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บทคัดย่อภาษาไทย 

630620071 : การบริหารการศึกษา แผน ข ระดับปริญญามหาบัณฑิต 
คำสำคัญ : การเจรจาต่อรอง 

นางสาว เบ็ญจวรรณ สินณรงค์: แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้าน
บ่อ  สำนักงานเขตพ้ืนที่การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลัก : ผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
ว่าท่ีพันตรี ดร. นพดล เจนอักษร 

 
          การค้นคว้าอิสระครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือทราบ  1) การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน 

ในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 2) แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขต
บ้านบ่อ โดยศึกษาประชากร คือ โรงเรียนในสหวิทยาเขต จำนวน 10 โรง ในแต่ละโรงกำหนดผู้ให้ข้อมูล 4 คน คือ 
ผู้บริหารโรงเรียน 1 คน กรรมการสถานศึกษาข้ันพ้ืนฐานผู้เป็นผู้แทนครู 1 คน หัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้  1 คน 
และครู 1 คน รวมทั้งสิ้น 40 คน โดยใช้ผู้ให้ข้อมูลเป็นหน่วยวิเคราะห์ เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 1) แบบสอบถาม
เก่ียวกับการเจรจาต่อรองตามผลการวิจัยของสุคนธ์ มณีรัตน์ 2) แบบสอบถามปลายเปิดสำหรับแนวทางการส่งเสริม
และพัฒนาการเจรจาต่อรอง สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ความถ่ี ร้อยละ มัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะห์เน้ือหา ผลการศึกษาพบว่า 

1. การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ โดยภาพรวมมีการปฏิบัติอยู่ในระดับ
มาก เมื่อแยกพิจารณาแต่ละด้าน พบว่า อยู่ในระดับมาก 4 ด้าน โดยเรียงมัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย คือ 
ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง ด้านการติดต่อสื่อสารในการเจรจาต่อรอง และ
ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง อยู่ในระดับปานกลาง 2 ด้าน คือ ด้านประสิทธิผลในการเจรจาต่อรองและด้าน
ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 

2. แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ พบว่า 
ด้านกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง มีการส่งเสริมโดยสร้างทางเลือกที่เป็นประโยชน์ การพัฒนาต้องปรับข้อขัดแย้งให้
เป็นข้อตกลงให้ได้ ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง มีการส่งเสริมโดยการเป็นผู้มองบวก คิดบวก สนใจประเด็นใน
การเจรจา การพัฒนาควรมีการวางแผนในการเจรจาทุกครั้ง การติดต่อสื่อสารในการเจรจาต่อรอง มีการส่งเสริมโดย
รับฟังความคิดเห็น มองถึงประโยชน์ของส่วนรวม การพัฒนาควรคำนึงถึงความต้องการของคู่เจรจา บุคลิกภาพของผู้
เจรจาต่อรอง มีการส่งเสริมโดยการสร้างสัมพันธภาพและวางแผนในการใช้เทคนิคของการเจรจาได้  ด้าน
ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง มีการพัฒนาโดยผู้เจรจารู้จักการให้และการรับ ด้านประสิทธิผลของการเจรจา
ต่อรอง มีการส่งเสริมโดยการให้ผู้ที่มีตำแหน่งสูงกว่าเจรจาต่อรองกับผู้ที่มีตำแหน่งต่ำกว่า  การพัฒนาโดยการ
มอบหมายการเจรจาต่อรองกับผู้ที่มีความเหมาะสมกว่า 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ 

630620071 : Major (EDUCATIONAL ADMINISTRATION) 
Keyword : Negotiation 

MISS BENJAWAN SINNARONG : THE NEGOTIATION GUIDELINE OF SCHOOL 
ADMINISTRATOR IN BAN BO CONSORTIUM SAMUTSAKHON PRIMARY EDUCATIONAL 
SERVICE AREA OFFICE THESIS ADVISOR : ASSISTANT PROFESSOR MAJOR NOPADOL 
CHENAKSARA, RTAR, Ph.D. 

The purposes of this independent study were to determine 1) the negotiation of school 
administrator in Ban Bo consortium. 2) the promotional and developmental guideline for 
negotiation of school administrator in Ban Bo consortium. The population used for this study 
were 10 schools in consortium, in each school there were 4 respondents; school administrator, 
representative teacher in school board, head subject department and teacher. Totally 40 
respondents. Respondent was used as the unit of analysis. The instrument used for this study 
were 1) a negotiation questionnaire based on the result of Sukhon Maneerat’s research and  
2) an open-ended questionnaire for promotional and developmental guideline for negotiation. 
The data were analyzed by frequency, percentage, arithmetic mean, standard deviation, and 
content analysis. The finding of this study were as follows: 

 1. The negotiation guideline of school administrator in Ban Bo consortium in overall 
aspects at the high level. Ranking from the highest arithmetic means to the lowest 
were; characteristics of the negotiator, negotiation planning, negotiation communication and 
negotiation strategies. And two aspects at the middle-level; effectiveness negotiation and 
relationship negotiation.       

2. The guidelines to promote and develop the negotiation of school administrator in 
Ban Bo consortium found that. In the negotiation strategies, the negotiator had some beneficial 
alternatives. Adopt conflicts to agreements. In the negotiation planning, has promoted a positive 
person, thinking positively, interested in negotiation issues. And developed planning in every 
negotiation. promoted to get the others opinions, looking at the interests of the public. Taking 
into the needs of negotiators. In the characteristics of the negotiator, has to promote 
relationships and planning the negotiating techniques. In the relationship negotiation, the 
negotiator had known giving and receiving. And in the effectiveness negotiation, having negotiate 
between higher and lower ranks. Delegating negotiations to the suitable person. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

การค้นคว้าอิสระเรื่อง “แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร” สำเร็จลุล่วงด้วยดี ซึ่งได้รับความกรุณาจาก 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ว่าท่ีพันตรี ดร.นพดล เจนอักษร ซึ่งเป็นอาจารย์ท่ีปรึกษาการค้นคว้าอิสระท่ีให้ความ
ช่วยเหลือและให้คำแนะนำท่ีเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อผู้วิจัย รวมท้ัง รองศาสตราจารย์ ดร.ศักดิพันธ์ ตัน
วิมลรัตน์ ประธานกรรมการตรวจสอบการค้นคว้าอิสระ และผู้ช่วยศาสตราจารย์  ดร.สำเริง อ่อนสัมพันธุ์ 
ผู้ทรงคุณวุฒิท่ีกรุณาให้คำปรึกษา คำแนะนำ และข้อเสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์ในการปรับปรุงการ
ค้นคว้าอิสระเล่มนี้จนถูกต้องและเสร็จสมบูรณ์ยิ่งขึ้น ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาของทุก
ท่านเป็นอย่างสูง 

ขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์สาขาการบริหารการศึกษาทุกท่านท่ีให้ความรู้ ให้คำแนะนำ 
และประสบการณ์อันมีค่ายิ่งแก่ผู้วิจัย ขอขอบพระคุณเจ้าของหนังสือ วารสาร เอกสาร และวิทยานิพนธ์
ทุกเล่ม ท่ีช่วยให้การค้นคว้าอิสระฉบับนี้มีความสมบูรณ์ ขอขอบคุณพี่ เพื่อน และพี่น้องชาวสาขาการ
บริหารการศึกษาทุกคนท่ีให้คำแนะนำและกำลังใจตลอดมา 

ขอขอบพระคุณผู้อำนวยการโรงเรียน คณะครูและบุคลากรทางการศึกษาของสหวิทยาเขต
บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ท่ีให้ความร่วมมืออย่างดียิ่งในการเก็บ
ข้อมูลการวิจัย ส่งผลให้ผู้วิจัยสามารถดำเนินการวิจัย จนสำเร็จลุล่วงด้วยดี 

คุณค่าหรือประโยชน์อันเกิดจากการศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับนี้ ผู้วิจัยขอน้อมบูชาแด่พระคุณ
บิดา มารดา ครู อาจารย์ ท่ีอบรมส่ังสอน แนะนำ ให้การสนับสนุนและให้กำลังใจอย่างดียิ่งเสมอมา 

  
  

นางสาว เบ็ญจวรรณ  สินณรงค์ 
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บทที่ 1  
บทนำ 

 

 โรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 เป็นโรคติดเช้ืออันเกิดจากไวรัสโคโรนากลุ่มอาการทางเดินทาง

หายใจเฉียบพลันรุนแรง 2 (SARS-CoV-2) ในเดือนธันวาคม 2562 ในนครอู่ฮั่น เมืองเอกของมณฑล 

หูเป่ย์ ประเทศจีน และได้กระจายไปท่ัวโลกนับแต่นั้น ส่งผลให้เกิดการระบาดของโควิด-191 จากการ

ระบาดของเช้ือไวรัส โควิด -19 UNESCO รายงานว่ารัฐบาล 191 ประเทศท่ัวโลก ประกาศปิด

สถานศึกษาท้ังประเทศ มีผู้เรียนได้รับผลกระทบกว่า 1.5 พันล้านคน (มากกว่าร้อยละ 90 ของผู้เรียน

ท้ังหมด) สำหรับประเทศไทยสถานการณ์การระบาดเกิดขึ้นในช่วงสถานศึกษาขั้นพื้นฐานปิดภาคเรียน 

โดยในช่วงต้นเดือนเมษายน คณะรัฐมนตรีมีมติเห็นชอบให้เล่ือนวันเปิดเทอมภาคเรียนท่ี 1 ไปเป็น

วันท่ี 1 กรกฎาคม 2563 ไทยจึงมีโอกาสทบทวนบทเรียนจากต่างประเทศเพื่อเตรียมตัวให้พร้อมใน

การจัดการเรียนการสอนรูปแบบใหม่ท่ีสอดรับกับมาตรการป้องกันการระบาด พร้อมกับเตรียม

มาตรการต่าง ๆ เพื่อป้องกันไม่ให้ผู้เรียนได้รับผลกระทบจากรูปแบบการเรียนท่ีเปล่ียนไป2 การระบาด

ของไวรัสโควิด-19 ส่งผลกระทบต่อการศึกษาไทยอย่างรุนแรง เพราะเป็นการซ้ำเติมปัญหาท่ีมีอยู่แต่

เดิม คือ (1) คุณภาพการศึกษา และ (2) ความเหล่ือมล้ำสูง เพิ่มความยากลำบากต่อผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง

ท้ังนักเรียน ครู ผู้ปกครอง และสถานศึกษา ภาระงานด้านการสอนและด้านธุรการท่ีสูงขึ้นของ

ครูผู้สอน เพราะต้องปรับตัวเพื่อเรียนรู้ทักษะการสอนออนไลน์และการใช้งานเทคโนโลยีใหม่ ๆ เพื่อ

วางแผน ออกแบบการสอนในภาวะคับขัน และมีอุปสรรคในการจัดการจำนวนมาก งานซ้ำซ้อนท่ี

บางครั้งเกิดขึ้นจากคำส่ังของรัฐ เช่น แบบสอบถาม การสำรวจติดตามข้อมูลนักเรียนหรือการมี

ระบบงานท่ีไม่ยืดหยุ่น เน้นสอนตามความสามารถรายบุคคล เช่น การทำส่ือการสอนตามอัตภาพ       

 

 1 โรงพยาบาลเปาโล สมุทรปราการ,ความรู้เก่ียวกับ เชื้อโควิด-19,เข้าถึงเมื่อ 10 ตุลาคม 
2564,เข้าถึงได้จาก https://www.paolohospital.com/th-TH/samut/Article/Details 
 2 พงศ์ทัศ วนิชานันท์,การศึกษาพื้นฐานในยุค โควิด-19: จะเปิด-ปิดโรงเรียนอย่างไร?, 
เข้าถึงเมื่อ 10 ตุลาคม 2564,เข้าถึงได้จาก https://tdri.or.th/2020/05/basic-education-in-
covid-19-crisis-reopening-school-after-lockdown/ 



