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MGT 636 ประเด็นปญหาทางการจัดการ MM07 
โดย ดร.บุญเกียรติ โชควฒันา 
วันเสารที่ 18 กุมภาพันธ 2555 

 
คนเราอยางไรก็ตองเจอปญหา แตใหเราคิดวา “ปญหาทุกอยาง มทีางแก” สาํหรับปญหา

บางอยางทีเ่รียกวาปญหาโลกแตก แกไขอยางไรก็แกไมหมด แตเราก็ตองแกแตอยาคาดหวงัวาจะ
แกไขไดหมด 

การแกไขปญหาใหกับคนอ่ืน หรือประเทศชาต ิก็เปนบุญ เพราะเปนการทาํความดี 
ชวยเหลือผูอื่น และถาจะยิ่งดีตองชวยโดยไมคาดหวงัสิง่ตอบแทน 

การชวยเหลือผูอื่น ไมตองรอใหรวยกอนจึงจะชวยได ใหชวยผูอื่นไปเลย โดยอาจคิดวาเรา
ติดคางเขาอยูในชาติภพกอนก็ได ไดมีโอกาสชวยเหลือเขา ยังดีกวาใหเขามาเอาชีวิต 

การหวงัดีกับผูอ่ืน เปนการแสดงถึงความเมตตา กรณุา มุฑิตา และหากชวยแลวเขายงัไมดี
ข้ึน ก็ตองมีอุเบกขา การปรับจิตของเราเชนนี้จะทําใหจิตของเราสงูขึ้น ๆ 

เวลาเราเห็นหรือฟงอะไรมา เราตองรูจักคิด รูจักใชปญญา โดยเร่ิมจากการตั้งคําถามแลว
ตอบดวยตัวเอง 

ปจจุบันมักสอนกันวาเร่ืองใดพิสูจนไมไดอยาไปเชื่อ แตจริง ๆ ในโลกนี้ก็ยังมีสิง่ตาง ๆ 
มากมายทีย่งัพิสูจนไมได พระพทุธเจาไมไดทรงสอนใหเราพสิูจนกอนที่จะเชื่อ แตทรงตรัสสอนให
เราใชวิจารณญาณในการพิจารณาสิง่ตาง ๆ กอนจะเชื่อ  

เวลาเราพบเจออะไรก็ตาม เราก็ตองสามารถพิจารณาวามีประโยชนอยางไรกับตัวเรา 
สําหรับสิง่ทีม่ีประโยชนก็ตองรูจักนํามาประยุกตใชกับตัวเราเอง 

 

การเจรจาตอรอง (Negotiation) 

To successfully get over or pass a difficult part on a path or route 

ความสามารถที่จะฟนฝาอะไรก็ตามทีไ่มคอยธรรมดา ทีไ่มใชเรือ่งงาย ๆ ใหผานไปได 

 คือการที่คนตั้งแตสองคน หรือสองกลุมข้ึนไป พดูคุยหําตอบในเรื่องราวตาง ๆ ที่มีสวน
เกี่ยวของกัน เพื่อใหเกิดความพอใจหรือยอมรับไดในขอสรุปที่เกิดขึ้น และไมกอการเสียเปรียบใน
ฝายใดฝายหน่ึงมากเกินไป 

ความคิดเชิงกลยุทธในการเจรจา 

1. มีความคิดมุงม่ันวาการเจรจานั้นเราตองชนะหรือคูเจรจาจะตองยอมตามเรา 

2. ตองไมคิดจะเอาเปรยีบฝายตรงขาม คิดวาเราเพียงจะไดในสิ่งที่เราควรจะไดเทาน้ัน 
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3. ตองกําหนดเปาหมายของการเจรจาวาตองการใหบรรลุผลเรื่องอะไรอยางชัดเจน 

