
 

ทําไมตอ้งมกีารตอ่รอง คําตอบก็คอื เพราะมคีวามขดัแยง้กนั เพราะมคีวามเห็นไมต่รงกัน 
เพราะแบ่งผลประโยชน์กันไม่ลงตัว จงึตอ้งมกีารหาขอ้ยุตริ่วมกันอันจะเป็นทยีอมรับไดข้องทุก
ฝ่าย การหาขอ้ยุตริ่วมกันแต่เป็นทพีอใจของฝ่ายเดยีวนัน ถอืว่าจบการเจรจาต่อรองแบบ Win-
Lose Negotiation คอืฝ่ายหนงึชนะแต่ฝ่ายหนงึแพ ้หรอืฝ่ายหนงึได ้ฝ่ายหนงึเสยี ถา้จะใหผ้ล
การตกลงเป็นทยีอมรับไดข้องทกุฝ่ายก็ตอ้งจบแบบ Win-Win Negotiation คอื เราก็ชนะ เขาก็
ชนะ ไมม่ฝ่ีายใดแพ ้ 

แต่โปรดเขา้ใจกอ่นนะครับว่า การจบขอ้ตกลงแบบชนะทังคู่หรอืทเีรยีกกันว่า Win-Win 
Negotiation นัน มไิดแ้ปลว่าไดเ้ท่ากัน มใิช ่50-50 แต่หมายถงึต่างคนต่างก็ไดใ้นสงิทตีนเอง
พอใจกลับไป เราก็พอใจกับสงิทเีราไดร้ับ และเขาก็พอใจกับสงิทเีขาไดร้ับ เท่ากันหรอืไม่นัน
มใิชส่าระสําคัญ ลองพจิารณาสงิทผีมยกตัวอยา่งตอ่ไปน ี

สมมตวิา่ ฝ่ายจัดซอืไดส้งัซอืสนิคา้ในราคาชนิละ 100 บาท โดยซอืเป็นประจํา เดอืนละ
ประมาณ 600 - 700 ชนิ ทางฝ่ายผูข้าย (Supplier) จงึเสนอวา่จะลดราคาสนิคา้จากชนิละ 100 
บาท เหลอื 98 บาทใหก้็ได ้แต่มขีอ้แมว้่าผูซ้อืจะตอ้งซอือย่างนอ้ยเดอืนละ 1,000 ชนิขนึไป 
ทางฝ่ายจัดซอืบอกว่า จะซอืเดอืนละ 1,000 ชนิก็ได ้แต่ราคาตอ้งเหลอืชนิละ 90 บาท ถงึจะ
โอเค 

ทา่นสังเกตไดน้ะครับวา่ มคีวามขัดแยง้หรอืความเห็นทไีมล่งรอยกันเกดิขนึแลว้ อยา่งนี
ตอ้งตอ่รองกนัครับ จากนันทังคูต่า่งก็เจรจาตอ่รองกนัไป
มา และในทสีุดก็จบกันทวี่า ราคาเหลอืชนิละ 95 บาท 
โดยทตีอ้งซอืกนัเดอืนละ 1,000 ชนิขนึไปเป็นประจํา  

ทางดา้นฝ่ายจัดซอืคดิวา่ตัวเองเป็นผูช้นะ เพราะ
ทกุวันนีตอ้งใชส้นิคา้ชนดินีเดอืนละประมาณ 2,000 ชนิ 
โดยทปัีจจุบันแบ่งซอืจากซัพพลายเออรส์ามราย ๆ ละ 
600-700 ชนิ หากตัดซัพพลายเออรใ์หเ้หลอืเพยีงสอง
ราย แลว้ซอืรายละ 1,000 ชนิไปเลย นอกจากจะสะดวก
ในการบรหิารจัดการขนึแลว้ ยังไดส้นิคา้ราคาถกูลงดว้ย 
เป็นการทํา Cost saving ไดไ้มเ่ลว อกีทังตนเองก็ไมไ่ด ้
เสยีอะไร เพราะการซอืเพมิขนึนันก็เป็นเพียงการโยก
ตัวเลขมาจากเจา้หนงึไปใหอ้กีเจา้หนงึเท่านันเอง มไิด ้
สงัซอืสนิคา้เขา้มาตนุไวส้ง่เดช 



สว่นทางดา้นของซพัพลายเออรก์็มคีวามพอใจกบัผลตกลง เพราะการไดร้ับใบสงัซอืเพมิ
เป็นเดอืนละ 1,000 ชนิจากเดมิทไีดเ้พยีง 600-700 ชนิ หรอืเพมิขนึเกอืบเทา่ตัวนัน นับวา่เป็น
ผลงานทน่ีาพงึพอใจมาก สว่นราคาทยีอมลดใหจ้าก 100 เหลอื 95 บาทนัน ดเูหมอืนจะไดก้ําไร
ตอ่ชนิลดลงไปมาก แตแ่ทท้จีรงิแลว้มใิชเ่ลย เพราะการทขีายสนิคา้มากขนึ คา่ใชจ้า่ยในการซอื
วัตถดุบิก็ลดลง ตน้ทนุการผลติสนิคา้ตอ่ชนิก็จะลดลง คา่ขนสง่สนิคา้ไปใหล้กูคา้ก็ลดลง คดิไป
คดิมากําไรก็ยังสสูกีับของเดมิ อกีทังยังไดส้ว่นแบ่งการตลาดกลับคนืมาอกีดว้ย ดังนันการลด
ราคาใหฝ่้ายจัดซอืจากชนิละ 100 บาทเหลอื 95 บาทนัน มไิดทํ้าใหต้นเองเสยีเปรยีบอะไรเลย 

