


บทคัดยอ 

 การวิจัยเรื ่อง “การพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองสำหรับเยาวชนพื ้นที ่ภาคกลางตอนล่าง” มี

วัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านประชากรและข้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรองของ

เยาวชนในเขตพื้นที่ภาคกลางตอนล่าง และ 2) เพื่อพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองผ่านการทำกิจกรรมที ่

เกี่ยวข้องกับการเจรจาต่อรองแก่เยาวชนในเขตพื้นที่ภาคกลางตอนล่าง งานวิจัยนี้ใช้วิธีการเลือกตัวอย่างจาก

กลุ่มประชาชนที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่ภาคกลางที่เข้าถึงได้ง่ายที่สุด โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างจากนักศึกษาคณะ

บริหารธุรกิจ ของมหาวิทยาลัยแห่งหนึ่งที่ลงทะเบียนเรียนในวิชาด้านการเจรจาต่อรองกับหนึ่งในทีมของ

คณะผู้วิจัยจำนวนทั้งหมด 132 คน โดยใช้วิธีการแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็นด้วยวิธีการเลือกตัวอย่างแบบ

เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) สำหรับเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยนี้มีด้วยกัน 3 ส่วน ประกอบด้วย 1) 

แบบฝึกหัดในการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองที่ชื่อว่า “Negotiate to Survive” ที่ถูกพัฒนาโดย Sotak 

และ Abraham (2020) โดยถูกนำมาแปลและเร ียบเรียงให้สอดคล้องกับบริบทของกลุ ่มตัวอย่าง 2)

แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรอง และการประเมิน

ความเข้าใจเกี่ยวกับการเจรจาต่อรองและความพึงพอใจในภาพรวม และ 3) แบบสังเกตพฤติกรรมผู้เข้าอบรม 

ซ่ึงวิธีการในการเก็บรวบรวมข้อมูล ดำเนินการผ่านการจัดอบรมผ่านกลุ่มผู้เข้าร่วมรับการอบรมท้ังหมด 4 กลุ่ม

ซึ่งมีการจัดการอบรมในวันเวลาที่แตกต่างกัน โดยกำหนดระยะเวลาในการทำกิจกรรมไว้ 65 นาที หลังจากที่

ทำกิจกรรมเสร็จแล้ว ได้ดำเนินเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้รับการอบรมผ่านการตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับเรื่อง 

“ข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรอง และการประเมินความเข้าใจเกี่ยวกับการ

เจรจาต่อรองและความพึงพอใจในภาพรวม” โดยมีคำอธิบายเกี่ยวกับการตอบแบบสอบถามที่ชัดเจน เพื่อ

แน่ใจว่าการดำเนินการวิจัยในส่วนนี้ไม่ละเมิดสิทธิของผู้ตอบแบบสอบถาม จึงกำหนดให้ใช้การสมัครใจในการ

ตอบแบบสอบถามเป็นเกณฑ์อธิบายเรื่องของ ความยินยอมให้ความร่วมมือในการทำวิจัย (Consent) โดยกลุ่ม

ผู้เข้ารับการอบรมพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองที่มีทั ้งหมดจำนวน 132 คน ยินดีที ่จะตอบแบบสอบถาม

จำนวนทั้งสิ้น 79 คน คิดเป็นร้อยละ 59.8 โดยนำผลที่ได้มาวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนาและการวิเคราะห์

เนื้อหาจากการสังเกตพฤติกรรม ซ่ึงผลการวิจัยพบว่าผู้เข้าร่วมกิจกรรมมีความเข้าใจเก่ียวกับประเภทการเจรจา

ต่อรองท่ีแตกต่างกันอยู่ในระดับมาก และมีความพึงพอใจต่อการทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง

อยู่ในระดับมาก 

 

คําสําคัญ: การเจรจาต่อรอง ทักษะการเจรจาต่อรอง การพัฒนาทักษะ ภาคกลางตอนล่าง



Abstract 

 The objectives of this study “Development of Negotiation Skills for Youth in the Lower 

Central Region” were: 1) to study demographic factors and general information regarding the 

negotiation experiences of youth in the lower central region; and 2) to develop negotiation 

skills through activities for youth in the lower central region. The sample was selected from 

students in the Faculty of Business Administration at a specific university, who enrolled in a 

course in Negotiation with one of the researchers' team. The total of participants was 132 

people, using purposive sampling approach. The instrumentation in this study includes 3 parts, 

which consists of 1) an exercise for developing negotiation skills called “Negotiate to Survive” 

developed by Sotak and Abraham (2020), which has been translated and modified to suite 

the context of the sample group; 2) a questionnaire regarding personal information and 

information about negotiation experiences and assessment of understanding about 

negotiations and overall satisfaction; and 3) behavior observation form of trainees. Data 

collection was done through training activity through 4 groups of training participants in which 

each training was held on different days and times. The duration of the activity was set to be 

65 minutes. After the activity is completed, participants in training activity were provided 

questionnaire to complete “personal information and information about negotiation 

experiences and assessing understanding of negotiations and overall satisfaction” with clear 

explanations regarding questionnaire responses. To ensure that conducting this part of the 

research did not violate the rights of the respondents, this study was therefore determined to 

using voluntary response to the questionnaire with consent to cooperate in research. As of 

132 participants who received training for negotiation skills development, only 79 participants 

were willing to complete the questionnaire. The results of this study were analyzed by using 

descriptive statistics and content analysis based on behavioral observations during the training 

activity. The results showed that the participants had a high level of understanding about 

different types of negotiations and were satisfied with the activities to develop negotiation 

skills at a high level. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  

 การเจรจาเป็นกระบวนการค้นหาวิธีแก้ปัญหาที่ยอมรับร่วมกันเมื่อทั้งสองฝ่ายมีความต้องการและ

เป้าหมายที่แตกต่างกัน (Schermerhorn, Hunt, & Osborn, 2008) ความสนใจในการเจรจาได้เพิ่มขึ้นเรื่อย 

ๆ ในช่วงหลายปีที่ผ่านมา จากการทบทวนวรรณกรรม การศึกษาเกี่ยวกับการเจรจาต่อรองถูกครอบงำและ

มุ่งเน้นที่แนวทางหลัก 4 ประการ ได้แก่ ความแตกต่างระหว่างบุคคล ลักษณะเฉพาะของสถานการณ์ ทฤษฎี

เกม และแนวทางการรับรู้ (Griffin & Moorhead, 2014) โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การศึกษาก่อนหน้านี้เน้นที่ความ

แตกต่างระหว่างบุคคลเพื่อหาคำตอบว่าเหตุใดบางคนจึงเป็นนักเจรจาต่อรองที่ดีกว่าคนอื่นๆ การวิจัยพบว่า

ปัจจัย 4 ประการที่ส่งผลต่อการเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพของบุคคล ได้แก่ บุคลิกภาพและลักษณะ 

อารมณ์และอารมณ์ วัฒนธรรม และเพศ (Robbins & Judge, 2013) การศึกษาต่างๆ พยายามสำรวจลักษณะ

ทางประชากรศาสตร์ของผู้เจรจา ซ่ึงรวมถึงเพศ อายุ และสัญชาติ เพ่ืออธิบายว่าบุคคลท่ีมีลักษณะต่างๆ 

 การเจรจาหมายถึง “กระบวนการที่ฝ่ายตั้งแต่สองฝ่ายขึ้นไปมีบางสิ่งที่อีกฝ่ายต้องการและพยายามที่

จะบรรลุข้อตกลงแลกเปลี่ยน” เพื่อให้การเจรจาประสบความสำเร็จ บุคคลจำเป็นต้องมีทักษะที่สำคัญเหล่านี้ 

ได้แก่ การเตรียมตัว (ตนเองและทีม) ความอดทน การฟังอย่างกระตือรือร้น การควบคุมอารมณ์ การสื่อสาร

ด้วยวาจา ทักษะการแก้ปัญหา และจริยธรรมและความน่าเชื ่อถือ เนื ่องจากทักษะการเจรจาต่อรองมี

ความสำคัญทั้งในบริบทส่วนบุคคลและทางอาชีพด้วยเหตุผลหลายประการ อาทิ ช่วยให้แต่ละบุคคลสามารถ

นำทางความขัดแย้ง บรรลุผลลัพธ์ที่ดี และสร้างความสัมพันธ์เชิงบวก นี่คือเหตุผลที่ทักษะการเจรจาต่อรองมี

ความสำคัญ (Nierenberg, 2004; Malhotra, 2005; Fisher, Ury, & Patton, 2011; Thompson, 2015) 

 การเจรจาที่มีประสิทธิภาพช่วยแก้ไขข้อขัดแย้งและข้อขัดแย้งโดยการค้นหาแนวทางแก้ไขที่ยอมรับ

ร่วมกัน ช่วยให้ฝ่ายต่าง ๆ สามารถจัดการกับความแตกต่างอย่างสร้างสรรค์แทนที่จะทำให้ปัญหาบานปลาย o

นอกจากนี้บุคคลที่มีทักษะการเจรจาต่อรองสามารถจัดการและกระจายความตึงเครียด ป้องกันไม่ให้ความ

ขัดแย้งรุนแรงหรือสร้างความเสียหายมากขึ้น ในส่วนเพิ่มเติม ทักษะการเจรจาต่อรองยังช่วยให้บุคคลสามารถ

สนับสนุนความต้องการและเป้าหมายของตนโดยคำนึงถึงผลประโยชน์ของผู้อื่น ความสมดุลนี้ช่วยให้บรรลุ

ผลลัพธ์ที่ต้องการและแนวทางแก้ไขซึ่งเป็นประโยชน์ต่อทุกฝ่าย เพราะการเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพ

สามารถนำไปสู่การสร้างมูลค่าโดยการสำรวจทางเลือกต่างๆ ที่ขยายผลประโยชน์ให้กับทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง 

แทนท่ีจะแบ่งพายแบบตายตัว 

 การเจรจาที่ประสบความสำเร็จส่งเสริมความสัมพันธ์เชิงบวกโดยการแสดงความเคารพและความ

เข้าใจ ซึ่งสามารถนำไปสู่ความร่วมมือและการทำงานร่วมกันในระยะยาว ด้วยการเจรจาอย่างยุติธรรมและมี
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ประสิทธิภาพ แต่ละบุคคลจะสามารถสร้างความไว้วางใจและกระชับความสัมพันธ์ ซึ่งเป็นประโยชน์สำหรับ

การปฏิสัมพันธ์และการเจรจาในอนาคต นอกจากนี้ทักษะการเจรจาต่อรองมีความสำคัญต่อการเจรจาต่อรอง

เงินเดือน การเลื่อนตำแหน่ง และโอกาสในการทำงานอื่นๆ การฝึกฝนทักษะเหล่านี้สามารถนำไปสู่การเสนอ

งานที่ดีขึ้นและความก้าวหน้าในอาชีพการงานของตน นอกจากนี้ในเรื่องของการทำธุรกิจ ทักษะการเจรจา

ต่อรองมีความสำคญัอย่างยิ่งในการปิดข้อตกลง การสร้างพันธมิตร และการจัดการสัญญา นักเจรจาต่อรองที่มี

ประสิทธิภาพสามารถรักษาข้อกำหนดและเง่ือนไขท่ีเป็นประโยชน์ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อองค์กรของตน 

 จะเห็นได้ว่าทักษะการเจรจาต่อรองเป็นกุญแจสำคัญสู่ความสำเร็จทางธุรกิจ ซึ่งผู้ที่ศึกษาในหลักสูตร

ธุรกิจและผู้บริหารในปัจจุบันจำเป็นต้องเข้าร่วมหลักสูตรนี้ หลักสูตรการเจรจาต่อรองด้านการสอนส่วนใหญ่

ออกแบบหลักสูตรของตนให้สามารถนำไปใช้ได้จริงมากขึ้นสำหรับสถานการณ์ในชีวิตจริง โดยใช้แบบฝึกหัด

การแสดงบทบาทสมมติแบบโต้ตอบ กรณีศึกษา การจำลองบทบาทสมมติ ภาพยนตร์ และสื่อการฝึกอบรม

เพื่อให้แน่ใจว่าผู้เรียนได้รับทักษะการปฏิบัติเพื่อ ดำเนินการในสถานการณ์การเจรจาจริง ด้วยกิจกรรมที่

หลากหลายที่เกี่ยวข้องกับการเจรจา ผู้สอนจำเป็นต้องเลือกกิจกรรมการเจรจาอย่างรอบคอบที่ให้ชุดทักษะที่

เป็นประโยชน์มากที่สุดสำหรับผู้เรียนและนักเรียน อย่างไรก็ตาม ข้อมูลเกี่ยวกับการใช้กิจกรรมที่เหมาะสมใน

การเจรจาต่อรองเพื่อคัดเลือกเข้าชั้นเรียนการเจรจาต่อรองนั้นมีไม่มากนัก การวิจัยก่อนหน้านี้ยังระบุว่า

กิจกรรมในการเจรจาต่อรองนั้นไม่ค่อยมีการพูดคุยและทบทวนในการวิจัยที่ผ่านมา (Promsri, 2019)  ดังนั้น

การศึกษาครั้งนี้จึงพยายามหาแนวทางและกิจกรรมที่เหมาะสมในการเจรจาต่อรองเพื่อช่วยให้ได้ผู้เรียนได้รู้ถึง

กลยุทธ์การเจรจาท่ีสำคัญ 2 กลยุทธ์ ได้แก่ กลยุทธ์การเจรจาต่อรองแบบกระจายและกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง

แบบบูรณาการ การเจรจาต่อรองแบบกระจายหมายถึงกลยุทธ์การเจรจาต่อรองที่ใช้กับหุ้นของสัดส่วนการถือ

หุ้นคงที่ซึ่งนำไปสู่สถานการณ์ที่แพ้หรือชนะ หรือที่เรียกว่า “เกมผลรวมศูนย์” ในขณะที่การเจรจาต่อรองเชิง

บูรณาการหมายถึงกลยุทธ์การเจรจาต่อรองที่เปิดโอกาสให้ทุกฝ่ายได้ข้อตกลงที่ดีซึ ่งนำไปสู่ผลลัพธ์ที ่ชนะ 

สำหรับความริเริ ่มของการศึกษานี้ การศึกษานี้ถือเป็นการศึกษาแรกในสาขานี้ที่พยายามหากิจกรรมเพื่อ

นำมาใช้พัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองแก่เยาวชนในเขตพ้ืนท่ีภาคกลางตอนล่าง 

 

1.2 วัตถุประสงคการวิจัย 

 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านประชากรและข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรองของเยาวชน

ในเขตพ้ืนท่ีภาคกลางตอนล่าง 

 2) เพื่อพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองผ่านการทำกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเจรจาต่อรองแก่เยาวชน

ในเขตพ้ืนท่ีภาคกลางตอนล่าง 
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1.3 ขอบเขตการศึกษา 

ขอบเขตดานประชากร เยาวชนท่ีอาศัยอยู่ในพ้ืนท่ีภาคกลางตอนล่าง โดยทำการเก็บข้อมูลจากตัวอย่างจำนวน 

132 คน โดยกำหนดช่วงอายุของเยาวชนตามนิยามของบุคคลที่มีมีอายุตั้งแต่ 18 ปีบริบูรณ์ - 25 ปีบริบูรณ์ 

(พระราชบัญญัติส่งเสริมการพัฒนาเด็กดีและเยาวชนแห่ง ชาติ พ.ศ. 2550 และที่แก้ไขเพิ่มเติมฉบับที่ 2 พ.ศ. 

2560) 

ขอบเขตดานเนื้อหา เนื ้อหาของงานวิจัยนี ้ครอบคลุมในส่วนการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองแบบ

แบ่งสันปันส่วนและการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ 

ขอบเขตดานเวลา การพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองแก่เยาวชนในเขตพื้นที่ภาคกลางตอนล่าง กำหนด

ระยะเวลาในการดำเนินการตั้งแต่เดือนตุลาคม 2566 ถึง กันยายน 2567 

 

1.4 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 การศึกษาครั้งนี้ได้นำเอาแนวคิดการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองที่ถูกนำเสนอในบทความวิจัยเรื่อง 

“Negotiation to survive: An exercise to help develop students’ understanding of negotiations” 

นำเสนอโดย Sotak และ Abraham (2020) มาใช้เป็นกิจกรรมหลักในการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง

สำหรับเยาวชนในเขตพื้นที่ภาคกลางตอนล่างของประเทศไทย โดยผู้วิจัยได้กำหนดตัวแปรเพิ่มเติมในการวิจัย

ครั้งนี้ประกอบด้วย ข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรอง และการประเมิน

ทักษะการเจรจาต่อรองและความพึงพอใจในการทำกิจกรรม (ภาพท่ี 1.1) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ปจจัยสวนบุคคลและขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับ

ประสบการณการเจรจาตอรอง 

การพัฒนาทักษะการเจรจาตอรองผานการ

ทํากิจกรรม 

(Sotak & Abraham, 2020) 

การประเมินทักษะการเจรจาตอรองและ

ความพึงพอใจในการทํากิจกรรม 
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1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 1) ได้ทราบข้อมูลเก่ียวกับผู้เข้าร่วมกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง 

 2) ได้ทราบข้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรองของผู้เข้าร่วมกิจกรรม 

3) ได้พัฒนาความรู้และทักษะเก่ียวกับการเจรจาต่อรองแก่เยาวชนในเขตพ้ืนท่ีภาคกลางตอนล่าง 

4) ผลของการวิจัยสามารถนำไปใช้ต่อยอดในการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองสำหรับประชาชนใน

เขตพ้ืนท่ีอ่ืนได้ต่อไป 

 

1.6 นิยามศัพทเฉพาะ 

 ทักษะ หมายถึง  ความสามารถในการปฏิบัติงานหรือกิจกรรมอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ซ่ึง

ได้มาจากการฝึกฝน การฝึกอบรม และประสบการณ์ ทักษะสามารถแบ่งได้หลายประเภทข้ึนอยู่กับบริบท 

 การเจรจาตอรอง หมายถึง กระบวนการที่บุคคลตั้งแต่สองฝ่ายขึ้นไปที่มีความสนใจหรือวัตถุประสงค์

ต่างกันมารวมตัวกันเพื่อพูดคุยเพื่อหาลุข้อตกลง เป้าหมายของการเจรจาคือการหาวิธีแก้ปัญหาที่ยอมรับ

ร่วมกันซ่ึงตอบสนองผลประโยชน์ของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้อง  

 การเจรจาตอรองแบบแบงสันปนสวน หมายถึง  การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนหรือที่เรียกว่า 

"การเจรจาต่อรองแบบกระจาย" หรือ "การเจรจาต่อรองแบบแพ้ชนะ" เป็นการเจรจาประเภทหนึ่งที่ทุกฝ่ายที่

เกี ่ยวข้องพิจารณาว่าการเจรจาต่อรองเป็นเกมที่มีผลรวมเป็นศูนย์ ซึ ่งหมายความว่าทั้งสองฝ่ายรับรู ้ว ่า

ทรัพยากรหรือมูลค่าที่กำลังเจรจานั้นคงที่และจำกัด ดังนั้นการได้รับจากฝ่ายหนึ่งเป็นส่วนที่อีกฝ่ายเสียไป 

วัตถุประสงค์หลักในการเจรจาแบบนี้คือการเพิ่มส่วนแบ่งของตนเองในทรัพยากรหรือมูลค่าคงที่ให้สูงสุด ซึ่ง

มักจะนำไปสู่กระบวนการแข่งขันหรือความขัดแย้ง 

 การเจรจาตอรองแบบบูรณาการ หมายถึง การเจรจาแบบบูรณาการหรือที่เรียกว่า "การเจรจาตาม

หลักการ" หรือ "การเจรจาแบบชนะท้ังสองฝ่าย" เป็นการเจรจาประเภทหนึ่งท่ีทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้องทำงานร่วมกัน

เพ่ือค้นหาแนวทางแก้ไขท่ีเป็นประโยชน์ร่วมกัน ต่างจากการเจรจาแบบกระจายซ่ึงท้ังสองฝ่ายมองว่าทรัพยากร

เป็นแบบคงที่และจำกัด การเจรจาแบบบูรณาการมุ่งเน้นไปที่การขยายทรัพยากรหรือเพิ่มมูลค่า และค้นหาวิธี

ที่จะตอบสนองผลประโยชน์ของทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง เป้าหมายคือการบรรลุผลลัพธ์แบบชนะ-ชนะ ซึ่งทั้งสอง

ฝ่ายจะได้รับประโยชน์และสร้างความสัมพันธ์เชิงบวก 

 ทักษะการเจรจาตอรอง หมายถึง ความสามารถและเทคนิคที่ใช้ในการบรรลุข้อตกลงและแก้ไขข้อ

ขัดแย้งระหว่างฝ่ายที่มีผลประโยชน์หรือวัตถุประสงค์ที่แตกต่างกัน การเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพต้อง

อาศัยการผสมผสานระหว่างทักษะระหว่างบุคคล ความรู้ความเข้าใจ และการปฏิบัติ 

 กิจกรรมการเจรจาตอรอง หมายถึง กิจกรรม “Negotiate to Survive” ที่พัฒนาโดย Sotak และ 

Abraham (2020) โดยครอบคลุมการเจรจาต่อรอง 2 ประเภท ได้แก่ การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน 

และการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ ที่นำมาใช้ในการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองแก่เยาวชนในเขตพื้นที่

ภาคกลางตอนล่าง 
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 เยาวชน หมายถึง บุคคลท่ีมีอายุระหว่าง 15-25 ปีท่ีอาศัยอยู่ในเขตพ้ืนที่ภาคกลางตอนล่าง ท่ีเข้าร่วม

กิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองท่ีเป็นส่วนหนึ่งของงานวิจัยนี้
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บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม 

 

การเจรจาต่อรองเป็นทักษะสำคัญที่ส่งผลต่อชีวิตในด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นเรื ่องของการแก้ไขข้อ

ขัดแย้งระหว่างบุคคล เนื่องจากการเจรจาสามารถช่วยให้แต่ละฝ่ายค้นหาจุดร่วมและตกลงในแนวทางแก้ไขที่

เป็นท่ียอมรับของทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง ลดความตึงเครียดและส่งเสริมความสามัคคี นอกจากนี้ การเจรจาต่อรอง

ยังมีความสำคัญต่อการบรรลุเป้าหมายส่วนบุคคล อาชีพ หรือองค์กร ไม่ว่าจะเป็นการบรรลุข้อตกลงทางธุรกิจ 

การเจรจาต่อรองเงินเดือน หรือการบรรลุข้อตกลงร่วมกันเก่ียวกับโครงการ การเจรจาท่ีมีประสิทธิผลจะช่วยให้

บรรลุผลลัพธ์ท่ีต้องการ นอกจากนี้การเจรจายังช่วยให้เกิดการจัดการทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงรวมถึง

การเจรจาเงื่อนไขสัญญา การจัดทำงบประมาณ และการจัดสรรทรัพยากรในลักษณะที่ให้ผลประโยชน์สูงสุด

และลดของเสียให้เหลือน้อยท่ีสุด  

ในแง่ของการพัฒนาอาชีพในการทำงาน ทักษะการเจรจาต่อรองมีความสำคัญต่อความก้าวหน้าใน

อาชีพ สามารถใช้เพื่อต่อรองเงินเดือน การเลื่อนตำแหน่ง ความรับผิดชอบในการทำงาน และบทบาทของ

โครงการ ซึ่งนำไปสู่โอกาสทางอาชีพและความพึงพอใจในงานที่ดีขึ ้น รวมถึงส่งเสริมการแก้ปัญหาอย่าง

สร้างสรรค์ ผ่านการวิเคราะห์มุมมองที่หลากหลาย สำรวจทางเลือก และค้นหาทางออกที่ดีที่สุดที่สามารถ

ตอบสนองความต้องการและข้อกังวลของทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องได้ นอกจากนี้ทักษะการเจรจาต่อรองที่ยอดเยี่ยม

ยังช่วยยกระดับความมั่นใจของบุคคลและนำไปสู่การสนับสนุนผลประโยชน์ของตนได้อย่างเหมาะสม เพราะ

การเจรจาท่ีมีประสิทธิภาพสามารถนำไปสู่การลดต้นทุนในการทำงานหรือการทำธุรกิจหรือการสร้างผลกำไรได้  

นอกเหนือจากประเด็นที่สำคัญต่างๆ ที่กล่าวข้างต้นแล้ว การเจรจาต่อรองยังช่วยในการพัฒนาทักษะเรื่อง

