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MGT 636 ประเด็นปญหาทางการจัดการ MM07 
โดย ดร.บุญเกียรติ โชควฒันา 
วันเสารที่ 18 กุมภาพันธ 2555 

 
คนเราอยางไรก็ตองเจอปญหา แตใหเราคิดวา “ปญหาทุกอยาง มทีางแก” สาํหรับปญหา

บางอยางทีเ่รียกวาปญหาโลกแตก แกไขอยางไรก็แกไมหมด แตเราก็ตองแกแตอยาคาดหวงัวาจะ
แกไขไดหมด 

การแกไขปญหาใหกับคนอ่ืน หรือประเทศชาต ิก็เปนบุญ เพราะเปนการทาํความดี 
ชวยเหลือผูอื่น และถาจะยิ่งดีตองชวยโดยไมคาดหวงัสิง่ตอบแทน 

การชวยเหลือผูอื่น ไมตองรอใหรวยกอนจึงจะชวยได ใหชวยผูอื่นไปเลย โดยอาจคิดวาเรา
ติดคางเขาอยูในชาติภพกอนก็ได ไดมีโอกาสชวยเหลือเขา ยังดีกวาใหเขามาเอาชีวิต 

การหวงัดีกับผูอ่ืน เปนการแสดงถึงความเมตตา กรณุา มุฑิตา และหากชวยแลวเขายงัไมดี
ข้ึน ก็ตองมีอุเบกขา การปรับจิตของเราเชนนี้จะทําใหจิตของเราสงูขึ้น ๆ 

เวลาเราเห็นหรือฟงอะไรมา เราตองรูจักคิด รูจักใชปญญา โดยเร่ิมจากการตั้งคําถามแลว
ตอบดวยตัวเอง 

ปจจุบันมักสอนกันวาเร่ืองใดพิสูจนไมไดอยาไปเชื่อ แตจริง ๆ ในโลกนี้ก็ยังมีสิง่ตาง ๆ 
มากมายทีย่งัพิสูจนไมได พระพทุธเจาไมไดทรงสอนใหเราพสิูจนกอนที่จะเชื่อ แตทรงตรัสสอนให
เราใชวิจารณญาณในการพิจารณาสิง่ตาง ๆ กอนจะเชื่อ  

เวลาเราพบเจออะไรก็ตาม เราก็ตองสามารถพิจารณาวามีประโยชนอยางไรกับตัวเรา 
สําหรับสิง่ทีม่ีประโยชนก็ตองรูจักนํามาประยุกตใชกับตัวเราเอง 

 

การเจรจาตอรอง (Negotiation) 

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

ความสามารถที่จะฟนฝาอะไรก็ตามทีไ่มคอยธรรมดา ทีไ่มใชเรือ่งงาย ๆ ใหผานไปได 

 คือการที่คนตั้งแตสองคน หรือสองกลุมข้ึนไป พดูคุยหําตอบในเรื่องราวตาง ๆ ที่มีสวน
เกี่ยวของกัน เพื่อใหเกิดความพอใจหรือยอมรับไดในขอสรุปที่เกิดขึ้น และไมกอการเสียเปรียบใน
ฝายใดฝายหน่ึงมากเกินไป 

ความคิดเชิงกลยุทธในการเจรจา 

1. มีความคิดมุงม่ันวาการเจรจานั้นเราตองชนะหรือคูเจรจาจะตองยอมตามเรา 

2. ตองไมคิดจะเอาเปรยีบฝายตรงขาม คิดวาเราเพียงจะไดในสิ่งที่เราควรจะไดเทาน้ัน 
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3. ตองกําหนดเปาหมายของการเจรจาวาตองการใหบรรลุผลเรื่องอะไรอยางชัดเจน 

4. สามารถคิดถงึผลพลอยไดจากการเจรจาวามีอะไรบาง ของทัง้สองฝาย 

5. คิดหาเร่ืองทีจ่ะทําใหเกิด win win situation 

6. หาความรูหรอืขอมูลที่มีความเกี่ยวของกับเรื่องที่จะไปเจรจาใหมีพอสมควรไวกอน 

7. ศึกษากรณีอืน่ในการเจรจาที่มีความคลายคลึงกับกรณีทีเ่ราตองไปเจรจา 

8. หาผูที่จะอางอิงที่นาจะเปนบวกตอเรา 

9. มองหาทางออกที่ดูดีใหกับคูเจรจาไวกอน 

10. ต้ังเปาหมายการเจรจาใหสูงไวแตความจริงไดต่าํกวาเปาหมายก็บรรลุผลสําเร็จทีเ่ราตองการ
แลว 

