
บ�นท�กการบรรยาย  ดร. บ�ญเก�ยรต�  โชคว�ฒนา
ว�ชา MGT 636 ประเด นป!ญหาทางการจ�ดการ (Management Issues)
หล�กส2ตรการจ�ดการมหาบ�ณฑ�ต  มหาว�ทยาล�ยศร�ปท�ม  (ร�7นโอล�มป9ค)

คร�:งท�; 9 ว�นอาท�ตย=ท�; 19 ต�ลาคม 2551 เวลา 13.00 – 16.00 น.

คCาถามเพF;อการฝHกค�ด
คนสองคนเร�ยนมาเท7า ๆ ก�น ไดKเกรดพอ ๆ ก�น แต7กล�บม�ความสCาเร จท�;แตกต7างก�น น7าจะม�

สาเหต�มาจากอะไรบKาง ?  น�กศ�กษาและผ
�บร�หารเคร�อสหพ�ฒน� แสดงความเห น ด�งน!"
● ม#มมองของการท&างานต(างก�น
● ร
�จ�กคนกว�างขวางไม(เท(าก�น การร
�จ�กคนกว�าขวางจะพ�ฒนาได�เร ว
● ความสามารถเฉพาะส(วนต�วท!-ไม(เก!-ยวก�บการเร!ยนต(างก�น
● ความม#(งม�-นในการท&างาน เสม�อนเป1นเจ�าของบร�ษ�ท
● ความฝ3นในช!ว�ตของเขา
● การเป5ดร�บความค�ดเห นของคนอ�-น
● หล�กค�ดท!-ถ(ายทอดก�นมา
● ความขย�นอดทน
● มน#ษยส�มพ�นธ�
● ว�น�ย
● ใฝ7ร
� ร�กความก�าวหน�า
● ค�ดบวก ไม(กล�วความล�มเหลว
● อ#ดมการณ� ความเช�-อ
● แรงบ�นดาลใจ
● การน&าความร
� มาปร�บเป1นกลย#ทธ�
● กล�าค�ด กล�าท&า ส�-งแปลกใหม(
● เป9าหมายช�ดเจน
● หล�กค�ดท!-แตกต(าง
● พร�อมอาสา พร�อมท&าเพ�-อส(วนรวม
● คนหน�-งค�ดบวก อ!กคนค�ดลบ
● โอกาส และความสามารถในการฉกฉวยโอกาสไม(เท(าก�น

การต�:งเปNาหมาย
เป1นส�-งท!-ส&าค�ญมาก คนท!-ประสบความส&าเร จร-&ารวยในป3จจ#บ�น ถ�าลองไปส�มภาษณ�เขาด
 ดร.บ#ญเก!ยรต� 

เช�-อว(าในอด!ตพวกเขาต�"งเป9าช!ว�ตไว�ท�"งน�"น และเป1นการต�"งเป9าอย(างละเอ!ยดอ(อน โดยค�ดบวกว(าจะต�องท&าได�
ด�วย

คนข�บรถของ ดร.บ#ญเก!ยรต� ในอด!ตคนหน�-ง ข�บรถมานาน 15-16 ปB ได�ลาออกไปท&างานเป1นช(างซ(อม
รถยนต�ตามความสามารถท!-เขาม! เขาท&างานเป1นช(างซ(อมรถอย
(พ�กหน�-ง ก ต�องกล�บมาท&างานเป1นคนข�บรถอ!ก 
ท!-เป1นเช(นน!"ก เพราะว(าเพ�-อนของเขาเวลาเอารถมาซ(อม ก จะให�เขาไปเช�-ออะไหล(มาซ(อมไปก(อนเสร จแล�วค(อย
จ(ายเง�น แต(พอรถซ(อมเสร จเอารถไปแล�วแต(เง�นไม(จ(าย เขาไม(ได�ค�ดถ�งตรงน!" เพราะคนไทยท�-วไปค�ดว(าเพ�-อน
ส&าค�ญท!-ส#ด จ�งต�องพบก�บความล�มเหลว เพราะเขาไม(ได�ม#(งม�-นก�บความส&าเร จ แค(ค�ดอยากจะท&าเท(าน�"น

ในการต�"งเป9าหมายส&าหร�บความส&าเร จน!" เราควรต�"งเป9าหมายว(าความส&าเร จของเราหน�าตาเป1นอย(างไร 
ม!ฐานะด!ม!เง�นม!ทองจ&านวนเท(าไร ? จะม!ทร�พย�ส�นอะไรบ�าง ? หร�อถ�าเป1นผ
�บร�หารองค�กร ก ต�องอยากเห นภาพ
องค�การส&าเร จตามน�"นตามน!" แล�วเราก จะส&าเร จไปพร�อมก�บองค�กร โดยต�องไม(ระบ#ให�ต-&าเก�นไป หร�อ(กว�างเก�น
ไป หร�อไม(ช�ดเจน เพราะจะไม(เก�ดพล�ง
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ส(วนคนท!-ต�"งเป9าอย(างช�ดเจน และมากพอ ก จะเก�ดพล�ง เก�ดความละเอ!ยดอ(อนในการด
แลในส�-งท!-

ตนเองต�องท&ามากกว(าคนท!-ต�"งเป9าไม(ช�ดเจน อย(างน�กศ�กษาท!-ก&าล�งศ�กษาในระด�บมหาบ�ณฑ�ตอย
(น!" ม!หลาย ๆ  

