ่รอง” ไมไ่ดเ้ริม่ตน้ตอนน่ังอยูบ่นโตะ๊เจรจา  

แตม่ันเริม่ตน้ตัง้แตก่อ่นการเจรจาจะเกดิขึน้แลว้ 
พดูถงึ Supplier Mapping ไมไ่ดห้มายถงึแคก่ารมรีายชือ่ซพัพลายเออรเ์ทา่นัน้ แต่

หมายถงึการมองภาพไปไกล ๆ จนถงึตน้น้ําวา่ 

 เราซือ้อะไรจากซพัพลายเออรเ์จา้ไหนบา้ง 
 แตล่ะเจา้เขาตดิตอ่เอาของมาจากไหน ลว้งลกึไปถงึตน้น้ํา 
 อะไรคอืจดุเสีย่ง ทัง้คณุภาพ ภมูริัฐศาสตร ์หรอืโรคระบาด 
 อะไรบา้งทีพ่ึง่พาซพัพลายเออรเ์พยีงรายเดยีว 
 และหากซพัพลายเออรร์ายนีห้ยดุสง่ของ เราจะทําอยา่งไร 

สว่น Diversification หรอืกระจายความเสีย่งนัน้ คอืการตดิตอ่จัดซือ้จัดจา้งจากหลาย
ซัพพลายเออรแ์ละหลายแหล่ง แต่หลายบรษัิทยังเขา้ใจผดิว่าการมซีัพพลายเออรห์ลายรายก็
แสดงว่าม ีBATNA เรยีบรอ้ยแลว้ ซึง่ไม่จรงิเสมอไป เพราะบางครัง้มซีัพพลายเออร ์5 ราย แต่
ทัง้หมดซื้อวัตถุดิบจากโรงงานตน้น้ําเดียวกัน หรือแมจ้ะใชพ้่อคา้คนกลางหลายราย แต่
แหลง่ทีม่าคอืจากประเทศเดยีวกนั  

บางครัง้... สิง่ทีด่ ูเหมอืน “กระจายความเสีย่ง” อาจไม่ได ้
แปลว่าเรามทีางเลอืกสํารองทีแ่ข็งแรงจรงิ หลายบรษัิทเพิง่ตกใจ
ในช ่วง COVID-19 ว ่าแมจ้ะซือ้ผ ่านผูค้ า้หลายราย  แต่ส ุดทา้ย
สนิคา้กลับมาจากโรงงานตน้น้ําเดยีวกันในประเทศเดยีวกัน เมือ่
โรงงานนัน้หยุด ทุกซัพพลายเออรก์็หยุดพรอ้มกันทัง้หมด 

อกีเรือ่งหนึง่ทีน่่าสนใจคอื นักเจรจาทีเ่กง่ ไมไ่ดว้เิคราะหเ์ฉพาะอํานาจตอ่รองของตนเอง 
แตย่ังพยายามมอง BATNA ของอกีฝ่ายดว้ย เชน่ ฝ่ายจัดซือ้อาจลองคดิวา่ 

 ซพัพลายเออรร์ายนีพ้ึง่ยอดขายจากเรามากแคไ่หน 
 ถา้เสยีเราไป เขาจะหาลกูคา้ใหมง่า่ยหรอืไม ่
 ตอนนีต้ลาดกําลังชะลอตัวหรอืเปลา่ 
 เขามกีําลังการผลติเหลอืวา่งเยอะไหม 
 เขาลงทนุเครือ่งจักรเฉพาะสําหรับงานของเราหรอืไม ่
 เขากําลังมปัีญหาสภาพคลอ่งหรอืเปลา่ 

คําถามเหล่านี้ชว่ยใหเ้ราเขา้ใจว่าอกีฝ่าย 
“มทีางเลอืกมากแคไ่หน” 



ตัวอย่างเชน่ หากซัพพลายเออรล์งทุน Tooling/Mold เฉพาะสําหรับเรา, ใชก้ําลังการ
ผลิตส่วนใหญ่ไปกับงานของเรา, และตลาดกําลังแข่งขันรุนแรง กรณีดังตัวอย่างนี้...        
อํานาจตอ่รองของซพัพลายเออรอ์าจไมไ่ดแ้ข็งแรงอยา่งทีเ่ขาพยายามแสดงออก  

ในทางกลับกัน หากสนิคา้อยู่ในภาวะขาดแคลนทั่วโลก, กําลังการผลติเต็มทุกโรงงาน, 
และลกูคา้ตอ่ควิจํานวนมาก แมฝ่้ายจัดซือ้จะเกง่เพยีงใด ก็อาจไมส่ามารถตอ่รองอะไรไดเ้ลย 

กลา่วอกีมมุหนึง่… การเจรจาทีด่ ีไมใ่ชแ่คเ่รือ่งของ “คําพดู” 

แต่คอืการเขา้ใจว่า ใครมีทางเลือกมากกว่า, ใครมีขอ้จํากัดมากกว่า, 
และใครมีพื้นที่ใหเ้ลือกที่อสิระมากกว่ากัน 

หลายครัง้... คนที่เสยีเปรียบในการเจรจา ไม่ใช่คนที่พูดไม่เก่ง 

แตค่อืคนที ่“ไมม่ทีางเลอืก”  

และอํานาจต่อรองทีแ่ทจ้รงิก็มักไม่ไดม้าจากการพูดเสยีงดัง  

แตม่าจากการเตรยีมตวัลว่งหนา้  
จนวนัหนึง่… เราม ีBATNA ทีด่พีอ 
ดพีอทีจ่ะไมต่อ้งยอมทกุอยา่งเพยีงเพราะ “ไมม่ทีางเลอืก” 

 

 


