
 

คําพูดทีѷเรามักไดย้นิกนับอ่ยทีѷวา่ “แบง่เคก้กนัคนละครึѷง” ฟังดกู็เหมอืนวา่เป็นการตอ่รอง
ทีѷจบแบบตา่งก็ชนะทั Ѹงคู ่แทท้ีѷจรงิแลว้น่าจะเป็นการแพทั้Ѹงคูเ่สยีมากกวา่ ก็เพราะวา่ทั Ѹงคูต่า่งก็ไม่
สามารถบรรลใุนสิѷงทีѷตนเองคาดหวังไวอ้ยา่งแทจ้รงิ จงึตอ้งยอมแบง่ไปใหอ้กีฝ่ายครึѷงหนึѷง  

หัวใจสําคัญทีѷจะทําใหก้ารเจรจาจบลงอย่าง
ชนะทัѸงคู่นั Ѹน ทั Ѹงสองฝ่ายตอ้งสามารถขุดคุย้คน้หา
ขอ้เท็จจรงิใหไ้ดเ้สยีก่อนว่าแต่ละฝ่ายตอ้งการได ้
อะไรจากการเจรจาตอ่รองครั ѸงนีѸ ในขั Ѹนพดูคยุกนักอ่น
จะต่อรองอย่างจริง จังหรือทีѷ เ รียกกันว่า  Pre-
negotiation session นัѸน เป็นขั Ѹนตอนทีѷสําคัญอยา่ง
ยิѷงยวดของกระบวนการเจรจาต่อรอง แต่พวกมือ
สมัครเล่นมักละเลยไม่ใหค้วามสนใจ ขั ѸนตอนนีѸคือ
การแลกเปลีѷยนข่าวสารขอ้มูลซึѷงกันและกัน ตอ้ง
เปิดเผยถงึสิѷงทีѷแต่ละฝ่ายคาดหวังอยากจะได ้ฝ่าย
จัดซืѸอควรตอ้งสอบถามพูดคุยกับซัพพลายเออรจ์น
เขา้ใจชดัเจนวา่ เขาปรารถนาจะเห็นการเจรจาจบลงอยา่งไรเขาถงึจะพอใจ ถา้เป็นไปไดข้ั Ѹนตอน
นีѸควรเป็นการพดูจาหยัѷงเชงิแสดงความคดิเห็นกนัไปมาในชว่งครึѷงแรกกอ่นจะเริѷมลงมอืเจรจากนั
ในเนืѸอหาอยา่งจรงิจัง นักจัดซืѸอตอ้งมศีลิปะในการฟัง เพราะผลการวจัิยระบวุา่ อกีฝ่ายพรอ้มจะ
รว่มมอืกบัเรามากขึѸนถา้เขารูส้กึวา่สิѷงทีѷเขาตอ้งการนัѸน เราไดร้ับฟังเขาอยา่งเขา้ใจและเห็นใจ 

ตัวอย่างคําถามทีѷน่าจะใชก้็อย่างเชน่ “เราควรจะจบการตกลงแบบไหน คุณถงึจะถอืว่า
เราตา่งก็ประสบความสําเร็จดว้ยกัน” หรอืถามวา่ “คณุอยากใหผ้ลการเจรจาออกมาอยา่งไร คณุ

ถึงจะพอใจ” แลว้ท่านจะแปลกใจทีѷไดร้ับคําตอบแบบไม่
คาดคดิมากอ่นว่าจะไดย้นิจากปากเขา แต่ทีѷสําคัญคอื “ทา่น
ตอ้งต ัҟงใจฟัง มใิช่สกัแตว่่าถามไปง ัҟนๆ” ดังนัѸนระหว่างทีѷ
ซัพพลายเออรเ์ขาพูดหรืออธบิาย ท่านจงึตอ้งฟังอย่างตั Ѹงใจ
แบบ Active Listening ท่านตอ้งไม่ขัดจังหวะ ไม่ขัดคอ ตอ้ง
ไม่แสดงอาการไม่เห็นดว้ยไม่ว่าจะโดยคําพูดหรอืโดยสหีนา้
ท่าทาง นักจัดซืѸอตอ้งระลกึไวใ้นใจตลอดเวลาว่า การรับฟัง
อย่างตั Ѹงอกตั Ѹงใจว่าซัพพลายเออรเ์ขาตอ้งการอยากไดอ้ะไร
โดยมไิดข้ัดคอหรือปฏเิสธนัѸน มไิดเ้ป็นการตกปากรับคําว่า



ทา่นจะทําใหต้ามทีѷเขาตอ้งการก็หาไม ่และอยา่ลมืบันทกึสาระสําคัญไปดว้ยในระหวา่งทีѷฟังเขา
ระบายความในใจออกมา 