4. สามารถคิดถงึผลพลอยไดจากการเจรจาวามีอะไรบาง ของทัง้สองฝาย 

5. คิดหาเร่ืองทีจ่ะทําใหเกิด win win situation 

6. หาความรูหรอืขอมูลที่มีความเกี่ยวของกับเรื่องที่จะไปเจรจาใหมีพอสมควรไวกอน 

7. ศึกษากรณีอืน่ในการเจรจาที่มีความคลายคลึงกับกรณีทีเ่ราตองไปเจรจา 

8. หาผูที่จะอางอิงที่นาจะเปนบวกตอเรา 

9. มองหาทางออกที่ดูดีใหกับคูเจรจาไวกอน 

10. ต้ังเปาหมายการเจรจาใหสูงไวแตความจริงไดต่าํกวาเปาหมายก็บรรลุผลสําเร็จทีเ่ราตองการ
แลว 

11. ตองคิดถึงความเปนเบี้ยบนเบ้ียลาง และคิดหาทางเปนเบ้ียบน หรือหาแตมตอ 

12. ใชความเวลานานในการเจรจาใหเปนประโยชน ไมพยายามคดิวาจะตองสาํเร็จในครั้งเดียว 

13. ใชจังหวะเวลาหรือชวงเวลาใหเปนประโยชน 

14. มองหาสุภาษิตด ีๆ ทีเ่กีย่วของกับเรือ่งทีเ่ราตองเจรจา 

15. ประมวลเหตกุารณหรือเงือ่นไข หรือสถานการณวามีจุดที่เราจะใชเปนประโยชนไดอยางไร? 

16. มองหาจังหวะที่จะรุก และรูจังหวะที่จะถอย 

17. ตองกลาเอาตัวเขาแลก โดยไมกลัวการเจ็บตวั 

18. หาตวัอยางที่ดีของคูเจรจาอื่น ๆ และประสบความสําเร็จ 

19. ตองไมคิดวาการเจรจานั้นมีสูตรสาํเรจ็เพียงสูตรเดียว ทางที่จะเจรจาใหสาํเร็จมีหลาย ๆ ทาง 

20. มองหาจุดทีคู่เจรจาเร่ิมเดินพลาด หรือเขาทางเรา 

21. มองหาจุดทีคู่เจรจาเร่ิมโกหก หรือไมจริง หรือพลาด หรือโลภ หรือไมเปนธรรม หรือผดิ
กติกา 

22. ใชคําถามทีเ่กิดประโยชนตอตน 

23. ใชคําถามทีคู่เจรจาปฏิเสธไมได 

24. อางความลาํบากของตวัเรา หรือความเปนผูนอย 

25. ไมดูถูก และใหความเคารพคูเจรจาทัง้กายและใจ ตองคิดถึงคูเจรจาของเราในแงบวก 

26. ฝกเดาใจคูเจรจา 

27. บริหารความกลัว 
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ขอหาม 

1. ไมคิดแทน หรือไมเห็นใจ ไมสงสาร คูเจรจาลวงหนา 

2. ไมใชการปะทะตรง ๆ  อยางเชน ตาตอตา ฟนตอฟน 

3. ไมคิดลบหรอืคิดไมดีกับคูเจรจา 

 

ความรูเกี่ยวกับคูเจรจา  

1. สถานภาพทางสงัคม 

2. สถานภาพทางครอบครวั 

3. ตําแหนง รายได และองคกรทีท่าํงาน 

4. ประวัติสวนตวัและประวัติการทาํงาน 

5. อะไรที่ชอบ อะไรทีไ่มชอบ 

6. อะไรที่กลัว  อะไรทีไ่มกลวั 

7. อะไรที ่care  อะไรทีไ่ม care 

8. ลักษณะงานที่เขาทาํ 

9. ความคิดเห็นสวนตัวที่สําคัญ 

10. ความฝกใฝเปนพิเศษ 

11. งานอดิเรกหรือส่ิงทีท่าํเปนประจํา   

12. บุคคลที่เขานิยม  บุคคลทีไ่มนิยม 

13. เรื่องตาง ๆ ที่เกีย่วกับการเจรจาทีเ่ขาปฏิเสธไมได 

14. ความรูสวนตัว 

15. ความหวงกังวลเร่ืองตาง ๆ 

16. อุดมการณ ความเชื่อ  หรอืวฒันธรรมที่อยูในตัว 

17. ประเมินความสาํคัญ หรือจุดเดนของคูเจรจาในสายตาของเรา 

18. สภาพทางจติใจ (ใจดี ใจออน ข้ีโมโห ฯลฯ)  
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ไมใชวาจะตองหาขอมูลไดทุกเร่ือง  แตบางเร่ืองเราสามารถในสามญัสาํนกึก็พอจะเดาได  
หรือบางเรื่องสนใจการสงัเกตพฤติกรรมของเขา หรือการแตงตัวของเขาถาเคยพบมากอน แตถาไม
เคยพบก็ตองใชวิธีสอบถาม  ในแตละประเทศคนกมี็ความเช่ือในแตละเร่ืองที่คลายคลึงกัน หรือมี
อุดมคติที่คลายกัน 

