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 นางมินตรา ตรัยรัตนพันธ  ตําแหนง เจาพนักงานธุรการอาวุ โส  ฝายบริหารท่ัวไป  

กองนโยบายและแผนการใชท่ีดิน ไดเลือกอบรมหลักสูตร “การเจรจาตอรอง” ระหวางพฤศจิกายน – ธันวาคม 2561 

โดยสามารถสรุปสาระสําคัญไดดังนี้ การเจรจาตอรองนั้นไมวาจะเปนการเจรจากับลูกคา หรือแมแตบุคลากรใน

หนวยงานเดียวกันตองมีเทคนิคท่ีดี เพ่ือใหการเจรจานําไปสูขอตกลงท่ีพึงพอใจกันท้ังสองฝายจึงจะถือวา 

การเจรจาตอรองนั้นประสบความสําเร็จ โดยมีเทคนิคในการเจรจาตอรอง ดังนี้ 

 1. เก็บขอมูลของอีกฝายและวางแผนการเจรจาตอรอง ตองศึกษาและประเมินของฝายตรง

ขามวาตองการอะไร เพ่ือท่ีคุณจะสามารถวางแผนยื่นขอเสนอไดอยางเหมาะสม เพราะหากคุณยื่นขอเสนอท่ี

เขาไมสนใจ การเจรจานั้นยอมไมเกิดขอตกลงท่ีนาพึงพอใจอยางแนนอน 

  2. เตรียมฝกการพูด วางแผนกลวิธีการโนมนาวใจ ควรฝกพูดใหคลอง เตรียมขอมูลใหแมนยํา 

นาเชื่อถือ วางแผนใหดีวาคําถามท่ีคาดวาจะถูกถามมีอะไรบาง รวมท้ังฝกตอบคําถามเหลานั้นอยางฉะฉาน 

  3. นําเสนอประโยชนท่ีเขาจะไดรับ แตไมอวดอางเกินจริง มิควรเอาแตพูดถึงประโยชนของ

ตนเอง แตควรบอกใหอีกฝายทราบถึงประโยชนและผลดีท่ีเขาจะไดรับเพ่ือเปนการโนมนาวใจ โดยท่ีประโยชน 

นั้นตองอยูบนพ้ืนฐานความจริงไมโกหกหลอกลวงหรือกลาวอางเกินจริง 

  4. แสดงเง่ือนไขท่ีแตกตาง การกระตุนใหการเจรจาตอรองประสบความสําเร็จ ตองแสดง

เง่ือนไขท่ีแตกตาง ใหเห็นวาขอเสนอของคุณมีความโดดเดนและใหประโยชนกับอีกฝายไดมากกวาคนอ่ืนๆ 

  5. สรางความนาเชื่อถือ แสดงขอมูลใหมาก หากรูตัววาตกเปนรอง ตองพยายามแสดงขอมูลให

มาก เพ่ือสรางความนาเชื่อถือและใชเทคนิคการพูดเพ่ือโนมนาวเขาใหได แตหากฝายคุณเหนือกวา ก็ไมควร

รุมเรากดดัน หรือเอาเปรียบเขาจนเกินไป 

  6. ปรับกุลยุทธไดทุกเม่ือ การตอรองท่ีดีตองรูจักปรับเปลี่ยนกลยุทธไดตลอดเวลา เพ่ือไมให

คุณตกเปนฝายเสียเปรียบ โดยใชไหวพริบและปฏิภาณของคุณ รวมท้ังการมีอารมณขันก็สามารถพลิก

สถานการณได 

  7. สุภาพ ออนนอมถอมตน การวางตัวของคุณจะตองมีความสุภาพ และถอมตน จะทําใหการ

เจรจานั้นราบรื่นกวาการแสดงตนเหนือกวาและโออวดตนเอง แตก็ไมควรถอมตนมากเกินจนดูต่ําตอย และ

เสียเปรียบในการเจรจาตอรอง 

  8. ไมยกประโยชนใหอีกฝายงายเกินไป ตองมีจุดยืนในการเจรจาตอรอง ไมใหเขารูสึกวาคุณ

อยากตกลงกับเขาจนยอมทุกอยางโดยงายดาย ตองรูจักแสดงทาทีเพ่ือรักษาผลประโยชนของฝายคุณไวดวย 

  9. กลาปฏิเสธและเรียกรองบาง ถาคุณไมกลาปฏิเสธ คุณจะเปนฝายเสียเปรียบทันที 

ดังนั้น คุณตองกลาปฏิเสธ กลาบอกวาขอคิดดูกอน และกลาเรียกรองในสิ่งท่ีตองการดวย เม่ือคุณยังไมพึงพอใจ

ในการเจรจาก็ยังไมจําเปนตองรีบตกลง 



  10. หากเจรจาไมสําเร็จ ตองกลาท่ีจะถอย หากรูแนชัดวาเขาไมตกลงกับคุณแนแลว ตองกลา

พอท่ีจะยกเลิกการเจรจานั้นทันที ใหโอกาสอีกฝายไดพักหายใจสักระยะแลวคอยติดตอเขาไปใหม โดยไม

กระชั้นเกินไปและไมหางหายนานเกินไป จนอีกฝายจําขอมูลท่ีคุยกันไมได ไมวาผลการเจรจาตอรองจะเปน

อยางไร ขอใหทําทุกอยางใหจบลงดวยดี เพราะในการทํางานและการทําธุรกิจ คุณกับเขาอาจมีโอกาสตอง

ติดตอประสานงานกันอีกในวันขางหนา 

 (นางมินตรา ตรัยรัตนพันธ : รายงานสรุป) 