เมืѷอซพัพลายเออรต์อบคําถามจนทา่นพอใจแลว้ ใหท้า่นพดูทวนคําตอบของเขาแตเ่รยีบ
เรยีงใหมเ่ป็นคําพูดของทา่นเอง เพืѷอจะแสดงใหซ้พัพลายเออรเ์ห็นวา่สิѷงทีѷเขาตอ้งการนัѸน ทา่น
ไดฟั้งแลว้อย่างตั Ѹงอกตั Ѹงใจและเขา้ใจปัญหาของเขาแลว้ ระหว่างทีѷท่านพูดทวนนัѸนท่านควรจะ
ชําเลอืงดูบันทกึทีѷท่านจดไวด้ว้ย การกระทําเชน่นีѸแสดงใหซ้ัพพลายเออรเ์ขาเห็นว่าท่านสนใจ
ฟังและไดจ้ดบันทกึในทุกรายละเอยีดไวแ้ลว้ และยังมปีระโยชน์สําหรับท่านเองทีѷจะใชเ้ป็นขอ้
อา้งองิอย่างไม่ผดิพลาดคลาดเคลืѷอนในระหว่างการเจรจาทีѷจะตามมา ตัวอย่างเชน่ ซัพพลาย
เออรเ์ขาไดพู้ดไวว้า่เขาอยากใหเ้ราจา่ยเงนิเร็วขึѸนกวา่ปกต ิเขาอยากขอใชช้ืѷอบรษัิทของเราเพืѷอ
การโฆษณาหรอืเพืѷอเอาไวอ้า้งองิกบัลกูคา้รายอืѷน ... 

การบันทกึสิѷงทีѷอกีฝ่ายตอ้งการจะไดจ้ากเราในขั Ѹนของ Pre-negotiation session ตามทีѷ
อธบิายมานีѸ เป็นยุทธวธิอีันจะนําไปสู่การเจรจาต่อรองทีѷจบอย่างชนะทัѸงคู่ หัวใจอยู่ตรงทีѷการ
วเิคราะหอ์ย่างละเอยีดว่า เขาตอ้งการอะไรบา้ง มอีะไรทีѷเราควรยอมใหเ้ขาบา้งและอะไรบา้งทีѷ
ยอมไม่ได ้ตอ้งวเิคราะหว์่าการยอมใหเ้ขาในเรืѷองใดทีѷเราลงทุนนอ้ยทีѷสุดแต่ส่งคุณค่าใหเ้ขา
อยา่งยิѷงยวด ทา่นตอ้งหาสิѷงนัѸนใหเ้จอและวางแผนหาวธิกีารเหมาะๆ ทีѷจะสนองตอบใหเ้ขาอยา่ง
แนบเนียนและค่อยๆ ใหอ้ย่างมคีุณค่า เพราะนัѷนแหละคอื “การยอมให”้ อันจะสง่ผลใหเ้ขาก็
ตอ้งยอมใหบ้างอย่างแก่ท่านโดยเต็มอกเต็มใจเป็นการแลกเปลีѷยน กฎเหล็กในการเจรจา
ตอ่รองก็คอื ไมม่ใีครยอมใหอ้ะไรฟรีๆ  แกอ่กีฝ่ายโดยไมม่อีะไรมาแลกเปลีѷยนทีѷคุม้คา่กนั
เป็นการตอบแทน ทา่นจงึตอ้งคดิวางแผนใหด้วีา่จะมอีะไรไปใหเ้ขา เพืѷอทีѷทา่นจะไดบ้างอยา่ง
จากเขาเป็นการตอบแทน และท่านก็อย่ายอมใหอ้ะไรเขาเหมอืนกันถา้เขาไม่ยอมใหบ้างอย่าง
แกท่า่นเป็นการตอบแทน 

สมมตวิ่า การทีѷเขาตอ้งการใหเ้ราจ่ายเงนิเร็วขึѸน ทําใหเ้รา
ตอ้งสญูเสยีประโยชน์บางสว่นไปเล็กนอ้ย แตซ่พัพลายเออรเ์ขาจะ
ไดป้ระโยชน์มากมายในเรืѷองนีѸเนืѷองจากปัจจบุันเขาหมนุเงนิไมค่อ่ย
ทัน หากเราจ่ายเงนิเร็วขึѸนเขาจะหมุนเงนิไดส้ะดวกขึѸน การทํางาน
ของเขาจะราบรืѷนไมส่ะดุด กรณีนีѸเขา้ขา่ยในหลักการทีѷว่าเราลงทนุ
นอ้ยทีѷสดุ แตส่ง่คณุคา่ใหเ้ขาอยา่งยิѷงยวด 