  2 

การต้องทำงานอย่างโดดเด่ียวภายใต้สถานการณ์ท่ีท้าทาย ขาดกระบวนการในเชิงการพัฒนาวิชาชีพ3 

ครูมีความกังวลและเครียดท้ังเรื่องการดูแลสุขภาพในการป้องกันการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือโควิด

และปัญหาด้านการปรับตัว ในด้านการจัดการเรียนการสอนในรูปแบบท่ีเปล่ียนไปจากการสอนแบบ  

On-Site เป็นรูปแบบอื่น ๆ ท่ีครูยังไม่คุ้นชิน นักเรียนท่ีไม่เข้าใจบทเรียนเหมือนการสอน On-Site 

การส่งงานมีความผิดพลาดจำนวนมาก ส่งงานไม่ครบ ครูไม่สามารถสอนอธิบายได้หลาย ๆ ครั้งหรือ

ทำให้นักเรียนเห็นภาพท่ีทำให้นักเรียนเข้าใจได้ดียิ่งขึ้นได้ นักเรียนมีความเครียดจากบทเรียน                 

On-hand ท่ีมีความยาก ไม่เข้าใจสาเหตุเพราะไม่มี สมาร์ทโฟน คอมพิวเตอร์ และอินเทอร์เน็ต 

สำหรับค้นคว้า หาความรู้ ไม่สามารถสอบถามผู้อื่นได้และขาดประสบการณ์ในการเรียนรู้ ศึกษา 

ค้นคว้าด้วยตนเอง4 ซึ่งการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือโควิด (Covid-19) เป็นสาเหตุท่ีทำให้องค์กรเกิด

การเปล่ียนแปลงเนื่องจากจะต้องดำเนินงานให้บรรลุวัตถุประสงค์ท่ีได้กำหนดไว้ และจะต้องปรับตัว

เพื่อความอยู่รอดตลอดเวลา ซึ่งเป็นเรื่องปกติเมื่อจะมีการเปล่ียนแปลงใด ๆ เกิดขึ้นย่อมมีการต่อต้าน

จากผู้ท่ีได้รับผลกระทบจากการเปล่ียนแปลงนั่นเสมอ และการท่ีบุคลากรมีการแสดงความคิดเห็น

ต่อต้านการเปล่ียนแปลงย่อมเป็นอุปสรรคต่อการเปล่ียนแปลง ซึ่งเป็นผลมาจากการมีทัศนคติท่ีได้รับ

การปลูกฝังมาจากระบบการศึกษาท่ียึดติดในกฎเกณฑ์ และความเช่ือจากการอบรมเล้ียงดูท่ีแตกต่าง

กัน ทำให้มีประสบการณ์เดิมท่ีไม่สอดรับกับส่ิงท่ีต้องเปล่ียนแปลง ซึ่งมีหลายปัจจัยท่ีเป็นสาเหตุของ

การต่อต้านการเปล่ียนแปลง ท้ังการยึดมั่นในแนวคิด การมีข้อตกลงผูกพันไว้อยู่ก่อนแล้ว การขาด

ข้อมูลข่าวสารท่ีใช้ช่วยการตัดสินใจ และข้อมูลไม่ทันต่อสถานการณ์การเปล่ียนแปลง อิทธิพลของกลุ่ม

 

 
3 พริษฐ์ วัชรสินธุและธีรศักดิ์ จิระตราชู,ทางออกการศึกษาไทยยุคโควิด,เข้าถึงเมื่อ 10 

ตุลาคม 2564,เข้าถึงได้จาก https://workpointtoday.com/covid-policy-lab-
education/?fbclid=IwAR2MTo8jmp9oPyjsCXDAzAa8zV94Haa0CVuT4CqVk2sKnLhK2Hsb
OmLWGv0 
 4 เขตตรวจราชการท่ี 17,รายงานผลการตรวจราชการและการติดตามประเมินผลการจัด
การศึกษาของกระทรวงศึกษาธิการกรณีปกติ รอบที่ 2 ประจำปีงบประมาณ พ.ศ. 2564 เขตตรวจ
ราชการที่ 17” เข้าถึงเมื่อ 10 ตุลาคม 2564,เข้าถึงได้จาก 
http://www.reo17.moe.go.th/file/inspection_report64_r2/summary.pdf?fbclid=IwAR2E
S1bp8GNFkQ5RSkuF0aGJbjWdVyFcq55LLL93b7ZAQEk1SAG1NS7VY0g 
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ในองค์กร มีการชักจูงให้ต่อต้านการเปล่ียนแปลง รวมถึงการกลัวความเส่ียงในด้านความมั่นคงต่อ

ตำแหน่งหน้าท่ีงานเดิม5 ซึ่งล้วนเป็นส่ิงท่ีก่อให้เกิดความขัดแย้งในองค์การ 
 

ความเป็นมาและความสำคัญ 

 ปัญหาความขัดแย้งในองค์การนั้นเป็นธรรมชาติของคนทำงาน จนเป็นท่ียอมรับกันท่ัวไปว่า

การบริหารกิจการใด ๆ ก็ตามหรือแม้แต่การดำรงชีวิตประจำวันก็ดีย่อมจะมีปัญหาต่าง ๆ เกิดขึ้นอยู่

มิได้ขาด บางปัญหาก็แก้สำเร็จได้ในช่วงเริ่มต้นเท่านั้น แต่พอพ้นไประยะหนึ่งปัญหานั้นก็เกิดข้ึนซ้ำอีก 

และบางปัญหาสุดวิสัยท่ีจะแก้ปัญหาต่าง ๆ ในองค์การมีอยู่มากมาย ปัญหาความขัดแย้งในการทำงาน

แต่ละวันนั้นเป็นส่ิงท่ีจะต้องเกิดขึ้นเสมอ และเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถหลีกเล่ียงได้ ปัญหาต่าง ๆ อาจมี

สาเหตุมาจากหลาย ๆ สาเหตุ ปัญหาท่ีเกิดขึ้นนั้นจะมีความสำคัญมากหรือน้อยย่อมข้ึนอยู่กับสาเหตุ

แห่งตัวปัญหามีความเบ่ียงเบนไปจากวัตถุประสงค์ในการทำงานท่ีต้องการมากน้อยเพียงใด6 โดยความ

ขัดแย้งในองค์กรเป็นส่ิงสำคัญท่ีไม่อาจละเลยได้ ผู้บริหารต้องใช้เวลาในการทำงานเพื่อแก้ไขปัญหา

ความขัดแย้งท่ีเกิดขึ้นกับการทำงานของกลุ่ม การทำงานของแต่ละฝ่ายงานในองค์กรย่อมมีความ

ขัดแย้งกันโดยลักษณะงาน ความขัดแย้งถือเป็นเรื่องปกติและไม่ใช่ส่ิงท่ีเลวร้าย  ซึ่งความขัดแย้งใน

องค์กรเกิดผลกระทบกับองค์กรได้ท้ังเชิงลบและเชิงบวก ส่งผลต่อประสิทธิภาพการทำงานขององค์กร

และอาจลดขวัญและกำลังใจของพนักงาน ท้ังนี้ขนาดของผลกระทบขึ้นอยู่กับว่าระดับความขัดแย้งท่ี

เกิดขึ้น ผู้บริหารแต่ละคนสามารถจัดการความขัดแย้งท่ีเกิดขึ้นได้แตก ต่างกันขึ้นอยู่กับ ความรู้

ความสามารถ บุคลิก ทัศนคติ ค่านิยม และการรับรู้ ความเช่ือ หากผู้บริหารจัดการความขัดแย้งไม่ได้ 

จะทำให้ความขัดแย้งในองค์กรมีระดับท่ีสูงขึ้นและต่อต้านองค์กรในท่ีสุด7 ความขัดแย้งในองค์กร

เกิดขึ้นจากโครงสร้างขององค์กรเป็นตัวกำหนดการกระจายทรัพยากรและกิจกรรมเกิดการแข่งขัน 

ก่อให้เกิดการแข่งขันเพื่อท่ีจะได้รับทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจำกัด นอกจากนี้ ความขัดแย้งจะเกิดขึ้นจาก

โครงสร้างการปฏิบัติงานขององค์กรท่ีคลุมเครือทำให้ยากท่ีจะเข้าใจว่าสายบังคับบัญชามีลักษณะและ
 

5 จิรัฐ ชวนชม, การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1  
(กรุงเทพฯ: สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2564),47-48. 
 6 กัลยารัตน์ ธีระธนชัยกุล,พฤติกรรมองค์การและการพัฒนาองค์การ,(กรุงเทพฯ:สำนักพิมพ์
ซีเอ็ดยูเคช่ัน, 2562),201. 
 7 จิรัฐ ชวนชม, การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1  
(กรุงเทพฯ: สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2564),35. 
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มีบทบาทอย่างไร ความคลุมเครือในบทบาททำให้ไม่เข้าใจว่าใครต้องรับผิดชอบอะไร ทำให้บุคคลอึด

อัดในการทำงานและทำให้ผู้บริหารใช้อำนาจเกิดความจำเป็น ความขัดแย้งเกิดจากการปฏิบัติท่ีไม่เท่า

เทียมกัน ความขัดแย้งท่ีเกิดจากอุปสรรคในการติดต่อส่ือสาร และความขัดแย้งเกิดจากการ

เปล่ียนแปลงองค์กร การมีข้อยกเว้นให้บุคคลได้รับการยกเว้นท่ีไม่ต้องปฏิบัติตามบทบาท หรือปฏิบัติ

ไม่ถึงมาตรฐานท่ีกำหนด ก็เป็นสาเหตุทำให้เกิดความขัดแย้งได้8 หรือจะเป็นความขัดแย้งระหว่าง

องค์กรเป็นความขัดแย้งระดับใหญ่ เกิดขึ้นได้ระหว่างองค์กรท่ีมีผลประโยชน์ขัดกัน อาจมีสาเหตุมา

จากการคิดหากลยุทธ์ต่าง ๆ มาใช้ในการแข่งขัน ท้ังวิธีการท่ีสร้างสรรค์และทำลายล้างซึ่งกันและกัน 

เพื่อความอยู่รอดขององค์กร ความขัดแย้งจะมีความรุนแรงมากน้อยข้ึนอยู่กับน้ำหนักของสาเหตุและ

ผลกระทบ9 ดังนั้น ประเด็นสำคัญของปัญหามิใช่อยู่ท่ีตัวความขัดแย้งเอง แต่อยู่ท่ีการบริหารจัดการ

ความขัดแย้งมากกว่าในแง่ผลกระทบต่อองค์กร ซึ่งวิธีการหนึ่งท่ีนิยมอย่างกว้างขวางท่ีใช้ในการบริหาร

ความขัดแย้งระหว่างกลุ่มก็คือ กระบวนการเจรจาต่อรอง (Negotiation) โดยถ้ามีวิธีดำเนินการท่ีดี 

กระบวนการเจรจาต่อรองก็นำไปสู่ข้อยุติท่ีเสริมความร่วมมือ เพื่อให้ท้ังสอง ฝ่ายเป็นผู้ชนะและได้

ประโยชน์มากขึ้น แต่ในทางกลับกัน หากวิธีดำเนินการขาดประสิทธิผล ก็จะนำไปสู่การต่อสู่ท่ีรุนแรง

ขึ้นเช่นกัน10 ผู้บริหารต้องจำเป็นมีบทบาทสำคัญการแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึ้นอย่างสร้างสรรค์และเปิดใจ

