
 

ใครๆก็พูดกันว่าการเจรจาต่อรองเป็นทังศาสตร์และศิลป์ (Science & Art) สําหรับ
ความคิดผมนัน ผมว่าเป็นศาสตร์มาก เป็นศิลป์นอ้ย ผมรูส้ ึกว่าสิงทีเกิดขึนส่วนใหญ่ใน
กระบวนการเจรจาต่อรองนันเต็มไปดว้ยศาสตรม์ตีรรกะซงึอธบิายได ้มศีลิปะปนอยู่ดว้ยแต่ก็ไม่
คอ่ยเทา่ไรหรอกครับ ดังนัน ไมต่อ้งตัดพอ้ตอ่วา่ตัวเองในทํานองวา่... เราไมม่พีรสวรรค ์เราพูด
ไม่เกง่... ผมขอยนืยันว่าการเจรจาต่อรองไม่ใชพ่รสวรรค ์แต่เป็นพรแสวงครับ ใครๆก็เรยีนรูไ้ด ้
ทังนันถา้อยากจะเรยีน   

ผมเคยทํางานในตําแหน่งนักจัดซือของบริษัทต่างชาตมิาหลายปีและเป็นวทิยากร
บรรยายเทคนคิการจัดซอืมาก็นาน ดังนันก็มปีระสบการณ์มาพอสมควรเกยีวกับเรอืงการเจรจา
ตอ่รอง แตผ่มก็ยังตอ้งกวา้นซอืและอา่นตําราการเจรจาตอ่รองของนักเขยีนดังๆ อกีเกอืบจะทุก
คนก็ว่าได ้ทุกวันนีก็ยังตอ้งควักกระเป๋าซอืหามาอ่านไม่หยุดหย่อนรวมถงึการตดิตามอ่านจาก
วารสารของสมาคมจัดซอืในตา่งประเทศ เพราะผมตอ้งการศกึษาจากประสบการณ์จรงิของแตล่ะ
ทา่น ซงึมคีวามน่าสนใจกนัไปคนละแบบ  

อย่างเป็นตน้ว่าคุณ Andrea Reynolds ผูจั้ดการใหญ่ของบรษัิท Cordie ซงึเป็นสถาบัน
ทปีรกึษาและฝึกอบรมการเจรจาต่อรองแห่งหนึงในประเทศอังกฤษ เล่าประสบการณ์เกยีวกับ
การจับโกหกในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิไวใ้นวารสาร Supply Management ของสถาบัน 
CIPS อยา่งน่าศกึษามาก เขาบอกวา่แมจ้ะมกีารสงัสอนและรําเรยีนกนัมาวา่ การโกหกในการทํา
ธรุกจินันเป็นเรอืงผดิจรรยาบรรณและทําใหเ้สยีความรูส้กึและทําลายสมัพันธภาพ แตผ่ลการวจัิย
กลับสรุปออกมาว่า โดยเฉลยีจะมกีารโกหก 2.9 ครงัในช่วงระยะเวลา 10 นาทขีองการ
สนทนาทางธุรกจิ ซงึมาในหลายรูปแบบเชน่ การคุยโมโ้ออ้วดเกนิจรงิ การรับปากเรอืยเปือย
ทังทรีูอ้ยู่แก่ใจว่าจะไม่ทําหรือทําไม่ได ้รวมไปถงึการยกเมฆอย่างสนิเชงิเชน่ “ผมจะตอ้งเขา้
ประชมุในอกี 10 นาทขีา้งหนา้”  

คุณ David Oliver นักเขียนเรืองการเจรจา
ต่อรองชือดังเตือนเอาไวว้่า ความไม่ซือสัตย์ทีท่าน
กระทําต่อคู่คา้ของท่าน เปรยีบเสมอืน “บูมเมอแรง” 
ททีา่นขวา้งออกไป ยงิแรงก็ยงิกลับมาเร็ว จงึตอ้งระวัง
ศรษีะของทา่นไวใ้หด้ ี

ทจีรงิจะว่าไปแลว้การปิดบังซอ่นเรน้ความรูส้กึ 
ตามหลักแลว้ก็ตอ้งถือว่าเป็นการโกหกชนิดหนึง
เหมือนกัน เพราะทีจรงิกําลังโกรธก็โกหกทําทีว่าไม่



โกรธ กําลังหนักใจอยา่งมากเกรงวา่จะไมม่ขีองใชก้็กัดฟันแสรง้ทําเป็นไมย่หีระ ทจีรงิพอใจกับ
ราคาทไีดม้าแลว้ก็ยังทําทา่เป็นไมส่บอารมณ์ เป็นตน้  