ความเข้าใจต่อความแตกต่างของบุคคลและความหลากหลายทางวัฒนธรรมเนื่องจากการเจรจามักเกี่ยวข้องกับ

การนำทางบรรทัดฐานทางวัฒนธรรมและสังคมที่แตกต่างกัน ซึ่งนำไปสู่การปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ที่

เปลี่ยนแปลงและข้อมูลต่างๆ ช่วยให้บุคคลและองค์กรยังคงความยืดหยุ่นและตอบสนองต่อสถานการณ์และ

ความท้าทายท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

 โดยสรุปการเจรจาต่อรองเป็นทักษะสำคัญท่ีสนับสนุนการสื่อสารท่ีมีประสิทธิภาพ การแก้ไขข้อขัดแย้ง 

และการบรรลุเป้าหมายในบริบทต่างๆ ของบุคคลและองค์กร ดังนั้นการทำความเข้าใจและพัฒนาทักษะด้าน

การเจรจาต่อรองจึงมีความสำคัญเป็นอย่างยิ่งต่อการสร้างความสำเร็จในการดำเนินกิจกรรมต่างๆ ของบุคคล

และองค์กร ในบทนี้ได้ทำการทบทวนวรรณกรรมต่างๆ ที่เกี ่ยวข้องกับการเจรจาต่อรอง เริ ่มจากแนวคิด

เก่ียวกับการเจรจาต่อรอง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
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2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการเจรจาตอรอง 

 2.1.1 ความหมายของการเจรจาตอรอง (Definition of Negotiation) 

นักวิชาการได้ให้ความหมายของการเจรจาต่อรองไว้เป็นจำนวนมาก ดังนี้ 

Walton และ McKersie (1991) กล่าวว่า การเจรจาเก่ียวข้องกับกระบวนการพูดคุยและเจรจาต่อรอง

กับผู้อ่ืนเพ่ือแก้ไขความแตกต่าง ตัดสินใจ และบรรลุข้อตกลงท่ีเป็นเอกฉันท์ในเรื่องท่ีเป็นข้อกังวลร่วมกัน 

Brett (2001) นิยามการเจรจาต่อรองว่าหมายถึงวิธีการที ่ผู ้คนจัดการกับความแตกต่างผ่านการ

สนทนา โดยมีเป้าหมายเพ่ือบรรลุข้อตกลงท่ีสนองผลประโยชน์ของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้อง 

Fisher, Ury และ Patton (2011) อธิบายว่า การเจรจาเป็นกระบวนการท่ีฝ่ายตั้งแต่สองฝ่ายข้ึนไปที่มี

ผลประโยชน์ต่างกันพยายามบรรลุข้อตกลงที่ตอบสนองความต้องการและข้อกังวลของตนผ่านการอภิปราย

และการประนีประนอม 

Lewicki, Saunders และ Barry (2015) กล่าวว่า การเจรจาต่อรองเป็นศิลปะในการบรรลุข้อตกลง

ระหว่างสองฝ่ายข้ึนไปโดยการสื่อสาร การเจรจาต่อรอง และการตกลงเง่ือนไขท่ีทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้องยอมรับได ้

Thompson (2015) ระบุว่า การเจรจาต่อรองเป็นกระบวนการตัดสินใจที่ฝ่ายต่าง ๆ หารือเกี่ยวกับ

ประเด็นและความสนใจของตน เพ่ือค้นหาแนวทางแก้ไขท่ียอมรับร่วมกันและบรรลุผลลัพธ์ท่ีด ี

จากนิยามทั้งหมดที่กล่าวมานี้สามารถสรุปได้ว่า การเจรจาเป็นกระบวนการทำงานร่วมกันโดยฝ่าย

ตั ้งแต่สองฝ่ายขึ ้นไปที ่มีผลประโยชน์ต่างกันจะเข้าร่วมการเจรจาเพื ่อบรรลุข้อตกลงที ่ยอมรับร่วมกัน 

กระบวนการนี้เกี่ยวข้องกับการหารือและการเจรจาต่อรองเพื่อแก้ไขความแตกต่าง จัดการกับข้อกังวล และ

ค้นหาแนวทางแก้ไขที่ตอบสนองความต้องการของทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง การเจรจาที่มีประสิทธิภาพจำเป็นต้องมี

การสื่อสาร การประนีประนอม และการตัดสินใจเพ่ือให้ได้ฉันทามติและผลลัพธ์อันดีสำหรับทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้อง 

 

2.1.2 ประเภทของการเจรจาตอรอง (Types of Negotiation) 

ประเภทของการเจรจาต่อรองหรืออาจเรียกว่ากลยุทธ์การเจรจาต่อรองมีด้วยกัน 2 ประการ 

ประกอบด้วย 

1. การเจรจาต่อรองแบบแบ่งแยกหรือแบ่งสันปันส่วน (Distributive Negotiation) ซึ่งเกิดขึ้นเมื ่อ

เป้าหมายของฝ่ายหนึ่งมีความขัดแย้งกับเป้าหมายของอีกฝ่ายหนึ่ง ประเภทของกลยุทธ์การเจรจาต่อรองแบบนี้

มักเรียกว่าการตอบโต้แบบแข่งขันหรือเอาชนะคะคานซึ่งนำไปสู่ผลลัพธ์แบบ ชนะ-แพ้ ตัวอย่างเช่น ถ้าผู้ซื้อ

และผู้ส่งวัตถุดิบ (Supplier) กำลังเจรจาต่อรองเกี่ยวกับราคาของสินค้า ถ้าราคาออกมาสูงแสดงว่าชัยชนะจะ

ตกอยู่ที ่ฝ่ายผู้ส่งวัตถุดิบและความพ่ายแพ้จะตกอยู่ที ่ผู ้ซื ้อสินค้า บุคคลที่ใช้รูปแบบนี้จะแสดงพฤติกรรม

ดังต่อไปนี้ในระหว่างการเจรจาต่อรอง 

• พยายามทำให้อีกฝ่ายเห็นด้วยและยอมรับว่าการยกเลิกการเจรจาต่อรองทำให้สูญเสีย

ค่าใช้จ่ายและเวลาเป็นจำนวนมาก 

• พยายามทำให้อีกฝ่ายยอมรับและเห็นด้วยกับการบรรลุเป้าหมายของฝ่ายตน 
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• ป้องกันอีกฝ่ายไม่ให้สร้างเง่ือนไขเพ่ือบรรลุผลลัพธ์ได้ 

• ทำให้อีกฝ่ายเห็นว่าเป้าหมายของผลลัพธ์ของฝ่ายตนมีความยุติธรรม 

• ทำให้อีกฝ่ายเห็นว่าเป้าหมายของผลลัพธ์ของอีกฝ่ายไม่มีความยุติธรรม 

• ใช้อารมณ์ขันท่ีไม่ได้สร้างความรู้สึกขัดแย้งเพ่ือสร้างผลกระทบในเชิงบวก 

• ดึงความสนใจของอีกฝ่ายเพ่ือทำให้ความสามารถในการมุ่งความสนใจต่อเป้าหมายลดลง 

 

2. การเจรจาต่อรองแบบมีส่วนร่วมหรือแบบบูรณาการ (Integrative Negotiation) ซึ่งเกิดขึ้นเมื่อ

ธรรมชาติของปัญหาเอื้อให้เกิดแนวทางในการแก้ปัญหาที่เป็นผลดีแก่ทั้ง 2 ฝ่าย ซึ่งเน้นผลลัพธ์แบบชนะทั้งคู่ 

ในบางครั้งสถานการณ์การเจรจาต่อรองแบบแบ่งแยกอาจกลับกลายมาเป็นการเจรจาต่อรองแบบมีส่วนร่วมได้

โดยการทำประเด็นให้กว้างและมีความชัดเจนมากยิ่งขึ ้นในระหว่างที่มีการพิจารณาประเด็นที่พูดคุยกัน 

ตัวอย่างเช่น ถ้าผู้ซื้อได้ให้ข้อเสนอที่จะสั่งสินค้าจำนวนมากจากผู้ส่งวัตถุดิบและจะซื้อสินค้าอื่นเพิ่มขึ้นโดยขอ

ลดราคาลง ในสถานการณ์นี้รูปแบบการเจรจาต่อรองแบบมีส่วนร่วมสามารถเกิดขึ้นได้ เพราะผู้ซื้อได้ราคาที่

ลดลงในขณะที่ผู้ขายสินค้าสามารถขายสินค้าได้มากขึ้นและได้โอกาสในการทำธุรกิจเพิ่มมากขึ้นด้วย บุคคลที่

ใช้รูปแบบนี้จะแสดงพฤติกรรมดังต่อไปนี้ในระหว่างการเจรจาต่อรอง 

• แสดงให้อีกฝ่ายเห็นว่าความต้องการของอีกฝ่ายมีความสำคัญต่อฝ่ายตน 

• แสดงให้อีกฝ่ายเห็นว่าผลลัพธ์ของเป้าหมายของฝ่ายตนมีความสำคัญที ่จะต้องมีการ

ประนีประนอม 

• แสดงให้อีกฝ่ายเห็นว่าผลลัพธ์แบบชนะท้ัง 2 ฝ่ายมีความเป็นไปได้ 

• แสดงให้อีกฝ่ายเห็นว่าฝ่ายตนมีความยืดหยุ่นต่อการนำไปสู ่แนวทางในการแก้ปัญหาที่

หลากหลาย 

• ยืนกรานท่ีจะใช้วิธีการท่ีเป็นธรรมในการตัดสินใจต่อแนวทางในการแก้ไขปัญหาท่ีเป็นไปได้ 

• สร้างบรรทัดฐานของการร่วมมือร่วมใจกันในการแก้ปัญหา 

• ลดการใช้พฤติกรรมหรือกลวิธีท่ีอาจเป็นสาเหตุของการสร้างอารมณ์ในเชิงลบ 

• สรา้งบรรยากาศท่ีส่งเสริมอารมณ์แก่อีกฝ่าย 

• ปกป้องอีกฝ่ายไม่ให้ถูกดึงดูดทางอารมณ์ 

Roger Fisher และ William Ury ได้กล่าวไว้ในหนังสือ Getting to Yes การที่จะได้รับข้อตกลงใน

การเจรจาแบบให้ความร่วมมือนั้นผู้เจรจาต้องยึดหลักเกณฑ์ท่ีสำคัญ 4 ประการในการเจรจาต่อรอง ได้แก่ 

1. แยกบุคคลออกจากปัญหา 

2. มุ่งความสนใจไปท่ีผลประโยชน์ไม่ใช่จุดยืนของแต่ละฝ่าย 

3. สร้างทางเลือกท่ีมากท่ีสุดเท่าท่ีจะทำได้ก่อนตัดสินใจว่าจะทำอะไร 
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4. ยืนกรานผลลัพธ์ท่ีตั้งอยู่บนมาตรฐานท่ีเป็นไปได้ 

การมีทัศนคติที่เหมาะสมและมีข้อมูลที่ดีเป็นพื้นฐานที่สำคัญสำหรับการหาข้อตกลงที่ทั้ง 2 ฝ่ายมีส่วน

ร่วมกัน พื้นฐานทางด้านทัศนคติเกี่ยวข้องกับความเต็มใจของคู่เจรจาในแต่ละฝ่ายที่จะเชื่อใจ แบ่งปันข้อมูล 

และถามคำถามที่สมเหตุสมผลแก่อีกฝ่ายหนึ่ง พื้นฐานทางด้านข้อมูลเกี่ยวกับการที่ทั้ง 2 ฝ่ายมีความเข้าใจว่า

ความต้องการที่แท้จริงและมีความสำคัญสำหรับฝ่ายตนคืออะไร และอะไรที่มีความสำคัญสำหรับฝ่ายตรงกัน

ข้าม นอกจากนี ้แต่ละฝ่ายต้องเข้าใจว ่าทางเลือกที ่ด ีท ี ่ส ุดสำหรับข้อตกลงการเจรจา (BATNA: Best 

Alternative to A Negotiated Agreement) คืออะไร ซ่ึงเป็นการตอบคำถามท่ีว่า “ฉันจะทำอย่างไรถ้าฉันไม่

สามารถบรรลุข้อตกลงได้” 

 

2.1.3 กระบวนการของการเจรจาตอรอง (Negotiation Process) 

 Robins (1998, 452-453) ได้เสนอว่า กระบวนการในการเจรจาต่อรองมีทั้งหมด 5 ขั้นตอนที่สำคัญ 

ได้แก่ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมตัวและวางแผน (Preparation and Planning) ก่อนที่จะเริ่มต้นการเจรจาต่อรอง

ทุกครั้ง แต่ละฝ่ายต้องมีการเตรียมตัวและวางแผนอยู่เสมอ ซึ่งหมายความว่าแต่ละฝ่ายต้องทราบว่าอะไรคือ

ธรรมชาติของความขัดแย้ง อะไรคือสาเหตุที่นำไปสู่การเจรจาต่อรอง มีใครท่ีเก่ียวข้องกับเรื่องเหล่านี้บ้าง และ

มุมมองของเขาต่อความขัดแย้งท่ีเกิดข้ึนเป็นเช่นไร  

นอกจากนี้แต่ละฝ่ายต้องกำหนดให้ชัดเจนว่า ตนเองต้องการอะไรจากการเจรจาต่อรองในครั้งนี ้ 

เป้าหมายของตนคืออะไร สิ่งสำคัญประการหนึ่งของการเตรียมตัวและวางแผน คือการประเมินถึงความ

ต้องการหรือเป้าหมายของอีกฝ่ายว่าคืออะไร อะไรคือสิ่งที่อีกฝ่ายต้องการ จุดยืนของอีกฝ่ายอยู่ตรงไหน และ

ความสนใจที่ไม่เปิดเผยต่อประเด็นการเจรจาของอีกฝ่ายคืออะไร การไม่วางแผนหรือเตรียมความพร้อมก่อน

การเจรจาทำให้แต่ละฝ่ายไม่มีข้อมูลที่ชัดเจน ซึ่งนำไปสู่การไม่สามารถเข้าถึงประเด็นของความขัดแย้งและ

ความต้องการของแต่ละฝ่ายในการเจรจาต่อรองได้ ซึ่งนำไปสู่ความล้มเหลวในการเจรจาต่อรองในท้ายที่สุด 

ดังนั้นแต่ละฝ่ายที่เกี่ยวข้องกับการเจรจาต่อรองต้องรวบรวมข้อมูลของทั้งฝ่ายตนและฝ่ายตรงข้ามให้ได้มาก

ท่ีสุดเพ่ือพัฒนากลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง  

ในการกำหนดกลยุทธ์เพื่อการเจรจาต่อรอง แต่ละฝ่ายต้องกำหนดตัวเลือกที่ดีที่สุดต่อข้อตกลงในการ

เจรจาของแต่ละฝ่าย (Best Alternative To a Negotiated Agreement: BATNA) หรือจุดยืนของแต่ละฝ่าย

ต่อสิ่งที่ตนต้องทำถ้าไม่สามารถบรรลุข้อตกลงได้ โดยตัวเลือกที่ดีที่สุดต่อข้อตกลงในการเจรจาของแต่ละฝ่าย

กำหนดการยอมรับคุณค่าที่ต่ำที่สุดแก่แต่ละฝ่ายสำหรับข้อตกลงในการเจรจา เพราะฉะนั้นถ้าข้อเสนอที่แต่ละ

ฝ่ายได้รับมากกว่าตัวเลือกที่ดีที่สุดต่อข้อตกลงในการเจรจา นั่นหมายความว่าข้อเสนอนั้นดีกว่าการนำไปสู่การ

หาข้อสรุปไม่ได้หรือทางตันของแต่ละฝ่าย ในทางตงกันข้ามแต่ละฝ่ายไม่ควรคาดหวังต่อความสำเร็จจากความ

พยายามในการเจรจาต่อรอง นอกเสียจากแต่ละฝ่ายสามารถให้ข้อเสนอแก่ฝ่ายตรงข้ามที่ทำให้เขารู้สึกว่า
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น่าสนใจมากกว่าตัวเลือกที่ดีที่สุดต่อข้อตกลงในการเจรจา (BATNA) ดังนั้นถ้าแต่ละฝ่ายเข้าร่วมการเจรจา

ต่อรองโดยมีข้อมูลท่ีชัดเจนว่าตัวเลือกท่ีดีที่สุดต่อข้อตกลงเจรจาของอีกฝ่ายคืออะไร ถึงแม้ว่าอาจไม่สามารถทำ

ให้ความต้องการของอีกฝ่ายบรรลุได้ แต่อย่างน้อยก็อาจทำให้อีกฝ่ายเปลี่ยนแปลงความต้องการนั้นได้ 

ข้ันท่ี 2 ข้ันกําหนดกฎระเบียบ (Definition of Ground Rules) เมื่อแต่ละฝ่ายเสร็จสิ้นกระบวนการ

ในขั้นแรก คือ การวางแผน และพัฒนากลยุทธ์เรียบร้อยแล้ว แต่ละฝ่ายก็พร้อมจะเริ่มต้นกำหนดกฎระเบียบ

พื้นฐานกับฝ่ายตรงข้ามเพื่อใช้ในการเจรจาต่อรอง เช่น ใครจะเป็นผู้เจรจาต่อรองของแต่ละฝ่าย การเจรจา

ต่อรองจะมีขึ้นที่ไหน ระยะเวลาในการเจรจาต่อรองมีมากน้อยแค่ไหน มีการจำกัดประเด็นในการต่อรองเรื่อง

ใดบ้าง มีหลักเกณฑ์ท่ีเฉพาะเจาะจงอะไรหรือไม่ท่ีต้องทำตาม ในกรณีการเจรจาต่อรองเข้าสู่ทางตันหรือหาทาง

ออกไม่ได้ ในขั้นนี้ทุกฝ่ายต้องมีการแลกเปลี่ยนข้อเสนอและความต้องการในเรื่องของกฎพื้นฐานในการเจรจา

ต่อรองกับอีกฝ่ายหนึ่ง 

ข้ันท่ี 3 ข้ันอธิบายและใหเหตุผล (Clarification and Justification) เมื ่อจุดยืนแรกเริ ่มของแต่ละ

ฝ่ายได้มีการแลกเปลี่ยน แต่ละฝ่ายจะต้องอธิบาย แจกแจงรายละเอียด และให้เหตุผลถึงความต้องการแรกเริ่ม

ของตน การกระทำในลักษณะนี้ไม่จำเป็นต้องมีการเผชิญหน้ากัน ในทางกลับกัน การการให้เหตุผลและอธิบาย

เป็นโอกาสท่ีดีสำหรับการให้ข้อมูลแก่ฝ่ายตรงข้ามเกี่ยวกับประเด็นในการเจรจา ว่าทำไมประเด็นนี้ถึงสำคัญแก่

ฝ่ายตน และแต่ละฝ่ายจะบรรลุความต้องการแรกเริ่มของตนได้อย่างไร ในส่วนนี้แต่ละฝ่ายต้องมีการให้ข้อมูล

หรือเอกสารแก่ฝ่ายตรงข้ามเพ่ือสนับสนุนจุดยืนหรือประเด็นของฝ่ายตน 

ข้ันท่ี 4 ข้ันตอรองและแกปญหา (Bargaining and Problem Solving) สาระสำคัญของกระบวนการ

เจรจาต่อรอง คือ การให้และการรับเพื่อนำไปสู่การหาข้อตกลงร่วมกันของทุกฝ่าย การยินยอมพร้อมใจในการ

เจรจาต่อรองต้องร่วมกันสร้างขึ้นโดยทั้ง 2 ฝ่าย ซึ่งในขั้นนี้ทั้ง 2 ฝ่ายต้องหันหน้าเข้าหากันเพื่อช่วยกันหา

แนวทางท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ท้ัง 2 ฝ่าย อันนำไปสู่การแก้ปัญหา ท่ีชนะด้วยกันท้ัง 2 ฝ่าย 

ข้ันท่ี 5 ข้ันปดกระบวนการและนําไปปฏิบัติ (Closure and Implementation) ขั ้นสุดท้ายของ

กระบวนการเจรจาต่อรองเป็นการสร้างข้อตกลงที่ได้พัฒนากระบวนการที่สำคัญสำหรับการนำไปปฏิบัติและ

ตรวจสอบ ในการเจรจาต่อรองที่เป็นทางการเมื่อมีการกำหนดข้อตกลงที่ได้รับการยอมรับจากทั้ง 2 ฝ่ายแล้วก็

อาจมีการทำสัญญาที่เป็นทางการ เพื่อเป็นหลักฐานก่อนมีการนำไปใช้ สำหรับการเจรจาต่อรองที่ไม่เป็น

ทางการหรือไม่ใช่เรื่องใหญ่มากนัก การปิดกระบวนการเจรจาอาจจบลงเพียงแค่มีการจับมือเท่านั้น 

นอกจากนี้ Hitt, Black และ Porter (2005, p. 514) ได้กล่าวถึงกระบวนการในการเจรจาต่อรองโดย

แสดงให้เห็นความแตกต่างระหว่างผู้บริหารชาวอเมริกัน และผู้บริหารที่มาจากประเทศอื่น ซึ่งประกอบไปด้วย 

5 ข้ันตอนท่ีสำคัญ ได้แก่  

ข้ันท่ี 1: การวางแผนและการเตรียมตัว (Planning and Preparation) ในขั้นตอนนี้เกี่ยวข้องกับการ

วางรากฐานผ่านการวางแผนขั้นสูงและวิเคราะห์ก่อนที่มีการพบปะกันแบบเห็นหน้าคร่าตา ในขั้นตอนนี้บุคคล
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หรือทีมได้ทำการเก็บรวบรวมข้อมูล และวางแผนกลยุทธ์และเทคนิค ในส่วนเพิ่มเติม การตัดสินใจก่อน

ดำเนินการจริงถูกกำหนด ว่าวัตถุประสงค์คืออะไร และอะไรท่ียอมรับได้หรือยอมรับไม่ได้ในระหว่างการเจรจา 

ข้ันท่ี 2: ความสัมพันธท่ีสรางระหวางคูเจรจา (Relationship Building between Negotiating 

Parties) ในขั้นนี้ แต่ละฝ่ายได้สร้างความสัมพันธ์ที่สะดวกสบายสำหรับทั้ง 2 ฝ่าย นักวิชาการได้กล่าวว่า

พฤติกรรมที่เกิดขึ้นในขั้นนี้มีด้วยกัน 3 ประเภท ได้แก่ การพัฒนาความไว้เนื้อเชื่อใจ การพัฒนาความเป็นน้ำ

หนึ่งใจเดียวกันของบุคคล และการสร้างความสัมพันธ์ในระยะยาว อย่างไรก็ตามงานวิจัยชี้ให้เห็นว่า นักเจรจา

ต่อรองชาวอเมริกันมีแนวโน้มที่จะไม่ให้ความสนใจและความสำคัญกับขั้นตอนนี้เท่าใดนัก ในขณะที่นักเจรจา

ต่อรองจากประเทศอื่นๆ ไม่ว่าจะเป็นลาตินอเมริกา ตะวันออกกลาง และเอเชีย มีความเชื่อตรงกันข้ามกับนัก

เจรจาต่อรองชาวอเมริกัน 

ข้ันท่ี 3: การแลกเปลี่ยนขอมูล (Information Exchanges) ในขั้นตอนนี้ แต่ละฝ่ายพยายามที ่จะ

เรียนรู้เกี่ยวกับความต้องการของคู่เจรจาต่อรอง ตัวอย่างของผู้บริหารจากประเทศสหรัฐอเมริกาที่มักพยายาม

จะผ่านพ้นกิจกรรมนี้ด้วยทัศนคติที่ว่า “บอกผม/ ดิฉัน มาว่าอะไรที่คุณต้องการ และผม/ ดิฉันจะบอกว่าผม

ต้องการอะไร” ในทางกลับกัน ผู้บริหารที่มาจากวัฒนธรรมของเอเชียอาจไม่ค่อยพูดตรงๆ มากนัก และอาจใช้

วิธีการท่ีถ่ีถ้วนมากในการได้รับและแลกเปลี่ยนข้อมูลจากอีกฝ่าย  

ข้ันท่ี 4: ความพยายามในการโนมนาว (Persuasion Attempts) ในขั้นนี้เน้นไปที่ความพยายามใน

การปรับตำแหน่งของอีกฝ่าย และโน้มน้าวให้อีกฝ่ายยอมรับสิ ่งที ่เป็นข้อแลกเปลี ่ยนของคู ่เจรจา เช่น 