กว้างท่ีจะแก้ไขปัญหาอย่างมีส่วนร่วม คอยประสานงานให้บุคลากรทำงานกันอย่างราบรื่น ถึงแม้

อาจจะไม่สามารถขจัดความขัดแย้งได้ไม่ท้ังหมด แต่จะต้องคอยควบคุมความขัดแย้งหรือใช้ความ

ขัดแย้งให้เกิดประโยชน์สูงสุดขององค์กรและยังต้องสร้างความสัมพันธ์ทั้งภายในและภายนอกองค์กร  

  ผู้บริหารจึงต้องใช้เทคนิคในการบริหารหลาย ๆ ด้าน โดยเฉพาะด้านการเจรจาต่อรองเพื่อให้

การบริหารของสถานศึกษาดำเนินไปตามเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ดังนั้น ผู้บริหาร

จะต้องมีเทคนิคการเจรจาต่อรองเพื่อให้ได้บทบาทท่ีเหมาะสม เพื่อนำมาแก้ปัญหาความขัดแย้งหรือ

ความไม่เข้าใจร่วมกันท้ังสองฝ่าย อาจจะระหว่างผู้บังคับบัญชากับผู้ใต้บังคับบัญชา หรือระหว่างเพื่อน

ร่วมงานท่ีจำเป็นต้องอาศัยซึ่งกันและกันในการทำงานด้วยก็ได้และให้บุคลากรในสถานศึกษาสามารถ

 

 8 จิรัฐ ชวนชม, การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1  
(กรุงเทพฯ: สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2564),39. 
 9 สิญาธร นาคพิน,การบริหารความขัดแย้งในองค์กรภาครัฐ ยุคประเทศไทย 4.0,วารสาร 
ราชภัฏสุราษฎร์ธานี 6,2 (กรกฎาคม – ธันวาคม 2562),28. 
 10 ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์, พฤติกรรมองค์การ (กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคช่ัน, 2562),196. 
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สร้างผลการปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ นำไปสู่การบริหารองค์กรได้อย่างสร้างสรรค์ สร้าง

ความสุขให้กับผู้ปกครองและชุมชนต่อไป 
 

ปัญหาของการวิจัย 

 การเจรจาต่อรองจึงมีส่วนสำคัญในการใช้ชีวิตประจำวัน การเจรจานั้นไม่ได้ใช้รูปแบบใด
รูปแบบหนึ่งเพียงอย่างเดียว หากแต่เลือกวิธีที่เหมาะสมของแต่ละกลุ่มคนในสังคม การอยู่ร่วมกันย่อม
มีการติดต่อกันและการติดต่อกันนั้นก็เพื่อให้ได้ในส่ิงท่ีตนต้องการ ซึ่งบางครั้งต้องอาศัยเทคนิคและ
วิธีการหลายรูปแบบการเจรจาต่อรองเป็นส่วนหนึ่งท่ีช่วยให้บรรลุผลในส่ิงท่ีต้องการไม่ว่าจะเป็นการ
เจรจาต่อรองกับผู้บังคับบัญชา เพื่อนร่วมงาน หรือหน่วยงานต่าง ๆ  โดยจะเป็นเรื่องท่ีจำเป็นท่ีจะต้อง
แก้ไข ซึ่งอาจจะเป็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนไม่ว่าจะเป็นปัญหาเล็กหรือปัญหาใหญ่ เนื่องจากปัญหานั้นอาจจะ
เป็นปัญหาท่ีส่งผลกระทบต่อองค์กรในอนาคตได้11  จากการสัมภาษณ์รองประธานสหวิทยาเขตบ้าน
บ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร เกี่ยวกับสภาพปัญหาท่ีเกี่ยวข้องกับการ
เจรจาต่อรอง พบว่า ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 หรือ             
โควิด-19 ต้ังแต่ปี 2563 ต่อเนื่องระลอก 2 และระลอก 3 ต้ังแต่ต้นปี 2564 ทำให้การจัดการเรียนการ
สอนต้องงดเว้นการจัดการเรียนแบบ On site ในห้องเรียนปรับเปล่ียนมาเป็นการเรียนการสอนตาม
ประกาศสำนักงานคณะกรรมการการศึกษาขั้นพื้นฐาน โดยให้สถานศึกษาจัดการเรียนการสอนหรือ
กิ จ ก ร รม เฉ พ าะ รู ป แ บ บ ก า ร จั ด ก าร ศึ ก ษ า  (On Air, On demand, On Hand) เท่ านั้ น                          
ซึ่งการปรับเปล่ียนการเรียนเป็นการปรับเปล่ียนกะทันหัน นักเรียนบางส่วนยังไม่ทันต้ังรับหรือได้
เรียนรู้เกี่ยวกับการจัดการเรียนการสอนออนไลน์แบบเต็มรูปแบบท่ีเพียงพอ นักเรียนขาดแคลน
อุปกรณ์ท่ีใช้ในการเรียน ผู้ปกครองรู้สึกว่าตนเองเสียเวลาและเสียโอกาสในการประกอบอาชีพ โดย
มองว่าการจัดการเรียนการสอนเป็นหน้าท่ีของครูเท่านั้น ส่งผลให้การเรียนในช่วงการแพร่ระบาดของ
เช้ือไวรัสโคโรนา (COVID-19) ถือเป็นการผลักภาระให้กับผู้ปกครองส่งผลให้มีค่าใช้จ่ายท่ีสูงขึ้น             
การสร้างข้อตกลงร่วมกันกับผู้ปกครองเรื่องการจัดการเรียนการสอน ในช่วงท่ีไม่สามารถมาเรียน            
On site ได้ การแจ้งข้อมูลข่าวสาร การช่วยเหลือต่าง ๆ จากโรงเรียนท่ีไม่สามารถเข้าถึง ซึ่งเกิดจาก
ช่องทางการติดต่อ หรือแม้กระท่ังการใช้ภาษาในการส่ือสารแก่ผู้ปกครองท่ีเป็นทางการเกินไป ส่งผล
ให้ผู้ปกครองไม่เข้าใจหรือเข้าใจคลาดเคล่ือนไป12    

 

 11 จิรัฐ ชวนชม, การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1  
(กรุงเทพฯ: สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2564),86-87. 
 12 สัมภาษณ์ ศิริชัย พุ่มพันธุ์, รองประธานสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา
ประถมศึกษาสมุทรสาคร, 5 ตุลาคม 2564. 
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 จากท่ีกล่าวมาข้างต้น จะเห็นว่าเมื่อเกิดปัญหาเหล่านี้ขึ้น ทำให้ส่งผลต่อประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลของการจัดการเรียนการสอนของครูและคุณภาพการศึกษา ผู้บริหารจึงจำเป็นต้องใช้              
กลยุทธ์วิธีการต่าง ๆ มากมาย เพื่อแก้ปัญหา ใช้การส่ือสารและการประสานงานกับทุกฝ่ายเพื่อให้เกิด
ความพึงพอใจ ช่วยคล่ีคลายปัญหาและป้องกันรอยร้าวท่ีอาจจะเกิดขึ้น ซึ่งส่ิงเหล่านี้ล้วนเป็นส่ิงท่ี
ผู้บริหารสถานศึกษาจะต้องเผชิญ เพื่อให้เกิดความเข้าใจและยอมรับการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้น โดย
ต้องมีการหารือและวางแผนร่วมกันของบุคคลท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องในทุกส่วน ผู้บริหารสถานศึกษา
จำเป็นต้องใช้กลยุทธ์การเจรจาต่อรองมากมายหลายวิธีการ เพื่อสนองความต้องการของผู้ปกครอง
และนโยบาลรัฐบาล โดยสามารถหาคำอธิบายสนับสนุนเหตุผลย่อมส่งผลให้บรรยากาศในการทำงาน
เป็นไปอย่างราบรื่น และอาจช่วยลดปัญหาท่ีเกิดขึ้นได้ เนื่องจากการทำงานในสถานศึกษาต่างต้อง
อาศัยความร่วมมือจากบุคลากรในสถานศึกษาทุกฝ่าย ท้ังภายในและภายนอกสถานศึกษา ผู้วิจัยจึงมี
ความสนใจท่ีจะศึกษาแนวทางท่ีผู้บริหารใช้ในการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขต
บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร จะมีประโยชน์ต่อผู้บริหารสถานศึกษา
ต่อไป ผู้วิจัยจึงเห็นสมควรท่ีทำการศึกษาในครั้งนี้ 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 เพื่อให้สอดคล้องกับปัญหาวิจัย ผู้วิจัยจึงได้กำหนดวัตถุประสงค์ของวิจัยไว้ดังนี้ 

 1. เพื่ อ ท ราบ การ เจรจา ต่อ รอ งขอ ง ผู้บ ริห าร โร ง เรี ยน ใน สห วิ ท ย าเขตบ้ าน บ่ อ                           

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 

 2. เพื่อทราบแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนใน                  

สหวิทยาเขตบ้านบ่อสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
 

ข้อคำถามของการวิจัย  

 เพื่อให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย ผู้วิจัยจึงกำหนดข้อคำถามของวิจัย ดังนี้ 

 1. การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ  สำนักงานเขตพื้นท่ี

การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาครอยู่ในระดับใด 

 2. แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขต           

บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาครเป็นอย่างไร 
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สมมติฐานของการวิจัย 

 เพื่อให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย ผู้วิจัยจึงกำหนดสมมติฐานของการวิจัย ดังนี้ 

 1. การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ  สำนักงานเขตพื้นท่ี

การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาครอยู่ในระดับปานกลาง 

 2. แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขต 

บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาครเป็นพหุแนวทาง 
 

ขอบข่ายเชิงอ้างอิงของการวิจัย 

 เพื่อให้การวิจัยในครั้งนี้มีคุณภาพและมาตรฐาน ผู้วิจัยได้นำทฤษฎีเชิงระบบ (System 

approach) ตามแนวคิดของลูเนนเบิร์กและออนไสตน์ (Lunenburg and Ornstein) เป็นขอบข่าย

ของการวิจัย ประกอบด้วยระบบย่อย ๆ ภายในองค์กรท่ีมีความสัมพันธ์กับส่ิงแวดล้อมภายนอก โดย

ระบบจะยอมรับปัจจัยนำเข้า (Inputs) ได้แก่ บุคลากร งบประมาณ วัสดุอุปกรณ์และการบริหาร

จัดการ มีกระบวนการเปล่ียนแปลง (Transformation process) ได้แก่ การบริหาร การเจรจาต่อรอง

การจัดการเรียนการสอน และการนิเทศ ซึ่งเปล่ียนแปลงตัวป้อนให้กลายเป็นผลผลิต (Outputs) 

ได้แก่ ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของหน่วยงานและผลผลิตท่ีมีคุณภาพมีความสัมพันธ์ท้ังภายใน

และภายนอกองค์กรและมีสภาพแวดล้อม (Environment) และการให้ข้อมูลย้อนกลับ (Feedback) 

เพื่อการปรับปรุงและพัฒนาซึ่งในระบบการจัดการศึกษานั้น 13 ส่วนลีวิคกี บาร์รี และซวนเดอส์

(Lewicki Barry and Sounders) ท่ีได้ศึกษาเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง กล่าวว่า การเจรจาต่อรองให้

ประสบผลสำเร็จประกอบด้วย1) กลยุทธ์และยุทธวิธีในการเจรจาต่อรอง 2) กลยุทธ์ในด้านการ

วางแผน 3) การรับรู้ การนึกคิดและอารมณ์ 4) อำนาจในการเจรจาต่อรอง 5) จรรยาบรรณในการ

เจรจา 6) ความสัมพันธ์ในการเจรจาส่วน14  ไวส์ (Weiss) กล่าวถึง องค์ประกอบของการเจรจาต่อรอง

ท่ีประสบความสำเร็จ ประกอบด้วย 1) ผลประโยชน์ (interests) 2) ทางเลือกต่าง ๆ (options)                

3) มาตรฐานและหลักเกณฑ์(standards) 4) ทางเลือก (alternatives) 5) ข้อผูกพัน(commitments) 

 

 13 Fred C. Lunenburg. and Allan C. Ornstein, Educational Administration: 
Concepts and Practices 7th (SAGE: Publications, 2020),25. 

