
 

ทา่นทเีคยฟงัผมบรรยายเกยีวกบัเจรจาตอ่รองคงจําไดว้า่ การเจรจาตอ่รองมอียู ่
5 ช่วงจงัหวะเวลาคอื 1.ช่วงเปิดฉาก... 2.ช่วงทดสอบ... 3.ช่วงหยงัเชงิ... 4.ช่วง
แลกเปลยีน... 5.ชว่งสรปุปิด...  

สําหรับชว่งแรกซงึเป็นชว่งเปิดฉาก (Opening stage) นันมคํีาแนะนําใหส้รา้งบรรยาย
กาศใหเ้ป็นกันเองแบบสบายๆ และใหคุ้ยเรอืงสัพเพเหระ แต่ในชว่งแรกนีก็มใิชว่่าจะเอาแต่คุย
กันแบบสัพเพเหระจนไรส้าระหรือเสยีเวลาแบบเปล่าประโยชน์ เพราะทังสองฝ่ายควรจะตอ้ง
ทักทายพูดจาใหรู้ว้่าใครเป็นใครในแต่ละฝ่าย มตํีาแหน่งหนา้ทกีารงานอะไร ประเด็นหลักทจีะ
คุยกันหรือเจรจากันในครังนีมอีะไรกันบา้ง และจะใชเ้วลาคุยกันนานเท่าไร หวังผลลัพธร์ะดับ
ไหน แต่ละคนมอํีานาจในการตัดสนิใจมากนอ้ยเพียงใด สงิเหล่านีคอืสงิทตีอ้งทําใหเ้สร็จสนิ
ครบถว้นในขนัเปิดฉาก กอ่นทจีะขยับตอ่ไปในขนั 2-3-4-5 ของการเจรจาตอ่รอง 

ทผีมจะขยายความเพมิเตมิในฉบับนีคอื “คยุสพัเพเหระ” ในขันเปิดฉากของการเจรจา
ต่อรองนันตอ้งคุยอย่างไร คุยแลว้ไดป้ระโยชน์อะไร คําสัพเพเหระนีในภาษาอังกฤษใชคํ้าว่า 
Odds and ends หรือ Small talk ก็ได ้ซงึหมายถงึการคุยกันในสงิทีไม่สําคัญ ไม่เป็นชนิ
เป็นอัน สะเปะสะปะ สงิละอันพันละนอ้ย เมอืเปิดฉากการเจรจาต่อรองดว้ยการสนทนาในเรอืง
สพัเพเหระนันจะเป็นการทําใหบ้รรยากาศผอ่นคลายและเป็นกนัเอง ทฝีรังเรยีกวา่ Relax  

การคุยสัพเพเหระคอืการคุยกันไดทุ้กเรืองทไีม่ใชป่ระเด็นทเีราจะเจรจาต่อรองกัน เรา
อาจถามเรอืงการเมอืงก็ไดเ้ชน่พูดเปรยๆ ว่า “ชว่งนีการเมอืงไทยวุ่นวายจัง ไม่รูจ้ะจบกันยังไง 
..” หรือถามอีกฝ่ายว่า “ครังทีแลว้ไปใชส้ทิธลิงคะแนนเลือกตังหรือเปล่าครับ คุณอยู่หน่วย
เลือกตังไหน คนไปใชส้ทิธกิันเยอะไหมครับ ...” หรือคุยเรืองเครืองบนิ “คุณว่าเครืองบนิที
หายไปอย่างลกึลับเนีย น่าจะเกดิอุบัตเิหตุ หรือถูกไฮ
แจ๊ค” หรือคุยเรืองดนิฟ้าอากาศก็ไดว้่า “ช่วงนีอากาศ
แปรปรวนเหลอืเชอืจับทางไม่ถูกเลยนะครับ โลกของ
เราทําทา่จะแยแ่ลว้นะเนยี...” 