แลกเปลี่ยนในเรื่องของราคาที่แน่นอนกับจำนวนและคุณภาพที่แน่นอนของสินค้าหรือบริการ ผู้บริหารชาว

อเมริกัน มักให้ความสำคัญกับข้ันตอนนี้มากท่ีสุด ด้วยความพยายามท่ีจะได้รับในสิ่งท่ีตนเองปรารถนา การโน้ม

น้าวใจในลักษณะนี้ในบางครั้งเกี่ยวกับการใช้การเตือนหรือการข่มขู่เพื่อพยายามที่จะบังคับอีกฝ่ายให้เห็นด้วย

กับตน สำหรับผู้บริหารชาวอาหรับมีแนวโน้มท่ีจะแสดงเทคนิคท่ีคล้ายคลึงกันเหมือนอย่างผู้บริหารชาวอเมริกัน

ในเรื่องของการโน้มน้าว แต่ผู้บริหารเหล่านี้ไม่มีแนวโน้มที่จะเร่งรีบแต่อย่างใด ในขณะที่นักเจรจาต่อรองจาก

ประเทศเอเชียมักจะค่อยๆ เป็นค่อยไป ใช้วิธีการที่รอบคอบ แต่ไม่ได้มีแนวโน้มที่จะการโน้มน้าวใจเพื่อการ

รักษาผลประโยชน์ของตัวเองโดยตรง จนกระทั่งช่วงท้ายของการเจรจาต่อรอง นอกจากนี้มีงานวิจัยค้นพบ

ข้อมูลที่เกี่ยวกับนักเจรจาต่อรองที่มาจากวัฒนธรรมแบบเอเชีย ว่า “เมื่อไม่แน่ใจในข้อเสนอ นักเจรจาเหล่านี้

มักจะใช้เทคนิคที่แสร้งว่าตนเองไม่มีอำนาจในการตัดสินใจ หรือ และมีการดึงข้อเสนอกลับของตนให้ช้าลง

อย่างตั้งใจ นอกจากนี้ผู้บริหารที่มาจากวัฒนธรรมแบบลาตินอเมริกามีแนวโน้มที่จะใช้รูปแบบหรือวิธีการใน

การเจรจาต่อรองที่ผสมผสานในขั้นตอนนี้โดยแสดงการรักษาผลประโยชน์ของตนในระดับกลางๆ แต่เต็มใจที่

จะใช้เทคนิคการยืดเวลา เม่ือมองเห็นว่าสมควรหรือสมเหตุสมผล (Advisable) 

ข้ันท่ี 5: การหาขอตกลง (Concession/ Agreement) ในขั ้นตอนสุดท้ายนี ้ ถ ้ากระบวนการที ่

สมเหตุสมผลถูกทำให้เกิดขึ้น การประนีประนอมและข้อตกลงถูกทำให้เกิดขึ้น ที่อนุญาตให้แต่ละฝ่ายได้ใน
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บางอย่างในการเจรจา ผู้บริหารชาวอเมริกันมีแนวโน้มที่จะเริ่มกระบวนการการเจรจาต่อรองด้วยตำแหน่งที่

ใกล้เคียงกับสิ่งที่เขาต้องการได้รับในท้ายที่สุด ทำให้เขาไม่ค่อยมีระยะที่เว้นไว้สำหรับข้อตกลง (Leeway for 

concession) ส่วนผู้บริหารจากประเทศอาหรับและลาตินอเมริกันดูเหมือนว่าจะเปิดการเจรจาต่อรองจาก

ตำแหน่งที่สูงที่สุด เพื่ออนุญาตให้ตนเองนำเสนอข้อยุติได้ช้าที่สุดในกระบวนการการเจรจาต่อรอง ส่วน

ผู้บริหารจากประเทศแถบเอเชียมักใช้แนวทางที ่เป็นแบบแผนเพื่อพยายามให้อีกฝ่ายนำเสนอข้อยุติหรือ

ข้อตกลง (ให้คนอ่ืนตัดสินใจ)  

 

2.1.4 กลยุทธสําหรับการเจรจาตอรองอยางมีประสิทธิภาพ (Strategies for Negotiating 

Effectively)  

 รูปแบบกระบวนการของการเจรจาต่อรองเป็นแนวทางท่ีช่วยให้การเตรียมตัวและเข้าร่วมในการเจรจา

ต่อรองมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ ้น ซึ่งประกอบด้วยกลยุทธ์ที ่สามารถปรับปรุงโอกาสที่จะนำไปสู่การบรรลุ

ความสำเร็จในการเจรจาได้ อย่างไรก็ดีกลยุทธ ์ที ่ช ่วยให้การเจรจาต่อรองประสบความสำเร็จหรือมี

ประสิทธิภาพได้ขึ ้นอยู ่กับแนวคิด 3 ประการ ได้แก่ บทในการเจรจาต่อรอง (Scripting) การวางแผน 

(Framing) และ การจัดการ (Managing) (De Janasz, Dowd และ Schneider, 2002, p. 224-226) 

1) บทในการเจรจาตอรอง (Scripting) สิ ่งที ่นักเจรจาต่อรองต้องระลึกไว้เสมอก็คือ ไม่มีอะไรที่

สามารถแทนที่การเตรียมตัวสำหรับการเจรจาต่อรองได้ เพราะการเจรจาต่อรองไม่เหมือนกับการทำธุรกรรม

หรือการพบปะทางธุรกิจอื่นๆ ที่สามารถรับมือหรือดำเนินการได้ทันทีทันใด แต่การเจรจาต่อรองเป็นเรื่องที่

ต้องการความใส่ใจ เวลา การวิจัยและวางแผน ดังนั้นยิ่งฝ่ายใดมีการเตรียมตัวมากเท่าใด ก็มีโอกาสมากที่จะได้

ในสิ่งท่ีฝ่ายตนสมควรได้รับในการเจรจา 

วิธีการที่ช่วยสร้างความแน่ใจว่ามีการเตรียมตัวสำหรับการเจรจาต่อรองได้เพียงพอคือการพัฒนาบท

ของการเจรจา (ดูตารางท่ี 2) โดยนักเจรจาอาจต้องใช้เวลาในการคิดเก่ียวกับสถานการณ์ในการเจรจาต่อรองที่

ค้นพบด้วยตนเอง ไม่ว่าจะเป็นผลประโยชน์ของตนเองและฝ่ายตรงข้าม สิ่งที่นักเจรจาต่อการเห็นจากการ

เจรจาต่อรอง ต้องการให้สิ่งต่างๆ ดำเนินไปอย่างไรในการเจรจา มีวิธีอะไรบ้างที่พอเป็นไปได้ที่ช่วยให้การ

เจรจาประสบความสำเร็จ จะทำอะไรบ้างเพื่อให้สิ่งเหล่านี้ประสบความสำเร็จ การที่นักเจรจาคิดถึง ประเด็น 

วัตถุประสงค์ ทางเลือก และแนวทางในการแก้ปัญหาเหล่านี้ทั้งจากมุมมองของฝ่ายตนและฝ่ายตรงข้าม นัก

เจรจาก็จะสามารถรับมือกับทุกสถานการณ์ที่เกิดขึ้นในระหว่างการเจรจาได้เป็นอย่างดี อย่างไรก็ตามการ

เตรียมความพร้อมไม่ได้ช่วยป้องกันสิ่งท่ีไม่คาดคิดหรือไม่ได้คาดหวังได้ท้ังหมด แต่อย่างน้อยก็สามารถลดระดับ

เหตุการณ์หรือสถานการณ์ท่ีไม่พึงปรารถนาได้  

2) การวางแผน (Framing) องค์ประกอบที่สำคัญอีกประการที่ควรพิจารณาเมื่อมีการเตรียมการ

สำหรับการเจรจาต่อรองคือการกำหนดกรอบ การวางแผนคือมุมมองที่เรานำมาใช้ในระหว่างการเจรจาต่อรอง 

สิ่งสำคัญคือการที่เรามองว่าเรามีความเต็มใจในการเจรจาต่อรองมากน้อยเพียงใดขึ้นอยู่กับว่าเรามองว่า
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สถานการณ์ที่เราเผชิญอยู่มีผลกระทบต่อเราอย่างไร ตัวอย่าง เช่น ถ้าเรากับเพื่อนไปเที่ยวชายทะเลด้วยกัน 

หลังจากนั้นประมาณ 2-3 ชั่วโมง เรารู้สึกคอแห้งและต้องการที่จะดื่มน้ำ ถ้าราคาไม่แพงจนเกินไป เพื่อนของ

เราได้เสนอให้มีการสำรวจทางเลือก และเราก็พยายามพิจารณาถึงข้อจำกัดท่ีเรามี ในสถานการณ์นี้ เราทราบดี

ว่าเราอยู่ห่างจากเมืองตัวเมืองและฝั่งอยู่หลายกิโลเมตร ดังนั้นเราต้องถามตัวเองว่าเราเต็มใจท่ีจะจ่ายค่าน้ำดื่ม

แบบขวดในราคาเท่าไหร่ ถ้าลองพิจารณาในอีกสถานการณ์ เราและเพื่อนกำลังนอนอยู่บนชายหาดที่เป็น

ชายหาดของรีสอร์ท ระดับ 4 ดาว ในกรณีนี้เราเต็มใจที่จะจ่ายค่าน้ำดื่มขวดละเท่าไหร่ สิ่งท่ีจะเกิดขึ้นก็คือ เรา

มีโอกาสท่ีจะจ่ายแพงข้ึนในสถานการณ์ท่ีสองสำหรับขวดน้ำยี่ห้อเดียวกัน 

เมื่อมีการวางแผนในการเจรจาต่อรอง ฝ่ายตรงข้ามได้รับมุมมองที่ช่วยให้เข้าใจว่าคู่เจรจาอยู่ตรงจุด

ไหน และช่วยจัดการความคาดหวังของฝ่ายเราได้ ลองพิจารณาตัวอย่างขององค์กรแห่งหนึ่งที่มีการเสนอแผน

สำหรับลดขนาดขององค์กรสำหรับผู้ถือหุ้น สิ่งท่ีเป็นไปได้สำหรับแผนในการลดขนาดขององค์กรอาจกระทำได้ 

2 ลักษณะคือ เพื่อลดค่าใช้จ่ายหรือการขาดทุน และอีกประการหนึ่งคือเพื่อการเพิ่มขีดความสามารถทางการ

แข่งขัน ทั้ง 2 ประการมีจุดมุ่งหมายคือเพื่อลดขนาดองค์กร ซึ่งแผนที่มีนั้นต่างกันที่แบบหนึ่งเน้นเลือกการ

ขาดทุนอีกแบบหนึ่งเน้นเรื่องการได้กำไร ซึ่งทั้ง 2 แบบนี้นำไปสู่ผลกระทบที่แตกต่างกัน เช่นเดียวกับการ

กำหนดกรอบการเจรจาต่อรองคือการเน้นประเด็นท่ีแต่ละฝ่ายต้องการจะทำให้เกิดข้ึนในการเจรจาต่อรอง และ

ให้โอกาสฝ่ายตรงข้ามได้ประเมินและได้เห็นจุดยืนของฝ่ายเรา  

การวางแผนมีผลประโยชน์ที่หลากหลาย เพราะมุ่งเน้นไปที่ความเอาใจใส่ต่อลำดับความสำคัญที่เรา

ต้องการมุ่งเน้น การกำหนดกรอบได้สร้าง “ภาพที่ใหญ่ขึ ้น” สำหรับฝ่ายตรงข้ามเพื่อรับรู้และจัดการผ่าน

ทางเลือกท่ีหลากหลายที่มี กรอบในการเจรจาควรถูกอธิบายด้วยภาพท่ีชัดเจนมากยิ่งข้ึน เช่น ผู้บริหาร 2 คนที่

กำลังพูดคุยกันเก่ียวกับการควบรวมกิจการ ผู้บริหารคนแรกมองการควบรวมเป็นการนำเอาพนักงานไปรวมอยู่

ในหม้อใบเดียวกัน ในขณะท่ีผู้บริหารคนท่ีสองมองว่าการควบรวมว่าพนักงานเมื่อรวมกันก็จะกลายเป็นสลัดผัก

ที่ผักนานาชนิด ถึงแม้ว่าผู้บริหารทั้งสองคนจะเน้นไปที่ความแตกต่างของพนักงาน แต่ผู้บริหารคนที่สองได้

กำหนดกรอบไปที่เรื่องของความสามารถ และทักษะของบุคลากรที่สามารถร่วมกันทำงาน ในขณะที่ผู้บริหาร

คนแรกอาจมองถึงการทำเป็นน้ำหนึ่งอันเดียวกันของพนักงาน 

ในการเจรจาต่อรอง เราสามารถใช้การกำหนดกรอบหรือวางแผนเพ่ือหันไปมองความเชื่อของฝ่ายตรง

ข้ามว่าอะไรที่เป็นที่ต้องการในการเจรจา ซึ่งทำได้โดยการกำหนดกรอบในการพูดคุยใหม่ เพื่ออธิบายความ

แตกต่าง การที่กำหนดกรอบใหม่ช่วยให้เราสามารถมองเห็นโอกาสและวิธีการใหม่ในการเจรจาในวิธีการที่

แตกต่างกัน การกำหนดกรอบหรือวางแผนสามารถนำไปใช้เพื ่อช่วยให้ข้อเสนอขายได้ และเอาชนะ

วัตถุประสงค์ท่ีอีกฝ่ายได้ยกข้ึนมาอ้างได้ ซ่ึงทำดังนี้ 

• พัฒนากรอบท่ีต้องอยู่บนพ้ืนฐานความต้องการของท้ัง 2 ฝ่าย 

• สร้างข้อความท่ีมีอิทธิพลต่อมุมมองของอีกฝ่ายต่อความต้องการเหล่านี้ 

• ให้อีกฝ่ายได้มีโอกาสในการแปลความหมายของข้อความท่ีได้ส่งไป 



14 
 

3) การจัดการ (Managing) กลยุทธสุดท้ายที่ต้องพิจารณาเมื่อเตรียมตัวสำหรับการเจรจาต่อรองคือ

การจัดการ เพราะทุกๆ การเจรจาต่อรองเป็นโอกาสสำหรับเราในการจัดการตนเอง ความคาดหวังของเรา 

เวลา วิธีการที่ใช้ และความรู้สึกต่อฝ่ายตรงข้าม ถ้าเราตอบสนองต่องการเจรจาต่อรองเสมือนความท้าทาย

จัดการมากเท่าใด เราจะมองการเจรจาต่อรองในเชิงรุกมากขึ้นเท่านั้น ซ่ึงหมายความหมายการเจรจาต่อรองจะ

เป็นประสบการณ์ในการเรียนรู้ที่ดี เป็นโอกาสที่จะได้รับทักษะใหม่ และเป็นแนวทางที่จะทำให้ได้ในสิ่งที่เรา

ต้องการ  

การเจรจาต่อรองเป็นเรื่องของการฝึกฝน ยิ่งฝึกมากขึ้นยิ่งมีโอกาสเจรจาต่อรองได้ประสบความสำเร็จ

มากขึ้นเท่านั้น เพราะช่วยให้นักเจรจาสามารถปรับปรุงความสามารถในการจัดการสถานการณ์ในการเจรจา

ต่อรองได้เป็นอย่างดี เราสามารถเริ่มต้นด้วยการเจรจาต่อรองแบบเล็กๆ ก่อนได้ เช่น เจรจาต่อรองกับเพื่อน

ร่วมงานในช่วงเวลารับประทานอาหาร ยิ่งได้มีการเจรจาต่อรองมากเท่าใด โอกาสที่จะมีการเตรียมตัวในการ

เจรจาต่อรองได้ดีก็มีมากยิ่งข้ึนเท่านั้น  

 

2.1.5 แนวทางในการเจรจาตอรองกับบุคคลหรือสถานการณท่ียุงยาก 

 Hennig (2003, p. 68) ได้นำเสนอแนวทางในการเจรจาต่อรองไว้ท้ังหมด 10 วิธี ดังต่อไปนี้ 

1) แยกบุคคลออกจากปญหา (Separate the people from the problem) โดยทั ่วไปนักเจรจา

ต่อรองมีความสนใจอยู่ 2 ประการได้แก่ประเด็นในการเจรจาและความสัมพันธ์กับ๕เจรจา ดังนั้นนักเจรจาจึง

ต้องแยกทั้ง 2 เรื ่องออกจากกัน นักเจรจาต่อรองที่ดีต้องแสดงบทบาทที่ทั ้งแข็งแกร่งและนุ่มนวลในคราว

เดียวกัน โดยต้องแข็งกับข้อเท็จเจริงของการเจรจาต่อรอง และนุ่มนวลต่อบุคคลที่เจรจาด้วย (ความสัมพันธ์) 

นักเจรจาต้องระลึกไว้เสมอว่าการรักษาสัมพันธภาพกับคู่เจรจาไว้ นำไปสู่ผลลัพธ์ที่ดีต่อการหาข้อตกลงใน

ประเด็นท่ีมีการเจรจาต่อรอง 

2) มีการตอบสนอง (Be reflective) หนึ่งในเทคนิคที่มีประสิทธิภาพมากที่สุดต่อบุคคลที่มีความคับ

ข้องใจหรือกังวลใจคือการตอบสนองกลับต่อบุคคลเหล่านั้นในสิ่งที่เขาได้พยายามจะกล่าวกับทางฝ่ายเรา 

(ผู้บริหาร) ตัวอย่างเช่น “ลองดูว่าทางเราเข้าใจคุณหรือไม่ สิ่งท่ีดิฉันได้ยินคุณพูดคือ...” ให้ตอบกลับในสิ่งที่เรา

ได้ยินอีกฝ่ายหนึ่งพูดกับเรา ซึ่งการกระทำในลักษณะนี้ไม่ได้หมายความว่าฝ่ายเราเห็นด้วยกับคู่เจรจา แต่เป็น

การแสดงให้เห็นว่าเราเข้าใจความรู้สึกและความคิดของอีกฝ่าย วิธีการนี้ช่วยลดความกังวลใจทางอารมณ์และ

ความหงุดหงิดโมโหของอีกฝ่ายได้ เพราะการท่ีอีกฝ่ายรู้สึกว่าคู่เจรจาเข้าใจตน เขาจะรู้สึกผ่อนคลายข้ึน 

3) ใหปฏิกิริยาตอบกลับท่ีไมใชคําพูดในเชิงบวก (Give positive, non-verbal feedback) เมื ่ออีก

ฝ่ายมีความกังวลใจ ให้ใช้ภาษาทางกายที่เป็นบวกเพื่อช่วยทำให้อีกฝ่ายมีความรู้สึกที่ดีขึ้น เช่น การโน้มตัวไป

ข้างหน้า การพยักหน้าเป็นครั้งคราว หรือการตอบสนองทางสีหน้า อาจลดการมองตา การกอดอก ไขว่ห้าง ลง

บ้าง เพื่อช่วยลดความตึงเครียดหรือการเป็นปรปักษ์ต่อกันของคู่เจรจาลง ความซื่อสัตย์ ความจริงใจเป็นสิ่งที่

นำไปสู่การแสดงออกทางภาษาท่าทางท่ีเหมาะสม เพราะเป็นสิ่งท่ีแสดงออกมาจากใจ 
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4) จดบันทึก (Take notes) เมื ่อใดที่คู ่เจรจามีความกังวลใจหรือร้องเรียน การจดบันทึกเป็นการ

สื่อสารให้เห็นถึงความสนใจและความเอาใจใส่ และมีช่วยให้อีกฝ่ายเห็นว่าความต้องการหรือสิ่งที่เขาให้

ความสำคัญของเขาได้รับความเอาใจใส่มากเท่าใด  

5) ไมตอบสนองในประเด็นท่ีเปนลบในลักษณะเดียวกัน (Never respond to a hostile remark 

with another hostile remark) งานวิจัยท่ีศึกษารูปแบบของการเจรจาต่อรองที่เน้นการแข่งขันค้นพบว่าการ

เจรจาต่อรองจะมีความสำเร็จลดน้อยลงเมื่อมีการใช้วิธีการท่ีก้าวร้าวหรือเป็นปรปักษ์ต่อกัน นักเจรจาต่อรองที่

ดีจะได้รับการฝึกฝนมาเป็นอย่างดี เพื่อหลีกเลี่ยงที่จะตกหลุมพรางในการตอบสนองอีกฝ่ายในรูปแบบเดียวกัน

ในสถานการณ์ที ่ร ุนแรงหรือก้าวร้าว ดังนั ้นนักเจรจาที ่ด ีต้องควบคุมอารมณ์ให้ได้และพยายามรักษา

สัมพันธภาพท่ีดีของการเจรจาไว้ 

6) อยายื่นคําขาดบอย (Rarely issue an ultimatum) เพราะการยื่นคำขาดอาจต้อนฝ่ายเราหรือ

ฝ่ายตรงข้ามเข้าสู่มุม อย่างไรก็ตามการยื่นคำขาดอาจทำให้เกิดการประนีประนอมและรักษาหน้าแก่อีกฝ่ายต่อ

สถานการณ์ที่ยุ ่งยากในอนาคต อย่างไรก็ดี การใช้คำว่า “อย่ายื่นคำขาดบ่อย” แทนคำว่า “อย่าใช้” เป็น

เพราะว่าในบางสถานการณ์การใช้กลยุทธ์แบบขู่บังคับในลักษณะ “จะเอาหรือไม่เอา” (Take-it-or-leave-it) 

ช่วยให้อีกฝ่ายมีอำนาจในการเจรจามายิ่งข้ึน 

7) เม่ืออีกฝายกาวราวหรือรุนแรง ใหแสดงความรูสึกเสียใจหรือเขาอกเขาใจแตไมตองรับผิดชอบใดๆ 

(When the other side is hostile or injured, express sorrow and empathy without accepting 

responsibility) ตัวอย่างเช่น “ผมเสียใจท่ีคุณอยู่ในสถานการณ์ท่ียากในการตัดสินใจท่ีไม่ธรรมดาเช่นนี้มาก่อน 

มันเป็นเรื่องที่ยากมาก” การแสดงความเสียใจและเข้าอกเข้าใจสามารถแสดงออกโดยปราศจากการยอมรับต่อ

ความรับผิดชอบกับปัญหาต่างๆ อย่างไรก็ดีการแสดงออกในลักษณะนี้ช่วยลดความกังวลใจของอีกฝ่ายลงได้  

8) ใหกําจัดคําพูด “แต”, “ยุติธรรม”, และ “สมเหตุสมผล” ออกไป (Eliminate the words “but”, 

“fair”, and “reasonable”) การใช้คำว่า “และ” แทนที่คำว่า “แต่” ไม่ได้ทำให้ความหมายหรือใจความ

เปลี่ยนแปลงไป เพราะยังสามารถสื่อสารความตั้งใจหรือความรู้สึกของฝ่ายเจรจาได้ ตัวอย่างเช่น การพูดว่า 

“ดิฉันชอบการนำเสนอของทางฝ่ายคุณ แต่ดิฉันมีข้อเสนอ...” สามารถเปลี่ยนไปพูดในลักษณะที่ดีกว่าได้ดังนี้ 

“ดิฉันชอบการนำเสนอของทางฝ่ายคุณ และดิฉันมีข้อเสนอแนะ...” การใช้คำว่า “และ” แสดงให้เห็นการ

ปกป้องตนเองของฝ่ายเจรจาน้อยกว่าคำว่า “แต่” นอกจากนี้ คำพูดที่ว่า “ยุติธรรม” และ “สมเหตุสมผล” 

เป็นอีก 2 คำท่ีไม่ควรใช้ในการเจรจา และควรใช้คำว่า “ยอมรับได้” แทนท่ี 2 คำนี้ เช่น “จะยอมรับได้หรือไม่ 

ถ้า...” 