14  ลีวิคกี บาร์รี และซวนเดอส์, กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง, แปลจาก Essentials of 
Negotiation,4th, แปลโดย วิบูล จารุวงศ์วณิชย์, นิสิต มโนต้ังวรพันธุ์ (กรงุเทพฯ: บริษัท ธนาเพรส 
จำกัด,2555),323-337. 
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6) การส่ือสาร(communication) 7) ความสัมพันธ์(relationships)15 ส่วนชัยเสฏฐ์ พรหมศรี กล่าว

ว่า กลยุทธ์ท่ีช่วยให้การเจรจาต่อรองประสบความสำเร็จหรือมีประสิทธิภาพได้ขึ้นอยู่กับแนวคิด           

3 ประการ ได้แก่ 1) บทในการเจรจาต่อรอง(Scripting) 2) การวางแผน(Framing) 3) การจัดการ 

(Managing)16 และสุคนธ์ มณีรัตน์ กำหนดองค์ประกอบการเจรจาต่อรอง 6 ด้าน ดังนี้ 1) กลยุทธ์การ

เจรจาต่อรอง 2) การวางแผนการเจรจาต่อรอง 3) การติดต่อ ส่ือสารในการเจรจาต่อรอง                

4) บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 5) ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 6) ประสิทธิผลของการเจรจา

ต่อรอง17 จากท่ีกล่าวมาข้างต้นสามารถนำเสนอขอบข่ายเชิงอ้างอิงของการวิจัย ดังแสดงใน               

แผนภูมิท่ี 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 15 ไวส์, คัมภีร์การเจรจาต่อรอง จากมหาวิทยาลัยฮาร์ดวาร์ด, แปลจาก HBR Guide to 
Negotiating แปลโดย คมกฤช จองบุญวัฒนา (กรุงเทพ ฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท, 2562),18-19. 
 16ชัยเสรฏร์ พรหมศรี, เรียนลัดการบริหารจัดการ, พิมพ์ครั้งท่ี 1 (กรุงเทพ ฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท
,2555),140-144.  
 17สุคนธ์ มณีรัตน์, "รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต" (วิทยานิพนธ์
ปริญญาปรัชญาดุษฎี.บัณฑิต สาขาการบริหารการศึกษา บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร, 
2558),170-172. 
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แผนภูมิท่ี 1 ขอบข่ายเชิงอ้างอิงของการวิจัย  

ท่ีมา : Fred C. Lunenburg and Allan V. Ornstein. Educational Administration:     

       Concepts and Practices, 7th ed. (SAGE: Publications, 2020),25. 

      : สุคนธ์ มณีรัตน์, “รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต” (วิทยานิพนธ์ปริญญา 

        ปรัชญาดุษฎีบัณฑิต สาขาการบริหารการศึกษา บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร, 

        2558),170-172. 

 

 

 

 

 

ปัจจัยนำเข้า (inputs) 

- บุคลากร 

- งบประมาณ 

- วัสดุอุปกรณ์ 

- การบริหารจัดการ 

กระบวนการ 

(Transformation process) 

- การบริหาร 

การเจรจาต่อรอง 

- การจัดการเรียนการสอน  

- การนิเทศ ติดตาม  

ตรวจสอบ 

ผลผลิต (outputs) 

-หน่วยงานมีประสิทธิภาพ 

-คุณภาพของบุคลากร 

 

 

  

องค์การ (Organization) 
 

สภาพแวดล้อม (Environment) 
 

ข้อมูลย้อนกลับ (Feedback) 
 

สภาพแวดล้อม (Environment) 
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ขอบเขตของการวิจัย 

 เพื่อให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาเพื่อทราบการเจรจา

ต่อรองและแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขต   

บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาครเป็นอย่างไร ผู้วิจัยได้กำหนดขอบเขต

การวิ จัย เกี่ยวกับแนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ                 

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร โดยการศึกษาการเจรจาต่อรองตามผลการวิจัย

ของสุคนธ์ มณีรัตน์ ซึ่งได้กำหนดองค์ประกอบของการเจรจาต่อรอง ประกอบด้วย 6 ด้าน ดังนี้                          

1) กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 2) การวางแผนการเจรจาต่อรอง 3) การติดต่อส่ือสารในการเจรจา

ต่อรอง 4) บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 5) ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 6) ประสิทธิผลของ 

การเจรจาต่อรอง  ดังแผนภูมิท่ี 2 

 

การเจรจาต่อรอง 

1.กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 

2.การวางแผนการเจรจาต่อรอง 

3.การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง 

4.บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 

5.ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 

6.ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง 
  

 แผนภูมิท่ี 2 ขอบเขตของการวิจัย 

 ท่ีมา :  สุคนธ์ มณีรัตน์, “รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต” (วิทยานิพนธ์

ปริญญาปรัชญาดุษฎี.บัณฑิต สาขาการบริหารการศึกษา บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร

,2558),170 -172. 
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นิยามศัพท์เฉพาะ  

 เพื่อให้เกิดความเข้าใจ ความหมายเฉพาะของคำบางคำซึ่งใช้ในการวิจัยครั้งนี้ จึงนิยาม

ความหมายของคำต่อไปนี้ ดังนี้ 

 การเจรจาต่อรอง หมายถึง กระบวนการจัดการข้อขัดแย้งหรือการแก้ไขปัญหาเพื่อให้ได้                

ข้อยุติระหว่างบุคคลสองคนหรือมากกว่า เพื่อให้เกิดความพึงพอใจหรือข้อตกลงตามวัตถุประสงค์ท่ี

กำหนด ซึ่งได้ข้อสรุปท่ีเป็นท่ียอมรับของทุกฝ่ายและนำไปสู่ข้อตกลงท่ีเป็นประโยชน์แก่คู่เจรจา 

ประกอบด้วย 6 ด้าน คือ 1 ) กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 2) การวางแผนการเจรจาต่อรอง                           

3) การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง 4) บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 5) ความสัมพันธ์ใน           

การเจรจาต่อรอง 6) ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง 

 โรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 

หมายถึง สถานศึกษาของรัฐ ต้ังอยู่ในตำบลบ้านบ่อ ตำบลบางกระเจ้า และตำบลชัยมงคล ท่ีเปิดสอน

ในระดับช้ันอนุบาลปี ท่ี 1-2 จนถึงระดับช้ันประถมศึกษาปีท่ี 1-6 และช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี 1-3  

(โรงเรียนขยายโอกาส) ประกอบด้วย 10 โรงเรียน ได้แก่ 1) โรงเรียนวัดใหญ่บ้านบ่อ(บ้านบ่อราษฎร

บำรุง) 2) โรงเรียนวัดใต้บ้านบ่อ  3) โรงเรียนวัดบางขุด(อุ่นพิทยาคาร) 4) โรงเรียนวัดกระซ้าขาว             

5) โรงเรียนวัดบางกระเจ้า 6) โรงเรียนบ้านชายทะเลบางกระเจ้า 7) โรงเรียนวัดปากบ่อ(เหลืองราษฎร์

บำรุง) 8) โรงเรียนวัดน่วมกานนท์ 9) โรงเรียนวัดวิสุทธาราม 10) โรงเรียนวัดเจริญสุขาราม 
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บทที่ 2  
วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง 

 

 การวิจัยเรื่อง แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ    

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ผู้วิจัยได้ศึกษาทฤษฎี วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง

กับการเจรจาต่อรอง ในเรื่องของความหมายการเจรจาต่อรอง ลักษณะของการเจรจา แนวคิดและ

ทฤษฎีการเจรจาต่อรอง รูปแบบการเจรจาต่อรอง กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง การวางแผนในการ

เจรจาต่อรอง การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง บุคลิกภาพนักเจรจาต่อรอง ความสัมพันธ์ในการ

เจรจาต่อรอง ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรองและงานวิจัยในประเทศและต่างประเทศ โดยมี

รายละเอียด ดังนี้ 

การเจรจาต่อรอง 

ความหมายของการเจรจาต่อรอง (Negotiation) 

 มาร์เจอรี คอร์แมน และอารอน (Marjorie, Corman and Aaron) กล่าวว่า การเจรจา

ต่อรอง (Negotiation) คือ กระบวนการท่ีบุคคลใช้จัดการกับความแตกต่าง ข้อโต้แย้งเกี่ยวกับสัญญา

แรงงาน เงื่อนไขการขายหรือสัญญาพันธมิตรอันซับซ้อนระหว่างบริษัท แก้ปัญหาความขัดแย้งดังกล่าว

โดยผ่านการเจรจาต่อรองซึ่งเป็นการหาข้อตกลงผ่านการสนทนา18 ลีวิคกี บาร์รี และซาวเดอร์ 

(Lewicki, Barry and Sounders)  ได้ให้ความหมายว่า การเจรจา คือ รูปแบบของการตัดสินใจท่ีสอง

ฝ่ายขึ้นไปพูดคุยกันในความพยายามท่ีจะแก้ไขผลประโยชน์ฝ่ายตรงข้าม19 และยังมีนักวิชาการชาว

ไทยท่ีให้ความหมายการเจรจาต่อรอง วัลลภา วิชะยะวงศ์ ได้ให้ความหมายของการเจรจาต่อรอง 

(Negotiation) คือ การสนทนาหรือการพูดคุยระหว่างสองฝ่ายหรือมากกว่านั้น การเจรจาต่อรอง

เกิดขึ้นต่อเมื่อมีฝ่ายท่ีต้องการสร้างส่ิงใหม่ ๆ โดยไม่สามารถทำได้ด้วยตนเองจึงเกิดการเรียกร้องไปยัง

 

 18 มาร์เจอรี คอร์แมน และอารอน,ทักษะการเจรจาต่อรอง, แปลจาก Pocket Mentor 
Series Negotiation Outcomes, แปลโดย ลลินทิพย์ สมบูรณ์เรืองศรี (กรุงเทพฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท, 
2562),16. 
 19 Roy J. Lewicki and Bruce Barry and David M. Saunders, Essentials of 
Negotiation (McGraw-Hill Education, 2015),3. 
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ฝ่ายท่ีถือประโยชน์20 วาสิตา บุญสาธร กล่าวว่า การเจรจา(Negotiation) เป็นสถานการณ์ท่ีคู่ขัดแย้ง

ท่ีมีอำนาจตัดสินใจ สนทนาพูดคุยเพื่อหาข้อตกลงร่วมกันของแต่ละฝ่ายในการแก้ไขความขัดแย้ง โดย

ไม่ต้องพึ่งพึงบุคคลท่ีสาม เนื่องจากคู่กรณีท่ีเจรจามีอำนาจในการตัดสินใจ การเจรจาเป็นวิธีการท่ีคู่

ขัดแย้งมักเลือกใช้ในการการจัดการปัญหาเป็นอันดับแรก ๆ นอกเสียจากว่าปัญหามีระดับท่ีรุนแรง

มากขึ้นจนควบคุมได้ยาก คู่ขัดแย้งจึงเลือกใช้วิธีการไกล่เกล่ียโดยคนกลาง การเจรจาสามารถใช้ได้ท้ัง

การส่ือสารแบบท่ีเป็นทางการและไม่เป็นทางการ ขึ้นอยู่กับความเหมาะสมและเป้าหมายในการ