คนท!-ส&าเร จออกไปแล�วไม(ได�ต�"งเป9าหมายอะไรต(อไว�เลย คนเหล(าน!"ต�"งเป9าให�ต�วเองจบมหาบ�ณฑ�ตแล�วไม(ค�ด

อะไรต(ออ!กเลย ช!ว�ตก จะเก�ดอาการล#(ม ๆ ดอน ๆ ด�งน�"น น�กศ�กษาจ�งควรต�"งเป9าหมายไว�เลยว(าเม�-อตนเองอาย# 

50 ปB จะม�อะไรบKาง ? จะเปOนอะไร ? ต�:งเปNาใหKเห นภาพอย7างช�ดเจน ม�ความทKาทาย ในท�ศทางท�;จะ

ทCาใหKช�ว�ตของเราเองด�ข�:น ม�จ�ตใจท�;ส2งข�:น และตKองม�;นใจดKวยว7าเราทCาไดK

อ#ปสรรค�หน�-งท!-ท&าให�คนไทยไม(ค(อยจะต�"งเป9าหมายก�น เพราะการต�"งเป9าหมายเป1นการค�ดไปใน

อนาคต ซ�-งเป1นเสม�อนก�บการฝ3น ซ�-งคนไทยก ม!ค&าพ
ดท!-ว(า “อย(าฝ3นลมๆ แล�งๆ” ท&าให�คนไทยไม(ยอมฝ3น ไม(

ยอมต�"งเป9าหมาย

ส&าหร�บการต�"งเป9าท!-จะต�องต�"งให�ส
งกว(าปรกต� หร�อต�"งให�ท�าทายน�"น เป1นการต�"งเป9าเพ�-อให�จ�ตใต�ส&าน�ก

ซ�-งม!พล�งมหาศาลออกมาช(วยเรา ถ�าต�"งเป9าน�อยไปจ�ตใต�ส&าน�กก ไม(ต�องออกมาช(วยเพราะเราท&าได�อย
(แล�ว ด�ง

น�"นการต�"งเป9าให�ท�าทาย แล�วเราค�ดบ(อย ๆ จ�ตใต�ส&าน�กก จะเหน!-ยวน&าส�-งต(าง ๆ จนท&าให�เราได�ตามเป9าน�"น 

การเจรจาต7อรอง

คนส(วนใหญ(ไม(ค(อยได�ค�ด ไม(ค(อยเข�าใจว(า การเจรจาต(อรองน!"เราท&าก�บอะไร อย(างคนท!-เร!ยนมาส
ง ๆ  

ค&าแรกก จะพ
ดเลยว(า Volume Discount ซ�"อเยอะ ๆ ก จะได�ราคาถ
ก เป1นการ Offer ก�นไปมา เป1นการก&าหนด

ของคนท!-จะขายของอย
(แล�ว ซ�"อมากก จะขายให�ถ
ก ซ�"อน�อยก จะขายแพง แบบน!"ไม(ใช(การเจรจาต(อรอง การ

เจรจาต(อรองย�งไม(เก�ดข�"นเลย

การท!-เราอยากได�อะไรเราก ไปขอเขา อยากได�ราคาถ
กก ไปบอกเขาว(า เราขอราคาถ
ก พอเขาบอกว(า

ไม(ให� เราก ร�บทราบว(าเขาบอกว(าไม(ให� แล�วก จบ อย(างน!"ก ย�งไม(ใช(การเจรจาต(อรอง เป1นเพ!ยงแค(ไปแสดง

เจตนารมณ�ว(าเราอยากได�ของถ
กกว(าราคาท!-เขาเสนอมา เขาก แค(แจ�งความร
�ส�กของเขากล�บมาว(าเขาไม(ให� 

เป1นการพ
ด หร�อเสนอก�นไปมา

การเจรจาต(อรองเป1นเร�-องของจ�ตว�ทยา เป1นการกระท&าต(อจ�ต ไม(ใช(เร�-องของข�อม
ลท!-บอกก�นไปบอก

ก�นมา

การขายของโดยท�-วไป ค�อการเอาเง�นไป เอาของมา แต(จร�ง ๆ การท&าธ#รก�จม!อะไรมากว(าน�"นมาก บาง

คนไปเร!ยน Business มาก ไม(ได�เข�าใจอะไรไปมากกว(าน!" เร!ยนจบมาก ย�งไม(ม!ช�"นเช�งทางธ#รก�จใด ๆ ธ#รก�จเป1น

ส�-งท!-ล�กซ�"ง บางคนจ�งท&าธ#รก�จอย(างไรก ไม(ประสบความส&าเร จ

บร�ษ�ทแห(งหน�-ง ห�วหน�างานระด�บต�นคนหน�-ง ล#กข�"นมาแล�วบอกว(าอยากท&าธ#รก�จค�าเหล ก ซ�-งก ม!

ผ
�ใหญ(คนหน�-งสน�บสน#นให�คนในเคร�อสหพ�ฒน� ออกไปท&าธ#รก�จ เป1นการขยายเคร�อข(าย ซ�-งเป1นความค�ดท!-

ง(าย แต(ต�"นเข�น ห�วหน�างานคนน�"นก ขอเง�น 10 ล�านบาทเพ�-อไปซ�"อเหล ก หลายเด�อนผ(านไป เง�นก ถ
กโกงไป

หมด เพราะเขาไม(เคยค�ดเลยว(า คนท!-มาซ�"อเหล กจะจ(ายเง�นหร�อไม( เห นคนอ�-นปล(อยบ�ญช!ให�ล
กค�า ต�วเองก 

ปล(อยด�วย พอปล(อยบ�ญช!ก โดนโกง ส&าหร�บคนอ�-นท!-เขาปล(อยบ�ญช!แล�วไม(เป1นอะ ไร เป1นเพราะเขาไม(ได�

ปล(อยบ�ญช!อย(างเด!ยว เขาอาจให�ม!การวางของค"&าประก�นไว�ด�วย แต(เวลาคนท!-จะมาขอให�เราปล(อยบ�ญช!ให�

เขา เขาคงไม(บอกเราว(าเขาต�องเอาอะไรไปวางก�บเจ�าอ�-น พอเราฟ3งข�อม
ลจากเขา เราก ให�ไป คนจ&านวนมาก

ก เป1นเช(นน!"