หรือในกรณีทีѷซัพพลายเออรเ์ขาอยากใชช้ืѷอบรษัิทของเรา
ไปโฆษณาหรอืใชอ้า้งองิกับลูกคา้รายอืѷนของเขา เรืѷองนีѸซัพพลาย
เออรเ์ขาจะไดป้ระโยชน์มากมายจากการอาศัยเครดติและชืѷอเสยีง
ของเราไปอา้งองิ ทําใหเ้ขาดนู่าเชืѷอถอื สว่นทางฝ่ายเราก็ไม่เสยีหายอะไร อกีทั Ѹงไมต่อ้งลงทุน
อะไรเลย กรณีอย่างนีѸก็เขา้ข่ายในหลักการทีѷว่าเราลงทุนนอ้ยทีѷสุด แต่ส่งคุณค่าใหเ้ขาอย่าง
ยิѷงยวดเชน่กนั  

และอย่าลืมกฎเหล็กในการเจรจาต่อรอง จงให้ในสิѷงทีѷเขาอยากได้มาก เป็น
ประโยชนแ์ละมคีุณค่าต่อเขามาก แต่อย่าใหฟ้ร ีท่านตอ้งไดอ้ะไรกลบัมาเป็นการ
แลกเปลีѷยนอยา่งคุม้คา่ดว้ยเสมอ ดังนัѸน ท่านอาจจะเจรจาต่อรองกับเขาว่า “ทีѷคุณขอใหเ้รา
จ่ายเงนิเร็วขึѸนกว่าระเบยีบปกตขิองเรานัѸน ถา้คุณจะยอมลดราคาลงมาตามทีѷผมว่าไป ผมก็จะ
ลองไปขออนุมัตจิากฝ่ายบัญชขีองผมด”ู หรอื “ตามทีѷคณุพูดเอาไวว้า่อยากใชช้ืѷอบรษัิทของเรา
ไปอา้งองินัѸน เรืѷองนีѸผมอาจจะยอมใหค้ณุก็ได ้ถา้หากวา่คณุยอมทีѷจะ ...”  

เห็นไหมว่า เขาก็ได-้เราก็ได ้อย่างนีѸแหละทีѷเรียกว่า Win-Win Negotiation เป็นการ
เจรจาต่อรองทีѷชนะทั Ѹงคู่ จะเห็นว่าไม่ยากเลยใชไ่หม แต่ในชวีติจรงิอาจไม่ง่ายแบบนีѸเสมอไป 



เพราะบางทสีิѷงทีѷเขาตอ้งการนัѸนเราไมม่จีะให ้หรอืถงึมแีตก่็ใหไ้มไ่ด ้เชน่เขาขอใหเ้ราจา่ยเงนิเร็ว
ขึѸนจากเครดติเทอม 3 เดอืนใหเ้หลอืเดอืนเดยีวแลว้เขาถงึจะยอมลดราคาใหต้ามทีѷเราขอไป แต่
เราก็ไม่มเีงนิสดหมุนเวยีนมากพอทีѷจะจ่ายเร็วตามทีѷเขาตอ้งการ หรอืเขารูว้่าเราแบ่งซืѸอวัตถดุบิ
จากซพัพลายเออรส์องเจา้ เขาจงึขอใหเ้ราซืѸอจากเขาเพยีงเจา้เดยีวเพราะเขาตอ้งการใชก้ําลัง
การผลติของเขาใหเ้ต็มทีѷ จากนัѸนเขาจะยอมลดราคาให ้แตเ่ราก็ทําตามทีѷเขาขอไมไ่ดเ้พราะขัด
ต่อนโยบายของผูบ้รหิารทีѷตอ้งการใหซ้ืѸอวัตถุดบิตัวนีѸจากซัพพลายเออรส์องเจา้ควบกันไปเพืѷอ
ลดความเสีѷยง เมืѷอเกดิเหตุการณ์แบบนีѸข ึѸน นักจัดซืѸอก็มเีรืѷองตอ้งทําการบา้นหนักขึѸนกว่าเดมิ 
เอาไวผ้มจะทยอยนํามาเขยีนแนะนําเป็นลําดับไปนะครับ 

ในศภุวาระดถิขึ ึѸนปีใหม ่2554 ขออํานาจสิѷงศักดิѻสทิธิѻทีѷทา่นเคารพนับถอืจงดลบันดาลให ้
ท่านและครอบครัวประสบความสุขความเจรญิ คดิสิѷงใดทีѷดีงามก็ขอใหส้มดังทีѷปรารถนาทุก
ประการเทอญ Happy New Year ทกุทา่นครับ 