มขีอ้ควรระวังว่า เมอืคุยเรอืงการเมอืงหรอืเรือง
ศาสนา อย่าลงลกึในรายละเอยีดเป็นอันขาด และอย่า
แสดงความคดิความเห็นอย่างซเีรยีสมอีารมณ์และอย่า
เลือกขา้ง คุยแค่พอเป็นพิธีเป็นการหาเรืองมาคุยกัน
สะเปะสะปะเพือสรา้งบรรยากาศดีๆ  แบบผ่อนคลาย มิ
เชน่นันพอเรมิเปิดฉากก็เรมิไมช่อบขหีนา้กนั 



ฟังดูแลว้ก็ไม่มสีาระอะไรสมดังทเีรยีกกันว่าคุยเรอืงสัพเพเหระ แต่ถา้ใชก้ารวางแผนให ้
ดีๆ ก็สามารถใชป้ระโยชน์จากการคุยในช่วงนีไดม้ากทีเดียวแหละ เช่นในช่วงทีคุยกันแบบ
สะเปะสะปะไม่มสีาระอะไรเป็นชนิเป็นอันนี ฝ่ายซัพพลายเออรถ์ามนักจัดซอืว่า “ธุรกจิของคุณ
ชว่งนเีป็นไงบา้งครับ?” ฟังดกู็เป็นคําถามปกตทิมีักจะถามกนัทัวไป 

ถา้นักจัดซอืตอบวา่ “ก็ไปไดเ้รอืยๆ ครับ” หรอืตอบวา่ “ก็ไปไดด้คีรับ” หรอืตอบวา่ “งาน
ยุง่สดุๆ เลยครับ” ซงึก็มักเป็นคําตอบทไีดพ้บไดเ้ห็นกนัเป็นประจํา แตท่ราบไหมวา่คําตอบทไีม่
ระมัดระวังของนักจัดซอื อาจจะทําใหนั้กจัดซอืยุง่ยากมากขนึในชว่งทา้ยๆ ของการเจรจาตอ่รอง 
เพราะหากซพัพลายเออรท์ราบวา่กจิการของนักจัดซอืไปไดด้ ีก็เป็นการแสดงใหเ้ห็นศักยภาพที
จะรับมอืกบัการขอปรับราคาหรอืปรับเงอืนไขตามทซีพัพลายเออรก์ําลังจะเจรจาตอ่รอง 

ในทํานองกลับกัน ในชว่งคุยกันแบบสัพเพเหระถา้นักจัดซอืถามซัพพลายเออรบ์า้งว่า 
“ตอนนีธุรกจิของคุณเป็นไงบา้งครับ?”  และฝ่ายซัพพลายเออร์ตอบไปในทํานองว่าตอนนี
เศรษฐกจิฝืดจัง... หรอืตอบว่าตัวเลขตกลงไปมาก... คําตอบแบบนีนักจัดซอืก็ตอ้งตระหนักว่า 
ฝ่ายซัพพลายเออร์กําลังทํางานอย่างหนักในการหางานเพิมหรือหาออร์เดอ้ร์เพิม ซึงก็
หมายความวา่ หากนักจัดซอืจะเจรจาตอ่รองราคาและเงอืนไขในชว่งถัดไปของการเจรจาตอ่รอง
ก็จะไมย่ากนัก เพราะเขาอยูใ่นสภาวะทพีรอ้มจะยอมลดราวาศอกใหท้กุวถิทีางเทา่ทจีะทําไดอ้ยู่
แลว้ 