การเจรจาต(อรองของคนสองคน ท�"งค
(ก คงอยากจะได� Deal หร�อม!ผลของการเจรจาท!-ด!ท�"งค
( จ�งต�องม!

ช�"นเช�ง ม!กลย#ทธ� ในการเจรจาต(อรองด�วย
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Negotiation (  การเจรจาต7อรอง  )  
To successfully get over or pass a difficult part on a path or route

ความสามารถท�;จะฟ!นฝา̀อะไรก ตามท�;ไม7ค7อยธรรมดา ท�;ไม7ใช7เรF;องง7าย ๆ ใหKผ7านไปไดK

ความค�ดเช�งกลย�ทธ=ในการเจรจา
1. ม!ความค�ดม#(งม�-นว(าการเจรจาน�"นเราต�องชนะหร�อค
(เจรจาจะต�องยอมตามเรา
2. ต�องไม(ค�ดจะเอาเปร!ยบฝ7ายตรงข�าม ค�ดว(าเราเพ!ยงจะได�ในส�-งท!-เราควรจะได�เท(าน�"น
3. ต�องก&าหนดเป9าหมายของการเจรจาว(าต�องการให�บรรล#ผลเร�-องอะไรอย(างช�ดเจน
4. สามารถค�ดถ�งผลพลอยได�จากการเจรจาว(าม!อะไรบ�าง ของท�"งสองฝ7าย
5. ค�ดหาเร�-องท!-จะท&าให�เก�ด win win situation
6. หาความร
�หร�อข�อม
ลท!-ม!ความเก!-ยวข�องก�บเร�-องท!-จะไปเจรจาให�ม!พอสมควรไว�ก(อน
7. ศ�กษากรณ!อ�-นในการเจรจาท!-ม!ความคล�ายคล�งก�บกรณ!ท!-เราต�องไปเจรจา
8. หาผ
�ท!-จะอ�างอ�งท!-น(าจะเป1นบวกต(อเรา
9. มองหาทางออกท!-ด
ด!ให�ก�บค
(เจรจาไว�ก(อน
10.ต�"งเป9าหมายการเจรจาให�ส
งไว�แต(ความจร�งได�ต-&ากว(าเป9าหมายก บรรล#ผลส&าเร จท!-เราต�องการแล�ว
11.ต�องค�ดถ�งความเป1นเบ!"ยบนเบ!"ยล(าง และค�ดหาทางเป1นเบ!"ยบน หร�อหาแต�มต(อ
12.ใช�ความเวลานานในการเจรจาให�เป1นประโยชน� ไม(พยายามค�ดว(าจะต�องส&าเร จในคร�"งเด!ยว
13.ใช�จ�งหวะเวลาหร�อช(วงเวลาให�เป1นประโยชน�
14.มองหาส#ภาษ�ตด! ๆ ท!-เก!-ยวข�องก�บเร�-องท!-เราต�องเจรจา
15.ประมวลเหต#การณ�หร�อเง�-อนไข หร�อสถานการณ�ว(าม!จ#ดท!-เราจะใช�เป1นประโยชน�ได�อย(างไร?
16.มองหาจ�งหวะท!-จะร#ก และร
�จ�งหวะท!-จะถอย
17. ต�องกล�าเอาต�วเข�าแลก โดยไม(กล�วการเจ บต�ว
18.หาต�วอย(างท!-ด!ของค
(เจรจาอ�-น ๆ และประสบความส&าเร จ
19.ต�องไม(ค�ดว(าการเจรจาน�"นม!ส
ตรส&าเร จเพ!ยงส
ตรเด!ยว ทางท!-จะเจรจาให�ส&าเร จม!หลาย ๆ ทาง
20.มองหาจ#ดท!-ค
(เจรจาเร�-มเด�นพลาด หร�อเข�าทางเรา
21.มองหาจ#ดท!-ค
(เจรจาเร�-มโกหก หร�อไม(จร�ง หร�อพลาด หร�อโลภ
22.ใช�ค&าถามท!-เก�ดประโยชน�ต(อตน
23.ใช�ค&าถามท!-ค
(เจรจาปฏ�เสธไม(ได�
24.อ�างความล&าบากของต�วเรา หร�อความเป1นผ
�น�อย

ขKอหKาม
1. ไม(ค�ดแทน หร�อไม(เห นใจ ไม(สงสาร ค
(เจรจาล(วงหน�า
2. ไม(ใช�การปะทะตรง ๆ  อย(างเช(น ปากต(อปาก ฟ3นต(อฟ3น
3. ไม(ค�ดลบหร�อค�ดไม(ด!ก�บค
(เจรจา