9) อยารับความโกรธของบุคคล (Don’t take personal offense) นักเจรจาต่อรองที่ดีทราบดีถึง

อันตรายของการรับความโกรธส่วนบุคคล เพราะนั่นหมายความว่าการเจรจาจะไม่มีทางประสบความสำเร็จได้

แต่อย่างใด หรือไม่สามารถนำไปสู่ข้อยุติได้ นักเจรจาต่อรองต้องระลึกไว้เสมอว่าไม่มีใครที่ทำให้เราโกรธได้ 

และไม่มีใครทำให้เรารับความโกรธของบุคคลได้ นอกจากตัวเราเอง  

10) ตระหนักถึงความรูสึกประหนึ่งขอเท็จจริง (Recognize feelings as facts) เม่ือฝายเจรจารูสึก

เจ็บปวด โกรธ เอาเปรียบ หรือไมพึงพอใจ หรือมีอารมณในดานลบหรือดานบวก ผูเจรจาตองพิจารณาสิ่ง



16 
 

เหลานี้เสมือนขอเท็จจริง เพราะนั่นคือสิ่งท่ีคูเจรจารูสึก ไมสําคัญวาคูเจรจาควรหรือไมควรรูสึกในลักษณะนั้น 

แตอีกฝ่ายต้องทำความเข้าใจว่าทำไมเขาถึงรู้สึกเช่นนั้น และยอมรับความรู้สึกเหล่านั้นว่าเป็นข้อเท็จจริง เพื่อ

นำไปสู่แนวทางในการตอบสนองต่อปฏิกิริยาเหล่านั้นอย่างเหมาะสม 

ท้ังหมดนี้คือแนวทางในการเจรจาต่อรองท่ีผู้เจรจาสามารถนำไปปรับใช้เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพในการ

เจรจามากยิ่งข้ึน เพ่ือนำไปสู่ความสำเร็จในการดำเนินกิจการท่ีดีมากยิ่งข้ึนในท้ายท่ีสุด 

 

2.2 แบบฝกหัดหรือกิจกรรมสําหรับการเจรจาตอรอง 

 ทักษะการเจรจาสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท คือ การเจรจาแบบแบ่งสันปันส่วนและการเจรจา

แบบบูรณาการ การเจรจาแบบแบ่งสันปันส่วนเป็นสถานการณ์ที่ทั้งสองฝ่ายต่างได้ประโยชน์ในขณะที่อีกฝ่าย

เสียประโยชน์ ในทางกลับกัน การเจรจาแบบบูรณาเป็นสถานการณ์ที่ทั้งสองฝ่ายต่างได้ประโยชน์ การเจรจา

แบบแบ่งสันปันส่วนมักใช้เมื่อเจรจาเงินเดือน โบนัส และผลประโยชน์ทางการเงินอื่นๆ การเจรจาแบบบูรณา

การใช้เมื่อเจรจาหุ้นส่วนและความสัมพันธ์ทางธุรกิจระยะยาว ซ่ึงประโยชน์ของการฝึกทักษะการเจรจาต่อรอง

วิธีที่ดีที่สุดวิธีหนึ่งในการพัฒนาทักษะการเจรจาคือการฝึกฝน การฝึกทักษะการเจรจาสามารถให้ประโยชน์

มากมาย เช่น การสื่อสารที่ดีขึ้น ความสามารถในการแก้ปัญหาที่ดีขึ้น และความมั่นใจในการเจรจาที่เพิ่มขึ้น 

ประโยชน์ที่สำคัญที่สุดประการหนึ่งของการฝึกทักษะการเจรจาคือสามารถช่วยปรับปรุงการสื่อสารได้ การฝึก

เจรจามักเก่ียวข้องกับสถานการณ์สมมติท่ีผู้เข้าร่วมต้องตั้งใจฟังและสื่อสารอย่างมีประสิทธิผล การฝึกฝนทักษะ

เหล่านี้จะช่วยให้ผู้เข้าร่วมเรียนรู้วิธีแสดงความคิดอย่างชัดเจนและกระชับ รวมถึงฟังมุมมองของอีกฝ่ายอย่าง

ตั้งใจ การสื่อสารท่ีดีขึ้นนี้สามารถนำไปสู่ผลลัพธ์ท่ีดีขึ้นในการเจรจา เนื่องจากทั้งสองฝ่ายสามารถสื่อสารความ

ต้องการของตนได้อย่างมีประสิทธิผลมากข้ึนและบรรลุข้อตกลงท่ีเป็นประโยชน์ร่วมกัน  ประโยชน์อีกประการ

หนึ่งของการฝึกทักษะการเจรจาคือสามารถปรับปรุงความสามารถในการแก้ปัญหาได้ การฝึกเจรจามัก

เก่ียวข้องกับสถานการณ์ที่ทั้งสองฝ่ายมีความต้องการหรือผลประโยชน์ที่ขัดแย้งกัน การฝึกทักษะการเจรจาจะ

ช่วยให้บุคคลเรียนรู้วิธีระบุปัญหาพื้นฐานและทำงานเพื่อหาทางแก้ไขที่ตอบสนองทั้งสองฝ่าย ความสามารถใน

การแก้ปัญหาสามารถเป็นประโยชน์ได้ไม่เพียงแต่ในการเจรจาทางธุรกิจเท่านั้น แต่ยังรวมถึงความสัมพันธ์

ส่วนตัวด้วย เพราะการฝึกฝนทักษะการเจรจาสามารถช่วยเพิ่มความมั่นใจในการเจรจาได้ การเจรจาอาจ

ก่อให้เกิดความเครียด และบุคคลท่ีขาดความม่ันใจอาจประสบปัญหาในการแสดงออกถึงตัวเองและเจรจาอย่าง

มีประสิทธิผล บุคคลสามารถสร้างความม่ันใจในความสามารถของตนเอง เรียนรู้ท่ีจะสงบสติอารมณ์ภายใต้แรง

กดดัน และพัฒนากลยุทธ์เพ่ือให้บรรลุผลลัพธ์ท่ีต้องการได้ โดยการฝึกทักษะการเจรจา 

 Leanful (2023) ได้นำเสนอแบบฝึกหัดสำหรับฝึกฝนทักษะการเจรจาต่อรอง โดยมีรายละเอียดดังนี้

 1) แบบฝึกหัดการเล่นตามบทบาท - การเล่นตามบทบาทเป็นแบบฝึกหัดทั่วไปที่ใช้เพื่อพัฒนาทักษะ



17 
 

การเจรจา ในแบบฝึกหัดนี้ ผู้เรียนจะรับบทบาทเป็นนักเจรจาและฝึกเจรจากับบุคคลอ่ืน แบบฝึกหัดนี้จะช่วยให้

พัฒนาทักษะการสื่อสาร สร้างความม่ันใจ และปรับปรุงความสามารถในการคิดอย่างรวดเร็ว 

 2) การออกกำลังกายด้วยกระจก - การฝึกฝนการสะท้อนกระจกเกี่ยวข้องกับการสะท้อนภาษากาย 

น้ำเสียง และรูปแบบการสื ่อสารของอีกฝ่าย การฝึกฝนนี ้จะช่วยให้ผู ้เร ียนเชื ่อมโยงกับอีกฝ่าย สร้าง

ความสัมพันธ์ และสร้างความไว้วางใจ นอกจากนี้ยังช่วยให้เข้าใจมุมมองของอีกฝ่าย ซึ่งเป็นสิ่งสำคัญในการ

เจรจาต่อรองใดๆ 

 3) แบบฝึกหัดสถานการณ์ “จะเกิดอะไรขึ้นถ้า”แบบฝึกหัด “จะเกิดอะไรขึ้นถ้า” เกี่ยวข้องกับการ

พิจารณาสถานการณ์ต่างๆ และการพัฒนากลยุทธ์สำหรับแต่ละสถานการณ์ แบบฝึกหัดนี้ช่วยให้ผู ้เรียน

คาดการณ์ปัญหาที่อาจเกิดขึ้นและพัฒนาวิธีแก้ไขเพื่อเอาชนะปัญหาเหล่านั้น นอกจากนี้ยังช่วยให้คิดอย่าง

สร้างสรรค์และเสนอความคิดใหม่ๆ ได้อีกด้วย 

 4) แบบฝึกหัดระดมความคิดร่วมกัน การระดมความคิดร่วมกันเกี่ยวข้องกับการทำงานร่วมกับผู้อื่น

เพื่อหาแนวทางแก้ไขปัญหา การฝึกฝนนี้จะช่วยให้ผู้เรียนพัฒนาทักษะการทำงานร่วมกันและเรียนรู้วิธีการ

ทำงานร่วมกับผู้อื่นอย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ยังช่วยให้ระบุเป้าหมายร่วมกันและพัฒนาวิสัยทัศน์รว่มกัน

ได้อีกด้วย 

 5) แบบฝึกหัดการเสนอขายแบบโน้มน้าวใจ แบบฝึกหัดการโน้มน้าวใจเกี่ยวข้องกับการพัฒนาข้อ

โต้แย้งเพ่ือโน้มน้าวใจสำหรับวิธีแก้ปัญหาเฉพาะ แบบฝึกหัดนี้จะช่วยให้ผู้เรียนพัฒนาทักษะการโน้มน้าวใจและ

เรียนรู้วิธีการสื่อสารอย่างมีประสิทธิผล นอกจากนี้ยังช่วยให้เข้าใจมุมมองของผู้อื่นและนำเสนอวิธีแก้ปัญหา

ของคุณในลักษณะท่ีน่าดึงดูดและน่าเชื่อถือ 

 6) แบบฝึกหัด “Win-Win” แบบฝึกหัด “win-win” เกี่ยวข้องกับการหาวิธีแก้ปัญหาที่เป็นประโยชน์

ต่อทั้งสองฝ่าย แบบฝึกหัดนี้จะช่วยให้ผู้เรียนพัฒนาทักษะการเจรจาแบบบูรณาการและเรียนรู้วิธีการทำงาน

ร่วมกันอย่างมีประสิทธิผล นอกจากนี้ยังช่วยให้สร้างความสัมพันธ์ท่ีแข็งแกร่งข้ึนกับลูกค้า เพ่ือนร่วมงาน และผู้

มีส่วนได้ส่วนเสียอ่ืนๆ อีกด้วย 

 7) แบบฝึกหัด “ให้และรับ” แบบฝึกหัด “ให้และรับ” เก่ียวข้องกับการหาสมดุลระหว่างสิ่งที่ฝ่ายหนึ่ง

ต้องการและสิ่งที่อีกฝ่ายต้องการ แบบฝึกหัดนี้จะช่วยให้ผู้เรียนพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองแบบแบ่งปันและ

เรียนรู้วิธีเจรจาต่อรองอย่างมีประสิทธิผล นอกจากนี้ยังช่วยให้ค้นหาวิธีแก้ปัญหาท่ีเป็นประโยชน์ร่วมกันอีกด้วย 

 นอกจากนี ้ Sahni (2024) ยังได้แนะนำแบบฝึกหัดเสริมสร้างทักษะการเจรจาต่อรองที ่สำคัญไว้

หลากหลายกิจกรรม แต่ท่ีน่าสนใจและสามารถนำมาปรับใช้ในบริบทของวฒันธรรมในประเทศไทย มีดังนี ้  

 1) ความลำบากใจของนักโทษ กิจกรรมนี้เป็นเกมที ่ถูกพัฒนามาจากแนวคิดสำคัญในทฤษฎีเกม 

กล่าวถึงความท้าทายในการทำงานร่วมกันและการทรยศในการเจรจา แนวคิดนี้สะท้อนถึงสถานการณ์ในชีวิต

จริงที่ผู้คนต้องเลือกระหว่างผลประโยชน์ของตนเองและการช่วยเหลือผู้อื่น ลองนึกภาพอาชญากรสองคน คือ 

ถูกจับและถูกสอบปากคำแยกกัน พวกเขาได้รับตัวเลือก ประกอบด้วย สารภาพ (ผิด) :หากท้ังสองฝ่ายสารภาพ 
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จะต้องติดคุก 3 ปี อยู่นิ่งๆ (ให้ความร่วมมือ) :หากไม่มีใครสารภาพ ทั้งคู่จะได้รับโทษจำคุกเบา 1 ปี คนหนึ่ง

สารภาพคนหนึ่งเงียบ:หากคนหนึ่งสารภาพและอีกคนเงียบ ผู้สารภาพจะพ้นโทษ ในขณะที่คนที่เงียบจะได้รับ

โทษจำคุก 5 ปี  กิจกรรมนี้มีประโยชน์ตรงที่ในสถานการณ์จริงที่เกิดขึ้นในการตกลงทางธุรกิจ ซึ่งบริษัทต่างๆ 

อาจหลีกเลี่ยงการแบ่งปันทรัพยากรเพราะกลัวว่าอีกฝ่ายจะถอนตัว หรือในการปกป้องสิ่งแวดล้อม ซ่ึงประเทศ

ต่างๆ ลังเลที่จะบังคับใช้กฎเกณฑ์ที่เข้มงวด เพราะกังวลว่าจะสูญเสียเงินหากคนอื่นไม่ปฏิบัติตาม และใน

ความสัมพันธ์ส่วนตัว ซึ่งปัญหาความไว้วางใจขัดขวางความซื่อสัตย์และความร่วมมือ สถานการณ์นี้เน้นย้ำถึง

ความสำคัญของการทำงานร่วมกัน แสดงให้เห็นว่าการช่วยเหลือซึ่งกันและกันมักจะนำไปสู่ผลลัพธ์ที่ดีขึ้น การ

สื่อสารที่ดีเป็นกุญแจสำคัญในการทำให้แน่ใจว่าทั้งสองฝ่ายให้ความร่วมมือ และการสร้างความไว้วางใจ

สามารถนำไปสู่การทำงานเป็นทีมมากขึ้นในอนาคต กิจกรรมนี้ช่วยทำให้เกิดการเรียนรู้เกี่ยวกับความสมดุลที่

ละเอียดอ่อนระหว่างการทำงานร่วมกันและการดูแลตัวเองในสถานการณ์การเจรจาที่แตกต่างกัน โดยเน้นย้ำ

ถึงผลกระทบของทางเลือกของเรา นอกจากนี้ การเข้าร่วมในเกมการเจรจาสามารถเสริมทักษะการทำงาน

ร่วมกันและการเจรจาระหว่างผู้เข้าร่วมได้อีกด้วย 

 2) แบบฝึกหัดกระจก สำหรับแบบฝึกหัดกระจกในการเจรจาคือการปฏิบัติที่บุคคลหรือกลุ่มบุคคลสอง

คนจะเลียนแบบการกระทำ การตอบสนอง หรือคำพูดของกันและกัน เป็นเทคนิคที่ใช้เพื่อปรับปรุงการสื่อสาร

และความเห็นอกเห็นใจโดยส่งเสริมความเข้าใจที่ลึกซึ้งยิ่งขึ้นในมุมมองของอีกฝ่าย โดยทั่วไปแล้วแบบฝึกหัดนี้

ผู้เข้าร่วมจะถูกจับคู่ โดยแต่ละคนจะถูกกำหนดเป็น A หรือ B บุคคล A เริ่มต้นการโต้ตอบโดยการให้คำชี้แจง

หรือดำเนินการที ่เกี ่ยวข้องกับหัวข้อการเจรจา บุคคล B สะท้อนคำพูดหรือการกระทำของบุคคล A ซึ ่ง

หมายความว่า B ทำซ้ำหรือสะท้อนสิ่งท่ี A พูดหรือทำ โดยมุ่งหวังท่ีจะเลียนแบบน้ำเสียง ภาษากาย และเนื้อหา

หลังจากผ่านไปช่วงสั้นๆ ของการทำแบบฝึกหัดกระจก บทบาทจะสลับกัน ตอนนี้ บุคคล B เป็นผู้เริ่ม และ

บุคคล A เป็นผู้ทำภาพสะทอ้น กิจกรรมนี้ช่วยให้ผู้เข้าร่วมได้รับประโยชน์อย่างมาก ในการเพิ่มทักษะด้านการ

สื่อสารและความเห็นอกเห็นใจผ่านการสะท้อนการกระทำและคำพูดของกันและกัน การฝึกฝนเทคนิคนี้ช่วยให้

ผู้เข้าร่วมเข้าใจมุมมองของอีกฝ่ายได้ลึกซึ้งยิ่งขึ้น ปรับปรุงการรับรู้ที่ไม่ใช่คำพูด และสร้างความสัมพันธ์บน

พ้ืนฐานของความไว้วางใจและการยอมรับซึ่งกันและกัน แบบฝึกหัดนี้ช่วยพัฒนาทักษะการฟังที่มีประสิทธิภาพ 

ปรับปรุงกลยุทธ์การเจรจาโดยปรับตัวให้เข้ากับรูปแบบการสื่อสารที่แตกต่างกัน และส่งเสริมแนวทางการ

ทำงานร่วมกันเพื่อแก้ไขข้อขัดแย้ง โดยรวมแล้ว แบบฝึกหัด Mirror ช่วยให้ผู้เข้าร่วมมีเครื่องมือที่จำเป็นในการ

เจรจาท่ีซับซ้อนและสร้างความสัมพันธ์ท่ีมีประสิทธิผลในสภาพแวดล้อมทางวิชาชีพท่ีหลากหลาย 

 Aastha (2023) ได้อธิบายถึงความสำคัญของแบบฝึกหัดหรือกิจกรรมในการช่วยพัฒนาทักษะการ

เจรจาต่อรองโดยมองว่ากิจกรรมเหล่านี้ผสมผสานระหว่างการเรียนรู้จากประสบการณ์ การแก้ปัญหา และการ

คิดเชิงกลยุทธ์ที่ทำให้การพัฒนาทักษะมีความน่าสนใจและมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้กิจกรรมเหล่านี้ยังช่วย

สร้างสถานการณ์การเจรจาต่อรองในโลกแห่งความเป็นจริง ช่วยให้ผู้เข้าร่วมได้ประสบการณ์จากสถานการณ์

ต่างๆ และเรียนรู้จากประสบการณ์ของตนเอง ซึ่งแตกต่างจากวิธีการฝึกแบบดั้งเดิม นอกจากนี้กิจกรรมการ

เจรจายังให้ข้อเสนอแนะและโอกาสในการไตร่ตรองได้ทันที ไม่ว่าจะเป็นการสรุปผลหลังจบเกมหรือสังเกตผลที่

ตามมาจากการตัดสินใจภายในเกม ผู้เข้าร่วมจะได้รับข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับประสิทธิผลของกลยุทธ์การเจรจา
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ของตน การไตร่ตรองนี้มีความสำคัญต่อการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง ช่วยให้แต่ละคนสามารถระบุจุดแข็งและจุด

ท่ีต้องพัฒนาได้ นอกจากนี้ยังส่งเสริมการตระหนักรู้ในตนเองและความสามารถในการปรับรูปแบบการเจรจาให้

เข้ากับสถานการณ์และคู่ต่อสู้ท่ีแตกต่างกัน โดยได้เสนอแนะกิจกรรมหรือแบบฝึกหัดท่ีน่าสนใจไว้ดังนี้ 

 1) สถานการณ์สมมติ - สถานการณ์สมมติเกี่ยวข้องกับผู้เข้าร่วมที่รับบทบาทต่างๆ และมีส่วนร่วมใน

สถานการณ์จำลองการเจรจา สถานการณ์เหล่านี้อาจเลียนแบบสถานการณ์จริงในที่ทำงาน เช่น การเจรจา

เงินเดือน การเจรจาสัญญา หรือการแก้ไขข้อขัดแย้ง ผ่านการเล่นตามบทบาท ผู้เข้าร่วมจะฝึกฝนทักษะการ

เจรจาโดยการมีส่วนร่วมในสถานการณ์จำลองเหล่านี้และเรียนรู้ที่จะรับมือกับความท้าทายและกลยุทธ์ต่างๆ

 2) เกมการซ้ือขาย - เกมการซ้ือขายเป็นกิจกรรมโต้ตอบท่ีผู้เข้าร่วมจะได้รับอุปกรณ์ในการเล่นเกมหรือ

ทำกิจกรรมและต้องเจรจาต่อรองกันเพื่อแลกเปลี่ยนและรับสิ่งของที่ต้องการ เกมนี้เน้นย้ำถึงความสำคัญของ

การแลกเปลี่ยนและการประนีประนอมในการเจรจาต่อรอง เนื่องจากผู้เข้าร่วมจะต้องตัดสินใจเชิงกลยุทธ์เพื่อ

บรรลุเป้าหมาย 

 3) ชนะท้ังสองฝ่ายหรือแพ้ท้ังสองฝ่าย - ในเกมการเจรจานี้ ผู้เข้าร่วมจะต้องทำงานเป็นคู่เพื่อเจรจากัน 

เป้าหมายคือให้แต่ละคู่บรรลุผลสำเร็จแบบชนะทั้งสองฝ่ายซึ่งทั้งสองฝ่ายได้รับประโยชน์ หรือแบบเสียทั้งสอง

ฝ่ายซ่ึงท้ังสองฝ่ายไม่สามารถบรรลุข้อตกลงได้ กิจกรรมนี้สนับสนุนให้ผู้เข้าร่วมสำรวจกลยุทธ์ในการเจรจาและ

ผลกระทบท่ีมีต่อผลลัพธ์ 

 4) การเจรจาแบบ Fishbowl - การฝึกเจรจาแบบ Fishbowl เกี่ยวข้องกับการสร้างสถานการณ์การ

เจรจาท่ีมีท่ีนั่งจำกัด (การเจรจาแบบ Fishbowl) ผู้เข้าร่วมบางคนนั่งในการเจรจาแบบ Fishbowl ในขณะท่ีคน

อื่น ๆ สังเกตการณ์ หลังจากการเจรจาเสร็จสิ้น ผู้เข้าร่วมจะสลับบทบาทกัน วิธีนี้ช่วยให้ได้รับข้อมูลตอบรับ

แบบทันทีและเรียนรู้จากการสังเกตการณ์ ช่วยให้ผู้เข้าร่วมปรับปรุงทักษะการเจรจาของตนได้ 

 5) เกมนักโทษแห่งความขัดแย้ง - เกมนักโทษแห่งความขัดแย้งคือเกมแห่งความร่วมมือและการ

แข่งขัน ผู้เล่นจะต้องจับคู่กันและตัดสินใจว่าจะร่วมมือหรือทรยศต่อคู่ของตน ผลลัพธ์ของเกมนี้แสดงให้เห็นถึง

ประโยชน์ของความร่วมมือและความเสี่ยงของพฤติกรรมเห็นแก่ตัวในสถานการณ์การเจรจาต่อรอง 

 6) โป๊กเกอร์การเจรจา - ในโป๊กเกอร์การเจรจา ผู้เข้าร่วมจะได้รับไพ่กลยุทธ์การเจรจาชุดหนึ่ง โดย

ต้องเล่นไพ่เหล่านี้ในระหว่างการจำลองการเจรจาเพื่อดูว่ากลวิธีและกลยุทธ์ต่างๆ ส่งผลต่อผลลัพธ์ของการ

เจรจาอย่างไร เกมนี้ช่วยให้ผู้เข้าร่วมเข้าใจถึงการใช้เทคนิคการเจรจาในทางปฏิบัติ 

 7) การจำลองการเจรจาข้ามวัฒนธรรม - การจำลองนี้เกี่ยวข้องกับสถานการณ์การเจรจากับผู้เข้าร่วม

จากพ้ืนเพทางวัฒนธรรมท่ีแตกต่างกัน ช่วยให้ผู้เข้าร่วมเข้าใจความแตกต่างทางวัฒนธรรมท่ีส่งผลต่อการเจรจา 

ส่งเสริมความอ่อนไหวทางวัฒนธรรมและความสามารถในการปรับตัวในกระบวนการเจรจา 

 8) เกมการประมูล - ในเกมการประมูล ผู้เข้าร่วมจะได้รับบทบาทเป็นผู้ซื้อและผู้ขายในการประมูล

จำลอง เกมนี้สอนให้ผู้เข้าร่วมเรียนรู้กลยุทธ์การเสนอราคา การประเมินความเสี่ยง และทักษะการตัดสินใจ

อย่างรวดเร็ว ซ่ึงมีประโยชน์ในสถานการณ์การเจรจาต่อรองในโลกแห่งความเป็นจริง 

 9) การจำลองการเจรจาแบบเรียลไทม์ - ในเกมการเจรจานี้ ผู้เข้าร่วมจะได้ร่วมทำการจำลองการ

เจรจาแบบเรียลไทม์กับคู่ต่อสู้เสมือนจริงโดยใช้ซอฟต์แวร์หรือแพลตฟอร์มออนไลน์ เครื่องมือเหล่านี้ให้



20 
 

ข้อเสนอแนะทันทีและช่วยให้ผู้เข้าร่วมได้ฝึกฝนการเจรจาในสภาพแวดล้อมที่ปลอดภัยและควบคุมได้ ช่วย

เสริมทักษะการเจรจาผ่านการทำซ้ำและการวิเคราะห์ 

 10) การสรุปผลและการวิเคราะห ์- การสรุปผลเป็นสิ่งสำคัญมากหลังจากการเจรจาใดๆ ผู้เข้าร่วมจะ

หารือเกี่ยวกับกลยุทธ์ ผลลัพธ์ และบทเรียนที่ได้รับจากการเจรจาระหว่างการทำกิจกรรมนี้ ซึ่งจะช่วยกระตุ้น