จัดการความขัดแย้งนั้น ๆ21 ส่วนจิรัฐ ชวนชม ให้ความหมายของการเจรจาต่อรอง หมายถึง การหาจุด

กึ่งกลางความพึงพอใจของบุคคลสองคนหรือกลุ่ม ในการแก้ไขปัญหาความขัดแย้งให้หมดไปเพื่อให้

บรรลุวัตถุประสงค์ท่ีต้ังเอาไว้ทั้งสองฝ่าย อีกท้ังเป็นกระบวนการในการหาข้อตกลงของคนท้ังสองฝ่าย

เพื่อนำผลประโยชน์มาให้ท้ังสองฝ่าย (Win-Win) รู้สึกดีและเห็นพ้องกันสร้างหนทางท่ีทำให้ผู้คน

จัดการกับความแตกต่างระหว่างกัน22 และสุคนธ์ มณีรัตน์ กล่าวถึงการเจรจาต่อรองว่า เป็นการเจรจา

ระหว่างบุคคลสองคนหรือมากกว่าท่ีตกลงเจรจาเพื่อหาข้อยุติในประเด็นของการท่ีต้องตัดสินใจ             

ข้อขัดแย้งหรือในประเด็นท่ีเป็นผลประโยชน์ท่ีต่างฝ่ายก็มีผลประโยชน์เพื่อให้ได้ข้อสรุปท่ียอมรับกันได้

ของคู่เจรจา23  

 สรุปได้ว่า การเจรจาต่อรอง (Negotiation) หมายถึง กระบวนการจัดการข้อขัดแย้งหรือการ

แก้ไขปัญหาเพื่อให้ได้ข้อยุติระหว่างบุคคลสองคนหรือมากกว่า เพื่อให้เกิดความพึงพอใจหรือข้อตกลง

ตามวัตถุประสงค์ท่ีกำหนด ซึ่งได้ข้อสรุปท่ีเป็นท่ียอมรับของทุกฝ่ายและนำไปสู่ข้อตกลงท่ีเป็น

ประโยชน์แก่คู่เจรจา 

 

 20 วัลลภา วิชะยะวงศ์,การเจรจาต่อรองธุรกิจระหว่างประเทศ.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (นครปฐม :  
โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยศิลปากร,2561),1. 
 21 วาสิตา บุญสาธร, การสื่อสารเชิงกลยุทธ์.พิมพ์ครั้งท่ี 2 ฉบับปรับปรุงครั้งท่ี 1 (กรุงเทพฯ: 
สำนักพิมพ์สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์, 2563),147. 
 22 จิรัฐ ชวนชม,การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1 
(กรุงเทพฯ :สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,2564),84. 
 23 สุคนธ์ มณีรัตน์, "การเจรจาต่อรองสำหรับครู," Verdian E-Journal,Silapakorn 
University 10 (2 พฤษภาคม-สิงหาคม 2560),2465. 



  14 

แนวคิดและทฤษฎีการเจรจาต่อรอง 

 มาร์เจอรี คอร์แมน และอารอน (Marjorie Corman and Aaron) ได้กล่าวถึง แนวคิดและ

ในการเจรจาต่อรองท่ีประสบผลสำเร็จต้องมีพื้นฐานซึ่งต้ังอยู่บนความรู้ 3 เรื่อง คือ ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด

ในการเจรจาต่อรอง จุดเริ่มต้นท่ีต่ำสุดสำหรับการตกลงเจรจาต่อรองและแต่ละฝ่ายยืดหยุ่นได้แค่ไหน 

และต้ังใจจะแลกเปล่ียนอะไร ท้ังนี้ต้องเข้าใจแนวคิดท่ีสำคัญ 4 แนวคิด คือ 

 1. BATNA (best Alternative to a Negotiated Agreement) คือแนวทางปฏิบัติในการ

ติดต่อธุรกิจ ซึ่งต้องให้ความสำคัญเป็นอันดับแรก การรู้จัก BATNA ของตัวเอง หมายถึง คุณรู้ว่าส่ิงใด

ท่ีคุณจะทำ  

 2. ราคาการตัดใจ (reservation price) คือ จุดท่ีคุณได้รับผลประโยชน์น้อยท่ีสุดท่ีคุณ

ยอมรับการตกลงธุรกิจได้ ราคาการตัดใจของคุณอาจมาจาก BATNA ของคุณแต่ไม่ใช่ส่ิงเดียวกัน 

ราคาการตัดใจของคุณและ BATNA จะคล้ายกัน ถ้าการตกลงธุรกิจนั้นเกี่ยวข้องกับเรื่องเงินเท่านั้น 

 3. การกำหนดขอบเขตของการเจรจาต่อรอง (Zone of Possible Agreement: ZOPA) 

ขอบเขตของข้อตกลงท่ีเป็นไปได้ ZOPA คือช่วงท่ีการตกลงสามารถเกิดขึ้นได้ โดยราคาการตัดใจของ

แต่ละฝ่ายจะเป็นตัวกำหนดขอบเขตขั้นสุดท้ายของ ZOPA โดย ZOPA จะอยู่ในส่วนคาบเกี่ยวระหว่าง

ขอบเขตบนและขอบเขตล่าง ซึ่งอยู่ระหว่างราคาการตัดสินใจของแต่ละฝ่าย 

 4. การสร้างสรรค์คุณค่าผ่านการแลกเปล่ียน ฝ่ายท่ีเจรจาต่อรองสามารถปรับปรุงจุดยืนของ

พวกเขาได้โดยแลกเปล่ียนคุณค่าตนเองมีการสร้างคุณค่าผ่านการเปล่ียนนี้จะเกิดขึ้นในบริบทของการ

เจรจาต่อรองแบบบูรณาการ โดยปกติแต่ละฝ่ายจะได้รับในส่ิงท่ีตนต้องการ โดยแลกเปล่ียนกับส่ิงท่ีตน

เห็นว่ามีคุณค่าน้อย24 

 การส่ือสารระหว่างบุคคลสองฝ่ายหรืออาจมีคนกลางร่วมอยู่ด้วยโดยมีผลประโยชน์เป็น 

ตัวกลางในการสนทนาหรือมีข้อเสนอด้านผลประโยชน์ในการแลกเปล่ียนซึ่งกันและกันเป็น

กระบวนการหาข้อตกลงท่ีท้ังสองฝ่ายมีความพึงพอใจเท่า ๆ กันหรือมีผลประโยชน์น้อยกว่าอีกฝ่ายแต่

ก็ยังอยู่ในเกณฑ์ท่ีรับได้เพราะการเจรจาต่อรองเป็นการเลือกวิธีการพูดคุยท่ีรักษาคงไว้ซึ่งความสัมพันธ์

อันดีของทุก ๆ ฝ่ายในการรักษาผลประโยชน์ของแต่ละฝ่ายเป็นหลักในชีวิตประจำวันจะพบเจอ
 

 24 มาร์เจอรี คอร์แมน และอารอน,ทักษะการเจรจาต่อรอง, แปลจาก Pocket Mentor 
Series Negotiation Outcomes, แปลโดย ลลินทิพย์ สมบูรณ์เรืองศรี (กรุงเทพฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท, 
2562),33-40. 
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สถานการณ์การเจรจาอยู่ตลอดเวลา ดังนั้น ในทุกระดับจะมีการเจรจาต่อรองอยู่ด้วยไม่ว่าจะเป็นด้าน

ความมั่นคงของประเทศ ด้านการทูต ด้านธุรกิจ การเจรจาต่อรองจึงเกิดขึ้นได้ในทุกระดับโดยมีความ

แตกต่างกันตามวัฒนธรรม ซึ่งมีความซับซ้อนมากน้อยอยู่ท่ีจะเข้าใจในธรรมชาติของคู่เจรจาท่ีจะ

ทำการศึกษาเรียนรู้คู่เจรจาของตนว่าปัจจัยใดบ้างท่ีมีอิทธิพลต่อการทำให้คู่เจรจายอมรับหรือเห็นด้วย

กับข้อเสนอของฝ่ายตน 

 การเจรจาต่อรองเป็นเครื่องมือในการแก้ไขปัญหาชนิดหนึ่งโดยใช้ท้ังศาสตร์และศิลป์ควบคู่ไป 

ด้วยกันเพื่อโน้มน้าวชักจูงและการแสวงหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดสำหรับเป็นทางออกของความขัดแย้ง  

การเจรจาต่อรองในประเด็นต่าง ๆ ผู้เจรจาต้องกำหนดและควบคุมประเด็นท่ีจะเจรจาให้ครบถ้วน 

หลักในการเจรจาต่อรองจะประสบความสําเร็จขึ้นอยู่กับความเช่ือมั่นท่ีมีต่อการเจรจาว่าสามารถ

เจรจาได้ การเจรจาแต่ละครั้งไม่ได้หมายความว่าฝ่ายตนเองจะเป็นฝ่ายชนะแต่ให้มองผลลัพธ์ท่ีได้

เป็นไปตามเป้าหมายของฝ่ายตนหรือไม่ บวกกับความสัมพันธ์ท่ีดีจากคู่เจรจาท่ีกลายเป็นมิตรภาพใน

ระยะยาวต่อไป 

 ในกิจการระหว่างประเทศและกิจกรรมประจำวันของมนุษย์ การเจรจาต่อรองท่ีเกิดขึ้นจะ

ช่วยรักษาสันติภาพระหว่างประเทศยุติข้อขัดแย้งท่ีเกิดขึ้นระหว่างความต้องการหรือความคิดเห็นท่ี

แตกต่างกันความจําเป็นในการเจรจาต่อรองและความสามารถของผู้เจรจาเป็นกระบวนการจัดการข้อ

พิพาทในความขัดแย้งนั้น ๆ การเจรจาต่อรองไม่ได้เป็นกระบวนการท่ีสงวนไว้สำหรับนักการทูตท่ีมี

ทักษะเท่านั้น แต่หากการเจรจาต่อรองยังสามารถใช้ได้กับพนักงานขายระดับบน บุคคลท่ัวไป                     

การเจรจาต่อรองเป็นส่ิงท่ีเราทุกคนทำเกือบเป็นประจำทุกวัน การเจรจาต่อรองจึงเกิดขึ้นได้ในทุก

ระดับโดยมีความแตกต่างกันตามความเช่ือของแต่สังคมและวัฒนธรรมอาจมีความซับซ้อนอยู่ ดังนั้น         

ผู้เจรจาจะต้องศึกษาและเข้าใจในคู่เจรจาของตนว่ามีความแตกต่างมากน้อยในเรื่องใดซึ่งทำให้ต้อง

เรียนรู้ลักษณะความแตกต่างของคู่เจรจาอย่างรอบคอบ การปรับตัวเข้าหากันระหว่างสองฝ่ายเป็น

หนึ่งในสาเหตุสําคัญของการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้นระหว่างการเจรจาต่อรองสองฝ่ายย่อมรู้ว่าฝ่าย           

ของตนสามารถมีอิทธิพลต่อผลลัพธ์ของอีกฝ่ายโดยท่ีท้ังสองฝ่ายมีการแลกเปล่ียนข้อมูลและพยายาม

สร้างอิทธิพลหรืออำนาจต่อกัน 

 การเจรจาต่อรองเป็นกระบวนการของการส่ือสารระหว่างบุคคลสองฝ่ายมีจุดมุ่งหมาย เพื่อส่ง

ข้อความหรือเนื้อหาในเรื่องต่าง ๆ และมีอิทธิพลต่อกันและกัน อำนาจในการเจรจาต่อรองเป็น 