ความร2Kเก�;ยวก�บค27เจรจา
1.สถานภาพทางส�งคม
2.สถานภาพทางครอบคร�ว
3.ต&าแหน(ง รายได� และองค�กรท!-ท&างาน
4.ประว�ต�ส(วนต�วและประว�ต�การท&างาน
5.อะไรท!-ชอบ อะไรท!-ไม(ชอบ
6.อะไรท!-กล�ว  อะไรท!-ไม(กล�ว
7.อะไรท!- care  อะไรท!-ไม( care
8.ล�กษณะงานท!-เขาท&า
9.ความค�ดเห นส(วนต�วท!-ส&าค�ญ

10.ความฝ3กใฝ7เป1นพ�เศษ
11.งานอด�เรกหร�อส�-งท!-ท&าเป1นประจ&า
12.บ#คคลท!-เขาน�ยม  บ#คคลท!-ไม(น�ยม
13.เร�-องต(าง ๆ ท!-เก!-ยวก�บการเจรจาท!-เขาปฏ�เสธไม(ได�
14.ความร
�ส(วนต�ว
15.ความห(วงก�งวลเร�-องต(าง ๆ
16.อ#ดมการณ� ความเช�-อ  หร�อว�ฒนธรรมท!-อย
(ในต�ว
17.ประเม�นความส&าค�ญ หร�อจ#ดเด(นของค
(เจรจาในสายตาของเรา
18.สภาพทางจ�ตใจ (ใจด! ใจอ(อน ข!"โมโห ฯลฯ)

ไม(ใช(ว(าจะต�องหาข�อม
ลได�ท#กเร�-อง แต(บางเร�-องเราสามารถในสาม�ญส&าน�กก พอจะเดาได� หร�อบาง
เร�-องสนใจการส�งเกตพฤต�กรรมของเขา หร�อการแต(งต�วของเขาถ�าเคยพบมาก(อน แต(ถ�าไม(เคยพบก ต�องใช�ว�ธ!
สอบถาม  ในแต(ละประเทศคนก ม!ความเช�-อในแต(ละเร�-องท!-คล�ายคล�งก�น หร�อม!อ#ดมคต�ท!-คล�ายก�น
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ดร.บ#ญเก!ยรต� ได�อธ�บายและยกต�วอย(างเพ�-มเต�ม ส&าหร�บความค�ดเช�งกลย#ทธ�ในการเจรจาแต(ละข�อ 
ด�งน!"

1 ม!ความค�ดม#(งม�-นว(าการเจรจาน�"นเราตKองชนะหร�อค
(เจรจาจะต�องยอมตามเรา
ข�อน!"เป1นการก&าหนดจ�ต บางคนก(อนไปเจรจาต(อรองก ค�ดแล�วว(าเป1นไปไม(ได� เขาคงไม(ยอม ก(อนไปก 

ค�ดอย(างน!" แล�วค�ดว(าจะได�อะไรจากการเจรจาต(อรอง ด�งน�"นเวลาเราจะไปเจรจาต(อรอง เราต�องค�ดว(าเราต�อง
ชนะ หร�อค
(เจรจาต�องยอมเรา

2. ต�องไม7ค�ดจะเอาเปร�ยบฝ`ายตรงขKาม ค�ดว(าเราเพ!ยงจะได�ในส�-งท!-เราควรจะได�เท(าน�"น
บางคนไปเจรจาต(อรองก เพ�-อไปเอาเปร!ยบเขา เพ�-อให�เราได�ในส�-งท!-มากเก�นกว(าท!-ควรจะได� เพ�-อให�

เขาเส!ยมาก ๆ แล�วเราได�เยอะ ๆ ซ�-งก ไม(สอดคล�องก�บว�ตถ#ประสงค�ในการเจรจาต(อรอง ท!-ถ
กแล�วเราต�องไม(
ค�ดเอาเปร!ยบฝ7ายตรงข�าม ค�ดแต(ว(าเราจะได�ในส�-งท!-เราควรจะได�เท(าน�"น เช(น ของช�"นน!"แพงเราก เจรจาต(อรอง
เพ�-อให�ของม!ราคาถ
กลง แต(ไม(ใช(ของถ
กอย
(แล�ว เขาขายจนขาดท#นแล�ว เราก ย�งอยากได�ราคาท!-ถ
กลงไปอ!ก 
คนเขาก&าล�งจะแย(อย
(แล�วเราย�งไปต(อราคาเขาอ!ก ในหน�งส�อหล�กค�ดและปร�ชญาการท&างาน บ#ญเก!ยรต� โชค
ว�ฒนา ข�อท!- 36 กล(าวไว�ว(า “ท&าธ#รก�จต�องค#�มค(า ช(วยคนไม(ต�องค�ดเร�-องค#�ม” เพราะหลาย ๆ คนเวลาจะช(วย
คนต�องค�ดก(อนว(าช(วยแล�วจะได�อะไร ช(วยแล�วค#�มหร�อไม(ค#�ม เป1นการช(วยแบบจ�ตไม(ม!ก#ศล พวกน!"ช(วยแล�วก 
จะรอให�เขามาขอบค#ณ หร�อมาตอบแทนค#ณ เป1นการช(วยโดยหว�งส�-งตอบแทน แต(หล�กค�ดน!"สอนให�ช(วยคน
โดยไม(หว�งส�-งตอบแทน น!-เป1นหล�กค�ดหน�-งท!-เราควรเก บไว�พ�จารณา

3. ต�องก&าหนดเปNาหมายของการเจรจาว(าต�องการให�บรรล�ผลเรF;องอะไรอย7างช�ดเจน
การไปเจรจาต(อรองต�องต�"งเป9าหมายเลยว(าเราต�องการให�บรรล#อะไร ต�องต�"งเป9าให�เห นภาพได�อย(าง