ให้เกิดการไตร่ตรองและการประเมินตนเอง ช่วยให้ผู้เข้าร่วมเข้าใจจุดแข็งและจุดท่ีต้องปรับปรุงในการเจรจา 

 

 จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี ่ยวข้องกับการนำแบบฝึกหัดมาใช้ในการพัฒนาทักษะการเจรจา

ต่อรองพบว่า แบบฝึกหัดในชั้นเรียนที่ออกแบบมาเพื่อพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองถูกนำมาใช้กันอย่าง

แพร่หลายในสถานศึกษาเพื่อให้นักเรียนได้รับประสบการณ์จริงและความเข้าใจทางทฤษฎี แบบฝึกหัดเหล่านี้

สร้างสภาพแวดล้อมแบบโต้ตอบที่ช่วยเพ่ิมความสามารถของผู้เข้าร่วมในการเจรจาต่อรองอย่างมีประสิทธิภาพ

โดยการใช้กลยุทธ์ในสถานการณ์จำลอง การทบทวนวรรณกรรมนี้จะตรวจสอบประสิทธิผลของแบบฝึกหัดใน

ชั้นเรียนในการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง โดยมุ่งเน้นไปท่ีข้อค้นพบและวิธีการวิจัยท่ีสำคัญ 

 1) แบบฝึกหัดการเล่นตามบทบาท - การแสดงบทบาทสมมติเป็นแบบฝึกหัดในชั้นเรียนที่ใช้กันอย่าง

แพร่หลายสำหรับการสอนทักษะการเจรจาต่อรอง จากข้อมูลของ Lewicki, Saunders และ Barry (2015) 

การฝึกแสดงบทบาทสมมติจำลองสถานการณ์การเจรจาต่อรองในชีวิตจริง ช่วยให้ผู ้เข้าร่วมได้ฝึกฝนและ

ปรับปรุงทักษะของตนในสภาพแวดล้อมที่มีการควบคุม แบบฝึกหัดเหล่านี้มักเกี่ยวข้องกับการมอบหมาย

บทบาทที่แตกต่างกันให้กับผู้เข้าร่วม ซึ่งจะมีส่วนร่วมในการเจรจาตามสถานการณ์ที่กำหนด วิธีการนี้ช่วยให้

นักเรียนพัฒนากลยุทธ์การเจรจาต่อรองท่ีใช้งานได้จริงและเข้าใจมุมมองต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกับการเจรจา  

 2) เกมจำลองสถานการณ์ -  เกมจำลองสถานการณ์เป็นอีกหนึ ่งแบบฝึกหัดในชั ้นเร ียนที ่มี

ประสิทธิภาพสำหรับการฝึกอบรมการเจรจาต่อรอง เกมจำลองสถานการณ์จะสร้างสภาพแวดล้อมการเจรจาที่

ซับซ้อนขึ้นมาใหม่ โดยผู้เข้าร่วมจะต้องวางกลยุทธ์และเจรจาเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ของตน โดย Fisher 

และ Ury (2011) เน้นย้ำว่าเกมเหล่านี้มีบริบทที่สมจริงสำหรับการฝึกทักษะการเจรจาต่อรอง รวมถึงการทำ

ข้อตกลงและการแก้ไขข้อขัดแย้ง ลักษณะการโต้ตอบของเกมจำลองสถานการณ์ช่วยให้นักเรียนเข้าใจพลวัต

ของการเจรจาและผลกระทบของกลยุทธ์ต่างๆ  

 3) กรณีศึกษาและการอภิปรายกลุ่ม - กรณีศึกษาและการอภิปรายกลุ่มเป็นแบบฝึกหัดในชั้นเรียนที่มี

คุณค่าซึ ่งจะช่วยเสริมการฝึกอบรมการเจรจาต่อรอง จากข้อมูลของ Thompson (2015) การวิเคราะห์

กรณีศึกษาและการมีส่วนร่วมในการอภิปรายกลุ่มช่วยให้ผู้เรียนสามารถนำทฤษฎีการเจรจาต่อรองไปใช้กับ

สถานการณ์ในโลกแห่งความเป็นจริงได้ แนวทางนี้ส่งเสริมการคิดอย่างมีวิจารณญาณและการแก้ปัญหาร่วมกัน 

ในขณะท่ีนักเรียนทำงานร่วมกันเพ่ือวิเคราะห์และหารือเก่ียวกับกลยุทธ์และผลลัพธ์ในการเจรจาต่อรอง  

 4) แบบฝึกหัดการเจรจาต่อรองและการประชุมเชิงปฏิบัติการ - แบบฝึกหัดการเจรจาต่อรองและการ

ประชุมเชิงปฏิบัติการได้รับการออกแบบมาเพ่ือให้ประสบการณ์จริงในการเจรจาต่อรองภายในห้องเรียน ตามที่ 

Brett และ Thompson (2016) ระบุไว้ แบบฝึกหัดเหล่านี้มักเก่ียวข้องกับกิจกรรมท่ีมีโครงสร้างซ่ึงผู้เรียนจะได้
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ฝึกฝนยุทธวิธีในการเจรจา รับข้อเสนอแนะ และไตร่ตรองผลการปฏิบัติงานของตน กระบวนการทำซ้ำนี้ช่วยให้

นักเรียนพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองและสร้างความม่ันใจในความสามารถของตนเอง  

 5. ประสิทธิผลของแบบฝึกหัดการเจรจาต่อรองในห้องเรียน - การวิจัยเกี่ยวกับประสิทธิผลของ

แบบฝึกหัดการเจรจาต่อรองชี้ให้เห็นว่าวิธีการเหล่านี้ช่วยพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองของผู้เรียนได้อย่างมาก 

การศึกษาของ Neale และ Bazerman (1991) พบว่านักเรียนท่ีเข้าร่วมการฝึกเจรจาแบบมีโครงสร้างแสดงให้

เห็นผลการเจรจาที่ดีกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับนักเรียนที่ได้รับการสอนทางทฤษฎีเท่านั้น แบบฝึกหัดเหล่านี้

อำนวยความสะดวกในการเรียนรู้จากประสบการณ์ และช่วยให้นักเรียนทดสอบและปรับปรุงเทคนิคการเจรจา

ต่อรองของตนเองได้  

 สรุปแบบฝึกหัดสำหรับการเจรจาต่อรอง ท่ีครอบคลุมเรื่องการเล่นตามบทบาท เกมจำลองสถานการณ์ 

กรณีศึกษา และการประชุมเชิงปฏิบัติการเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง มีบทบาทสำคัญในการพัฒนาทักษะการ

เจรจาต่อรอง แบบฝึกหัดเหล่านี้มอบประสบการณ์การเรียนรู้เชิงโต้ตอบและเชิงปฏิบัติที่ช่วยให้นักเรียนนำ

แนวคิดทางทฤษฎีไปประยุกต์ใช้ในสถานการณ์จริง วรรณกรรมเน้นย้ำถึงประสิทธิผลของวิธีการเหล่านี้ในการ

เพิ่มความสามารถในการเจรจาต่อรองของนักเรียน โดยเน้นถึงคุณค่าของวิธีการเหล่านี้ในสภาพแวดล้อมทาง

การศึกษา  

 ทั้งหมดนี้เป็นแบบฝึกหัดหรือกิจกรรมที่ผู้เชี่ยวชาญและนักวิชาการด้านการเจรจาต่อรองได้นำเสนอ

เพ่ือสามารถนำมาปรับใช้ในการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนได้ 

 

2.3 งานวิจัยที่เกี่ยวของกับการพัฒนาทักษะการเจรจาตอรอง 

 Sotak และ Abraham (2020) ได้พัฒนาเครื่องมือที่ชื่อว่า “Negotiate to survive” เพื่อนำมาเป็น

แบบฝึกหัดในการทำกิจกรรมเพื่อช่วยพัฒนาความเข้าใจเกี่ยวกับการเจรจาต่อรองของกลุ่มนักศึกษาในระดับ

ปริญญาตรี โดยวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของแบบฝึกหัดนี้มีด้วยกัน 3 ประการ  ได้แก่ 1) เพื่อสามารถจำแนก

ความแตกต่างระหว่างการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนและแบบบูรณาการได้ 2) เข้าใจว่าสถานการณ์ใดที่

เหมาะในการใช้การเจรจาต่อรองประเภทใดได้อย่างเหมาะสม และ 3) สามารถบ่งชี้กลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพ

เมื่อมีการเจรจาต่อรองด้วยวิธีการแบบแบ่งสันปันส่วนและแบบบูรณาการ ซึ่งในการทำกิจกรรมนี้นักศึกษาถูก

แบ่งออกเป็น 5 ทีม โดยแต่ละทีมได้รับทรัพยากรในการเริ่มต้นในการทำกิจกรรมทีมละ 1 รายได้ ประกอบด้วย 

อาหาร น้ำ ยารักษาโรค เครื่องนุ่งห่ม และที่อยู่อาศัย และได้รับเหรียญจำนวน 50 เหรียญ โดยในการทำ

กิจกรรมนีใ้นรอบแรกจะมุ่งเน้นการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน โดยกำหนดให้มีเง่ือนไขของการแข่งขันใน

การครอบครองทรพัยากรจำนวน 4 ใน 5 รายการและเหลือจำนวนเหรียญมากที่สุดถึงจะเป็นทีมที่ชนะในรอบ

นี้ ในขณะท่ีรอบที่สองมุ่งเน้นการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ โดยกำหนดให้แต่ละทีมครอบครองทรัพยากรให้

ครบทั้ง 5 รายการ แต่ไม่นำเอาจำนวนเหรียญมาใช้นับเพื่อกำหนดทีมที่ชนะ  โดยกลุ่มนักศึกษาที่เป็นตัวอย่าง

ของการทำกิจกรรมแบบฝึกทักษะการเจรจาต่อรองนี้มีด้วยกันท้ังหมด 3 กลุ่ม  โดยกลุ่มแรกเป็นนักศึกษาในชั้น

เรียนการจัดการจำนวน 37 คน ส่วนในอีกสองกลุ่มเป็นนักศึกษาที่เรียนวิชาพฤติกรรมองค์การจำนวนรวม

ท้ังสิ้น 50 คน  โดยทางผู้วิจัยได้มีการทำการทดสอบความรู้แก่นักศึกษาแต่ละกลุ่มก่อนการทำกิจกรรมและเมื่อ
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ทำกิจกรรมเสร็จเรียบร้อยแล้วก็มีการให้ทำแบบทดสอบความรู้ชุดเดียวกันอีกครั้ง ซึ่งผลการศึกษาพบความ

แตกต่างอย่างมีนัยสำคัญระหว่างแบบทดสอบก่อนและหลังการทำกิจกรรม นอกจากนี้ทางผู้วิจัยยังได้ทำการ

ทดสอบความมีประสิทธิภาพของแบบฝึกกิจกรรม โดยการเปรียบเทียบชั้นเรียนวิชาการเจรจาต่อรอง 2 ห้อง 

โดยห้องแรกมีการเรียนเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง 2 วันแต่ไม่มีการทำกิจกรรม  (กลุ่มนี้เป็นกลุ่มควบคุม) 

ในขณะท่ีอีกห้องจะมีการเรียนเก่ียวกับการเจรจาต่อรอง 2 วัน และมีการทำกิจกรรมในวันท่ี 3 (กลุ่มนี้เป็นกลุ่ม

ทดลอง)  โดยผู้วิจัยได้ให้นักศึกษาในกลุ่มควบคุมทำแบบทดสอบก่อนเรียนในวันแรกของการบรรยายและทำ

ทดสอบหลังเรียนในวันที่สองหลังจากบรรยายเสร็จแล้ว  ในขณะที่นักศึกษากลุ่มทดลองทำแบบทดสอบก่อน

เรียนในวันแรกของการบรรยายและทำแบบทดสอบหลังเรียนหลังจากทำกิจกรรมเสร็จในวันที่สาม ผลปรากฏ

ว่าในกลุ่มควบคุมไม่พบความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญของแบบทดสอบก่อนและหลังเรียน ในขณะที่กลุ่ม

ทดลองพบความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญระหว่างระดับค่าคะแนนของแบบทดสอบก่อนและหลังเรียน ซ่ึงทำให้

ยืนยันถึงประสิทธิภาพของแบบฝึกหัดหรือกิจกรรมนี้ในการช่วยพัฒนาความเข้าใจเกี่ยวกับเรื่องการเจรจา

ต่อรอง 

 Seltzer และ Smither (2007) ได้พัฒนาแบบฝึกหัดท่ีชื่อ “Where there is a will…” เพ่ือใช้ในการ

พัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองเชิงบูรณาการกับแบบกระจาย โดยพิจารณาว่าแบบฝึกหัดท่ีมีอยู่แล้วไม่ว่าจะเป็น 

“Ugli Oragnge” หรือ “Border Dispute” เป็นแบบฝึกหัดการเจรจาต่อรองที่ดีแต่ก็มีข้อจำกัดบางประการ 

อาทิ “Ugli Oragnge” เป็นแบบฝึกหัดที่ถูกนำมาใช้กันอย่างแพร่หลายจนทำให้นักศึกษาทราบถึงจุดพลิกผันที่

สำคัญของแบบฝึกหัดนี้ ในขณะที่ “Border Dispute” เป็นแบบฝึกหัดที่ใช้เวลานานถึง 90 นาที ดังนั้นผู้วิจัย

จึงพยายามพัฒนาแบบฝึกหัดขึ้นมาใหม่เพื่อลดเวลาในการฝึกลงให้เหลือแค่เพียง 30-45 นาที นอกจากนี้ผล

การนำเอาแบบฝึกหัดที่พัฒนาขึ้นใหม่นี้ไปทดลองกับกลุ่มนักศึกษาพบว่า นักศึกษาสามารถทำได้สะดวกขึ้นใน

การแสดงบทบาทกว่าแบบฝึกหัดที่ผ่านมา โดยวัตถุประสงค์ของการนำเอาแบบฝึกหัดนี้ไปใช้ก็เพื่อมุ่งเน้นไปที่

ประเด็นที่สำคัญของการจัดการความขัดแย้ง โดยเฉพาะอย่างยิ่งเน้นเรื่องเข้าใจและสร้างประสบการณ์ในการ

ใช้การจัดการความขัดแย้งรูปแบบต่างๆ ดีขึ้นตามแนวคิดของ Thomas ให้ผู้เรียนได้สัมผัสประสบการณ์การ

เจรจาต่อรองทั้งแบบแบ่งสันปันส่วนและเชิงบูรณาการ เนื่องจากการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการเป็นสิ่งยากที่

จะแสดงให้เห็นในชั้นเรียน ในกรณีนี้การแก้ปัญหาร่วมกันจะนำไปสู่ผลลัพธ์เชิงบวก แต่เป็นไปได้ในบาง

สถานการณ์เท่านั้น และช่วยให้ผู้เรียนสามารถตรวจสอบความสำคัญของความสัมพันธ์ระหว่างทั้งสองฝ่ายใน

การเจรจาได้ แบบฝึกหัดนี้กำหนดให้ใช้การจับคู่ของผู้เรียนไม่ว่าขนาดของชั้นเรียนจะเป็นอย่างไรก็ตาม 

นอกจากนี้ยังสามารถเปิดโอกาสให้มีการซักถามได้เพิ่มมากขึ้นในชั้นเรียนที่มีขนาดใหญ่ แบบฝึกหัดนี้เหมาะ

สำหรับนักศึกษาปริญญาตรี และนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา โดยใช้เวลาในการทำกิจกรรม 30-45 นาที 
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บทที่ 3  

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

การวิจัยเรื่อง “การพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองสำหรับเยาวชนเขตพื้นที่ภาคกลางตอนล่างของ

ประเทศไทย” เป็นการวิจัยเชิงปฏิบัติการ (Action Research) โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อปรับปรุงความรู้ ทักษะ

และความเข้าใจเกี่ยวกับเรื่องการเจรจาต่อรองเพื่อทำให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในทางที่เป็นบวกมากยิ่งขึ้น · ซึ่ง

การวิจัยนี้ได้ดำเนินการตามระเบียบวิธีวิจัยอย่างเป็นขั้นเป็นตอนผ่านการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง เพื่อ

นำไปสู่การกำหนดแนวทางและกิจกรรมในการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองสำหรับเยาวชนเขตพื้นที่ภาค

กลางตอนล่างของประเทศไทย โดยวิธีดำเนินการวิจัยในการศึกษาครั้งนี้ มีดังนี้ 

3.1) ข้ันตอนในการดำเนินการวิจัย  

3.2) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

3.3) เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

3.4) การเก็บรวบรวมข้อมูล 

3.5) การวิเคราะห์ข้อมูล 

 

3.1 ข้ันตอนในการดําเนินการวิจัย  

 การกำหนดข้ันตอนเพ่ือดำเนินการวิจัยเป็นส่วนท่ีมีความสำคัญต่อความชัดเจนในการทำงานวิจัยอย่าง

เป็นระบบ โดยข้ันตอนของการดำเนินการวิจัยแบ่งออกเป็น 3 ข้ันตอน ประกอบด้วย ข้ันการจัดเตรียมการวิจัย 

ข้ันดำเนินการวิจัย และข้ันรายงานผลการวิจัย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 3.1.1 ขั้นการจัดเตรียมการวิจัย ในขั้นตอนนี้เกี่ยวกับการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับเรื่องการ

เจรจาต่อรองอย่างเป็นระบบผ่าน งานวิจัยทั้งในอดีตและปัจจุบัน หนังสือ เอกสารและตำราที่เกี่ยวข้องเพื่อ

สังเคราะห์แนวคิดท่ีสำคัญเพ่ือนำไปสู่การกำหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยและเครื่องมือในการวิจัย  

 3.1.2 ขั้นดำเนินการวิจัย ภายหลังจากเครื่องมือได้ถูกพัฒนาและมีการปรับปรุงความเหมาะสม

เรียบร้อยแล้วจากการสังเคราะห์แนวคิดที่เกี่ยวข้องกับการเจรจาต่อรอง ขั้นตอนนี้จะนำเครื่องมือที่ได้มาทำ

การกำหนดกรอบระยะเวลาในการทำกิจกรรมกับกลุ่มเป้าหมายในการปฏิบัติจริง  รวมถึงเครื่องมือท่ีใช้สำหรับ

การประเมินผลการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองที่มีการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ โดยหลังจากที่ทำ

การเก็บรวบรวมข้อมูลเรียบร้อยแล้วภายหลังการนำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองไปปฏิบัติจึงนำ

ข้อมูลนั้นมาวิเคราะห์ด้วยวิธีการทางสถิติ  

 3.1.3 ขั้นรายงานผลการวิจัย เมื่อได้ดำเนินการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองสำหรับเยาวชนเขตภาค

กลางตอนล่างและทำการประเมินผลการปฏิบัติหลังการทำกิจกรรมเรียบร้อยแล้ว ขั้นตอนสุดท้ายของการวิจัย

ในครั้งนี ้คือการเรียบเรียงเนื ้อหาของการดำเนินการวิจัยในภาพรวมทั้งหมดเพื่อนำเสนอต่อหน่วยงานที ่

เก่ียวข้อง 
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3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง  

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ประชาชนที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่ภาคกลางตอนล่าง จากข้อมูลของ

ของกรมการปกครอง ปีพ.ศ. 2566 ได้ระบุว่าประชาชนที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่ภาคกลางตอนล่างมีจำนวน

ประมาณ 13.5 ล้านคน ซึ่งถ้าการวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณที่มีการทดสอบทางสถิติเชิงอนุมานเพื ่อ

วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปร ที่ระดับนัยสำคัญที่ .05 หรือค่าความเชื่อมั่นที่ระดับร้อยละ 95 ควรจะใช้

ตัวอย่างจำนวนไม่น้อยกว่า 400 คน อย่างไรก็ดีเนื่องจากงานวิจัยนี้ไม่ได้มีการทดสอบสมมติฐานหรือการหา

ความสัมพันธ์ของตัวแปรบนฐานของการวิจัยเชิงปริมาณ กอปรกับข้อจำกัดในเรื่องของงบประมาณในการทำ

วิจัย ทำให้งานวิจัยนี้ใช้วิธีการเลือกตัวอย่างจากกลุ่มประชาชนที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่ภาคกลางที่เข้าถึงได้ง่าย

ที่สุด ด้วยเหตุนี้ผู้วิจัยทำการเลือกกลุ่มตัวอย่างจากนักศึกษาคณะบริหารธุรกิจ ของมหาวิทยาลัยแห่งหนึ่งที่

ลงทะเบียนเรียนในวิชาด้านการเจรจาต่อรองกับหนึ่งในทีมของคณะผู้วิจัยจำนวนทั้งหมด 132 คน โดยใช้

วิธีการแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็นด้วยวิธีการเลือกตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling)  

 

3.3 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยนี้มีด้วยกัน 3 ส่วน ดังนี้ 

3.3.1 แบบฝึกหัดในการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองที่ชื่อว่า “Negotiate to Survive” ท่ีถูกพัฒนา

โดย Sotak และ Abraham (2020) โดยถูกนำมาแปลและเรียบเรียงให้สอดคล้องกับบริบทของกลุ่มตัวอย่าง 

โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

วัตถุประสงค์ของกิจกรรม: เพื ่อช ่วยให้ผ ู ้ เร ียนเข้าใจความแตกต่างระหว่างการเจรจาแบบ

แบ่งสันปันส่วนและการเจรจาแบบบูรณาการ และสามารถเจรจาให้เกิดประสิทธิผลในแต่ละสถานการณ์ได้ 

โดยวัตถุประสงค์ของการเรียนรู้ ประกอบด้วย 

1) เพ่ือระบุถึงความแตกต่างระหว่างการเจรจาแบบแบ่งสันปันส่วนและการเจรจาแบบบูรณาการ 

2) เพื ่อเลือกวิธีการและประเภทการเจรจาได้อย่างเหมาะสมและมีประสิทธิผลมากที่สุดภายใต้

สถานการณ์ท่ีกำหนด 

3) เพ่ือระบุถึงกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิผลเม่ือมีการเจรจาในแต่ละประเภทได้ 

ข้ันตอนในการทำกิจกรรม:  

1) แบ่งทีมออกเป็น 5 ทีม ทีมละ 6-7 คน 

2) แต่ละทีมจะถูกสุ่มให้ได้รับทรัพยากรเพื่อการดำรงชีวิตทีมละ 1 รายการ พร้อมกับเหรียญจำนวน 

50 เหรียญ 

3) กิจกรรมมีท้ังหมด 2 รอบ โดยแต่ละรอบมีรายละเอียดในการดำเนินกิจกรรมท่ีแตกต่างกัน 
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อุปกรณ์ท่ีเก่ียวข้องกับการทำกิจกรรม: บ้าน อาหาร น้ำ ยารักษาโรค เครื่องนุ่งห่ม และเหรียญ (ดูภาพ

ท่ี 3.1) 

 

 
ภาพท่ี 3.1 วัสดุหรืออุปกรณ์ท่ีเก่ียวข้องกับการทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง 

 

ข้ันตอนการทำกิจกรรม (รอบท่ี 1): 

1) ในทีมของคุณมีเหรียญท้ังหมด 50 เหรียญ ให้ใช้เหรียญนี้ในฐานะเครื่องมือในการเจรจาต่อรองเพื่อ

ซ้ือทรัพยากรท่ีจำเป็นต่อการดำรงชีวิตอยู่ 

2) เริ่มต้นกิจกรรมแต่ละทีมมีทรัพยากรทีมละ 1 รายการจากท้ังหมด 5 รายการ 

3) เพื่อการดำรงชีวิตอยู่ คุณจะต้องใช้เหรียญที่มีในการได้มาซึ่งทรัพยากรอย่างน้อย 4 ใน 5 รายการ 

โดยคุณไม่จำเป็นที่จะต้องครอบครองทรัพยากรนั้นภายในครั้งเดียว คุณเพียงแค่ต้องได้อย่างน้อย 4 อย่าง ใน

เวลาใดก็ได้ระหว่างการทำกิจกรรมนี้ภายในเวลาท่ีกำหนดไว้ 

4) ทรัพยากรแต่ละรายการมีคุณค่าเท่าเทียมกัน 

5) คุณไม่สามารถแลกเปลี่ยนของระหว่างทีมได้ ต้องใช้การเจรจาแลกเปลี่ยนด้วยเหรียญเท่านั้น 