ความสามารถท่ีจะส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจของบุคคลหรือกลุ่มบุคคล นอกจากนี้ยังมีความเช่ือว่า
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ทุกปัญหาหรือความขัดแย้งวิธีท่ีดีท่ีสุดต้องเริ่มด้วยการเจรจาต่อรอง แนวคิดการเอาใช้ความสามารถท่ี

จะทำให้ฝ่ายตรงข้ามเปล่ียนความโกรธและความไม่พอใจ ความสัมพันธ์และมิตรภาพระหว่างท้ังสอง

ฝ่ายไว้ อำนาจการเจรจาต่อรองต้องไม่ข่มในลักษณะนี้อาจส่งผลกระทบท่ีรุนแรงและชัดเจนว่าจะมี

แนวโน้มท่ีจะลดระดับอิทธิพลหรืออำนาจของการเจรจาขึ้นอยู่กับปัจจัยท่ีหลากหลายเพราะนักเจรจา

ต่อการเจรจาเป็นส่ิงสําคัญ อำนาจทำให้ผู้เจรจามีความได้เปรียบและสามารถใช้ประโยชน์ แบ่งของ

ผลประโยชน์ท่ีมากขึ้นหรือหาทางเลือกท่ีต้องการได้ ผู้เจรจาต้องมีทักษะและผลประโยชน์ท่ีทำการ

เจรจามีทักษะความสามารถในการฟังการเอาใจใส่และการประสิทธิภาพ รวมถึงความสัมพันธ์ท่ีดีใน

การเจรจาซึ่งถือเป็นอำนาจท่ีจะสามารถเพิ่มความการเจรจาแต่ละครั้งได้เป็นอย่างดี25 

 จิรัฐ ชวนชม กล่าวถึง ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการเจรจาต่อรองเป็นทฤษฎีท่ีนำมาใช้ใน

การแสดงให้เห็นถึงผลของความขัดแย้ง ทฤษฎีการเจรจาต่อรองมี 3 ทฤษฎี ดังต่อไปนี้ 

 1. ทฤษฎี เกม (Game Theory) เป็นแนวทางหรือทฤษฎี ท่ีใช้ในการเจรจาต่อรองท่ีมี

การศึกษาและนําไปใช้กันในวงกว้าง เป็นทฤษฎีท่ีมีการใช้ในวงการต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นในทางรัฐศาสตร์

ในการประเมินสถานการณ์ ตลอดจนเป็นเครื่องมือท่ีใช้ในการเจรจาต่อรอง สามารถท่ีจะใช้ในการ

วิเคราะห์และพยากรณ์พฤติกรรมของคู่เจรจาหรือในกรณีท่ีเป็นการเจรจาทางการทูตก็สามารถท่ีจะ

พยากรณ์ถึงผลการเจรจาท่ีจะเกิดขึ้นในการเจรจาต่อรอง จึงถูกนำมาใช้กันอย่างกว้างขวางและมี

ประสิทธิภาพในการทำให้การเจรจาต่อรองนั้นเป็นไปตามเงื่อนไขและทิศทางท่ีกำหนดไว้ ทฤษฎีเกม

นั้นต้ังอยู่บนสมมติฐานว่าคู่เจรจานั้นจะมีความรู้ความสามารถเท่าเทียมกันและมีข้อมูลมากเท่าเทียม

กัน องค์ประกอบดังกล่าวนั้นจะส่งผลทำให้การเจรจามีข้อยุติในลักษณะท่ีคาดการณ์ได้ แต่ในความ

เป็นจริงนั้นคงจะเป็นเรื่องยากท่ีคู่เจรจาจะมีความรู้ความสามารถและข้อมูลต่าง ๆ เท่าเทียมกัน 

อย่างไรก็ตามทฤษฎีเกมนั้นสามารถท่ีจะใช้ในการอธิบายได้อย่างดีในกรณีท่ีคู่เจรจาฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง มี

ข้อมูลท่ีดีกว่าและมีการเตรียมการท่ีดีกว่าย่อมประสบความสําเร็จและสามารถได้เปรียบในการเจรจา

กว่าฝ่ายตรงข้ามท่ีขาดข้อมูลและการเตรียมการ ทฤษฎีเกม (Game Theory) จําแนกออกเป็น 3 

ลักษณะ ได้แก่ 

 

 25 วัลลภา วิชะยะวงศ์,การเจรจาต่อรองธุรกิจระหว่างประเทศ.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (นครปฐม:       
โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยศิลปากร,2561),3-4. 
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  1.เกมศูนย์ (Zero Sum Game) พื้นฐานในการเจรจาถ้าหากมีผู้ได้และผู้เสียทำให้

การเจรจาจะไม่ประสบผลสําเร็จ เนื่องจากผู้เสียจะไม่ยอมเจรจาด้วย การเจรจาจะต้องต้ังอยู่บน

สมมติฐานว่าคู่เจรจาจะได้ผลประโยชน์จากการเจรจาร่วมกัน อธิบายได้ว่า การเจรจาจะไม่ประสบ

ผลสําเร็จ นอกจากการเจรจาจะมีลักษณะท่ีมีอำนาจต่อรองท่ีไม่เท่ากัน เนื่องจากผู้เสียจะไม่ยอมร่วม

เจรจาด้วยคู่เจรจาท่ีมีอำนาจต่อรองมากกว่าจะได้เปรียบ  

  2.เกมลบ (Negative Sum Game) คือ การเจรจาใด ๆ ก็ตามท่ีส่งผลกระทบซึ่งจะ

ทำใหเ้สียผลประโยชน์ การเจรจาดังกล่าวนั้นจะไม่มีทางไปสู่ข้อยุติเพราะว่าข้อยุติท่ีเกิดขึ้นนั้นจะส่งผล

ในแง่ลบทุกฝ่าย ๆ ดังนั้น ทุกฝ่ายจึงต้องพยายามหาทางเจรจาต่อรองกันไม่ให้นําไปสู่เกมลบ  

  3.เกมบวก (Positive Sum Game) คือ การเจรจาท่ีทุกฝ่ายประสบความสําเร็จและ

ได้ผลประโยชน์อย่างเท่าเทียม การเจรจาจึงต้องอยู่บนสมมติฐานว่าความสําเร็จต้องขึ้นอยู่กับข้อสรุปท่ี

ทุกฝ่ายเป็นฝ่ายได้ (Win-Win Position) 

 2. ทฤษฎีสูง ล่าง ปานกลาง (High Low Medium: H.L.M.) เป็นทฤษฎีท่ีถือว่าคู่เจรจาเข้ามา

มีส่วนร่วมกับการเจรจาต่อรองและผลของการเจรจาต่อรอง แบ่งออกเป็น 3 ระดับ ดังต่อไปนี้  

  2.1 สูงสุด (High: H) ผลของการเจรจาต่อรองบรรลุตามเป้าหมายท่ีต้ังไว้ได้

ผลตอบแทนสูงสุด(คิดเป็นร้อยละ 100) ผลของการเจรจาต่อรองเป็นผลท่ีท้ังสองฝ่ายท่ีทำการเจรจา

ต่อรองต้องการได้ผลประโยชน์สูงท่ีสุดเป็นไปตามเงื่อนไขและข้อตกลงท่ีได้เสนอ  

  2.2 ต่ำสุด (Low: L) ผลของการเจรจาต่อรองไม่บรรลุตามเป้าหมายท่ีต้ังไว้ผลการ

เจรจาต่ำสุด(คิดเป็นร้อยละ 0) ผลของการเจรจาต่อรองท้ังสองฝ่ายท่ีทำการเจรจาต่อรองได้รับ

ผลประโยชน์น้อยท่ีสุดและไม่เป็นไปตามเงื่อนไขและข้อตกลงท่ีได้เสนอ 

  2.3 ปานกลาง (Medium: M) ผลของการเจรจาต่อรองไม่บรรลุตามเป้าหมายท่ีต้ังไว้

ผลการเจรจาท้ังหมด แต่ผลการเจรจาต่อรองยังอยู่ ในระดับท่ียอมรับได้เท่ากับปานกลาง                        

(คิดเป็นร้อยละ 50) ผลของการเจรจาได้เป็นต่อรองท้ังสองฝ่ายท่ีทำการเจรจาต่อรองได้รับ

ผลประโยชน์มากและไม่น้อยท่ีอยู่ในจุดท่ียอมรับได้จากทฤษฎี H.L.M. แสดงดังภาพท่ี 1 
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ภาพท่ี  1 แสดง ทฤษฎี H.L.M 
ท่ีมา : วิชัย โถสุวรรณจินดา (2551, หน้า 24)  
 สรุปได้ว่า ทฤษฎีการเจรจาต่อรองสูงเน้นผลของการเจรจาต่อรองบรรลุตามเป้าหมายท่ีต้ังไว้

ได้ผลตอบแทนสูงสุดตามท่ีฝ่ายของตนเองต้องการ ทฤษฎีการเจรจาต่อรองปานกลางเน้นผลของการ

เจรจาต่อรองไม่บรรลุตามเป้าหมายท่ีต้ังไว้ทั้งหมด แต่ผลการเจรจาต่อรองยังอยู่ในระดับท่ียอมรับได้ 

และทฤษฎีการเจรจาต่ำ ผลของการเจรจาต่อรองไม่บรรลุตามเป้าหมายท่ีต้ังไว้ไม่ได้ตามท่ีต้องการและ

การใช้ทฤษฎีสูง ล่าง กลาง ให้ประสบความสำเร็จ คือ ผู้เจรจาต่อรองสามารถกำหนดเป้าหมายและ

คาดคะเนเป้าหมายของคู่เจรจาซึ่งจะทำให้สามารถวางเงื่อนไขและข้อจำกัดเพื่อให้อีกฝ่ายยอมตกลงใน

เงื่อนไขท่ีกำหนดไว้ ดังภาพท่ี 2 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี  2 แสดงการนำหลักทฤษฎี H.L.M. ไปใช้กับข้อเรียกร้อง 100% 
 นอกจากนี้ จะพบปัญหาของการเจรจาต่อรองจากการวิเคราะห์ทฤษฎีสูง ล่าง กลาง ท่ีทำให้

การเจรจาไม่ประสบความสําเร็จ เนื่องจากหาข้อตกลงไม่ได้สาเหตุมาจากเงื่อนไขความต้องการของท้ัง

สองฝ่ายไม่ลดความต้องการของตนเองลง ดังภาพท่ี 3 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี  3 แสดงการนำหลักทฤษฎี H.L.M. ไปใช้กับเรียกร้อง 50% 
 

เป้าหมายของการเจรจา เป้าหมายของการเจรจา 

H: High 
สูงสุด 

M: Medium 
ปานกลาง 

L: Low 
ล่าง 

L: Low 
ล่าง 

   

 

เงื่อนไขท่ีตก

ลงกันไม่ได้ 

M: Medium  
ปานกลาง 

H: High  
สูง 

   

H M L L M H 

เป้าหมายของการเจรจา 
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 จากภาพท่ี 3 จะเห็นได้ว่าการเจรจาต่อรองนั้นไม่ประสบความสําเร็จเนื่องจากเงื่อนไขหรือ 

ข้อเรียกร้องของแต่ละฝ่ายไม่ลดระดับความต้องการของตนเองลง แต่ถ้าท้ังสองฝ่ายได้มีการลดระดับ

เงื่อนไขและความต้องการของตนเองลง จะทำให้การเจรจาต่อรองสามารถดำเนินต่อไปได้ 

 3. ทฤษฎีปัจจัยในการเจรจาต่อรอง (Factors in Negotiation) การเจรจาต่อรองจะประสบ

ความสําเร็จไม่ได้อาศัยท่ีปัจจัยเดียว แต่อาจจะมีปัจจัยอื่นท่ีส่งผลทำให้การเจรจาต่อรองประสบ