มขีอ้น่าสังเกตว่ามนุษยเ์รานันระหว่าง
ปิดบังก็มักจะมีการขยีจมูกประกอบไปดว้ย 
เพราะเมือขณะโกหก เลือดจะไหลมาคังที
บรเิวณจมูก จงึเกดิอาการผดิปกตบิรเิวณนัน 
และเกดิแรงกระตุน้ใหผู้นั้นขยจีมูกหรือถูจมูก
ไปมาเพือลดอาการผดิปกต ิอาการนีเรียกว่า 
Pinocchio Syndrome เพราะตัวเอกในหนัง
การ์ตูนของวอลท์ ดสินีย์ ชอืพีน็อคคีโอ ทุก
ครังทีเขาโกหก จมูกเขาจะงอกยาวมากขึน
เรอืย ทําใหภ้าพการต์นูมักจะใชส้ัญลักษณ์คน
จมูกยาวเพือแสดงถงึความไม่จรงิใจหรือการ
โกหก 

คุณ  Desmond Morris ผู เ้ ชีย วชาญ
ดา้นภาษากายไดแ้นะนําไวว้่า ถา้จะจับโกหก
ตอ้งคอยสังเกตกรยิาทา่ทางและการเคลอืนไหวของมอื เนืองจากคนโกหกมักจะตอ้งระมัดระวัง
เรอืงอนืจนลมืกรยิาท่าทางและมอื ยงิเทา้และขายงิสังเกตไดง้่ายมากเพราะเป็นสว่นทอียู่ห่าง
สมองมากทสีดุ เจา้ตัวจะควบคมุยาก แตน่่าเสยีดายทรีะหวา่งการเจรจาจะมโีตะ๊บังขาเขาไว ้

การพูดไม่หมดเปลือกก็เป็นอีกหนึงเทคนิคทีช่วยทําใหส้งิทีเขาโกหกดูน่าเชือถือ
ยงิขนึไปอกี รวมทังวธิกีารใชป้ระโยคหรอืคําบางคําก็ทําใหเ้ราเอะใจไดถ้า้เราชา่งสงัเกต เป็นตน้
วา่ “ผมคดิวา่ดมีากเลยครับ แตว่า่...” นันก็หมายความวา่ แทจ้รงิแลว้ไมเ่ขา้ทา่เลย หรอืการพูด
คลมุเครอืทไีมร่ะบ ุwhat – how – when – where – who – why เป็นตน้วา่ “บอ่ยมาก – ใครๆ 
ก็ทํา – ทุกคนแหละ – ไม่เคยเลย – ไม่มใีครเขาทํากัน” คําพูดทํานองนีเป็นการกล่าวอา้งที
คลมุเครอืและเลอืนลอย ทา่นจงึควรจะตอ้งถามเจาะลกึลงไปใหช้ดัเจนโดยใชคํ้าถามเชงิพสิจูน์ 
(Probing question) 

คนทัวไปเมอืกําลังโกหกมักจะเงอะงะและมอีาการผดิปกต ิยกเวน้คนบางจําพวกทจีะเก็บ
อาการไดแ้นบเนยีนมาก คนเหลา่นมีักมชีวีติคลกุคลอียูก่บัความโกหกอยา่งซําซากจนชนิชา คณุ 
Peter Clayton ผูชํ้านาญอกีท่านหนงึเกยีวกับภาษากายไดร้ะบุว่า นักการเมอืงและทนายความ
จะสามารถโกหกไดแ้นบเนียนมาก จะเก็บอาการเกง่จนเราไมส่ามารถสังเกตได ้อกีทังใหข้อ้คดิ
เอาไวว้่า ผูช้ายและผูห้ญงิโกหกพอๆ กนั แตต่า่งกนัตรงทคีวามตอ้งการ จากผลการวจัิย
พบวา่ผูห้ญงิมแีนวโนม้จะโกหกเพอืใหอ้กีฝ่ายรูส้กึสบายใจ ในขณะทผีูช้ายมแีนวโนม้ทจีะโกหก
เพอืใหต้ัวเองดูดขีนึ และเขาไดส้รุปเอาไวว้่า ผูห้ญงิทวัไปมกัจะโกหกไดส้ลบัซบัซอ้นกวา่
และประสบผลสําเร็จกวา่ผูช้าย 