ช�ดเจน แต(ต�องค�ดด�วยว(าเราไม(ได�มาเอาเปร!ยบเขา ส&าหร�บข�อน!"ต�องใช�ข�อห�ามข�อท!- 1. ตามไปด�วย ค�อ ไม(
ค�ดแทน หร�อไม(เห นใจ ไม(สงสาร ค
(เจรจาล(วงหน�า ไม(เช(นน�"นบางคนย�งไม(ท�นไปเจรจาต(อรองเลยก สงสาร
เขาก(อนแล�ว เราจ�งต�องไม(สงสาร หร�อไม(เห นใจค
(เจรจาล(วงหน�า การไม(ค�ดแทน เช(น ถ�าเราไปค#ยอย(างน!" เขา
ก คงพ
ดอย(างน!"กล�บมา แล�วเราก คงไม(ได�ตามท!-ค�ด หร�อ ถ�าเขาให�เรามาเขาจะแย(แน( ๆ หร�อค�ดว(า เป1นเรา เรา
ก คงไม(ให� แล�วท&าไมเขาจ�งจะอยากให�เรา เหล(าน!"เป1นการค�ดลบท�"งน�"น คนเหล(าน!"จะเจรจาไม(ส&าเร จต�"งแต(ต�น
แล�ว

การเจรจาต(อรองน!"เราต�องฝiกฝน ก(อนเจรจาเราก ต�องม!การเตร!ยมต�ว เตร!ยมค&าพ
ดเอาไว�ก(อน แต(ถ�าไม(
จ&าเป1นเราก ไม(ต�องใช�

4. สามารถค�ดถ�งผลพลอยไดKจากการเจรจาว(าม!อะไรบ�าง ของท�:งสองฝ`าย
เราต�องค�ดถ�งผลพลอยได�ว(าเราจะได�อะไร เขาจะได�อะไร ? น�กศ�กษาและผ
�บร�หารเคร�อสหพ�ฒน� 

เสนอความค�ดเห น ด�งน!"
● การเปล!-ยนส
ตรผล�ตส�นค�าเพ�-อลดต�นท#นการผล�ต และลดราคาจ&าหน(ายส�นค�าแล�ว และหากส
ตรใหม(น!"

ช(วยเสร�มท&าให�ล
กค�าม!ส�-งท!-ด! ๆ เก�ดข�"นอ!ก ก จะถ�อว(าเป1นผลพลอยได�
● การประนอมหน!" ท&าให�เราเป1นล
กค�าของธนาคารต(อไป และธนาคารก ได�เราเป1นล
กค�าต(อไป
● เจรจาต(อรองเสร จแล�ว ได�ความส�มพ�นธ�อ�นด!ต(อก�น เราก ร
�ส�กด!ก�บเขา เขาก ร
�ส�กด!ก�บเรา ย�-งสน�ทก ย�-ง

ค#ยก�นง(าย
● เจรจาแล�ว เก�ดความเป1นเพ�-อนท!-จะเอ�"ออ&านวยต(อธ#รก�จก�นต(อ ๆ ไป
● เจรจาแล�ว ภาพล�กษณ�ของบร�ษ�ทท�"งสองฝ7าย เก�ดเป1นภาพล�กษณ�ท!-ด!
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5. ค�ดหาเร�-องท!-จะท&าให�เก�ด win win situation
ตอนเจรจาต(อรอง จะท&าให�เก�ด win win ได�อย(างไร ? น�กศ�กษาและผ
�บร�หารเคร�อสหพ�ฒน� เสนอ

ความค�ดเห น ด�งน!"
● ปร�บว�ตถ#ด�บในการผล�ต ต�นท#นการผล�ตของเราก ลดลง ล
กค�าก ได�ซ�"อในราคาท!-ถ
กลง
● เจรจาให�เขาส&ารองเง�นมาให�เราก(อน แล�วเราก ลดราคาให�เขา
● Volume Discount ซ�"อน�อยราคาแพง ซ�"อมากราคาถ
ก
● การท&า Brand ใหม(ให�ล
กค�า ล
กค�าได�ส�นค�า Brand ใหม(ไปขายมากข�"น เราก ได�สร�าง Brand ของเรา
● เราท&า Export ให�ส�นค�าของเขา เขาได� Promote Brand ของเขา เราก ได�ขยายฐาน Export ของเรา
● ช(วงเทศกาล เขาอยากได�ของแปลก ๆ มาขาย เราก หาของแปลก ๆ ไปให�เขาได�พอด! เราได�ขายของ 

เขาก ได�ของแปลก
● การผล�ตส�นค�าใหม( ล
กค�าได�ของใหม( เราได�เก�ด
● เราไปแนะน&าให�เขาขายส�นค�าได�ตามเป9า ส(วนเขามาช(วยพ�ฒนาส�นค�าให�ค#ณภาพด!ข�"นก�บเรา
● เราไปช(วยพ�ฒนาประส�ทธ�ภาพการผล�ตให�ก�บเขา แล�วเราก จะได�ส�นค�าท!-ถ
กลง
● ค�ด Promotion ท&าให�เขาขายของได�มากข�"น เราก ได�ขายของได�มากข�"นเช(นก�น
● เขาขายของไม(ค(อยเป1น เราเป1นต�วแทนจ&าหน(ายส�นค�า เขาก ได�ขายของ เราก ได�ก�นค(าจ�ดจ&าหน(าย
● เขาอยากให�เราไปลงโฆษณาก�บเขา แทนท!-เราจะจ(ายเง�นเขา เราจ(ายเป1น Barter แทน เราได�

ประชาส�มพ�นธ� Brand และได� Connection ท!-ด!ต(อก�น
● ท!- Arrow ขายเส�"อช�าง ดร.ส#เมธ ก ได�ไปปล(อยช�าง เราก ได�ช�างไป Promote ขายส�นค�าให�มากข�"น
● เขาให�เราไปออกบ
ธ เขาได�เราไปออกบ
ธเพ�-มส!สรร เราได�ไป Promote ส�นค�า
● ม.ศร!ปท#มให�ท#นแก(บ#คคลท!-ม!ความสามารถ คนท!-ได�ท#นก ได�เร!ยนฟร! ม.ศร!ปท#มก ได�ภาพล�กษณ�จาก

ความสามารถของน�กเร!ยนท#น
● ผล�ตให�อาย#ส�นค�ายาวนานข�"น เราได�ผล�ต Lot ใหญ(ข�"น เขาก ได�ส�นค�าท!-ใช�ได�นานข�"น
● ล
กค�าเด�มส�-ง Package เอง เวลาเราไปส(งส�นค�าเราจ�งร�บท!-จะขน Package กล�บมาให�ล
กค�าเอง เรา

ได�ใช�รถขนส(งขากล�บให�ม!ประโยชน� ล
กค�าได�ประหย�ดค(าใช�จ(ายในการส(ง Package
● การขยาย Office จากต�กแถว 2 ต�ก เป1น 4 ต�ก เจ�าของจะข�"นราคา แต(เราได�เจรจาท!-จะซ(อมแซม

เพราะต�กท!-จะเช(าใหม(ย�งต�องซ(อมแซมอ!กมาก ซ�-งเขาก ยอม ท&าให�เขาได�การปร�บปร#งต�ก และได�ค(า
เช(าเพ�-มอ!ก 2 ต�ก ส(วนเราก ได�พ�"นท!-เพ�-ม โดยม!ต�นท#นรวมต-&าลง

● ร�านค�าต�องการส�นค�าของเราเข�าไปขาย 2 sku แต(เราต�องการเข�าไปท�"งหมด 3 sku จ�งเจรจาต(อรอง
ก�น เขาได�ส�นค�าราคาพ�เศษท#กเด�อน ส(วนเราได�น&า sku ท!- 3 เข�าไปจ&าหน(าย

6. หาความร
�หร�อข�อม
ลท!-ม!ความเก!-ยวข�องก�บเร�-องท!-จะไปเจรจาให�ม!พอสมควรไว�ก(อน
ก(อนไปเราต�องร
�เร�-องรอบข�างของเร�-องท!-จะเจรจาก(อน เช(นจะไปเจรจาเร�-องราคา Packaging เราก 

ต�องร
�ว(า Packaging น!"ใช�พลาสต�กอะไร พลาสต�กน!"ราคาเท(าไร
สมม#ต�เขาขอปร�บราคาข�"นอ!ก 10% เราก ต�องเร�-มเจรจาว(าราคาพลาสต�กก�โลกร�มละเท(าไร เขาผล�ตได�

ว�นละเท(าไร ได�จ&านวนมากแค(ไหน ค(อย ๆ ถามเพ�-อประเม�นว(าส�-งท!-เขาพ
ดมาน(าจะม!ช(องว(างตรงไหนเหล�อให�
เรา ม�นควรจะเป1นอย(างน�"นหร�อเปล(า หากเราจะขอราคาเด�มเราจะเอาส(วนไหนต(อรองก�บเขา

เหล(าน!"ค�อข�อม
ลท!-เราต�องหา เป1นข�อม
ลเฉพาะท!-เก!-ยวข�อง ท!-ม!น�ย สามารถสน�บสน#นให�การเจรจาต(อ
รองของเราส&าเร จได�

ส&าหร�บบางคนท!-ขอเราข�"นราคา ถ�าไม(ได�ข�"นราคาเลยส�กบาท เขาอาจจะร
�ส�กว(าตนเองล�มเหลว ด�งน�"น
ถ�าเขาจะขอข�"น 10 บาท จากราคาเด�ม 100 บาท เราก อาจเป5ดช(องให�เขา ข�"นให�เขา 1 บาท เท(าน!"เขาก อาจ
จะพอใจ สามารถไปพ
ดก�บห�วหน�าได�แล�ว

การท!-เราเป5ดช(องให�เขาอย(างน!" ก สอดคล�องก�บข�อท!- 9 ท!-บอกว(า “มองหาทางออกท!-ด
ด!ให�ก�บค
(เจรจา
ไว�ก(อน”
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7. ศ�กษากรณ!อ�-นในการเจรจาท!-ม!ความคล�ายคล�งก�บกรณ!ท!-เราต�องไปเจรจา
ผ
�บร�หารเคร�อสหพ�ฒน� ได�เล(าประสบการณ�ให�ฟ3งว(า ว�นหน�-งม!ค
(ค�าส(ง Fax มาขอข�"นราคาค(าขนส(ง แต(

ก จ&าท!- ดร.บ#ญเก!ยรต� เคยแนะน&าเร�-องการเจรจาต(อรองโดยให�ไปถามค
(เจรจาท!-ว(า “ท!-ค#ณแจ�งมาน!" เป1น
นโยบายของบร�ษ�ทหร�อเปล(า ?” ได� ซ�-งก ม!ส(วนคล�ายคล�งก�บกรณ!น!" จ�งได� Mail ให�เขา โดยม!ข�อความอ�างถ�ง
ความประท�บใจท!-เขาม!นโยบาย Together we go และบอกว(า Fax ท!-เราได�ร�บน(าจะม!อะไรท!-ผ�ดพลาด ท&าให�
หล�งจากน�"นเขาก  Mail กล�บมาบอกเราว(า ค(าใช�จ(ายท!-จะขอเพ�-มน!" เขาจะไปขอก�บอ!กเจ�าหน�-ง ของเราไม(ได�
ค�ดเพ�-ม

