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NEGOTIATING

OUTCOMES

“อย่าเจรจาต่อรองเพราะความกลัว

และจงอย่ากลัวที่จะเจรจาต่อรอง”

ประธานาธิบดี จอห์น เอฟ. เคนเนดี (John F. Kennedy)

ก
	 	 	 	 ารเจรจาต่อรอง (negotiation) คือ กระบวนการที่บุคคล

	 	 	 	 ใช้จัดการกับความแตกต่าง ไม่ว่าจะเกี่ยวกับการซื้อรถยนต์

คันใหม่   ข้อโต้เถียงเกี่ยวกับสัญญาแรงงาน เงื่อนไขการขาย หรือสัญญา

พันธมิตรอันซับซ้อนระหว่างบริษัท   เราแก้ปัญหาความขัดแย้งเหล่านี้โดย

ผ่านการเจรจาต่อรอง  ซึ่งเป็นการหาข้อตกลงร่วมกันผ่านการสนทนา

	 	 การเจรจาต่อรองนั้นแบ่งได้เป็น 2 รูปแบบ คือ การเจรจาต่อรอง

แบบแบ่งสันปันส่วน (distributive negotiation) และ การเจรจาต่อรอง

แบบบูรณาการ (integrative negotiation) ซึ่งการเจรจาต่อรองส่วนใหญ่

ก็มักประกอบด้วยทั้ง 2 รูปแบบนี้ แต่เพื่อให้ง่ายต่อการเข้าใจเราจะอธิบาย

แยกแต่ละรูปแบบ  ดังนี้
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การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน

	 	 ในการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน   แต่ละฝ่ายจะแข่งกันเพื่อ

ให้ได้ผลประโยชน์โดยรวมที่มากกว่าอีกฝ่าย ค�ำถามส�ำคัญในการเจรจาต่อ

รองแบบแบ่งสันปันส่วน คือ “ใครจะได้มากที่สุด ?” โดยผลประโยชน์ของ

ฝ่ายหนึ่งจะก่อให้เกิดค่าใช้จ่ายให้อีกฝ่ายหนึ่ง การเจรจาต่อรองประเภทนี้ยัง

เป็นที่รู ้จักในชื่อ การเจรจาต่อรองแบบผลรวมเป็นศูนย์ (zero-sum nego-

tiation) อีกด้วย

	 	 ตัวอย่างของการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน  มีดังนี้ :

			 
  

	 การขายรถยนต์   จะไม่มีการสร้างสัมพันธภาพระหว่างผู้ซื้อ

	 	 	 	 และผู ้ขาย ทั้งหมดที่ต้องท�ำคือการต่อรองราคา โดยแต่ละ

	 	 	 	 ฝ่ายต่างพยายามต่อรองให้ได้มากที่สุด และสิ่งที่ฝ ่ายหนึ่ง

	 	 	 	 ได้มาก็หมายความถึงสิ่งที่อีกฝ่ายหนึ่งต้องเสียไปนั่นเอง

			 
  

	 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์   ผู ้ขายจะทราบงบประมาณของผู้ซื้อ

	 	 	 	 อยู ่แล้ว และผู้ซื้อก็ทราบราคาของผู้ขายเช่นกัน

	 	 ส ่วนมากประเด็นส�ำคัญในการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน

จะมีอยู ่เพียงอย่างเดียว นั่นคือ เงิน โดยเป้าหมายของผู ้ขายคือการต่อรอง

ให้ขายได้ราคาสูงที่สุดเท่าที่จะท�ำได้ ในขณะที่เป้าหมายของผู ้ซื้อก็คือการ

ต่อรองให้ได้ราคาต�่ำที่สุดเท่าที่จะท�ำได้เช่นกัน จ�ำนวนเงินที่เพิ่มขึ้นของฝ่าย

หนึ่งหมายถึงจ�ำนวนเงินที่ลดลงของอีกฝ่ายนั่นเอง ด้วยเหตุนี้ ผู ้ขายและผู ้
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ซื้อจึงต่อรองกันเพื่อให้ได้ผลประโยชน์มากที่สุดเท่าที่เป็นไปได้ส�ำหรับตนเอง

ในการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนนั้น   จะไม่เกิดการแลกเปลี่ยนกัน