6) ในแต่ละการซ้ือขายต้องมีการจดบันทึกโดยผู้สังเกตการณ์ของห้อง 

7) การที่จะชนะได้ ทีมของคุณต้องสามารถดำรงชีวิตอยู่และมีเหรียญเหลือมากที่สุดตอนท้ายของ

กิจกรรม 

8) กิจกรรมนี้มีเวลาท้ังหมด 20 นาที 

 

ข้ันตอนการทำกิจกรรม (รอบท่ี 2): 

1) แนวปฏิบัติยังคล้ายคลึงกับรอบท่ี 1 แต่มีส่วนท่ีเปลี่ยนแปลง ดังนี้ 
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2) เพื่อที่จะดำรงชีวิตอยู่ คุณต้องใช้เหรียญทั้งหมดที่มีอยู่ในการได้มาซึ่งทรัพยากรทั้งหมด 5 รายการ 

โดยคุณไม่ต้องครอบครองทรัพยากรทั้งหมดในเวลาเดียวกัน (ภายในครั้งเดียว) แต่สามารถครอบครองใน

ช่วงเวลาใดก็ได้ในเวลาท่ีกำหนด แต่ต้องได้ท้ังหมด 5 รายการ 

3) เพ่ือท่ีจะชนะ คุณต้องสามารถดำรงชีวิตอยู่ 

4) เวลาในรอบนี้ 20 นาที 

 

คำถามเพ่ือการอภิปราย: 

1) คุณสังเกตเห็นอะไรบ้างจากกิจกรรมนี้ วิธีการหรือกลยุทธ์ท่ีคุณนำมาใช้หรือสังเกตเห็นจากกลุ่มอื่น

ในแต่ละรอบชองการทำกิจกรรมคืออะไร 

2) ทักษะการเจรจาอะไรบ้างท่ีคุณนำมาใช้หรือสังเกตเห็นจากการเจรจาท่ีเกิดข้ึนในแต่ละรอบ 

3) จากสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน ใครหรือตัวแทนกลุ่มใดท่ีคุณอยากเจรจาด้วย เพราะเหตุใด 

 

3.3.2 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรอง และ

การประเมินความเข้าใจเกี่ยวกับการเจรจาต่อรองและความพึงพอใจในภาพรวม โดยมีรายละเอียดของข้อ

คำถาม ดังนี้ 

1) แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรองซึ่งเป็น

แบบ Checklist ประกอบด้วยคำถาม 4 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ประสบการณ์ในการเจรจาต่อรองและเคยเรียน

เรื่องการเจรจาต่อรองก่อนทำกิจกรรมนี้หรือไม่  

2) แบบประเมินความเข้าใจเกี ่ยวกับการเจรจาต่อรองและความพึงพอใจในภาพรวม ซึ ่งเป็น

แบบสอบถามแบบมาตรวัดค่า 5 ระดับ (Rating Scale) 5 หมายถึง มากที่สุด และ 1 หมายถึง น้อยที่สุด โดย

ประกอบด้วยข้อคำถาม 9 ข้อ โดย 8 ข้อเป็นข้อคำถามแบบประเมินค่า 5 ระดับ ส่วนอีก 1 ข้อเป็นข้อคำถาม

แบบ Checklist (อยาก ไม่อยาก ไม่แน่ใจ) ได้แก่  

ข้อท่ี 1: ก่อนทำกิจกรรมท่านมีความเข้าใจเก่ียวกับแนวคิดพ้ืนฐานของการเจรจาต่อรองอยู่ในระดับใด 

ข้อท่ี 2: หลังทำกิจกรรมท่านมีความเข้าใจเก่ียวกับแนวคิดพ้ืนฐานของการเจรจาต่อรองอยู่ในระดับใด 

ข้อท่ี 3: ก่อนทำกิจกรรมท่านมีความเข้าใจเก่ียวกับเรื่องประเภทของการเจรจาต่อรองอยู่ในระดับใด 

ข้อท่ี 4: หลังทำกิจกรรมท่านมีความเข้าใจเก่ียวกับเรื่องประเภทของการเจรจาต่อรองอยู่ในระดับใด 

ข้อท่ี 5: ท่านคิดว่ากิจกรรมนี้ช่วยให้เข้าใจเก่ียวกับความแตกต่างของกิจกรรมแต่ละประเภท 

ข้อท่ี 6: ท่านคิดว่าระยะเวลาในการทำกิจกรรมนี้มีความเหมาะสมอยู่ในระดับใด 

ข้อที่ 7: ท่านคิดว่าสามารถนำความรู้ในการทำกิจกรรมนี้ไปปรับใช้ในชีวิตประจำวันหรือการทำงานท่ี

เก่ียวกับเรื่องการเจรจาต่อรองได้ในระดับใด 

ข้อท่ี 8: ในภาพรวมท่านมีความพึงพอใจต่อกิจกรรมการเจรจาต่อรองนี้ในระดับใด 

ข้อท่ี 9: ท่านอยากทำกิจกรรมแบบนี้ในอนาคตอีกหรือไม่ 
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ผู ้ว ิจัยได้ทำการตรวจสอบคุณภาพของเครื ่องมือด้วยการหาค่าความตรงเชิงเนื ้อหา (Content 

Validity)  โดยผู้เชี่ยวชาญท่ีเกี่ยวข้องด้วยวิธีการ IOC (Index of Item Objective Congruence) ซ่ึงเป็นการ

หาความสอดคล้องระหว่างข้อคำถามกับวัตถุประสงค์จากผู้เชี่ยวชาญจำนวน 3 คน ซึ่งผลปรากฏว่าไม่มีข้อ

คำถามใดที่ได้คะแนนต่ำกว่า 0.5 ซึ่งหมายความว่าข้อคำถามทั้งหมดยอมรับได้และมีความสอดคล้องกับ

วัตถุประสงค์ท่ีเก่ียวข้องกับเรื่องการพัฒนาทักษะด้านการเจรจาต่อรอง 

3.3.3 แบบสังเกตพฤติกรรม ผู้วิจัยทำการสังเกตพฤติกรรมของผู้เข้ารับการอบรมการพัฒนาทักษะการ

เจรจาต่อรอง โดยครอบคลุมประเด็นต่างๆ ดังนี้ 

1) สิ่งแวดล้อม – ผู้วิจัยจดบันทึกปัจจัยที ่อาจส่งผลต่อการสังเกต อาทิ แสง เสียง และ

อุณหภูมิ 

2) ปฏิสัมพันธ์ – ผู้วิจัยจดบันทึกปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้เข้าร่วมการอบรมและสังเกตลักษณะ

ของปฏิสัมพันธ์ท่ีเกิดข้ึนพร้อมระบุรายละเอียดท่ีน่าสนใจ 

3) การตอบสนองทางอารมณ์ – ผู้วิจัยบันทึกการตอบสนองทางอารมณ์ท่ีสังเกตเห็นของผู้เข้า

รับการอบรม ครอบคลุมท้ังอวจนภาษาและวจนภาษา 

4) รูปแบบ – ผู้วิจัยบันทึกรูปแบบแนวโน้มที่เกิดขึ้นซ้ำๆ ในระหว่างการสังเกต สังเกตความ

คล้ายคลึงหรือความสอดคล้องกันท่ีอาจเก่ียวข้อง 

5) คำพูดท่ีน่าสนใจ – ผู้วิจัยบันทึกคำพูดท่ีสำคัญจากการสังเกตผู้เข้ารับการอบรม 

6) ข้อคิดเห็น – ผู้วิจัยจดบันทึกข้อมูลเชิงลึกส่วนตัว คำถาม หรือสมมติฐานใดๆ ท่ีเกิดข้ึนจาก

ข้อมูลท่ีรวบรวมไว้ 

7) ข้อสังเกตเพ่ิมเติม – ผู้วิจัยรวบรวมข้อสังเกตหรือรายละเอียดเพ่ิมเติมใดๆ ท่ีไม่ได้ระบุไว้ใน

หัวข้อก่อนหน้า แต่เก่ียวข้องกับการสังเกตโดยรวม (ถ้ามี) 

8) คำกล่าวสรุป – ผู้วิจัยเขียนสรุปหรือสรุปโดยย่อตามข้อสังเกต เน้นย้ำถึงการค้นพบหรือ

ข้อสังเกตสำคัญท่ีโดดเด่นในระหว่างการทำกิจกรรม 

 

3.4 การเก็บรวบรวมขอมลู 

ผู ้ว ิจัยได้ดำเนินการจัดกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองขึ ้นในชั ้นเรียนของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยของรัฐแห่งหนึ่งที่ลงทะเบียนเรียนในวิชาการเจรจาต่อรอง โดยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มที่มีช่วงเวลา

ในการทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองแตกต่างกัน โดยกำหนดระยะเวลาในการทำกิจกรรมไว้ 

65 นาที ประกอบด้วย  

1) ข้ันอธิบายรายละเอียดของกิจกรรมใช้เวลา 10 นาที 

2) ข้ันการทำกิจกรรมในรอบท่ี 1 ใช้เวลา 20 นาที 

3) ข้ันการทำกิจกรรมในรอบท่ี 2 ใช้เวลา 20 นาที 

4) ข้ันการสรุปและอภิปรายร่วมกัน ใช้เวลา 15 นาที 
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หลังจากที่ทำกิจกรรมเสร็จแล้ว ผู้วิจัยได้ดำเนินการเปิดระบบออนไลน์ผ่านการใช้ Google Form ที่

อัพโหลดในชั้นเรียนของกลุ่มผู้รับการอบรมเพื่อตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับเรื่อง “ข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูล

เกี่ยวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรอง และการประเมินความเข้าใจเกี่ยวกับการเจรจาต่อรองและความพึง

พอใจในภาพรวม” โดยมีคำอธบิายเกี่ยวกับการตอบแบบสอบถามที่ชัดเจน เพื่อแน่ใจว่าการดำเนินการวิจัยใน

ส่วนนี้ไม่ละเมิดสิทธิของผู้ตอบแบบสอบถาม จึงกำหนดให้ใช้การสมัครใจในการตอบแบบสอบถามเป็นเกณฑ์

อธิบายเรื่องของ ความยินยอมให้ความร่วมมือในการทำวิจัย (Consent) โดยกลุ่มผู้เข้ารับการอบรมพัฒนา

ทักษะการเจรจาต่อรองที่มีทั้งหมดจำนวน 132 คน ยินดีที่จะตอบแบบสอบถามจำนวนทั้งสิ้น 79 คน คิดเป็น

ร้อยละ 59.8  

 

3.5 การวิเคราะหขอมูล    

การวิจัยนี้เป็นการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองสำหรับเยาวชนภาคกลางตอนล่างของประเทศไทย มี

ส่วนของการวิเคราะห์ข้อมูลอยู่ 2 ส่วน ประกอบด้วย 

3.5.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละเพื่อวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้

จากการตอบแบบสอบถามเกี่ยวกบัข้อมูลทั่วไปและประสบการณ์เกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง และแบบสอบถาม

เก่ียวกับการประเมินความเข้าใจเก่ียวกับการเจรจาต่อรองและความพึงพอใจในภาพรวม 

3.5.2 การวิเคราะห์เนื้อหาจากการสังเกต (Content Analysis from Observation) ถูกนำมาใช้

วิเคราะห์ประเด็นการทำกิจกรรมร่วมกันของผู้เข้ารับการอบรมแต่ละกลุ่ม ผ่านการตีความข้อมูล การจัดกลุ่ม

ข้อมูล การสังเคราะห์ข้อมูล การหารูปแบบจากข้อมูล การกำหนดประเด็นสำคัญ และการแปลความหมายเพื่อ

นำไปเชื่อมโยงกับผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากสถิติที่นำไปสู่การอธิบายถึงความเข้าใจในภาพรวมเกี่ยวกับการ

เจรจาต่อรองทั้งสองประเภทและนำมาใช้ตรวจสอบร่วมกับการตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการประเมินความ

เข้าใจเก่ียวกับการเจรจาต่อรองและความพึงพอใจในภาพรวมด้วย  
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 

 

งานวิจัยเรื่อง “การพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองสำหรับเยาวชนเขตภาคกลางตอนล่างของประเทศ

ไทย” ได้ทำฝึกอบรมผ่านการใช้แบบฝึกหัดการเจรจาต่อรองที่ปรับปรุงมาจากแบบฝึกหัด “Negotiation to 

Survive” ของ Sotak และ Abraham (2020) โดยถูกนำมาแปลและเรียบเรียงให้สอดคล้องกับบริบทของกลุ่ม

ผู้เข้ารับการอบรมจำนวน 132 คน โดยแบ่งออกเป็นท้ังหมด 4 กลุ่ม ภายหลังจากได้รับการฝึกอบรมเพ่ือพัฒนา

ทักษะการเจรจาต่อรองที่กำหนดขึ้นแล้ว ได้มีการรวบรวมแบบสอบถามจากผู้ตอบแบบสอบถามจำนวน 132 

คนโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือสำหรับการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีผู้ยินยอมตอบแบบสอบถามทั้งหมด

จำนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 59.8 ซึ ่งผลการวิจัยจากการเก็บรวบรวมข้อมูลถูกนำเสนอใน 3 ส่วน 

ประกอบด้วย  

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลเก่ียวกับประสบการณ์เก่ียวกับการเจรจาต่อรอง 

4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการประเมินความรู้เกี่ยวกับการเจรจาต่อรองและความพึงพอใจใน

ภาพรวม 

4.3 ผลการวิเคราะห์เนื้อหาจากการสังเกตระหว่างการทำกิจกรรมของผู้เข้าร่วมการอบรมพัฒนา 

 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลและประสบการณเกี่ยวกับการเจรจาตอรอง 

 ภายหลังจากที่ผู้เข้ารับการอบรมพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองได้ทำกิจกรรมเสร็จเรียบร้อยแล้ว ได้มี

การแจ้งให้ผู้เข้าร่วมการอบรมพัฒนาตอบแบบสอบถามท่ีประกอบด้วย 2 ตอนท่ีสำคัญ ได้แก่ ข้อมูลส่วนบุคคล

และประสบการณ์เกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง และข้อมูลการประเมินความรู้เกี่ยวกับการเจรจาต่อรองและความ

พึงพอใจในภาพรวม ซึ่งจากการเก็บรวบรวมการตอบแบบสอบถามตามความยินยอมของผู้ตอบแบบสอบถาม

ในรูปแบบ Google Form มีผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดจำนวน 79 คน โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิงจำนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 58.2 รองลงมาเป็นเพศชายจำนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 38 และ 

LGBTQ+ จำนวน 3 คน คิดเปน็ร้อยละ 3.8 (ภาพท่ี 4.1) 
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ภาพท่ี 4.1 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามเพศ 

 สำหรับข้อมูลเกี่ยวกับอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า มากกว่าครึ่งของผู้ตอบแบบสอบถาม

ทั้งหมดมีอายุมากกว่า 20 ปี จำนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 57 รองลงมาอายุ 21 ปี จำนวน 30 คน คิดเป็น

ร้อยละ 38 ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 23 ปี มีจำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และ 22 คน จำนวน 1 คน คิด

เป็นร้อยละ 1.3 ตามลำดับ (ภาพท่ี 4.2) 

 

 

ภาพท่ี 4.2 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามช่วงอาย ุ



31 
 

สำหรับข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรอง พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายงานว่า

ตนเคยมีประสบการณ์เกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง จำนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 78.5 ในทางกลับกันมีผู้ตอบ

แบบสอบถามจำนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 รายงานว่า ตนไม่เคยมีประสบการณ์เกี ่ยวกับการเจรจา

ต่อรอง (ภาพท่ี 4.3) 

 

 

ภาพท่ี 4.3 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามประสบการณ์เก่ียวกับการเจรจาต่อรอง 

 เมื ่อถูกถามเกี่ยวกับประสบการณ์ในการเรียนเรื ่องเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง ผลการศึกษาพบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามมากกว่าครึ่งไม่เคยมีประสบการณ์การเรียนเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง จำนวน 51 คน คิด

เป็นร้อยละ 64.6 ในขณะท่ีบุคคลท่ีเคยมีประสบการณ์ มีจำนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 35.4 (ภาพท่ี 4.4) 

 

ภาพท่ี 4.4 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามประสบการณ์การเรียนเก่ียวกับการเจรจา

ต่อรอง 



32 
 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการประเมินความรูเกี่ยวกับการเจรจาตอรองและความพึง

พอใจในภาพรวม 

 ภาพที่ 4.5 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความเข้าใจเกี่ยวกับแนวคิดพื้นฐานการเจรจาต่อรอง

ก่อนทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเกินครึ่งมีความเข้าใจ

เกี่ยวกับแนวคิดพื้นฐานการเจรจาต่อรองก่อนทำกิจกรรมในระดับปานกลาง จำนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 

54.4 รองลงมามีความรู้เกี่ยวกับการเจรจาต่อรองก่อนการทำกิจกรรมอยู่ในระดับมาก จำนวน 17 คน คิดเป็น

ร้อยละ 21.5 ระดับน้อยจำนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 และระดับมากที่สุดจำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 

7.6 ตามลำดับ 

 

ภาพท่ี 4.5 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามระดับความรู้พื้นฐานการเจรจาต่อรอง

ก่อนทำกิจกรรม 

ภาพที่ 4.6 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความเข้าใจเกี่ยวกับแนวคิดพื้นฐานการเจรจาต่อรอง

หลังทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเกินครึ่งมีความเข้าใจ

เกี่ยวกับแนวคิดพื้นฐานการเจรจาต่อรองหลังทำกิจกรรมในระดับมาก จำนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 54.4 

รองลงมามีความรู้เกี่ยวกับการเจรจาต่อรองหลังการทำกิจกรรมอยู่ในระดับปานกลาง จำนวน 29 คน คิดเป็น

ร้อยละ 36.7 และระดับมากท่ีสุดจำนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 8.9 
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ภาพท่ี 4.6 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามระดับความรู้พื้นฐานการเจรจาต่อรองหลัง

ทำกิจกรรม 

ภาพที่ 4.7 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความเข้าใจเกี่ยวกับเรื่องประเภทของการเจรจา

ต่อรองก่อนทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเกือบครึ่งของทั้งหมด

มีความเข้าใจเกี่ยวกับประเภทของการเจรจาต่อรองก่อนทำกิจกรรมในระดับปานกลาง จำนวน 35 คน คิดเป็น

ร้อยละ 44.3 รองลงมามีความเข้าใจเก่ียวกับประเภทของการเจรจาต่อรองก่อนการทำกิจกรรมอยู่ในระดับมาก 

จำนวน 23 คน คิดเปน็ร้อยละ 29.1 ระดบันอ้ยจำนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 19 ระดับมากท่ีสุดจำนวน 5 คน 

คิดเป็นร้อยละ 7.6 และระดับน้อยท่ีสุดจำนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามลำดับ 

 

ภาพท่ี 4.7 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามระดับความเข้าใจเกี่ยวกับประเภทของ

การเจรจาต่อรองก่อนทำกิจกรรม 
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ภาพที่ 4.8 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความเข้าใจเกี่ยวกับเรื่องประเภทของการเจรจา

ต่อรองหลังทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเกินครึ่งมีความเข้าใจ

เกี ่ยวกับประเภทของการเจรจาต่อรองหลังทำกิจกรรมในระดับมาก จำนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 57 

รองลงมามีความเข้าใจเกี่ยวกับประเภทของการเจรจาต่อรองหลังการทำกิจกรรมอยู่ในระดับปานกลาง จำนวน 

26 คน คิดเป็นร้อยละ 32.9 และ ระดับมากท่ีสุดจำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 10.1 ตามลำดับ 

 

ภาพท่ี 4.8 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามระดับความเข้าใจเกี่ยวกับประเภทของ

การเจรจาต่อรองหลังทำกิจกรรม 

 ภาพที่ 4.9 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความเข้าใจเกี่ยวกับ

ความแตกต่างของประเภทการเจรจาต่อรองภายหลังการทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง โดย

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมากกว่าครึ่งมีระดับความเข้าใจเกี่ยวกับความแตกต่างของการเจรจาต่อรองแต่ละ

ประเภทในระดับมาก จำนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 58.2 รองลงมาระดับปานกลาง จำนวน 21 คน คิดเป็น

ร้อยละ 26.6 ระดับมากที่สุดจำนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 13.9 และระดับน้อยจำนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 

1.3 
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ภาพท่ี 4.9 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามระดับความเข้าใจเกี่ยวกับความแตกต่าง

ของประเภทของการเจรจาต่อรองหลังทำกิจกรรม 

 ภาพที่ 4.10 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความเหมาะสมของระยะเวลาในการทำ

กิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง โดยพบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามเกือบครึ ่งของทั้งหมดมองว่า

ระยะเวลาในการทำกิจกรรมนี้มีความเหมาะสมอยู่ในระดับมาก จำนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 45.6 รองลงมา

ระดับปานกลาง จำนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 34.2 ระดับมากท่ีสุด จำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 10.1 ระดับ

น้อย จำนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 8.9 และระดับน้อยท่ีสุด จำนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามลำดับ 

 

ภาพท่ี 4.10 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามระดับความเหมาะสมของระยะเวลาใน

การทำกิจกรรมพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง 
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ภาพที่ 4.11 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับของการนำเอาความรู้ที่ได้จากการทำกิจกรรมการ

พัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองไปปรับใช้ในชีวิตประจำวันและการทำงาน โดยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเกือบ

ครึ่งของทั้งหมดมองว่าสามารถนำความรู้ไปปรับใช้ในชีวิตประจำวันและการทำงานได้ในระดับมาก จำนวน 38 

คน คิดเป็นร้อยละ 48.1 รองลงมาระดับมากท่ีสุด จำนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 30.4 ระดับปานกลาง จำนวน 

14 คน คิดเป็นร้อยละ 17.7 และระดับน้อย จำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3 ตามลำดับ 

 

ภาพท่ี 4.11 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามระดับของการนำเอาความรู้ที่ได้จากการ

ทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองไปปรับใช้ในชีวิตประจำวันและการทำงาน 

 ภาพที่ 4.12 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจต่อการทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะ

การเจรจาต่อรองในภาพรวม โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเกือบครึ่งมีความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับ

มาก จำนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 49.9 มีความพึงพอใจระดับมากที่สุด จำนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 

ซ่ึงเท่ากันกับความพึงพอใจในระดับปานกลาง จำนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 เช่นเดียวกัน 
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ภาพท่ี 4.12 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามระดับความพึงพอใจต่อการทำกิจกรรม

การพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองในภาพรวม  

 ภาพที่ 4.13 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการในการทำกิจกรรมในลักษณะนี้อีก

หรือไม่ในอนาคต (การพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองผ่านกิจกรรม) โดยผลการศึกษาพบว่า ผ ู ้ตอบ

แบบสอบถามมากกว่าครึ่งรายงานว่า “อยากทำกิจกรรมในลักษณะนี้อีกในอนาคต” จำนวน 52 คน คิดเป็น

ร้อยละ 65.8 ในขณะที่ผู้ตอบแบบสอบถามจำนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 32.9 ตอบว่า “ไม่แน่ใจ” และมี

เพียงแค่ 1 คนเท่านั้น (ร้อยละ 1.3) ท่ีระบุว่า “ไม่อยากทำกิจกรรมในลักษณะนี้อีกในอนาคต” 

 

ภาพท่ี 4.13 แผนภูมิแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตามความต้องการในการทำกิจกรรมการ

พัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองอีกในอนาคต 
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4.3 ผลการวิเคราะหเนื้อหาจากการสังเกตระหวางการทํากิจกรรมของผูเขารวมการอบรม

พัฒนา 

 จากการสังเกตพฤติกรรมของผู้ร่วมการอบรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองจำนวนทั้งหมด 4 กลุ่ม 

(โดยในแต่ละกลุ่มจะประกอบด้วยกลุ่มย่อย 5 กลุ่มที่ถูกแบ่งตามประเภททรัพยากรที่ถูกกำหนดจากกิจกรรม

การเจรจาต่อรอง) พบประเด็นที่น่าสนใจหลากหลายประเด็นซึ่งผลของการวิจัยครอบคลุมในองค์ประกอบที่

นำมาใช้ในการพิจารณาทั้งหมด 8 ประการ ประกอบด้วย สิ่งแวดล้อม ปฏิสัมพันธ์ การตอบสนองทางอารมณ์ 

รูปแบบ คำพูดท่ีน่าสนใจ ข้อคิดเห็น ข้อสังเกตเพ่ิมเติม และ คำกล่าวสรุป โดยผลการสังเกต พบว่า ในภาพรวม