ดร.บ#ญเก!ยรต� ได�แนะน&าเพ�-มเต�มว(า กรณ!น!"ต!ความได�หลายทาง เขาอาจจะต�"งใจข�"นราคา โดยค�ดว(า
เจ�าไหนยอมให�ข�"นเขาก จะเอา จ�งต!ขล#มแจ�งไปท�-ว แต(พอเราพ
ดถ�งนโยบายของเขาเอง และการบอกว(าเรา
ประท�บใจนโยบายน!" แต(ส�-งท!-เขาท&าอย
(กล�บข�ดก�บนโยบายน!" เขาจ�งยกเล�กไม(ค�ดเพ�-มก�บเรา แต(เราต�องอย(าไป
พ
ดก�บเขาตรง ๆ ว(าเขาท&าผ�ดนโยบาย ให�เราพ
ดแบบส(งส�ญญาณให�เขาเข�าใจก พอ

ศ�กด�dศร�
คนเราต�องพ�จารณาเร�-องศ�กด�{ศร! บางคนด
แต(ข�อม
ล อย(างกรณ!ท!-ห�างหน�-งขอเก�บเง�นค(าพน�กงานขายท!-

จะไปย�นในร�านเขา ท�"ง ๆ ท!-พน�กงานขายจะช(วยให�ยอดขายส
งข�"น เขาก ไม(ม!อะไรท!-จะเส!ยหาย แล�วย�งจะมา
เก บเง�นเราอ!ก ต�องค�ดว(าส�-งท!-เขาขอมาน!"ใช(หร�อเปล(า และถ�าเรายอมจ(ายเขาเท(าก�บเราเส!ยศ�กด�{ศร!หร�อไม(

แต(บางคนกล�บไม(ได�มองเร�-องศ�กด�{ศร!เลย มองแต(เร�-องยอดขาย ข�อม
ล พวกน!"พอเขาลองโยนห�นด
 ก 
ยอมจ(ายแล�ว เพราะม�วแต(ค�ดลบ กล�วจะไม(ได� Order

ศ�กด�{ศร!ของบร�ษ�ท ค�อ ถ�าเขามาท&าอะไรท!-ไม(ชอบธรรม ผ�ดก�บการด&าเน�นธ#รก�จท�-ว ๆ ไป หากเรายอม
เขาในส�-งท!-เขาท&าไม(ถ
ก หร�อยอมให�เขามาท&าโทษเราท�"ง ๆ ท!-เราไม(ผ�ด ก เท(าก�บเราเส!ยศ�กด�{ศร! ซ�-งบางคน
ไม(ม!ความค�ดตรงน!"เลย

9. มองหาทางออกท!-ด
ด!ให�ก�บค
(เจรจาไว�ก(อน
ในต�วอย(างการขอข�"นราคา แทนท!-จะบอกเขาว(า “อย(างไรก ข�"นราคาไม(ได�” คนท!-มาเจรจาก�บเราก คง

ต�องง�ดส�-งต(าง ๆ ออกมาส
�ก�บเรา แต(ถ�าเราบอกว(า “ถ�าข�"น 2 บาทเราจ�งยอมร�บได�” แล�วค#ยก�บแบบยกแม(น"&า
ท�"งห�า ส#ดท�ายข�"น 2 บาท ก ค�อจบ แต(เราต�องเป5ดประต
ให�เขาม!ทางออก ไม(ให�เขากล�บไปม�อเปล(า อย(าให�
เขาร
�ส�กจนตรอก ให�เขาได�บางอย(างกล�บไป ส�-งเหล(าน!"เราต�องค�ดล(วงหน�าไว�ก(อน

10. ต�"งเป9าหมายการเจรจาให�ส
งไว�แต(ความจร�งได�ต-&ากว(าเป9าหมายก บรรล#ผลส&าเร จท!-เราต�องการแล�ว
ข�อน!"คล�ายก�บข�อ 9. เป1นการต�"งเป9าหมายแบบเผ�-อเหน!ยว ต�องม!การเป5ดช(องไว�บ�าง อย(างแม(ค�าขาย

ของเขาก ต�องบอกผ(าน ค�อบอกราคาไว�ส
งหน(อย เพ�-อให�ล
กค�าต(อรอง ซ�-งแม(ค�าก ย�งได�ก&าไรอย
(
ส&าหร�บ ดร.บ#ญเก!ยรต� ถ�งจะร
�ว(าแม(ค�าบอกผ(าน แต(ท(านก ไม(ได�ต(อรองอะไร เพราะท(านค�ดว(าแม(ค�าม!