บนความพึงพอใจที่แตกต่าง เหตุเพราะว่าผลประโยชน์ในการต่อรองมีเพียง

ประเด็นเดียว ดังนั้นทั้งสองฝ่ายจะไม่สามารถแลกเปลี่ยนในสิ่งอื่นได้ ด้วย

เหตุนี้   การตกลงซื้อขายกันจึงไม่ก่อให้เกิดโอกาสในการสร้างสรรค์ หรือ

ขยายขอบเขตของการเจรจาต่อรองเลย

การเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ

	 	 การเจรจาต่อรองรูปแบบที่สอง คือ การเจรจาต่อรองแบบบูรณา-

การ ในการเจรจาต่อรองประเภทนี้ แต่ละฝ่ายจะร่วมมือกันเพื่อให้ได้ผล

ประโยชน์สูงสุด โดยจะพยายามท�ำข้อตกลงที่เอื้อประโยชน์ให้กับทั้งสองฝ่าย 

การเจรจาต่อรองแบบบูรณาการเรียกอีกชื่อหนึ่งว่า การเจรจาต่อรองแบบ

ชนะทั้งคู ่ (win-win negotiation)

	 	 ในธุรกิจ การเจรจาต่อรองแบบบูรณาการมีแนวโน้มจะเกิดขึ้นใน

สถานการณ์ดังนี้ :

			 
  

	 ระหว่างองค์กรที่มีรูปแบบความร่วมมือแบบหุ ้นส่วนระยะ

	 	 	 	 ยาว มีโครงสร้างซับซ้อน หรือความร่วมมือรูปแบบอื่น

			 
  

	 เมื่อการท�ำข้อตกลงนั้นเกี่ยวพันทั้งส ่วนการเงินและส่วนที่

	 	 	 	 ไม่ใช่การเงิน



19บทที่ 1 : รูปแบบของการเจรจาต่อรอง

			 
  

	 ระหว่างเพื่อนร่วมงานมืออาชีพ หรือผู ้บังคับบัญชากับผู ้ใต้

	 	 	 	 บังคับบัญชาโดยตรง ซึ่งค�ำนึงถึงผลประโยชน์ในระยะยาว

	 	 	 	 จากความพึงพอใจของอีกฝ่าย

	 	 ในการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการนั้น มีรายการและประเด็นที่

ต ้องเจรจาต่อรองจ�ำนวนมาก โดยเป้าหมายของแต่ละฝ่ายคือ “สร้าง-

สรรค์” คุณค่าที่มากที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้ส�ำหรับตนเองและอีกฝ่ายหนึ่ง 

แต่ละฝ่ายจะท�ำการซื้อขายแลกเปลี่ยนเพื่อให้ได้รับสิ่งที่มีคุณค่ามากที่สุด 

โดยละทิ้งและลดปัจจัยบางประเด็นลง

	 	 ถึงแม้ผลประโยชน์ของแต่ละฝ่ายจะขัดแย้งกัน แต่การบรรลุข้อเรียก

ร้องตามที่คุณต้องการนั้นก็ไม่จ�ำเป็นต้องเมินข้อเรียกร้องของอีกฝ่าย พึง

ระลึกไว้ว่าผลประโยชน์และข้อเสนอของทั้งสองฝ่ายสามารถได้รับการตอบ

สนองทั้งคู ่  โดยพิจารณาได้จากตัวอย่างนี้ :

		  ฮาร์วีย ์และเพื่อนบ้านที่ชื่อสตีฟคุยกันเรื่องเรือใบของพวก

เขา ฮาร์วีย์มีเรือใบเสาเดียวขนาด 33 ฟุตพร้อมด้วยห้องเคบินและ

เครื่องยนต์กลางล�ำ มันเป็นเรือที่เหมาะส�ำหรับล่องใกล้ๆ ชายฝั ่ง 

สตีฟอยากได้มัน ถ้าฮาร์วีย ์ยอมขายในราคาที่เขาสามารถจ่ายได้ 

ส่วนฮาร์วีย์เขาไม่เคยบอกกับเพื่อนบ้านของตัวเอง ว่าเขาแอบนิยม

ชมชอบเรือขนาด 25 ฟุตของสตีฟ ซึ่งแม้จะเล็กและสะดวกน้อย

กว่า แต่ฮาร์วีย์ก็บอกตัวเองว่า “ให้ตายเถอะ ฉันไม่สนุกกับการดูแล

เรือใหญ่ๆ อีกแล้ว บางทีเรือเล็กๆ ก็แล่นสนุกกว่า”