ความสําเร็จขึ้นอยู่กับเงื่อนไขและข้อตกลงของแต่ละฝ่าย ปัจจัยท่ีส่งผลทำให้การเจรจาต่อรองประสบ

ความสําเร็จแบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย คือ  

  3.1 ปัจจัยท่ีจับต้องได้ (Tangible Factors) เช่น เงินเดือน จํานวนและเวลา เป็นส่ิง

ท่ีง่ายจะตัวชี้วัดในการเจรจาต่อรองเพื่อให้ผู้อ่านเข้าใจเพิ่มมากขึ้นในการต่อรองให้ประสบความสําเร็จ

สำหรับปัจจัยท่ีจับต้องได้ 

  3.2 ส่วนปัจจัยท่ีจับต้องไม่ได้ (Intangible Factor) เป็นส่ิงท่ีไม่มีตัวตนท่ีใช้ในการ

ต่อรองดําเนินงานขององค์กรและก่อให้เกิดประโยชน์กับองค์กร ซึ่งปัจจัยท่ีจับต้องไม่ได้นั้นเป็นส่ิงท่ี

ยากจะมากำหนดตัวช้ีวัดในการเจรจาต่อรอง เช่น การบริการ ช่ือเสียง คุณภาพ ความสัมพันธ์ และ

ความไว้วางใจ เพื่อให้ผู้อ่านเข้าใจเพิ่มมากขึ้นในการต่อรองให้ประสบความสําเร็จสำหรับปัจจัยท่ีจับ

ต้องไม่ได้26 
 

รูปแบบการเจรจาตอ่รอง 

 ลีวิคกี บาร์รี และซาวน์เดอร์ (Lewicki Barry and Sounders) กล่าวสรุปว่า รูปแบบการ

เจรจาต่อรอง มี 2 รูปแบบ คือ การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน คือ การแข่งขันว่าใครจะได้

ทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจำกัดมากท่ีสุด จะมีเพียงฝ่ายเดียวเท่านั้นท่ีจะได้ผลประโยชน์หรือจะได้รับ

ประโยชน์กันท้ังสองฝ่ายและการเจรจาแบบบูรณาการ(Integrative negotiation) เป็นการเจรจาใน

เชิงร่วมมือกัน การได้รับผลประโยชน์ร่วมกัน การเป็นผู้ชนะท้ังสองฝ่ายหรือการแก้ไขปัญหาร่วมกัน27 

 

 26 จิรัฐ ชวนชม,การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1 
(กรุงเทพฯ :สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,2564),122-127. 
 27 ลีวิคกี บาร์รี และซาวน์เดอร์, กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง, แปลจาก Essentials of 
Negotiation,4th,แปลโดย วิบูล จารุวงศ์วณิชย์, นิสิต มโนต้ังวรพันธุ์ (กรุงเทพฯ: บริษัท ธนาเพรส 
จำกัด,2555),46.  
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 เทรซี่ (Tracy) กล่าวถึง รูปแบบการเจรจาต่อรองท้ัง 6 รูปแบบ  คือ  

 1) การเจรจาต่อรองแบบชนะ-แพ้ คือ เมื่อฝ่าย A ได้ในส่ิงท่ีต้องการและฝ่าย B นั้นแพ้            

การเจรจาต่อรองประเภทนี้ไม่ใช่การผูกมิตรหรือสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว แต่เป็นเพียงแค่ต้องการ

ให้ได้ข้อตกลงท่ีดีท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นได้คุณไม่ได้ใส่ใจเป็นพิเศษว่าอีกฝ่ายจะมีความสุข ไม่มีความสุขหรือ

พอใจในข้อตกลงนั้นหรือไม่ เป้าหมายอย่างเดียวคือเอาชนะหรือบรรลุเป้าหมายท่ีต้องการให้ได้เท่านั้น   

 2) การเจรจาต่อรองแบบแพ้-ชนะ ฝ่าย B เป็นฝ่ายได้ในส่ิงท่ีต้องการ ส่วนฝ่าย A เป็นฝ่ายแพ้ 

ความต้องการของฝ่าย B นั้นเป็น ท่ีน่าพอใจ ส่วนความต้องการของฝ่าย A นั้นไม่น่าพึงพอใจ              

การเจรจาต่อรองประเภทนี้แต่ละฝ่ายเห็นอีกฝ่ายเป็นศัตรูหรือคู่ต่อสู้ท่ีต้องโค่นให้ได้โดยใช้ทุกวิถีทาง 

 3) การเจรจาต่อรองแบบแพ้-แพ้ ท้ังสองฝ่ายทำข้อตกลงโดยท่ีไม่ได้ข้อตกลงท่ีน่าพอใจท้ังสอง

ฝ่าย เนื่องจากไม่มีฝ่ายไหนได้เท่าท่ีหวังไว้ มักมีความเป็นปรปักษ์  ความเกลียดชังและการโต้แย้งกัน

ตามมา 

 4) การเจรจาต่อรองแบบประนีประนอม ท้ังสองฝ่ายได้รับบางส่ิงแต่ไม่ใช่ส่ิงท่ีต้องการ ท้ังสอง

ฝ่ายไม่ได้รับส่ิงท่ีต้องการท้ังหมด เมื่อส้ินสุดการเจรจาต่อรองต่างก็ลาจากกันด้วยความรู้สึกไม่ดี 

 5) การเจรจาต่อรองแบบตกลงกันไม่ได้ ผู้เจรจาและฝ่ายตรงข้ามแสดงจุดยืนความต้องการ 

และความสนใจของตนเอง แล้วพบว่าไม่สามารถบรรลุข้อตกลงร่วมกันได้ ท้ังสองฝ่ายไม่เห็นด้วยกับ

ข้อตกลงแยกย้ายกันไปโดยไม่มีความเกลียดชังหรือไม่สบายใจและยังมีโอกาสมาเจรจากันใหม่ได้ใน

ภายหลังเมื่อเงื่อนไขเปล่ียนแปลงไป 

 6) การเจรจาต่อรองแบบชนะ-ชนะ ควรต้ังเป้าหมายไว้ในการเจรจาต่อรองท้ังสองฝ่ายรู้สึกตัว

เองชนะท้ังคู่ต่างรู้สึกว่าได้ข้อตกลงท่ียอดเยี่ยม ท้ังสองฝ่ายมีความสุข พึงพอใจและกระตือรือร้นท่ีจะ

ทำตามท่ีได้ตกลงไว้และพร้อมจะทำข้อตกลงอื่น ๆ เพิ่มเติม28 

 มาร์เจอรี คอร์แมน และอารอน (Marjorie, Corman and Aaron) กล่าวว่า การเจรจา

ต่อรองนั้นแบ่งได้ 2 รูปแบบ คือ การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน (distributive negotiation) 

และการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ (integrative negotiation) ซึ่งมีรายละเอียดแต่ละรูปแบบ ดังนี้ 

1) การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน แต่ละฝ่ายจะแข่งกันเพื่อให้ได้ผลประโยชน์โดยรวมท่ีมากกว่า

 

 28 เทรซี่,สุดยอดเทคนิคการเจรจาต่อรอง = NEGOTIATION, (กรุงเทพฯ: ทัช พับลิเคช่ันส, 
2559),43-47. 
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อีกฝ่าย คำถามสำคัญในการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน คือ “ใครจะได้มากท่ี สุด?”                    

โดยผลประโยชน์ของฝ่ายหนึ่งก่อให้เกิดค่าใช้จ่ายให้อีกฝ่ายหนึ่ง การเจรจาต่อรองประเภทนี้ยังเป็นท่ี

รู้จักในช่ือการเจรจาต่อรองแบบผลรวมเป็นศูนย์ (Zero-sum negotiation) อีกด้วย 2) การเจรจา

ต่อรองแบบบูรณาการ คือ แต่ละฝ่ายร่วมมือกันเพื่อให้ได้ผลประโยชน์สูงสุด โดยจะพยายามทำ

ข้อตกลงท่ีเอื้อประโยชน์ให้กับท้ังสองฝ่าย เรียกอีกช่ือหนึ่งว่า การเจรจาต่อรองแบบชนะท้ังคู่                

(win-win negotiation)29 

 สุคนธ์ มณีรัตน์ กล่าวว่า รูปแบบการเจรจาต่อรองมี 2 รูปแบบ คือ การเจรจาต่อรองแบบ

แข่งขันซึ่งเป็นการเจรจาต่อรองท่ีมีแพ้ มีชนะ ถ้าไม่ชนะก็ให้แพ้กันท้ังสองฝ่ายกับการเจรจาต่อรอง

แบบบูรณาการซึ่งทุกฝ่ายท่ีเข้าเจรจาต่างฝ่ายต่างได้ประโยชน์ ไม่มีแพ้หรือไม่มีชนะหรือจะเรียกว่า 

เป็นการเจรจาต่อรองท่ีทุกฝ่ายเป็นผู้ชนะ30 

 การเจรจาต่อรองแบบแข่งขัน (Competitive Negotiation) เป็นรูปแบบการเจรจาต่อรองท่ี

มีการใช้มากท่ีสุด ผลรวมของการเจรจาต่อรองนั้นเป็นศูนย์ (Zero – sum game) ผู้ท่ีชนะในการ

เจรจาต่อรองจะเป็นผู้ได้เปรียบ ผลการเจรจาต่อรองแบบแพ้ – ชนะ (win- lose) เสมอ ผู้เข้าร่วมการ

เจรจาต่อรองแบบนี้จึงมีความต้องการท่ีจะได้ผลประโยชน์จากการเจรจาให้มากท่ีสุด การใช้กลยุทธ์ใน

การเจรจาต่อรองแบบแข่งขัน คือ การปิดบังข้อมูลอย่างเต็มท่ีจะมีการให้ข้อมูลเพียงบางส่วนเพื่อสร้าง

ความได้เปรียบในการเจรจาต่อรองเท่านั้น ในขณะเดียวกันก็พยายามเก็บข้อมูลจากอีกฝ่ายหนึ่งเพื่อ

เพื่ออำนาจต่อรองของฝ่ายตน การเจรจาต่อรองแบบแข่งขันแต่ละฝ่ายมักไม่ได้เริ่มด้วยการเอ่ยถึงจุด

ต่อต้านของตน แต่จะเริ่มท่ีข้อเสนอและความต้องการของตนแทนการมองหาทางเลือกอื่นใน                

การเจรจาต่อรองเป็นเรื่องสำคัญเพราะจะช่วยให้ผู้เจรจาสามารถเดินออกจากการเจรจาต่อรองได้ง่าย 

ในกรณีท่ีผู้เจรจามีทางเลือกหลายทางย่อมสามารถวางเป้าหมายการเจรจาไว้สูง จุดตกลงเป็นช่วงท่ี

การเจรจาต่อรองเป็นบวก ทำให้ท้ังสองฝ่ายสามารถตกลงกันได้ ซึ่งเป็นจุดท่ีแต่ละฝ่ายเช่ือว่า ฝ่ายตน

 

 29 มาร์เจอรี คอร์แมน และอารอน, ทักษะการเจรจาต่อรอง, แปลจาก Pocket Mentor 
Series Negotiation Outcomes, แปลโดย ลลินทิพย์ สมบูรณ์เรืองศรี (กรุงเทพฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท, 
2562),16-18. 
 30 สุคนธ์ มณีรัตน์, “การเจรจาต่อรองสำหรับครู,” Veridian E-Journal, Silpakorn 
University 10, 2 (พฤษภาคม – สิงหาคม 2560) 



  22 

ได้รับประโยชน์จากการเจรจาต่อรองมากท่ีสุดและสามารถตกลงในจุดท่ีใกล้กับจุดต่อต้านของอีกฝ่าย