ฐานะแตกต(างจากท(านมาก ถ�าท(านไม(ต(อราคาแม(ค�าจะได�ด!ใจท!-จะได�เง�นมากข�"น เป1นการให�เขา เป1นการให�
ทาน

ตรงก�นข�ามก�บบางคน ตอนว�กฤต�การณ�เศรษฐก�จ ม!เศรษฐ!คนหน�-งรวยมาก มาเล(าให� ดร.บ#ญเก!ยรต� 
ฟ3งว(าเขาด!ใจมากท!-ได�ซ�"อของราคาถ
กลง เด�มต�องซ�"อราคา 1,000 บาท ตอนน!"ซ�"อได�ในราคา 600 บาท เม�-อ
ก(อนต(อเท(าไรก ไม(ยอมลดราคา ตอนน!" 600 บาทก ย�งต�องขาย เพราะความจ&าเป1น ไม(เช(นน�"นจะขายไม(ออก 
ดร.บ#ญเก!ยรต� จ�งเต�อนสต�เขาไปว(า ถ�าเป1นท(าน ถ�าเขาขาย 1,000 บาท ท(านจะให�ราคาเขาเป1น 1,100 บาท
ด�วยซ"&า ไม(ใช(ไปต(อราคาเหล�อ 600 บาท เพราะตอนน!"เขาก&าล�งเด�อดร�อน เขาก&าล�งต�องการเง�นไปหม#น เพ�-อ
ให�ม!ช!ว�ตต(อไป เราน(าจะค�ดช(วยเขามากกว(า เขาจะได�ม!ช!ว�ตท!-ด!ข�"น เพราะเราย�งรวยกว(าเขามาก ไม(ใช(แต(จะ
ค�ดเอาเปร!ยบเขาอย(างเด!ยว เราต�องทบทวนต�วเราเองบ(อย ๆ เราจ�งจะเข�าใจต�วเอง
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11. ต�องค�ดถ�งความเป1นเบ!"ยบนเบ!"ยล(าง และค�ดหาทางเป1นเบ!"ยบน หร�อหาแต�มต(อ
น�กศ�กษา และผ
�บร�หารเคร�อสหพ�ฒน� เสนอความค�ดเห น ด�งน!"

● เราต�องหาจ#ด ท!-เราจะเป1นท!-ต�องการของเขา:
ดร.บ#ญเก!ยรต� เสร�มว(า การจะไปเจรจาต(อรองก�บค
(เจรจาท!-ใหญ(กว(าเรา หากเราหาจ#ดน!"ไม(พบ ก จะค�ด

ได�แต(ว(าขายให�เขาได�ก เป1นการด!แล�ว โดยไม(มองจ#ดเด(นของเราเลยว(าม!อะไรบ�าง ม!อะไรก ยอมเขาหมด ยอม
เป1นเบ!"ยล(างเขา เราจ�งต�องฝiกค�ดหาจ#ดเด(นของเราบ(อย ๆ ไม(เช(นน�"นก(อนไปเจรจาเราก ต�องสร�างจ#ดเด(นของ
เราข�"นมา ต�องสร�างจ#ดเด(นจนเขาอยากได�เรา จนเราเป1นเบ!"ยบน

เวลาเราจะเข�าไปขายส�นค�า เขาม�กจะต�"งเง�-อนไขให�เราลดให�เขามาก ๆ ต�องให�ก&าไรเขามาก ๆ เราก 
ต�องลดให�เขาจนถ�งจ#ดท!-เราลดไม(ได� แต(การพล�กกล�บไปเป1นเบ!"ยบนสามารถท&าได�โดยเจรจาก�บเขาว(า หาก
ค#ณขายได�ถ�งเท(าน!" เราก จะให�ส(วนลดค#ณเป1นตรงน!" บางเจ�าเขาก เอาแต(มาบ!บเรา เราก กล�วว(าถ�าไม(ให� เขาจะ
ไม(ส�-งส�นค�าจากเรา แค(เขาส(งส�ญญาณมาเราก กล�วแล�ว แต(หากเราพล�กเป1นว(า ถ�าร�านเขาช(วยเราท&ายอดขาย  
เช(น ถ�าท&าได� 100 ล�านบาทในปBน!" เราจะเพ�-มให�เขาอ!ก 1% เป1นการพล�กให�เขาช(วยท&าให�เราแล�วเขาถ�งจะ
ได�ส(วนลดเพ�-ม

● ในกรณ!กล�บก�นถ�าเราเป1นคนซ�"อ เราก ต�องขอราคาพ�เศษ
เวลาท!-เราจะไปขอเขา เราก ต�องไปขอก(อน แล�วเขาจะเป1นคน offer กล�บมา หากเป1นการเจรจาก�บ 

Supplier เราก ต�องต(อราคาก(อนเลย โดยย�งไม(ต�องค#ยถ�งเร�-อง Volume discount ให�เราต(อก(อนเลยโดยใช�
ช�"นเช�งในการต(อรอง ให�เราได�ของท!-ถ
กแต(เขาก ย�งคงอย
(รอดได�

เวลาเราไปซ�"อของ เราก ต�องการของท!-ม!ราคาถ
ก ซ�-งเราก สามารถไปช(วยพ�ฒนาการผล�ตของเขา 
ท&าให�การผล�ตของเขาด!ข�"น ม!ค(าใช�จ(ายต(าง ๆ ท!-ลดลง เม�-อต�นท#นของส�นค�าลดลง เราก จะซ�"อส�นค�าในราคาท!-
ถ
กลงได� เป1น win win situation แต(คนส(วนใหญ(ไม(กล�าค�ดเช(นน!" เพราะค�ดว(าไม(ร
�ว(าจะช(วยเขาพ�ฒนาได�
อย(างไร ซ�-งเป1นการค�ดลบก�บต�วเอง คนเหล(าน!"ควรเปล!-ยนเป1นค�ดบวกว(าเขาม!ศ�กยภาพท!-จะไปช(วยให�เขา
ท&าได�ด!ข�"น ซ�-งจะท&าให�เก�ดผลท!-ด!ก�บท�"งสองฝ7าย
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