แตก่็ตอ้งรูเ้อาไวด้ว้ยวา่ บางครังเมอืทา่นเจรจาตอ่รองราคาและเงอืนไขบางอยา่งจนเกนิ
ระดับทซีัพพลายเออรห์รือเซลลแ์มนผูนั้นจะตัดสนิใจได ้เขาก็จะพูดทํานองว่าขอไปหารือกับ
หัวหนา้ดกูอ่นเพราะเขามอํีานาจลดใหไ้ดเ้พยีงเทา่น ีถา้เกนิกวา่นกี็ตอ้งไปขออนุมัต ิจะไดห้รอืไม่
ก็ตอ้งรอฟังผล ดังนันในช่วงทีหนึงของการเจรจาต่อรองซงึนอกจากตอ้งมีการพูดคุยเรือง
สัพเพเหระแลว้ จะตอ้งตรวจสอบใหรู้ว้่าผูท้คีุยกับเราเป็นใคร ตําแหน่งอะไร มอํีานาจแค่ไหน 
เพราะหลักในการเจรจาต่อรองก็มอียู่ว่าควรเจรจาโดยตรงกับผูม้อํีานาจจะดกีว่าเจรจากับผูไ้มม่ี
อํานาจ แตก่็เป็นไปไมไ่ดท้กุครังหรอกทเีราจะมโีอกาสไดค้ยุตรงกบัผูม้อํีานาจ ดังนันนักจัดซอืก็
ตอ้งใชเ้ทคนิคหลากหลายในการทจีะทําใหเ้ซลลแ์มนผูนั้นซงึมอํีานาจจํากัดอยู่ในระดับหนึง
เทา่นันกลายเป็นทตูของนักจัดซอืในการไปเจรจากบัหัวหนา้ของเขาใหส้ําเร็จ 

เซลลแ์มนคนนันจะกลับไปเจรจากับหัวหนา้ของเขาใหไ้ดผ้ลตามทฝ่ีายจัดซอืประสงค์
หรอืไม่ก็ขนึอยู่กับว่าเซลลแ์มนคนนันมแีรงจูงใจอยากขายมากนอ้ยเพยีงใด เซลลแ์มนบางคน
อาจจะไดร้ับเปอรเ์ซ็นตจ์ากยอดกําไร แต่เซลลแ์มนบางคนจะไดร้ับเปอรเ์ซ็นตจ์ากยอดขายที
ขายไดโ้ดยไม่คํานึงถงึกําไร เซลลแ์มนในกรณีหลังมแีนวโนม้ว่าจะชว่ยท่านไดม้ากกว่าเซลล์
แมนในกรณีแรก ดังนันในชว่งทหีนงึของการเจรจาต่อรองซงึประกอบดว้ยการคยุสัพเพเหระนัน 
ทา่นจะตอ้งวางแผนการคยุการพดูจาสอบถามใหด้ ีเพอืทจีะรูว้า่เขาเป็นแบบแรกหรอืแบบหลัง 



เซลลแ์มนแบบแรกอาจจะไมก่ระตอืรอืรน้หรอืไมค่อ่ยมแีรงจูงใจอยากจะขายนักหากการ
ขายครังนีไดก้ําไรนอ้ยมาก ดังนันทา่นก็ตอ้งทําการบา้นใหด้วีา่เมอืการเจรจาขยับไปถงึชว่งท ี4 
จะมีอะไร เ ป็น เครืองแลกเปลียนเพือ เพิม
แรงจูงใจไดบ้า้ง เช่นจะเพมิสัดส่วนการซือให ้
มากขนึ จะชําระเงนิใหเ้ร็วขนึ จะใหง้านโปรเจ็ค
ใหมใ่นอกีสองเดอืนขา้งหนา้เอาไปทํา เป็นตน้ 

การวางแผนลว่งหนา้ในการเจรจาตอ่รอง
เป็นเรอืงสําคัญมากๆ การไปใชป้ฏภิาณไหวพรบิ
แกปั้ญหาเฉพาะหนา้บนโต๊ะเจรจาต่อรองนันมี
โอกาสพลาดหรือไม่สมบูรณ์ เนืองจากขณะ
เจรจาต่อรองจะมีแรงกดดันมากกว่ายามปกติ 
ความฉลาด ไหวพรบิ และความรอบคอบ จะลด
นอ้ยลงมากในขณะนัน การเตรียมตัวและวางแผนจงึเป็นเรืองสําคัญ การมีขอ้มูลใหพ้รอ้มไว ้
หลายๆ ดา้นจะชว่ยใหก้ารเตรยีมตัวและวางแผนสมบรูณ์ยงิขนึ  

การคยุทดีเูหมอืนเป็นเรอืงสพัเพเหระนนั ถา้เตรยีมตวั
ดีๆ  ก็มสีาระทจีะนํามาใชป้ระโยชนใ์นการเจรจตอ่รองได้
อยา่งเหลอืเชอื   


