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 นางมินตรา ตรัยรัตนพันธ  ตําแหนง เจาพนักงานธุรการอาวุ โส  ฝายบริหารท่ัวไป  

กองนโยบายและแผนการใชท่ีดิน ไดเลือกอบรมหลักสูตร “การเจรจาตอรอง” ระหวางพฤศจิกายน – ธันวาคม 2561 

โดยสามารถสรุปสาระสําคัญไดดังนี้ การเจรจาตอรองนั้นไมวาจะเปนการเจรจากับลูกคา หรือแมแตบุคลากรใน

หนวยงานเดียวกันตองมีเทคนิคท่ีดี เพ่ือใหการเจรจานําไปสูขอตกลงท่ีพึงพอใจกันท้ังสองฝายจึงจะถือวา 

การเจรจาตอรองนั้นประสบความสําเร็จ โดยมีเทคนิคในการเจรจาตอรอง ดังนี้ 

 1. เก็บขอมูลของอีกฝายและวางแผนการเจรจาตอรอง ตองศึกษาและประเมินของฝายตรง

ขามวาตองการอะไร เพ่ือท่ีคุณจะสามารถวางแผนยื่นขอเสนอไดอยางเหมาะสม เพราะหากคุณยื่นขอเสนอท่ี

เขาไมสนใจ การเจรจานั้นยอมไมเกิดขอตกลงท่ีนาพึงพอใจอยางแนนอน 

  2. เตรียมฝกการพูด วางแผนกลวิธีการโนมนาวใจ ควรฝกพูดใหคลอง เตรียมขอมูลใหแมนยํา 

นาเชื่อถือ วางแผนใหดีวาคําถามท่ีคาดวาจะถูกถามมีอะไรบาง รวมท้ังฝกตอบคําถามเหลานั้นอยางฉะฉาน 

  3. นําเสนอประโยชนท่ีเขาจะไดรับ แตไมอวดอางเกินจริง มิควรเอาแตพูดถึงประโยชนของ

ตนเอง แตควรบอกใหอีกฝายทราบถึงประโยชนและผลดีท่ีเขาจะไดรับเพ่ือเปนการโนมนาวใจ โดยท่ีประโยชน 

นั้นตองอยูบนพ้ืนฐานความจริงไมโกหกหลอกลวงหรือกลาวอางเกินจริง 

  4. แสดงเง่ือนไขท่ีแตกตาง การกระตุนใหการเจรจาตอรองประสบความสําเร็จ ตองแสดง

เง่ือนไขท่ีแตกตาง ใหเห็นวาขอเสนอของคุณมีความโดดเดนและใหประโยชนกับอีกฝายไดมากกวาคนอ่ืนๆ 

  5. สรางความนาเชื่อถือ แสดงขอมูลใหมาก หากรูตัววาตกเปนรอง ตองพยายามแสดงขอมูลให

มาก เพ่ือสรางความนาเชื่อถือและใชเทคนิคการพูดเพ่ือโนมนาวเขาใหได แตหากฝายคุณเหนือกวา ก็ไมควร

รุมเรากดดัน หรือเอาเปรียบเขาจนเกินไป 

  6. ปรับกุลยุทธไดทุกเม่ือ การตอรองท่ีดีตองรูจักปรับเปลี่ยนกลยุทธไดตลอดเวลา เพ่ือไมให

คุณตกเปนฝายเสียเปรียบ โดยใชไหวพริบและปฏิภาณของคุณ รวมท้ังการมีอารมณขันก็สามารถพลิก

สถานการณได 

  7. สุภาพ ออนนอมถอมตน การวางตัวของคุณจะตองมีความสุภาพ และถอมตน จะทําใหการ

เจรจานั้นราบรื่นกวาการแสดงตนเหนือกวาและโออวดตนเอง แตก็ไมควรถอมตนมากเกินจนดูต่ําตอย และ

เสียเปรียบในการเจรจาตอรอง 

  8. ไมยกประโยชนใหอีกฝายงายเกินไป ตองมีจุดยืนในการเจรจาตอรอง ไมใหเขารูสึกวาคุณ

อยากตกลงกับเขาจนยอมทุกอยางโดยงายดาย ตองรูจักแสดงทาทีเพ่ือรักษาผลประโยชนของฝายคุณไวดวย 

  9. กลาปฏิเสธและเรียกรองบาง ถาคุณไมกลาปฏิเสธ คุณจะเปนฝายเสียเปรียบทันที 

ดังนั้น คุณตองกลาปฏิเสธ กลาบอกวาขอคิดดูกอน และกลาเรียกรองในสิ่งท่ีตองการดวย เม่ือคุณยังไมพึงพอใจ

ในการเจรจาก็ยังไมจําเปนตองรีบตกลง 



  10. หากเจรจาไมสําเร็จ ตองกลาท่ีจะถอย หากรูแนชัดวาเขาไมตกลงกับคุณแนแลว ตองกลา

พอท่ีจะยกเลิกการเจรจานั้นทันที ใหโอกาสอีกฝายไดพักหายใจสักระยะแลวคอยติดตอเขาไปใหม โดยไม

กระชั้นเกินไปและไมหางหายนานเกินไป จนอีกฝายจําขอมูลท่ีคุยกันไมได ไมวาผลการเจรจาตอรองจะเปน

อยางไร ขอใหทําทุกอยางใหจบลงดวยดี เพราะในการทํางานและการทําธุรกิจ คุณกับเขาอาจมีโอกาสตอง

ติดตอประสานงานกันอีกในวันขางหนา 

 (นางมินตรา ตรัยรัตนพันธ : รายงานสรุป) 