ห้องที่ใช้ในการอบรมพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองสำหรับทั้ง 4 กลุ่มอยู่ในสภาพแวดล้อมที่เหมาะสมทั้งใน

เรื่องของขนาดของห้อง แสง เสียงและอุณหภูมิ นอกจากนี้ผู้เข้าอบรมมีปฏิสัมพันธ์ในการทำกิจกรรมร่วมกันได้

เป็นอย่างดี เนื่องจากรู้จักกันมาก่อนเพราะเรียนอยู่ในหลักสูตรเดียวกัน ทำให้ไม่ส่งผลต่อการวางแผนในการทำ

กิจกรรมการเจรจาต่อรองเมื่อมีการแบ่งกลุ่มที่สมาชิกมีความหลากหลาย สำหรับการตอบสนองทางอารมณ์

ของผู้เข้าร่วมกิจกรรม พบว่าให้การตอบสนองทางอารมณ์ดีโดยแสดงให้เห็นจากความกระตือรือร้น การเดิน

รอบห้องไปเจรจากับกลุ่มต่างๆ ในการอบรม อย่างไรก็ตามในการอบรมของกลุ่มที่ 2 และกลุ่มที่ 3 พบว่ายังมี

ผู้เข้าร่วมการอบรมบางคนท่ีมีการตอบสนองทางอารมณ์ไม่ดีเท่าท่ีควรเนื่องอาจเป็นเพราะต้องใช้เวลาในการทำ

ความเข้าใจการดำเนินของกิจกรรม แต่เมื่อผ่านไปครึ่งทางของการทำกิจกรรมในรอบที่ 1 การตอบสนองทาง

อารมณ์มีเพ่ิมขึ้น แต่ก็มีผู้เข้าร่วมบางส่วนจำนวนไม่มากนักที่ไม่ให้ความร่วมมือใดๆ ในการทำกิจกรรม สำหรับ

รูปแบบในการทำกิจกรรมของแต่ละกลุ่มในแต่ละรอบของการอบรม พบว่าแต่ละกลุ่มมักเลือกใช้กลวิธีแบบลูก

โด่งลูกเรียด (High Ball, Low Ball) ในการต่อรองกัน รวมถึงในรอบที่ 2 ที่มีการเปลี่ยนแปลงเงื่อนไขและเน้น

ในเรื่องของการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ สอดคล้องกับการใช้คำพูดในการเจรจาของแต่ละกลุ่มในแต่ละ

รอบของการเจรจาที่นิยมพูดว่า “ราคาแพงไป” “ลดหน่อยได้หรือไม่” “ราคานี้ไม่ไหว” หรือถ้าเป็นฝั่งเสนอ

ขายจะกล่าวว่า “ราคานี้ไม่แพงหรอก” หรือ “ให้ราคาพิเศษเลยนะ” 

จากการสังเกตการณ์ทำกิจกรรมของผู้เข้าร่วมกิจกรรม 5 กลุ่มย่อยของ 4 กลุ่มใหญ่ในแต่ละรอบพบว่า 

ผู้เข้าร่วมกิจกรรมมีแนวทางในการเจรจาต่อรองในรอบที่ 2 ซึ่งเป็นการกำหนดประเภทของการเจรจาต่อรอง

แบบบูรณาการ เหมือนกับการเจรจาต่อรองในรอบที่ 1 ซึ่งเป็นการกำหนดประเภทของการเจรจาต่อรองแบบ

แบ่งสันปันส่วน  ซึ่งผู้วิจัยได้ตั้งข้อสังเกตว่าอาจเป็นเพราะอารมณ์ที่ค้างจากการทำกิจกรรมในรอบแรกที่มีการ

ชิงไหวชิงพริบหรือเอารัดเอาเปรียบกันเพื่อต้องการได้ทรัพยากรมาครอบครองในราคาที่ถูกและขายทรัพยากร

ไปในราคาที่แพงเพื่อที่จะมีเหรียญเหลือมากที่สุดและเป็นผู้ชนะในการแข่งขัน ดังนั้นความคิดเห็นของผู้วิจัยใน

ประเด็นนี้คือการพักเบรกระหว่างกิจกรรมรอบท่ี 1 และรอบท่ี 2 ให้นานข้ึนเพ่ือขจัดความรู้สึกและอารมณ์ที่ติด

อยู่ในใจของผู้เข้าร่วมอบรม และนำมาดำเนินการต่อในการทำกิจกรรมรอบท่ี 2 ท้ังท่ีเง่ือนไขหรือกติกาในรอบนี้

มีการเปลี่ยนแปลงไปจากรอบแรก (ดูตารางท่ี 4.1) 
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ตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์เนื้อหาจากการสังเกตระหว่างการทำกิจกรรมของผู้เข้าร่วมการอบรมพัฒนา 

 กลุมท่ี 1 กลุมท่ี 2 กลุมท่ี 3 กลุมท่ี 4 

ส่ิงแวดลอม ห้องที่ใช้ในการอบรม

พ ั ฒ น า ท ั ก ษ ะ กา ร

เจรจาต่อรองมีขนาด

ท ี ่ เหมาะสม ม ีแสง

สว่างเพียงพอ และมี

อุณหภูมิที่ดีในการทำ

กิจกรรม 

ห้องที่ใช้ในการอบรม

พ ั ฒ น า ท ั ก ษ ะ กา ร

เจรจาต่อรองมีขนาด

ท ี ่ เหมาะสม ม ีแสง

สว่างเพียงพอ และมี

อุณหภูมิที่ดีในการทำ

กิจกรรม 

ห้องที่ใช้ในการอบรม

พ ั ฒ น า ท ั ก ษ ะ กา ร

เจรจาต่อรองมีขนาด

ท ี ่ เหมาะสม ม ีแสง

สว่างเพียงพอ และมี

อุณหภูมิที่ดีในการทำ

กิจกรรม 

ห้องที่ใช้ในการอบรม

พ ั ฒ น า ท ั ก ษ ะ ก า ร

เจรจาต่อรองมีขนาด

ท ี ่ เหมาะสม ม ีแสง

สว่างเพียงพอ และมี

อุณหภูมิที่ดีในการทำ

กิจกรรม 

ปฏิสัมพันธ ผู้เข้ารับการฝึกอบรม

ร ู ้จ ักก ันเป ็นอย่างดี

เนื่องจากเป็นผูท่ี้เรียน

อยู ่ ในหลักส ูตรและ

สาขาเด ียวกันจ ึงไม่

จำเป็นต้องปรับตัวใน

การทำกิจกรรม ถึงแม้

จะม ี การแบ ่ งกล ุ ่ ม

ออกเป ็นจำนวน 5 

กลุ ่ม ที ่คละคนที ่ไม ่

สนิทกันมาอยู่ในกลุ่ม

เดียวกันแต่ไม่ได้เป็น

อ ุ ป ส ร ร ค ต ่ อ ก า ร

วางแผนในการทำงาน

และการเจรจาต่อรอง

ท่ีเกิดข้ึนในแต่ละรอบ 

เข้าร ับการฝึกอบรม

ร ู ้จ ักก ันเป ็นอย่างดี

เนื่องจากเป็นผูท่ี้เรียน

อยู ่ ในหลักส ูตรและ

สาขาเด ียวกันจ ึงไม่

จำเป็นต้องปรับตัวใน

การทำกิจกรรม ถึงแม้

จะม ี การแบ ่ งกล ุ ่ ม

ออกเป ็นจำนวน 5 

กลุ ่ม ที ่คละคนที ่ไม ่

สนิทกันมาอยู่ในกลุ่ม

เดียวกันแต่ไม่ได้เป็น

อ ุ ป ส ร ร ค ต ่ อ ก า ร

วางแผนในการทำงาน

และการเจรจาต่อรอง

ที่เกิดขึ้นในแต่ละรอบ 

อ ย ่ า ง ไ ร ก ็ ต า ม ม ี

ผ ู ้ เข ้าร ่วมบางคนไม่

แสดงออกถ ึงการม ี

ส่วนร่วม 

เข้าร ับการฝึกอบรม

ร ู ้จ ักก ันเป ็นอย่างดี

เนื่องจากเป็นผูท่ี้เรียน

อยู ่ ในหลักส ูตรและ

สาขาเด ียวกันจ ึงไม่

จำเป็นต้องปรับตัวใน

การทำกิจกรรม ถึงแม้

จะม ี การแบ ่ งกล ุ ่ ม

ออกเป ็นจำนวน 5 

กลุ ่ม ที ่คละคนที ่ไม ่

สนิทกันมาอยู่ในกลุ่ม

เดียวกันแต่ไม่ได้เป็น

อ ุ ป ส ร ร ค ต ่ อ ก า ร

วางแผนในการทำงาน

และการเจรจาต่อรอง

ที่เกิดขึ้นในแต่ละรอบ

อ ย ่ า ง ไ ร ก ็ ต า ม ม ี

ผ ู ้ เข ้าร ่วมบางคนไม่

แสดงออกถ ึงการม ี

ส่วนร่วม 

เข้าร ับการฝึกอบรม

ร ู ้จ ักก ันเป ็นอย่างดี

เนื่องจากเป็นผู้ที่เรียน

อยู ่ ในหลักส ูตรและ

สาขาเด ียวกันจ ึงไม่

จำเป็นต้องปรับตัวใน

การทำกิจกรรม ถึงแม้

จะม ี การแบ ่ งกล ุ ่ ม

ออกเป ็นจำนวน 5 

กลุ ่ม ที ่คละคนที ่ไม ่

สนิทกันมาอยู่ในกลุ่ม

เดียวกันแต่ไม่ได้เป็น

อ ุ ป ส ร ร ค ต ่ อ ก า ร

วางแผนในการทำงาน

และการเจรจาต่อรอง

ท่ีเกิดข้ึนในแต่ละรอบ 

การตอบสนองทาง

อารมณ 

ในระหว ่ า งการทำ

ก ิจกรรมผ ู ้ เข ้ าร ่วม

กิจกรรมกลุ่มต่างๆ ใส่

อารมณ์ความรู ้ส ึกใน

การเจรจาแต่ละรอบ

อย ่ า ง เ ต ็ มท ี ่  และ

จร ิ ง จ ั ง  โ ดยม ีการ

ในระหว ่ า งการทำ

ก ิจกรรมผ ู ้ เข ้ าร ่วม

กิจกรรมบางกลุ ่มที ่

แ ส ด ง ค ว า ม

กระตือรือร ้นในการ

ท ำ ก ิ จ ก ร ร ม ใ น

ช ่วงแรก บางกล ุ ่ ม

ในระหว ่ า งการทำ

ก ิจกรรมผ ู ้ เข ้ าร ่วม

กิจกรรมบางกลุ ่มที ่

แ ส ด ง ค ว า ม

กระตือรือร ้นในการ

ท ำ ก ิ จ ก ร ร ม ใ น

ช ่วงแรก บางกล ุ ่ ม

ในระหว ่ า งการทำ

ก ิจกรรมผ ู ้ เข ้ าร ่วม

กิจกรรมกลุ่มต่างๆ ใส่

อารมณ์ความรู ้ส ึกใน

การเจรจาแต่ละรอบ

อย ่ า ง เ ต ็ มท ี ่  แ ล ะ

จร ิ ง จ ั ง  โ ดยม ี การ

กลุ่ม 

องคป์ระกอบ 
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แสดงคำพูดที ่จริงจัง

และเป็นเหตุเป็นผลใน

การเจรจาระหว ่ าง

ต ั วแทนของแต ่ ล ะ

กลุ ่ม และการแสดง

ท่าทีที ่ปฏิเสธด้วยสี

หน้าและท่าทางเมื ่อ

ได ้ร ับข ้อเสนอที ่ไม ่

สมเหตุสมผล 

ค่อยๆ เพิ่มระดับทาง

อารมณ์เมื ่อผ่านช่วง

ครึ่งแรกของรอบที่ 1 

ไปแล ้ว ในขณะที ่ม ี

ผู้เข้าร่วมจำนวนหนึ่ง

ไม่ให้การตอบสนอง

ใดๆ 

ค่อยๆ เพิ่มระดับทาง

อารมณ์เมื ่อผ่านช่วง

ครึ่งแรกของรอบที่ 1 

ไปแล ้ว ในขณะที ่ม ี

ผู้เข้าร่วมจำนวนหนึ่ง

ไม่ให้การตอบสนอง

ใดๆ 

แสดงคำพูดที ่จริงจัง

และเป็นเหตุเป็นผลใน

การเจรจาระหว ่าง

ต ั วแทนของแต ่ ล ะ

กลุ ่ม และการแสดง

ท่าทีที ่ปฏิเสธด้วยสี

หน้าและท่าทางเมื ่อ

ได ้ร ับข ้อเสนอที ่ไม ่

สมเหตุสมผล 

รูปแบบ คำถามท่ีใช้ในการถาม

ราคา การต่อรองราคา

เม ื ่อได ้ร ับข ้อเสนอ 

การ ใช ้ กลว ิ ธ ี แบบ 

High Ball, Low Ball 

ซึ่งเป็นสิ่งที่เกิดขึ ้นทั้ง 

2  รอบของการทำ

กิจกรรม 

คำถามท่ีใช้ในการถาม

ราคา การต่อรองราคา

เม ื ่อได ้ร ับข ้อเสนอ 

การ ใช ้ กลว ิ ธ ี แบบ 

High Ball, Low Ball

ซึ่งเป็นสิ่งที่เกิดขึ ้นทั้ง 

2  รอบของการทำ

กิจกรรม 

คำถามท่ีใช้ในการถาม

ราคา การต่อรองราคา

เม ื ่อได ้ร ับข ้อเสนอ 

การ ใช ้ กลว ิ ธ ี แบบ 

High Ball, Low Ball

ซึ่งเป็นสิ่งที่เกิดขึ ้นทั้ง 

2  รอบของการทำ

กิจกรรม 

คำถามท่ีใช้ในการถาม

ราคา การต่อรองราคา

เม ื ่อได ้ร ับข ้อเสนอ 

การ ใช ้ กลว ิ ธ ี แบบ 

High Ball, Low Ball

ซึ่งเป็นสิ่งที่เกิดขึ้นทั้ง 

2  รอบของการทำ

กิจกรรม 

คําพูดท่ีนาสนใจ คำพูดที่มักได้ยินจาก

การเจรจาที ่แต่กลุ ่ม

ดำเน ินการในทั ้ ง 2 

รอบคือ ราคาแพงไป 

ลดได้เท่าไหร่ ของที่

กลุ ่มเรามีเราขายใน

ราคาพิเศษ 

คำพูดที่มักได้ยินจาก

การเจรจาที ่แต่กลุ ่ม

ดำเน ินการในทั ้ ง 2 

รอบคือ ราคาแพงไป 

ลดได้เท่าไหร่ ของที่

กลุ ่มเรามีเราขายใน

ราคาพิเศษ 

คำพูดที่มักได้ยินจาก

การเจรจาที ่แต่กลุ ่ม

ดำเน ินการในทั ้ ง 2 

รอบคือ ราคาแพงไป 

ลดได้เท่าไหร่ ของที่

กลุ ่มเรามีเราขายใน

ราคาพิเศษ 

คำพูดที่มักได้ยินจาก

การเจรจาที ่แต่กลุ ่ม

ดำเน ินการในทั ้ง 2 

รอบคือ ราคาแพงไป 

ลดได้เท่าไหร่ ของที ่

กลุ ่มเรามีเราขายใน

ราคาพิเศษ 

ขอคิดเห็น ทำไมการเจรจาใน

รอบที่ 2 ถึงเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกับรอบ

แรกทั้งๆ ที ่ผู ้เข้าร่วม

ได ้ร ับฟ ังคำอธ ิบาย

รายละเอียดการทำ

กิจกรรมในรอบที ่ 2 

ชัดเจน และเข้าใจถึง

ความแตกต ่ างของ

เงื ่อนไขระหว่างการ

เจรจาต่อรองในรอบ

แรกและรอบท่ี 2 

ทำไมการเจรจาใน

รอบที่ 2 ถึงเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกับรอบ

แรกทั้งๆ ที ่ผู ้เข้าร่วม

ได ้ร ับฟ ังคำอธ ิบาย

รายละเอียดการทำ

กิจกรรมในรอบที ่ 2 

ชัดเจน และเข้าใจถึง

ความแตกต ่ างของ

เงื ่อนไขระหว่างการ

เจรจาต่อรองในรอบ

แรกและรอบท่ี 2 

ทำไมการเจรจาใน

รอบที่ 2 ถึงเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกับรอบ

แรกทั้งๆ ที ่ผู ้เข้าร่วม

ได ้ร ับฟ ังคำอธ ิบาย

รายละเอียดการทำ

กิจกรรมในรอบที ่ 2 

ชัดเจน และเข้าใจถึง

ความแตกต ่ างของ

เงื ่อนไขระหว่างการ

เจรจาต่อรองในรอบ

แรกและรอบท่ี 2 

ทำไมการเจรจาใน

รอบที่ 2 ถึงเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกับรอบ

แรกทั้งๆ ที ่ผู ้เข้าร่วม

ได ้ร ับฟ ังคำอธ ิบาย

รายละเอียดการทำ

กิจกรรมในรอบที ่ 2 

ชัดเจน และเข้าใจถึง

ความแตกต ่ างของ

เงื ่อนไขระหว่างการ

เจรจาต่อรองในรอบ

แรกและรอบท่ี 2 



41 
 

ขอสังเกตเพ่ิมเติม ร ะ ย ะ เ ว ล า ใ น กา ร

ดำเนินกิจกรรมแต่ละ

ร อ บ ค ว ร เ พ ิ ่ ม อ ี ก

เล็กน้อยและมีการพัก

ครึ ่งระหว่างรอบแรก

และรอบสองนานขึ้น

เ พ ื ่ อ เ ป ็ น ก า ร ล บ

ความร ู ้ส ึกและการ

ต อ บ ส น อ ง ท า ง

อารมณ์ท่ีเกิดข้ึนของผู้

เข้ารับการอบรม 

ร ะ ย ะ เ ว ล า ใ น กา ร

ดำเนินกิจกรรมแต่ละ

ร อ บ ค ว ร เ พ ิ ่ ม อ ี ก

เล็กน้อยและมีการพัก

ครึ ่งระหว่างรอบแรก

และรอบสองนานขึ้น

เ พ ื ่ อ เ ป ็ น ก า ร ล บ

ความร ู ้ส ึกและการ

ต อ บ ส น อ ง ท า ง

อารมณ์ท่ีเกิดข้ึนของผู้

เข้ารับการอบรม 

ร ะ ย ะ เ ว ล า ใ น กา ร

ดำเนินกิจกรรมแต่ละ

ร อ บ ค ว ร เ พ ิ ่ ม อ ี ก

เล็กน้อยและมีการพัก

ครึ ่งระหว่างรอบแรก

และรอบสองนานขึ้น

เ พ ื ่ อ เ ป ็ น ก า ร ล บ

ความร ู ้ส ึกและการ

ต อ บ ส น อ ง ท า ง

อารมณ์ท่ีเกิดข้ึนของผู้

เข้ารับการอบรม 

ร ะ ย ะ เ ว ล า ใ น ก า ร

ดำเนินกิจกรรมแต่ละ

ร อ บ ค ว ร เ พ ิ ่ ม อ ี ก

เล็กน้อยและมีการพัก

ครึ ่งระหว่างรอบแรก

และรอบสองนานขึ้น

เ พ ื ่ อ เ ป ็ น ก า ร ล บ

ความร ู ้ส ึกและการ

ต อ บ ส น อ ง ท า ง

อารมณ์ท่ีเกิดข้ึนของผู้

เข้ารับการอบรม 

คํากลาวสรุป ผ ู ้ เ ข ้ าร ่ วมท ั ้ งหมด

สามารถเร ียนร ู ้ ได ้

ในช่วงท้ายของการทำ

กิจกรรมรอบท่ี 2 และ

นำไปสู ่การสร้างชัย

ชนะร่วมกันสอดคล้อง 

ตามวิธีการการเจรจา

ต่อรองแบบบูรณาการ 

ผู ้ เข ้าร ่วมยังคงเน้น

การต่อรองในรูปแบบ

การเจรจาต่อรองแบบ

แบ ่ งส ันป ันส ่ วนใน

รอบท ี ่  2  อาจเป ็น

เพราะความต่อเนื ่อง

ทางอารมณ์ที่ทำให้ไม่

เห ็นความแตกต ่ าง

ของเงื ่อนไขของการ

ทำกิจกรรมในแต่ละ

รอบ ซึ่งเป็นประเด็นที่

ต้องเน้นย้ำ นอกจากน้ี

ยังมีสมาชิกบางคนใน

ก ล ุ ่ ม ไ ม ่ ใ ห ้ ค ว า ม

ร ่ ว มม ื อ ในก า ร ท ำ

กิจกรรมส่งผลให้การ

เ ร ี ย น ร ู ้ ร ่ ว ม ก ั นม ี

ประสิทธิผลลดลง 

ผู ้ เข ้าร ่วมยังคงเน้น

การต่อรองในรูปแบบ

การเจรจาต่อรองแบบ

แบ ่ งส ันป ันส ่ วนใน

รอบท ี ่  2  อาจเป ็น

เพราะความต่อเนื ่อง

ทางอารมณ์ที่ทำให้ไม่

เห ็นความแตกต ่ าง

ของเงื ่อนไขของการ

ทำกิจกรรมในแต่ละ

รอบ ซึ่งเป็นประเด็นที่

ต้องเน้นย้ำ นอกจากน้ี

ยังมีสมาชิกบางคนใน

ก ล ุ ่ ม ไ ม ่ ใ ห ้ ค ว า ม

ร ่ ว มม ื อ ในก า ร ท ำ

กิจกรรมส่งผลให้การ

เ ร ี ย น ร ู ้ ร ่ ว ม ก ั นม ี

ประสิทธิผลลดลง 

ผู ้ เข ้าร ่วมยังคงเน้น

การต่อรองในรูปแบบ

การเจรจาต่อรองแบบ

แบ ่ งส ันป ันส ่ วนใน

รอบท ี ่  2  อาจเป ็น

เพราะความต่อเนื ่อง

ทางอารมณ์ที่ทำให้ไม่

เห ็นความแตกต ่าง

ของเงื ่อนไขของการ

ทำกิจกรรมในแต่ละ

รอบ ซึ่งเป็นประเด็นที่

ต้องเน้นย้ำ 

 

 

 

  



42 
 

บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การวิจัยเรื ่อง “การพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองสำหรับเยาวชนพื ้นที ่ภาคกลางตอนล่าง” มี

วัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านประชากรและข้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรองของ

เยาวชนในเขตพื้นที่ภาคกลางตอนล่าง และ 2) เพื่อพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองผ่านการทำกิจกรรมที ่

เกี่ยวข้องกับการเจรจาต่อรองแก่เยาวชนในเขตพื้นที่ภาคกลางตอนล่าง งานวิจัยนี้ใช้วิธีการเลือกตัวอย่างจาก

กลุ่มประชาชนที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่ภาคกลางที่เข้าถึงได้ง่ายที่สุด โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างจากนักศึกษาคณะ

บริหารธุรกิจ ของมหาวิทยาลัยแห่งหนึ่งที่ลงทะเบียนเรียนในวิชาด้านการเจรจาต่อรองกับหนึ่งในทีมของ

คณะผู้วิจัยจำนวนทั้งหมด 132 คน โดยใช้วิธีการแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็นด้วยวิธีการเลือกตัวอย่างแบบ

เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) สำหรับเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยนี้มีด้วยกัน 3 ส่วน ประกอบด้วย  

1) แบบฝึกหัดในการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองที่ชื่อว่า “Negotiate to Survive” ที่ถูกพัฒนาโดย Sotak 

และ Abraham (2020) โดยถูกนำมาแปลและเร ียบเร ียงให้สอดคล้องกับบริบทของกลุ ่มตัวอย ่าง 2)

แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรอง และการประเมิน

ความเข้าใจเก่ียวกับการเจรจาต่อรองและความพึงพอใจในภาพรวม และ 3) แบบสังเกตพฤติกรรมผู้เข้าอบรม  

ซ่ึงวิธีการในการเก็บรวบรวมข้อมูล ดำเนินการผ่านการจัดอบรมผ่านกลุ่มผู้เข้าร่วมรับการอบรมท้ังหมด 4 กลุ่ม

ซึ่งมีการจัดการอบรมในวันเวลาที่แตกต่างกัน โดยกำหนดระยะเวลาในการทำกิจกรรมไว้ 65 นาที หลังจากที่