ท่านทเีคยเล่นไพ่โป๊กเกอ้ร,์ เผ, เกา้เก จะมปีระสบการณ์เกยีวกับการจับโกหกในวงไพ่ 
โดยสังเกตจากสหีนา้ มอืสัน เสยีงสัน การกลนืนําลาย การลุน้ไพ่ และอาการเหล่านีของแต่ละ
คนอาจเป็นลักษณะเฉพาะของคนนันๆ คนเล่นไพ่จงึตอ้งมทัีกษะสําคัญสองอย่างคอื ทักษะใน
การซอ่นอาการของตนเอง และทักษะในการอา่นอาการของคนอนื   

ศาสตราจารย ์Paul Ekman ผูเ้ชยีวชาญการจับโกหก กล่าวว่า ผูท้ีคลุกคลีอยู่กับการ
หลอกลวงโกหกนานๆ จะสามารถจับโกหกไดด้กีวา่ จากแนวคดิตรงน ีถา้ใหช้วีา่ใครจะเป็นนักจับ
เท็จไดด้กีวา่กันในระหวา่งคนหกประเภทตอ่ไปนี ครู-นักจัดซอื-นักโทษ-เซลลแ์มน-เด็ก-ผูห้ญงิ 



คําตอบก็คอืนักโทษ เพราะเขาตอ้งคลกุคลอียูก่ับการโกหกหักหลังหลอกลวงบอ่ยกวา่ใครๆ จงึ
น่าจะตอ้งมปีระสบการณ์ในการจับเท็จไดด้กีวา่คนอนื 

คณุ Andrea Reynolds ผูจั้ดการใหญข่องบรษัิท Cordie ทงิทา้ยไวว้า่ คนโกหกมักจะทํา
หา้อยา่งตอ่ไปน ี

1. พูดออ้มคอ้ม วกวน นําทว่มทุง่ อธบิายอยา่งยดืยาวนอกประเด็น และม ี“เออ้” – “อา้” 
ประกอบ 

2. อธบิายไดแ้ตภ่าพกวา้งๆ แตล่งรายละเอยีดไมไ่ด ้เพราะสมองจะจดจํารายละเอยีดทกีุ
แตง่ขนึมาไดไ้มทั่งหมด 

3. ตอบอยา่งคลมุเครอื เพอืมใิหผ้กูมัด 

4. ปฏเิสธตรงๆ 

5. มักใชคํ้าพดูทรีะบถุงึตนเองเชน่ “ผม” – “ของผม” นอ้ยครัง  

ในหลักสตูรทผีมบรรยายเกยีวกับการเจรจาต่อรองนัน ผมจะยําใหจั้ดเป็นทมีเจรจา อย่า
ต่อรองคนเดยีว เพราะไหนจะพูด ไหนจะฟัง ไหนจะคดิ ไหนจะคอยสังเกต ไหนจะตอบคําถาม 
เหมาทําอยู่คนเดียวจะไม่ค่อยมีประสทิธภิาพ จําเป็นอย่างยงิทีจะตอ้งจัดทีมเจรจาใหด้ีและ
เหมาะสมกับการเจรจาแตล่ะครัง มกีารแบง่หนา้ทกีันชดัเจนวา่คนหนงึเป็นหัวหนา้ทมี คนทสีอง
เป็นผูชํ้านาญการ(ถา้จําเป็น) คนทสีามเป็นคนคอยสรปุ คนทสีเีป็นคนคอยสงัเกต  

และผมจะใหข้อ้คดิเตอืนใจแกผู่เ้ขา้รับการอบรมว่า กอ่นเจรจาตอ่รองตอ้งเตรยีมตัวใหด้ ี
ตอ้งบรหิารงานและเวลาใหด้ ีระหวา่งเจรจาต่อรองจะตอ้งทําตัวใหว้่างปราศจากสงิรบกวน เชน่ 
ไมถ่กูหัวหนา้ตามตัว ไมม่ลีกูนอ้งขอเขา้พบ ไมม่โีทรศัพทเ์รยีกเขา้มา ไมอ่า่น SMS หรอืชําเลอืง
ดูไลน์ในโทรศัพทม์อืถอื เลขาไม่เอาเอกสารมาใหเ้ซ็น ไม่เอางานมานังทําระหว่างเจรจา ไม่
พะวงอยูก่บัหนา้จอคอมพวิเตอร ์เพราะสงิเหลา่นีทําใหนั้กเจรจาสญูเสยีโอกาสทจีะสงัเกตความ
ผดิปกตขิองคูเ่จรจาไปอยา่งน่าเสยีดาย 

อย่าประมาท อย่าทําชวิๆ ท่านมไิดเ้จรจาต่อรองกบัเด็กนะครบั แต่ท่านตอ้ง
เตรยีมตวัและตอ้งคดิเสมอวา่ทา่นกําลงัเจรจาตอ่รองกบัมอือาชพีทงันนันะครบั 

  