 

กรณีศึกษา: 

กรณี บริษทัผูผลิตในประเทศไทย ไดรับการสั่งผลติสินคาจาํนวนหลายลานบาทจากบรษิัท
คาปลีกตางชาติทีม่าประกอบการในประเทศไทย และบริษัทคาปลีกตางชาติน้ีไดรับปากวาจะชําระ
เงินคาสินคา โดยขอเครดิต 2 เดือน แตไดปฏิบัติผิตสัญญา โดยยือการชาํระเงินเปน 4 เดือน 
ผูบริหารของบริษัทผูผลิตกลัววาถาไปทวงใหจายใน 2 เดือน บริษัทคาปลีกตางชาติจะไมพอใจ จะ
ไมสัง่สินคากับบริษัทตอไปในอนาคต จึงไมกลาไปทวง 

 ถาทานเปนผูบริหารระดับสูงของบริษทั จะจัดการกับเรื่องนี้โดยตั้งคาํถามกบัเขาอยางไร ? 

• เปนนโยบายของบริษัทแมหรือเปลาทีใ่หดึงบัญชี 

• เจานายใหญของคุณรูหรือไมวาคุณดงึบัญชี (สาํรอง) 

บริษัทตางชาติจะกลัวเสยีชื่อ เสียภาพลักษณ คาํถามทัง้ 2 ทาํใหเขาคิดไดเองวาหากเรื่องนี้
ถูกเปดเผยออกไปจะทาํใหเขาเสียช่ือเสียง เสียภาพพจน เปนการเขาใจจิตวิทยา เขาใจวาเขากลวั
อะไร 

 อีกกรณีหนึง่เปนลูกคาเกาแกกับบริษทั ดงึบัญชีมายาวนาน ผูบริหารก็นาํจดุที่เขา Care มา
พูด: บริษัทจะข้ึนชื่อคนที่จายบัญชีชา และประธานเครือสหพัฒนจะมาดูชื่อคนที่จายบัญชีชาบอย ๆ 
ซึ่งเจาของรานนี้ Care ประธานเครือสหพฒันมาก คําพูดน้ีจึงทาํใหเขาจายตรงเวลาในทันท ี

 บริษัทใหญอกีบริษัทก็ดงึบัญชี โดยอางวาคุณบุญเกียรติอนุญาติ คุณบุญเกียรติจึงใหคนเก็บ
เงิน ตอนไปเก็บเงินก็พูดดัง ๆ วา “สงสัยบริษทันี้จะขาดสภาพคลอง” ทาํใหเขายอมจายตรงเวลา
ทันทเีชนกัน 

 อีกบริษัทใหญ ตกลงกับเราวาหากทาํยอดขายได 100 ลาน เราตองจายเงนิใหเขาเพิม่ 1% 
จากที่ขายได พอปลายปทาํยอดไมได 100 ลาน แตก็ยังมาขอ 1% อีก ขูวาถาไมใหปหนาจะไมสัง่
สินคาไปขาย เราจะจัดการกรณีน้ีโดยพูดอยางไร ? 

• ขอพบผูจัดการใหญ 

• ถายังขูเราตออีก ใหไปดกัรอผูจัดการใหญ (สาํรอง) 
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บริษัทน้ีผูจัดการใหญเปนชาวตางชาต ิพอใหเซลลไปขอ คนทีม่าขูเราก็กลวั เพราะแมแต
เปนคําสั่งของผูจัดการใหญ เขากไ็มกลาใหเราไปคุย เพราะเขาไมสามารถจัดการได 

 

 ผูบริหารบริษทัตางชาติเปนเจาของ Brand มาเจรจาใหเราซื้อชิ้นสวนบางอยางจากเขาทัง้ที่
ของเขาแพงกวาที่เราซื้อเอง โดยใหเหตุผลเรื่องคุณภาพ เราควรเจรจาอยางไร ? 