ทำกิจกรรมเสร็จแล้ว ได้ดำเนินเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้รับการอบรมผ่านการตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับเรื่อง 

“ข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์การเจรจาต่อรอง และการประเมินความเข้าใจเกี่ยวกับการ

เจรจาต่อรองและความพึงพอใจในภาพรวม” โดยมีคำอธิบายเกี่ยวกับการตอบแบบสอบถามที่ชัดเจน เพื่อ

แน่ใจว่าการดำเนินการวิจัยในส่วนนี้ไม่ละเมิดสิทธิของผู้ตอบแบบสอบถาม จึงกำหนดให้ใช้การสมัครใจในการ

ตอบแบบสอบถามเป็นเกณฑ์อธิบายเรื่องของ ความยินยอมให้ความร่วมมือในการทำวิจัย (Consent) โดยกลุ่ม

ผู้เข้ารับการอบรมพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองที่มีทั ้งหมดจำนวน 132 คน ยินดีที ่จะตอบแบบสอบถาม

จำนวนทั้งสิ้น 79 คน คิดเป็นร้อยละ 59.8 โดยนำผลที่ได้มาวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนาและการวิเคราะห์

เนื้อหาจากการสังเกตพฤติกรรม ในบทนี้ได้นำเสนอรายละเอียดของการสรุปผลวิจัยในภาพรวม การอภิปราย

ผลและข้อเสนอแนะสำหรับการนำผลการวิจัยไปใช้และการทำวิจัยในครั้งต่อไป 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 5.1.1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลและประสบการณเกี่ยวกับการเจรจาตอรอง 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดจำนวน 79 คน พบว่า โดยผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจำนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 58.2 มากกว่าครึ่งของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดมีอายุ

มากกว่า 20 ปี จำนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 57 ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายงานว่าตนเคยมี
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ประสบการณ์เกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง จำนวน 62 คน คิดเป็นรอ้ยละ 78.5 และผู้ตอบแบบสอบถามมากกว่า

ครึ่งไม่เคยมีประสบการณ์การเรียนเก่ียวกับการเจรจาต่อรอง จำนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 64.6  

 

5.1.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการประเมินความรูเกี่ยวกับการเจรจาตอรองและความพึง

พอใจในภาพรวม 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความเข้าใจเกี่ยวกับแนวคิดพื้นฐานการเจรจาต่อรองก่อนทำกิจกรรม

การพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเกินครึ่งมีความเข้าใจเก่ียวกับแนวคิดพ้ืนฐานการ

เจรจาต่อรองก่อนทำกิจกรรมในระดับปานกลาง จำนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 54.4 สำหรับผลการวิเคราะห์

ข้อมูลเก่ียวกับความเข้าใจเกี่ยวกับแนวคิดพื้นฐานการเจรจาต่อรองหลังทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจา

ต่อรอง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเกินครึ่งมีความเข้าใจเกี่ยวกับแนวคิดพื้นฐานการเจรจาต่อรองหลังทำ

กิจกรรมในระดับมาก จำนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 54.4 ความเข้าใจเกี่ยวกับเรื่องประเภทของการเจรจา

ต่อรองก่อนทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเกือบครึ่งของทั้งหมดมี

ความเข้าใจเกี่ยวกับประเภทของการเจรจาต่อรองก่อนทำกิจกรรมในระดับปานกลาง จำนวน 35 คน คิดเป็น

ร้อยละ 44.3 ความเข้าใจเกี่ยวกับเรื ่องประเภทของการเจรจาต่อรองหลังทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการ

เจรจาต่อรอง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเกินครึ่งมีความเข้าใจเกี่ยวกับประเภทของการเจรจาต่อรองหลังทำ

กิจกรรมในระดับมาก จำนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 57  ความเข้าใจเกี่ยวกับความแตกต่างของประเภทการ

เจรจาต่อรองภายหลังการทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมากกว่า

ครึ่งมีระดับความเข้าใจเกี่ยวกับความแตกต่างของการเจรจาต่อรองแต่ละประเภทในระดับมาก จำนวน 46 คน 

คิดเป็นร้อยละ 58.2 ระดับความเหมาะสมของระยะเวลาในการทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเกือบครึ่งของทั้งหมดมองว่าระยะเวลาในการทำกิจกรรมนี้มีความเหมาะสมอยู่ใน

ระดับมาก จำนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 45.6 ระดับของการนำเอาความรู้ท่ีได้จากการทำกิจกรรมการพัฒนา

ทักษะการเจรจาต่อรองไปปรับใช้ในชีวิตประจำวันและการทำงาน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเกือบครึ่งของ

ท้ังหมดมองว่าสามารถนำความรู้ไปปรับใช้ในชีวติประจำวันและการทำงานได้ในระดับมาก จำนวน 38 คน คดิ

เป็นร้อยละ 48.1 สำหรับความพึงพอใจต่อการทำกิจกรรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองในภาพรวม พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามเกือบครึ่งมีความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก จำนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 49.9 

และ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการในการทำกิจกรรมในลักษณะนี้อีกหรือไม่ในอนาคต (การ

พัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองผ่านกิจกรรม) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมากกว่าครึ่งรายงานว่า “อยากทำ

กิจกรรมในลักษณะนี้อีกในอนาคต” จำนวน 52 คน คิดเปน็ร้อยละ 65.8  
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5.1.3 ผลการวิเคราะหเนื้อหาจากการสังเกตระหวางการทํากิจกรรมของผูเขารวมการอบรม

พัฒนา 

 จากการสังเกตพฤติกรรมของผู้ร่วมการอบรมการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองจำนวนทั้งหมด 4 กลุ่ม 

(โดยในแต่ละกลุ่มจะประกอบด้วยกลุ่มย่อย 5 กลุ่มที่ถูกแบ่งตามประเภททรัพยากรที่ถูกกำหนดจากกิจกรรม

การเจรจาต่อรอง) พบประเด็นที่น่าสนใจหลากหลายประเด็นซึ่งผลของการวิจัยครอบคลุมในองค์ประกอบที่

นำมาใช้ในการพิจารณาทั้งหมด 8 ประการ ประกอบด้วย สิ่งแวดล้อม ปฏิสัมพันธ์ การตอบสนองทางอารมณ์ 

รูปแบบ คำพูดท่ีน่าสนใจ ข้อคิดเห็น ข้อสังเกตเพ่ิมเติม และ คำกล่าวสรุป โดยผลการสังเกต พบว่า ในภาพรวม

ห้องที่ใช้ในการอบรมพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองสำหรับทั้ง 4 กลุ่มอยู่ในสภาพแวดล้อมที่เหมาะสมทั้งใน

เรื่องของขนาดของห้อง แสง เสียงและอุณหภูมิ นอกจากนี้ผู้เข้าอบรมมีปฏิสัมพันธ์ในการทำกิจกรรมร่วมกันได้

เป็นอย่างดี เนื่องจากรู้จักกันมาก่อนเพราะเรียนอยู่ในหลักสูตรเดียวกัน ทำให้ไม่ส่งผลต่อการวางแผนในการทำ

กิจกรรมการเจรจาต่อรองเมื่อมีการแบ่งกลุ่มที่สมาชิกมีความหลากหลาย สำหรับการตอบสนองทางอารมณ์

ของผู้เข้าร่วมกิจกรรม พบว่าให้การตอบสนองทางอารมณ์ดีโดยแสดงให้เห็นจากความกระตือรือร้น การเดิน

รอบห้องไปเจรจากับกลุ่มต่างๆ ในการอบรม อย่างไรก็ตามในการอบรมของกลุ่มที่ 2 และกลุ่มที่ 3 พบว่ายังมี

ผู้เข้าร่วมการอบรมบางคนท่ีมีการตอบสนองทางอารมณ์ไม่ดีเท่าท่ีควรเนื่องอาจเป็นเพราะต้องใช้เวลาในการทำ

ความเข้าใจการดำเนินของกิจกรรม แต่เมื่อผ่านไปครึ่งทางของการทำกิจกรรมในรอบที่ 1 การตอบสนองทาง

อารมณ์มีเพ่ิมขึ้น แต่ก็มีผู้เข้าร่วมบางส่วนจำนวนไม่มากนักที่ไม่ให้ความร่วมมือใดๆ ในการทำกิจกรรม สำหรับ

รูปแบบในการทำกิจกรรมของแต่ละกลุ่มในแต่ละรอบของการอบรม พบว่าแต่ละกลุ่มมักเลือกใช้กลวิธีแบบลูก

โด่งลูกเรียด (High Ball, Low Ball) ในการต่อรองกัน รวมถึงในรอบที่ 2 ที่มีการเปลี่ยนแปลงเงื่อนไขและเน้น

ในเรื่องของการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ สอดคล้องกับการใช้คำพูดในการเจรจาของแต่ละกลุ่มในแต่ละ

รอบของการเจรจาที่นิยมพูดว่า “ราคาแพงไป” “ลดหน่อยได้หรือไม่” “ราคานี้ไม่ไหว” หรือถ้าเป็นฝั่งเสนอ

ขายจะกล่าวว่า “ราคานี้ไม่แพงหรอก” หรือ “ให้ราคาพิเศษเลยนะ” 

จากการสังเกตการณ์ทำกิจกรรมของผู้เข้าร่วมกิจกรรม 5 กลุ่มย่อยของ 4 กลุ่มใหญ่ในแต่ละรอบพบว่า 

ผู้เข้าร่วมกิจกรรมมีแนวทางในการเจรจาต่อรองในรอบที่ 2 ซึ่งเป็นการกำหนดประเภทของการเจรจาต่อรอง

แบบบูรณาการ เหมือนกับการเจรจาต่อรองในรอบที่ 1 ซึ่งเป็นการกำหนดประเภทของการเจรจาต่อรองแบบ

แบ่งสันปันส่วน  ซึ่งผู้วิจัยได้ตั้งข้อสังเกตว่าอาจเป็นเพราะอารมณ์ที่ค้างจากการทำกิจกรรมในรอบแรกที่มีการ

ชิงไหวชิงพริบหรือเอารัดเอาเปรียบกันเพื่อต้องการได้ทรัพยากรมาครอบครองในราคาที่ถูกและขายทรัพยากร

ไปในราคาที่แพงเพื่อที่จะมีเหรียญเหลือมากที่สุดและเป็นผู้ชนะในการแข่งขัน ดังนั้นความคิดเห็นของผู้วิจัยใน

ประเด็นนี้คือการพักเบรกระหว่างกิจกรรมรอบท่ี 1 และรอบท่ี 2 ให้นานข้ึนเพ่ือขจัดความรู้สึกและอารมณ์ที่ติด

อยู่ในใจของผู้เข้าร่วมอบรม และนำมาดำเนินการต่อในการทำกิจกรรมรอบท่ี 2 ท้ังท่ีเง่ือนไขหรือกติกาในรอบนี้

มีการเปลี่ยนแปลงไปจากรอบแรก  
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5.2 การอภิปรายผล 

การพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองในการศึกษาครั้งนี้มุ่งเน้นการพัฒนาความเข้าใจความแตกต่าง

ระหว่างประเภทของการเจรจาต่อรองที่สำคัญ 2 ประเภทที่นำไปสู่ผลลัพธ์ของการเจรจาต่อรองที่แตกต่างกัน 

ได้แก่ การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน ที่นำไปสู่ผลลัพธ์แบบชนะ-แพ้ และการเจรจาต่อรองแบบบูรณา

การ ที่นำไปสู่ผลลัพธ์แบบชนะ-ชนะ (Lewicki, Saunders, & Barry, 2015). ซึ่งกิจกรรมที ่นำมาใช้ในการ

พัฒนาได้มีการปรับมาจากกิจกรรมการเจรจาต่อรองท่ีชื่อว่า “Negotiate to survive” ท่ีถูกพัฒนาโดย Sotak 

และ Abraham (2020) ซึ่งผลการวิจัยในส่วนของการประเมินความเข้าใจเกี่ยวกับแนวคิดเรื่องประเภทของ

การเจรจาต่อรองภายหลังการทำกิจกรรมสอดคล้องกับผลการวิจัยของ Sotak และ Abraham (2020) ท่ีพบว่า

ผู้ที่มีส่วนร่วมในการทำกิจกรรมนี้มีระดับความเข้าใจต่อเรื่องการเจรจาและแนวคิดพื้นฐานของการเจรจาใน

ระดับมาก และรวมถึงความพึงพอใจในภาพรวมของการทำกิจกรรมนี้อยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน  

นอกจากนี้ผลการศึกษาครั้งนี้พบว่าผู้เข้ารับการอบรมมีการประเมินความเข้าใจเกี่ยวกับแนวคิดเรื่อง

การเจรจาต่อรองและประเภทของการเจรจาต่อรองที่แตกต่างกันก่อนและหลังการเข้าร่วมทำกิจกรรม ซึ่งเป็น

การสอบถามเพ่ือพิจารณาการตอบสนองของผู้เข้ารับการอบรมว่าเข้าใจในเนื้อหาจากกิจกรรมท่ีทำหรือไม่ สนุก

จากการทำกิจกรรมหรือไม่ และได้ประโยชน์จากการทำกิจกรรมหรือไม่ ซ่ึงประเด็นเหล่านี้มักถูกละเลยจากการ

ทำวิจัยในเชิงประจักษ์เป็นส่วนมาก ซึ่งงานวิจัยนี้ต้องการค้นหาคำตอบว่ากิจกรรมที่นำมาดำเนินการอบรม

ให้แก่ผู้เข้าร่วมสามารถพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองให้กับกลุ่มเป้าหมายมากน้อยเพียงใด ซึ่งการประเมินผล

ในลักษณะนีส้อดคล้องกับงานวิจัยท่ีเก่ียวกับการฝึกอบรมการเจรจาต่อรองท่ีระบุถึงความมีประสิทธิผลของการ

เจรจาต่อรองเกิดจากการตอบสนองของผู้เข้ารับการอบรมว่าสามารถนำไปใช้ประโยชน์ได้มากน้อยเพียงใดและ

มีความชอบหรือสนุกในการทำกิจกรรมมากน้อยเพียงใด (Movius, 2008)  

อย่างไรก็ตามงานวิจัยนี้ค้นพบประเด็นสำคัญที่เกิดจากการสังเกตพฤติกรรมของผู้เข้าร่วมการอบรม

การพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองผ่านกิจกรรม “Negotiate to survive” โดยพบว่าผู้เข้าร่วมในแต่ละกลุ่ม

ของการอบรม ซึ่งประกอบด้วย 5 กลุ่มย่อย มีแนวทางในการเจรจาต่อรองในรอบที่ 1 ที่เน้นการเจรจาตอ่รอง

แบบแบ่งสันปันส่วน กับรอบที่ 2 ที่เน้นการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการในลักษณะเดียวกัน กล่าวคือในรอบที่ 

2 ผู้เข้าร่วมการอบรมยังคงนำแนวทางที่ใช้ในรอบแรกมาใช้ในการเจรจาต่อรอง ทั้งที่ในสถานการณ์ที่กำหนด

นั้นผู้เข้าร่วมสามารถท่ีจะตกลงราคาซ้ือขายท่ีเท่ากันได้เพ่ือการได้มาหรือครอบครองทรัพยากรผ่านเหรียญที่ถูก

กำหนดจากเงื ่อนไขการทำกิจกรรม โดยไม่จำเป็นต้องคำนึงถึงจำนวนคงเหลือของเหรียญแต่อย่างใด ซึ่ง

แตกต่างจากรอบแรกที่ต้องคำนึงถึงจำนวนคงเหลือของเหรียญที่จะถูกนำมานับเพ่ือตัดสินใจเหรียญของกลุ่มใด

ที่เหลือมากที่สุดและได้ครอบครองทรัพยากรครบตามเงื่อนไขที่กำหนด ซึ่งจากข้อค้นพบนี้นำไปสู่การอธิบาย

เหตุผลที่ผู้เข้าร่วมการอบรมเลือกใช้วิธีการในรอบที่สองเหมือนกับรอบแรกทั้งที่จุดมุ่งเน้นของแนวทางการ

เจรจาต่อรองเปลี่ยนไปสู่การเน้นผลลัพธ์แบบชนะทั้งสองฝ่าย ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า การเจรจาเชิงบูรณาการ

และการแบ่งสันปันส่วนไม่ได้แยกออกจากกันโดยเด็ดขาด การเจรจาทั้งสองประเภทนี้สามารถทับซ้อนกัน

ในทางปฏิบัติ ซ่ึงในการทำกิจกรรมครั้งนี้ผู้เข้าอบรมอาจมีมุมมองต่อการเจรจาเก่ียวข้องกับองค์ประกอบของทั้ง

สองแนวทาง ทำให้ยากต่อการจำแนกประเภทใดประเภทหนึ่งอย่างเคร่งครัด (Fisher, Ury & Patton, 2011) 
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นอกจากนี้ ความเป็นไปได้อีกประการคือผู้เข้ารับการอบรมยังขาดความเข้าใจที่ชัดเจนเกี่ยวกับการเจรจา

ต่อรองท้ังสองประเภท ยืนยันจากผลการวิจัยท่ีระบุความเข้าใจก่อนและหลังทำกิจกรรม ทำให้เกิดความสับสน

เก่ียวกับแนวคิดเหล่านี้ เพราะหากไม่มีความเข้าใจท่ีชัดเจนเก่ียวกับทฤษฎีและกลยุทธ์ที่เก่ียวข้อง บุคคลอาจไม่

ตระหนักถึงความแตกต่างของการเจรจาต่อรองทั ้งสองประเภทนี้ (Lewicki, Saunders, & Barry, 2015) 

นอกจากนี้จากคำอธิบายของ Thompson (2015) กล่าวว่า บุคคลมักจะสับสนในเรื่องของเป้าหมายของการ

เจรจากับวิธีการท่ีใช้ ตัวอย่างเช่น การบรรลุผลท่ีได้ท้ังสองฝ่าย (เชิงบูรณาการ) อาจถูกเข้าใจผิดว่าเป็นกระบวน

แบบแบ่งสันปันส่วนหรือแบบกระจาย หากแต่ละฝ่ายมุ่งเน้นไปที่การแบ่งทรัพยากรแต่เพียงอย่างเดียว แทนที่

จะสำรวจผลประโยชน์ร่วมกันซึ่งสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้เข้าอบรมในการศึกษาครั้งนี้ เหตุผลอีกประการ

คือผู้เข้าร่วมอาจมุ่งเน้นไปที่กลยุทธ์ที่ใช้ในการเจรจา เช่น การยอมอ่อนข้อ การคุกคาม มากกว่ากลยุทธ์ที่ซ่อน

อยู่ ส่งผลใหผู้้เข้าร่วมการอบรมพัฒนาทักษะการเจรจาไม่สามารถแยกแยะระหว่างการเจรจาต่อรองแบบบูรณา

การซึ่งเน้นการทำงานร่วมกันและผลประโยชน์ร่วมกัน และแนวทางแบบแบ่งสันปันส่วนซึ่งมุ่งเน้นไปที่การ

แข่งขันในการได้มาซ่ึงทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจำกัดได้อย่างชัดเจน (Brett, 2001) 

 

5.3 ขอเสนอแนะ 

5.3.1 ขอเสนอแนะเพ่ือการนําผลการวิจัยไปใช 

1) แบบฝึกหัดนี้สามารถนำไปใช้ในฐานะส่วนหนึ่งของกระบวนการฝึกอบรมและให้ความรู้เกี่ยวกับ

เรื่องการเจรจาต่อรองได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มนักเรียนและนักศึกษาในระดับปริญญาตรีที่เรียนในสาขา

การจัดการและบริหารธุรกิจ  นอกจากนี้ยังสามารถนำเอาผลจากการวิจัยในส่วนของการประเมินความเข้าใจ

และการสังเกตพฤติกรรมของผู้เข้ารับการอบรมไปใช้ในการวางแผนการสอนและการจัดกิจกรรมที่ช่วยให้เกิด

ความเข้าใจเก่ียวกับเรื่องประเภทของการเจรจาต่อรองได้  

2) ผลของการวิจัยสามารถนำไปต่อยอดเพื่อพัฒนาแบบฝึกหัดอื่นที่มุ่งเน้นการพัฒนาความรู้ที่เกี่ยวกับ

การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนและแบบบูรณาการได ้ 

 

5.3.2 ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไป 

1) เนื่องจากแบบฝึกหัดที่นำมาใช้ในการทำกิจกรรมในครั้งนี้เป็นแบบฝึกหัดที่ปรับมาจากแบบฝึกหัด 

“Negotiate to survive” ซึ่งอาจมีข้อจำกัดในเรื่องวัตถุประสงค์ที่มุ่งเน้นให้เห็นความแตกต่างของการเจรจา

ต่อรอง 2 ประเภท ได้แก่ การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนและแบบบูรณาการ ดังนั้นการวิจัยครั้งต่อไป

อาจทำการพัฒนาแบบฝึกหัดใหม่ที่สามารถช่วยให้เกิดการพัฒนาทักษะอื่นๆ ที่เกี่ยวกับเรื่องการเจรจาต่อรอง 

อาทิ กลวิธีท่ีเฉพาะเจาะจงของการเจรจาต่อรองแต่ละประเภท หรือรูปแบการเจรจาต่อรอง เป็นต้น 

2) เนื่องจากการค้นพบในประเด็นการใช้วิธีการที่เหมือนกันของผู้เข้ารับการอบรมในการทำกิจกรรม

รอบที่ 1 และรอบที่ 2 ทั้งที่ในแต่ละรอบมุ่งเน้นวิธีการหรือประเภทการเจรจาต่อรองที่แตกต่างกัน ตรงส่วนนี้

ควรทำการปรับในเรื่องของเวลาในการทำกิจกรรมในรอบถัดไป หรือมีการตั้งคำถามเมื่อจบกิจกรรมในแต่ละ

รอบแทนท่ีจะถามคำถามเพื่อการอภิปรายสรุปรวมเพียงแค่ครั้งเดียวหลังจบกิจกรรม ในส่วนนี้ในการศึกษาครั้ง
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ต่อไปอาจทำการพัฒนาแบบฝึกหัดที่แยกพัฒนาความเข้าใจของการเจรจาต่อรองแต่ละประเภทให้ชัดเจนออก

จากกัน 

3) เนื่องจากงานวิจัยนี้เป็นการให้ผู้เข้าอบรมทำกิจกรรมเลยโดยไม่ได้มีการประเมินความรู้ก่อนการทำ

กิจกรรม และให้ประเมินตนเอง (Self-Administrated) ภายหลังการทำกิจกรรมเท่านั้น ซ่ึงมีความเป็นไปได้ที่ผู้

เข้าอบรมจะมีอคติและประเมินเกินจริงว่าตนเองมีความเข้าใจเกี่ยวกับประเด็นในการอบรมมากขึ้น ด้วยเหตุนี้

งานวิจัยครั้งต่อไปควรมีการทำแบบทดสอบก่อนและหลังการทำกิจกรรม เพื่อนำมาใช้เปรียบเทียบด้วยค่าทาง

สถิติว่าผู้เรียนมีความเข้าใจภายหลังจากการทำกิจกรรมเพ่ิมข้ึนจริงหรือไม่ 

4) การวิจัยครั้งต่อไปควรทำการทดสอบประสิทธิภาพของแบบฝึกหัดนี้โดยการกำหนดกลุ่มควบคุม

และกลุ่มทดลอง เพื่อเปรียบเทียบว่ากลุ่มที่ไม่ได้รับโอกาสในการทำกิจกรรมเมื่อมีการประเมินความรู้หลังจาก

ทำการศึกษาเรื่องการเจรจาต่อรองแล้วมีความเข้าใจมากขึ้นอย่างมีนัยสำคัญหรอืไม่ เมื่อเทียบกับกลุ่มที่ได้รับ

โอกาสในการทำกิจกรรมหลังจากเรียนเกี่ยวกับเรื ่องการเจรจาต่อรองแล้วและทำการประเมินหลังการทำ

กิจกรรม 

5) งานวิจัยครั้งต่อไปควรขยายขนาดของตัวอย่างและพื้นที่ในการศึกษาให้มีขนาดใหญ่ข้ึนหลากหลาย

ข้ึน โดยอาจเปรียบเทียบระหว่างนักเรียนที่ไม่ได้เรียนวิชาการเจรจาต่อรองเม่ือทำกิจกรรมนี้แล้วมีความเข้าใจที่

เพ่ิมข้ึนหรือไม่ กับกลุ่มนักศึกษาท่ีได้เรียนวิชาการเจรจาต่อรอง 
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