11. ตองคิดถึงความเปนเบี้ยบนเบ้ียลาง และคิดหาทางเปนเบ้ียบน หรือหาแตมตอ 

12. ใชความเวลานานในการเจรจาใหเปนประโยชน ไมพยายามคดิวาจะตองสาํเร็จในครั้งเดียว 

13. ใชจังหวะเวลาหรือชวงเวลาใหเปนประโยชน 

14. มองหาสุภาษิตด ีๆ ทีเ่กีย่วของกับเรือ่งทีเ่ราตองเจรจา 

15. ประมวลเหตกุารณหรือเงือ่นไข หรือสถานการณวามีจุดที่เราจะใชเปนประโยชนไดอยางไร? 

16. มองหาจังหวะที่จะรุก และรูจังหวะที่จะถอย 

17. ตองกลาเอาตัวเขาแลก โดยไมกลัวการเจ็บตวั 

18. หาตวัอยางที่ดีของคูเจรจาอื่น ๆ และประสบความสําเร็จ 

19. ตองไมคิดวาการเจรจานั้นมีสูตรสาํเรจ็เพียงสูตรเดียว ทางที่จะเจรจาใหสาํเร็จมีหลาย ๆ ทาง 

20. มองหาจุดทีคู่เจรจาเร่ิมเดินพลาด หรือเขาทางเรา 

21. มองหาจุดทีคู่เจรจาเร่ิมโกหก หรือไมจริง หรือพลาด หรือโลภ หรือไมเปนธรรม หรือผดิ
กติกา 

22. ใชคําถามทีเ่กิดประโยชนตอตน 

23. ใชคําถามทีคู่เจรจาปฏิเสธไมได 

24. อางความลาํบากของตวัเรา หรือความเปนผูนอย 

25. ไมดูถูก และใหความเคารพคูเจรจาทัง้กายและใจ ตองคิดถึงคูเจรจาของเราในแงบวก 

26. ฝกเดาใจคูเจรจา 

27. บริหารความกลัว 
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ขอหาม 

1. ไมคิดแทน หรือไมเห็นใจ ไมสงสาร คูเจรจาลวงหนา 

2. ไมใชการปะทะตรง ๆ  อยางเชน ตาตอตา ฟนตอฟน 

3. ไมคิดลบหรอืคิดไมดีกับคูเจรจา 

 

ความรูเกี่ยวกับคูเจรจา  

1. สถานภาพทางสงัคม 

2. สถานภาพทางครอบครวั 

3. ตําแหนง รายได และองคกรทีท่าํงาน 

4. ประวัติสวนตวัและประวัติการทาํงาน 

5. อะไรที่ชอบ อะไรทีไ่มชอบ 

6. อะไรที่กลัว  อะไรทีไ่มกลวั 

7. อะไรที ่care  อะไรทีไ่ม care 

8. ลักษณะงานที่เขาทาํ 

9. ความคิดเห็นสวนตัวที่สําคัญ 

10. ความฝกใฝเปนพิเศษ 

11. งานอดิเรกหรือส่ิงทีท่าํเปนประจํา   

12. บุคคลที่เขานิยม  บุคคลทีไ่มนิยม 

13. เรื่องตาง ๆ ที่เกีย่วกับการเจรจาทีเ่ขาปฏิเสธไมได 

14. ความรูสวนตัว 

15. ความหวงกังวลเร่ืองตาง ๆ 

16. อุดมการณ ความเชื่อ  หรอืวฒันธรรมที่อยูในตัว 

17. ประเมินความสาํคัญ หรือจุดเดนของคูเจรจาในสายตาของเรา 

18. สภาพทางจติใจ (ใจดี ใจออน ข้ีโมโห ฯลฯ)  
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ไมใชวาจะตองหาขอมูลไดทุกเร่ือง  แตบางเร่ืองเราสามารถในสามญัสาํนกึก็พอจะเดาได  
หรือบางเรื่องสนใจการสงัเกตพฤติกรรมของเขา หรือการแตงตัวของเขาถาเคยพบมากอน แตถาไม
เคยพบก็ตองใชวิธีสอบถาม  ในแตละประเทศคนกมี็ความเช่ือในแตละเร่ืองที่คลายคลึงกัน หรือมี
อุดมคติที่คลายกัน 