• เรานาจะใช Global Sourcing จะดีกวา 

เขาพยายามขายของเพื่อเพิ่มกาํไร จึงพูดในสิ่งทีเ่ขาปฏิเสธไมได เพราะ Global sourcing 
เปนสิ่งที่ประเทศของเขาสนับสนุน เขาจึงปฏิเสธไมได 

 

 

กลยุทธ (Strategy) 

 คือ การคิดทีไ่มตรงไปตรงมา  คิดแบบมีชั้นเชิง  เพื่อใหไดเปรยีบในการแขงขัน เชน การ
แขงขันกีฬา การทาํสงคราม หรือในการทาํธุรกิจ เปนตน 

คือ แผนการคิดที่คิดขึ้นอยางรอบคอบ มีลักษณะเปนขั้นเปนตอน มีความยดืหยุน พลิก
แพลงไดตามสถานการณ มุงเพื่อเอาชนะคูแขงหรือเพื่อหลบหลีกอุปสรรคตาง ๆ จนสามารถบรรลุ
เปาหมายที่ตองการ 

 คําวากลยทุธ บางคนรูสึกวาเปนสิ่งทีไ่มดี เราจึงสามารถใชคําวา “กุศโลบาย” ซึ่งมาจากคํา
วา กุศล + อบุาย แทนก็ได 

 คนที่คิดจะสูก็จะมีกลยุทธ อยางเมาเซตุง ตอนทีสู่กับเจียงไคเช็ค เมาเซตุงมีทหารนอยกวา 
10 เทา แตกลับใชกลยุทธ 10 รุม 1 โดยลอทหารของเจียงไคเช็คใหแยกออกมาเปนกลุมเล็ก ๆ 
แลวเอาทหารที่มากกวาไปรุมโจมตีจนสามารถชนะศึกได 

 กลยุทธของสมเด็จพระนเรศวร ตอนทีไ่ปตีเมืองคงั ก็ทรงมองหาจุดออนของคูตอสู “ใน
ความเขมแข็งก็มีจุดออน” จึงพบวาดานหลังของคายเปนจุดออน จึงสามารถตีเมอืงคังไดสําเร็จ 

 ในอดีตฝรั่งเศสรบกับอังกฤษ ฝรัง่เศสมีทั้งมา เสือ้เกราะ อาวธุครบมือ แตอังกฤษมีอาวุธ
นอยมาก ไมมีเสื้อเกราะ ไมมีมา สุดทายองักฤษกลับชนะศึก เพราะในแข็งก็มีออน ฝรั่งเศสมีเสื้อ
เกราะทําใหหนัก มาก็น้าํหนักมากขาก็เล็ก อังกฤษจึงลอใหฝรั่งเศสเขาไปในที่ลุม พื้นดินออน 
เฉอะแฉะ ฝร่ังเศสที่น้าํหนักมากจึงเคล่ือนไหวไมสะดวก มาทีมี่ขาเล็กก็จมโคลนวิง่ไมได อังกฤษซึง่
เบาคลองตวักวาจึงชนะได 

 กลยุทธเกิดไดเมื่อมีคูแขง และคิดที่จะชนะคูแขง 
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 กลยุทธกับเทวดา 

 คนเราทุกคนจะมีเทวดาประจําตัว เมื่อดลใจใหเราทาํความดี เม่ือเราทาํดีเทวดาก็จะมา
อนุโมทนาบญุนั้นดวย ด้ังน้ันหากเรากําหนดจิตวาถาองคกรมกีําไรมากข้ึนก็จะทําบุญมากขึ้น เทวดา
ก็จะชวยดลบันดาลใหมีกําไรมากขึ้น 

 

ขอคิดในการดําเนินชีวิตจากคุณบญุเกยีรติ โชควฒันา 

• คิดบวก 

• มีเมตตา 

• รักใหได ใหใหเปน 

• ไมกาวลวงผูใด 

• ใชสติปญญาในการดําเนินชีวิต 

 

 

 

 