สรุปวา่ ชนะทังคู ่เป็น Win-Win Negotiation ไมม่ใีครเสยี มแีตไ่ดก้ับได ้หากจะถามว่า
ไดเ้ทา่กันไหม นันเป็นอกีเรอืงหนงึ ซงึตอ้งอาศัยความรูท้างดา้น Price-Cost Analysis หรอืการ
วเิคราะหร์าคาและตน้ทนุเขา้มาวา่กันอกีท ีแตข่ณะนีทังคูต่า่งก็พอใจในผลตกลงทจีบลงไป ถอื
เป็นการจบการเจรจาตอ่รองไดส้วย Happy ดว้ยกนัทังคู ่

ตัวอย่างทียกมาใหนั้นเป็นเรืองของการทําธุรกิจซือขาย ทีนีลองมาดูในเรือง
ชวีติประจําวันในบา้นดบูา้งก็ได ้สมมตคิณุแมบ่อกกับลกูสาวตัวเล็กวา่ ถา้ทําการบา้นยังไม่เสร็จ
หา้มเปิดทวี ีลกูสาวตอ่รองวา่ ดแูป๊บเดยีวเอง จบแลว้จะรบีทําการบา้น แมล่กูตอ่รองถกเถยีงกนั
พักหนงึแลว้ก็สรปุออกมาวา่ ยอมใหด้ทูวีกีอ่นก็ไดแ้ตส่ําหรับวันนีวันเดยีวเทา่นัน เมอืจบแลว้ตอ้ง
รบีทําการบา้น และในวันตอ่ ๆ ไปจะไมทํ่าอยา่งนีอกี จะตอ้งลงมอืทําการบา้นทันททีกีลับมาถงึ
บา้น หา้มโอเ้อไ้ปเลน่เกมสค์อมพวิเตอรเ์หมอืนอยา่งเคย ลกูสาวก็ยมิ คณุแมก่็ยมิ  

ถามวา่ ใครได ้ใครเสยี ใครแพ ้ใครชนะ 

ลกูสาวคดิวา่ ยังไงตอ้งดทูวีรีายการโปรดใหไ้ด ้ไมงั่นเป็นไมย่อมเด็ดขาด แลว้ในทสีดุก็
ไดด้ตูามตอ้งการ การใหส้ัญญาวา่พรุ่งนีจะตอ้งทําอะไรบา้งนัน ก็รับปากไปพลางๆ กอ่น อาจจะ
หาลูกไมอ้นืมาเบยีวกับคุณแม่ก็ย่อมได ้ไม่ยากเย็นอะไร รูน้ิสัยแม่ดอียู่แลว้ ทําดุไปงันแหละ 
แลว้คอ่ยวา่กนัใหมพ่รุง่นกี็แลว้กนั 

คุณแม่ก็เขา้ใจลูกสาวของตนเองดวี่า หากขัดใจขนึมาก็อาจอาละวาด อกีทังการบังคับ
ใหทํ้าการบา้นในขณะทถีงึเวลาของทวีรีายการโปรดปรานนัน ลูกสาวก็ไม่มสีมาธจิะทําอะไรได ้
นักหนา เป็นความผดิของคณุแมเ่องดว้ยทปีลอ่ยใหล้กูสาวโอเ้อเ้สยีเวลากบัการเลน่เกมสน์านไป
หน่อยจนลืมทําการบา้น อะลุ่มอะหล่วยกันนิดหน่อยสําหรับครังนี แลว้วางกฎเกณฑก์ันใหม่
สําหรับพรุง่น ีก็ไมใ่ชเ่รอืงเสยีหายหนักหนาคอขาดบาดตายอะไร 

สรุปว่า ชนะทังคู่ เพราะต่างก็พอใจในผลตกลงทจีบลงไป อย่าไปสนใจว่าใครไดอ้ะไร 
ไดไ้ปเทา่ไหร ่ไดเ้ทา่กนัไหม แตใ่หพ้จิารณาวา่ Happy ทังคูไ่หม 

ตัวอยา่งในกรณีแรกเป็นเรอืงของธรุกจิ กรณีหลังเป็นเรอืงในบา้น ทังสองกรณีจบสวยทัง
คู่ ไม่มใีครบาดเจ็บ ไม่มใีครเสยีความรูส้กึ ไม่มกีารโกรธแคน้ ทังสองฝ่ายต่างก็ยังรักกันอยู่ ยัง
คบคา้ทําธุรกจิกันไดอ้ยู่ ต่างก็ Happy กันทุกฝ่าย อย่างนีแหละคอืการต่อรองทเีรียกว่า Win-
Win Negotiation หรอืการตอ่รองทชีนะทังคู ่

วธิทีจีะทําใหก้ารตอ่รองจบสวยดังว่า คู่เจรจาตอ้งรูจั้กเทคนคิการโนม้นา้วจูงใจ ซงึมหีา้
รูปแบบดว้ยกัน และจะตอ้งใชเ้รียงลําดับกันไปตังแต่ Logical persuasion, Bargaining, 
Emotion, Threat และ Compromise แลว้ผมจะค่อยทะยอยนํามาขยายความต่อในฉบับถัดๆ 
ไปนะครับ 

 