 

กรณีศึกษา: 

กรณี บริษทัผูผลิตในประเทศไทย ไดรับการสั่งผลติสินคาจาํนวนหลายลานบาทจากบรษิัท
คาปลีกตางชาติทีม่าประกอบการในประเทศไทย และบริษัทคาปลีกตางชาติน้ีไดรับปากวาจะชําระ
เงินคาสินคา โดยขอเครดิต 2 เดือน แตไดปฏิบัติผิตสัญญา โดยยือการชาํระเงินเปน 4 เดือน 
ผูบริหารของบริษัทผูผลิตกลัววาถาไปทวงใหจายใน 2 เดือน บริษัทคาปลีกตางชาติจะไมพอใจ จะ
ไมสัง่สินคากับบริษัทตอไปในอนาคต จึงไมกลาไปทวง 

 ถาทานเปนผูบริหารระดับสูงของบริษทั จะจัดการกับเรื่องนี้โดยตั้งคาํถามกบัเขาอยางไร ? 

• เปนนโยบายของบริษัทแมหรือเปลาทีใ่หดึงบัญชี 

• เจานายใหญของคุณรูหรือไมวาคุณดงึบัญชี (สาํรอง) 

บริษัทตางชาติจะกลัวเสยีชื่อ เสียภาพลักษณ คาํถามทัง้ 2 ทาํใหเขาคิดไดเองวาหากเรื่องนี้
ถูกเปดเผยออกไปจะทาํใหเขาเสียช่ือเสียง เสียภาพพจน เปนการเขาใจจิตวิทยา เขาใจวาเขากลวั
อะไร 

 อีกกรณีหนึง่เปนลูกคาเกาแกกับบริษทั ดงึบัญชีมายาวนาน ผูบริหารก็นาํจดุที่เขา Care มา
พูด: บริษัทจะข้ึนชื่อคนที่จายบัญชีชา และประธานเครือสหพัฒนจะมาดูชื่อคนที่จายบัญชีชาบอย ๆ 
ซึ่งเจาของรานนี้ Care ประธานเครือสหพฒันมาก คําพูดน้ีจึงทาํใหเขาจายตรงเวลาในทันท ี

 บริษัทใหญอกีบริษัทก็ดงึบัญชี โดยอางวาคุณบุญเกียรติอนุญาติ คุณบุญเกียรติจึงใหคนเก็บ
เงิน ตอนไปเก็บเงินก็พูดดัง ๆ วา “สงสัยบริษทันี้จะขาดสภาพคลอง” ทาํใหเขายอมจายตรงเวลา
ทันทเีชนกัน 

 อีกบริษัทใหญ ตกลงกับเราวาหากทาํยอดขายได 100 ลาน เราตองจายเงนิใหเขาเพิม่ 1% 
จากที่ขายได พอปลายปทาํยอดไมได 100 ลาน แตก็ยังมาขอ 1% อีก ขูวาถาไมใหปหนาจะไมสัง่
สินคาไปขาย เราจะจัดการกรณีน้ีโดยพูดอยางไร ? 

• ขอพบผูจัดการใหญ 

• ถายังขูเราตออีก ใหไปดกัรอผูจัดการใหญ (สาํรอง) 
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บริษัทน้ีผูจัดการใหญเปนชาวตางชาต ิพอใหเซลลไปขอ คนทีม่าขูเราก็กลวั เพราะแมแต
เปนคําสั่งของผูจัดการใหญ เขากไ็มกลาใหเราไปคุย เพราะเขาไมสามารถจัดการได 

 

 ผูบริหารบริษทัตางชาติเปนเจาของ Brand มาเจรจาใหเราซื้อชิ้นสวนบางอยางจากเขาทัง้ที่
ของเขาแพงกวาที่เราซื้อเอง โดยใหเหตุผลเรื่องคุณภาพ เราควรเจรจาอยางไร ? 

• เรานาจะใช Global Sourcing จะดีกวา 

เขาพยายามขายของเพื่อเพิ่มกาํไร จึงพูดในสิ่งทีเ่ขาปฏิเสธไมได เพราะ Global sourcing 
เปนสิ่งที่ประเทศของเขาสนับสนุน เขาจึงปฏิเสธไมได 

 

 

กลยุทธ (Strategy) 

 คือ การคิดทีไ่มตรงไปตรงมา  คิดแบบมีชั้นเชิง  เพื่อใหไดเปรยีบในการแขงขัน เชน การ
แขงขันกีฬา การทาํสงคราม หรือในการทาํธุรกิจ เปนตน 

คือ แผนการคิดที่คิดขึ้นอยางรอบคอบ มีลักษณะเปนขั้นเปนตอน มีความยดืหยุน พลิก
แพลงไดตามสถานการณ มุงเพื่อเอาชนะคูแขงหรือเพื่อหลบหลีกอุปสรรคตาง ๆ จนสามารถบรรลุ
เปาหมายที่ตองการ 

 คําวากลยทุธ บางคนรูสึกวาเปนสิ่งทีไ่มดี เราจึงสามารถใชคําวา “กุศโลบาย” ซึ่งมาจากคํา
วา กุศล + อบุาย แทนก็ได 

 คนที่คิดจะสูก็จะมีกลยุทธ อยางเมาเซตุง ตอนทีสู่กับเจียงไคเช็ค เมาเซตุงมีทหารนอยกวา 
10 เทา แตกลับใชกลยุทธ 10 รุม 1 โดยลอทหารของเจียงไคเช็คใหแยกออกมาเปนกลุมเล็ก ๆ 
แลวเอาทหารที่มากกวาไปรุมโจมตีจนสามารถชนะศึกได 

 กลยุทธของสมเด็จพระนเรศวร ตอนทีไ่ปตีเมืองคงั ก็ทรงมองหาจุดออนของคูตอสู “ใน
ความเขมแข็งก็มีจุดออน” จึงพบวาดานหลังของคายเปนจุดออน จึงสามารถตีเมอืงคังไดสําเร็จ 

 ในอดีตฝรั่งเศสรบกับอังกฤษ ฝรัง่เศสมีทั้งมา เสือ้เกราะ อาวธุครบมือ แตอังกฤษมีอาวุธ
นอยมาก ไมมีเสื้อเกราะ ไมมีมา สุดทายองักฤษกลับชนะศึก เพราะในแข็งก็มีออน ฝรั่งเศสมีเสื้อ
เกราะทําใหหนัก มาก็น้าํหนักมากขาก็เล็ก อังกฤษจึงลอใหฝรั่งเศสเขาไปในที่ลุม พื้นดินออน 
เฉอะแฉะ ฝร่ังเศสที่น้าํหนักมากจึงเคล่ือนไหวไมสะดวก มาทีมี่ขาเล็กก็จมโคลนวิง่ไมได อังกฤษซึง่
เบาคลองตวักวาจึงชนะได 

 กลยุทธเกิดไดเมื่อมีคูแขง และคิดที่จะชนะคูแขง 
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 กลยุทธกับเทวดา 

 คนเราทุกคนจะมีเทวดาประจําตัว เมื่อดลใจใหเราทาํความดี เม่ือเราทาํดีเทวดาก็จะมา
อนุโมทนาบญุนั้นดวย ด้ังน้ันหากเรากําหนดจิตวาถาองคกรมกีําไรมากข้ึนก็จะทําบุญมากขึ้น เทวดา
ก็จะชวยดลบันดาลใหมีกําไรมากขึ้น 

 

ขอคิดในการดําเนินชีวิตจากคุณบญุเกยีรติ โชควฒันา 

• คิดบวก 

• มีเมตตา 

• รักใหได ใหใหเปน 

• ไมกาวลวงผูใด 

• ใชสติปญญาในการดําเนินชีวิต 

 

 

 

 