มากท่ีสุดด้วย31 

 วัลลภา วิชะยะวงศ์ กล่าวว่า รูปแบบการเจรจาต่อรองมีลักษณะเป็นทักษะสไตล์การใช้

เครื่องมือในการเจรจาต่อรองสร้างความมั่นใจในการเจรจาต่อรองอย่างสร้างสรรค์และเป็นหลักการท่ี

สะท้อนประสบการณ์ออกมาเป็นกิจกรรมหลักในรูปแบบใหม่ ๆ เพื่อเข้าสู่ความเป็นเลิศและความ

ชํานาญในการเจรจาต่อรองโดยผ่านประสบการณ์และสะท้อนโครงสร้างการเรียนรู้จากความผิดพลาด

ของตนเองในอดีตท่ีผ่านมา การเจรจาต่อรอง คือ รูปแบบหนึ่งของกลยุทธ์ รูปแบบทางพฤติกรรมและ

เป็นทักษะท่ีสามารถเรียนรู้ได้ ดังนั้น การเจรจาต่อรองจึงเป็นเครื่องมือท่ีเป็นประโยชน์ต่อนักธุรกิจ 

รูปแบบการเจรจาต่อรองสามารถแบ่งออก ได้ 3 รูปแบบ ได้แก่ 

 1. รูปแบบการเจรจาแบบแข่งขัน (Competitive negotiation) เป็นรูปแบบการเจรจาท่ีมุ่ง

ผลลัพธ์หรือผลประโยชน์เป็นการเจรจาต่อรองแบบเห็นผลแพ้ - ชนะ เป้าหมายของการเจรจาต่อรอง 

คือ มุ่งประโยชน์ส่วนตนให้มากท่ีสุดและทำให้อีกฝ่ายได้รับประโยชน์น้อยท่ีสุด การเจรจาในลักษณะนี้

เป็นการใช้กลยุทธ์และวิธีการต่าง ๆ เพื่อให้ได้ในส่ิงท่ีตนเองต้องการจึงทำให้เกิดความขัดแย้งมีการ

โต้เถียงและพยายามโจมตีข้อเสนอของอีกฝ่ายและพยายามสร้างข้อได้เปรียบกับฝ่ายของตนเอง               

การเจรจาแบบเอาชนะถือเป็นลักษณะหรือรูปแบบการเจรจาต่อรองแบบเก่าเป็นการเจรจาท่ีไม่

สร้างสรรค์  

 2.  รูปแบบการเจรจาแบบยอมให้ (Yielding negotiation) ความสัมพันธ์ในกรณีท่ีท้ังสอง

ฝ่ายเป็นมิตรกันขณะท่ีทำการเจรจาต่อรองท้ังสองฝ่ายจะคำนึงถึงมิตรภาพมากกว่าประโยชน์ท่ีได้รับ

หลังการเจรจาจบลง เพราะเป้าหมายของการเจรจาต่อรองมีลักษณะเน้นความสัมพันธ์ คือ ตกลงกัน

ให้ได้ยอมโอนอ่อนเพื่อรักษาความสัมพันธ์ท่ีดี การแสดงออกของคู่เจรจาท้ังสองฝ่ายจะนุ่มนวล

อ่อนโยนแม้กระท่ังประเด็นปัญหาท่ีกําลังเจรจากันอยู่จะจบลงยากก็ตามแต่รูปแบบการเจรจาแบบ

ยอมให้สามารถปรับเปล่ียนจุดยืนได้ง่ายให้ความสำคัญกับยุติข้อตกลงเพราะยอมเสียเปรียบเพื่อให้           

ตกลงได้และเปิดเผยให้อีกฝ่ายเห็นเจตนาเป็นการสร้างความไว้วางใจเป้าหมายต้องการเพียง

ความสัมพันธ์ท่ียาวนาน ส่ิงสําคัญ คือ ต้องใช้กลยุทธ์ท่ีตรงกับสถานการณ์เฉพาะ ดังนั้น การท่ีคู่เจรจา

 

 31 วิชัย โถสุวรรณจินดา, ครบเคร่ืองเร่ืองการเจรจาต่อรอง, พิมพ์ครั้งท่ี 5. (กรุงเทพฯ: 
สมาคมส่งเสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญี่ปุ่น), 2554),135-143. 
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จะเปล่ียนแปลงรูปแบบการเจรจาไปตามพฤติกรรมการเจรจาต่อรองจะสร้างกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง

ท่ีแตกต่างกันเพื่อประเมินผลกระทบจากมุมมองความสัมพันธ์ดังกล่าวเป็นส่วนหนึ่งการพัฒนา

ยุทธศาสตร์การเจรจาส่ิงเหล่านี้รวมกันเพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่เป็นไปได้ 

 3.รูปแบบการเจรจาแบบร่วมมือ (Integrative negotiation) มุ่งได้รับประโยชน์ท้ังสองฝ่าย

การเจรจาต่อรองท่ีนําไปสู่ข้อตกลงท่ีเป็นประโยชน์ท้ังสองฝ่ายเป้าหมายคือต้องการให้มีข้อยุติท่ีมี

ประสิทธิภาพและไม่ทำลายความสัมพันธ์ลดผลกระทบให้เหลือน้อย ฝ่ายหนึ่งจะบรรลุในเป้าหมายของ 

ตนเองและความต้องการของอีกฝ่ายจะได้รับการพิจารณาอย่างจริงจังโดยทำให้ได้รับผลกระทบน้อย 

ท่ีสุดแยกเรื่องส่วนบุคคลออกจากปัญหาท่ีต้องการเจรจาใช้ความอ่อนโยนกับตัวบุคคลและเข้มข้นกับ 

ปัญหาเป็นการเจรจาท่ีพิจารณาเฉพาะเรื่องท่ีสนใจหรือท่ีเป็นประเด็นอยู่ไม่ยึดติดกับจุดยืนแรก ดังนั้น 

รูปแบบการเจรจาแบบร่วมมือจึงเป็นรูปแบบท่ีเหมาะสมและใช้ประโยชน์ได้เกือบทุกสถานการณ์หรือ 

อาจเรียกว่า “ชนะ – ชนะ ท้ังสองฝ่าย” หรืออาจกล่าวได้ว่า “เปล่ียนจากการปกป้องจุดยืนมาเป็น 

การค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของท้ังคู่” หรือหาทางเลือกท่ีตอบสนองต่อความต้องการของแต่ละ

ฝ่ายแต่ไม่ทำให้อีกฝ่ายสูญเสียส่ิงท่ีตนเองต้องการไป อาจเรียกรูปแบบการเจรจานี้ได้หลากหลาย เช่น 

การเจรจาต่อรองเชิงบูรณาการ คือ “การเจรจาต่อรองตามความสนใจ” หรือชนะเป็นยุทธศาสตร์               

การเจรจาต่อรองท่ีฝ่ายต่าง ๆ ทำงานร่วมกันเพื่อหาคำตอบในข้อพิพาทของตนเองกับคู่เจรจา        

กลยุทธ์นี้มุ่งเน้นไปท่ีการพัฒนาข้อตกลงท่ีเป็นประโยชน์ร่วมกันขึ้นอยู่กับผลประโยชน์ รวมถึงความ

ต้องการเป็นเหตุผลพื้นฐานในการเจรจา32 

 กัลยารัตน์ ธีระธนชัยกุล แบ่งประเภทการเจรจาต่อรอง เป็น 2 ประเภท ประกอบด้วย  

 1. แบบแบ่งสันปันส่วน (Distributive) หมายถึง การเจรจาต่อรองในกรณีท่ีมีหลาย ๆ ฝ่าย 

จะเจรจาต่อรองเกี่ยวกับการกระจายผลประโยชน์ท่ีมีปริมาณคงท่ีและจำกัดคือใครจะเป็นผู้รับ

ประโยชน์สูงสุด การเจรจาต่อรองแบบนี้ คือ มีการแพ้-ชนะ 

 

 32 วัลลภา วิชะยะวงศ์,การเจรจาต่อรองธุรกิจระหว่างประเทศ.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (นครปฐม :        
โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยศิลปากร,2561),171-173. 
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 2.แบบบูรณาการ (Integrative) หมายถึง การเจรจาต่อรองในกรณีท่ีหลายฝ่ายให้ความ

ร่วมมือเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด โดยการบูรณาการผลประโยชน์ให้เป็นข้อตกลง การทำข้อตกลงใน

ลักษณะนี้เป็นการสร้างสรรค์และเรียกร้องผลประโยชน์33   

 การเจรจาต่อรองเป็นกระบวนการในการคล่ีคลายแก้ไขปัญหาหรือความขัดแย้งโดยผลจาก

การแก้ปัญหานั้นผู้ท่ีเข้าร่วมการเจรจาได้ประโยชน์หรือมีผลได้มากกว่าผลเสีย การเจรจาต่อรองนั้น

ใช้ได้ในสถานการณ์ต่าง ๆ การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนและกระบวนการในการเจรจาต่อรอง

แบบบูรณาการเป็นท้ังทางตรงและทางอ้อม เป็นท้ังทางการและไม่เป็นทางการระหว่างบุคคลสองคน

ขึ้นไปท่ีเป็นกระบวนการท่ีมีวัตถุประสงค์เพื่อหาประโยชน์ร่วมกันและต้องการท่ีจะทำให้เกิดข้อตกลง

โดยการเจรจาต่อรองอาจแบ่งออกได้ 2 ประเภท คือ 

 1.การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน (Distributive Negotiation) การเจรจาต่อรอง           

แบบแบ่งสันปันส่วนเป็นกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองท่ีถูกใช้มาก ภายใต้การเจรจาแบบแข่งขัน            

การเจรจาต่อรองบางครั้งเมื่อมีฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งได้ผลประโยชน์ไปก็จะมีอีกฝ่ายหนึ่งท่ีเสียประโยชน์   

ซึ่งก็คือ คํานิยามของการเจรจาแบบแบ่งสันปันส่วน การเจรจาแบบแบ่งสันปันส่วนมีเป้าหมายหลักอยู่

ท่ีการทำให้ ข้อตกลงเกิดคุณประโยชน์กับฝ่ายผู้ เจรจามากท่ี สุด ในการเจรจาต่อรองแบบ

แบ่งสันปันส่วนผู้ท่ีทำการเจรจาควรเตรียมกระบวนการหลัก ๆ ดังนี้  

  1.1 การสร้างจุดยืนสำหรับการเจรจาต่อรอง(Position Negotiation) การสร้าง

จุดยืนจุดแรก สำหรับการเจรจาต่อรองในบางกรณีจะสร้างความได้เปรียบโดยการกำหนดข้อเสนอแรก

นั้นจะกลายเป็นจุดยืน สำหรับการเจรจาต่อรองในเชิงจิตวิทยาจุดเริ่มต้นมีผลกระทบต่อภาพท่ีแต่ละ

ฝ่ายมองเห็นผลลัพธ์ท่ีเป็นไปได้ อย่างไรก็ตามการกำหนดจุดอ้างอิงก็มีความเส่ียงอยู่ 2 ประการ 

ประการท่ีหนึ่ง หากผู้เจรจากำหนดจุดอ้างอิงท่ีเป็นเชิงรุกมากเกินไปอาจทำให้ฝ่ายคู่เจรจาสรุปได้ว่าไม่

อาจทำข้อตกลงกันได้ ประการท่ีสอง หากผู้เจรจาคาดการณ์ราคาการตัดสินใจของฝ่ายตรงข้าม

ผิดพลาดอาจทำให้ข้อเสนอของผู้เจรจาหลุดออกจากขอบเขตท่ีสามารถตกลงกันได้  

  1.2 การพยายามค้นหาหรือรับรู้ถึงราคาการตัดใจของฝ่ายคู่เจรจา การเก็บข้อมูล

ฝ่ายคู่เจรจาท่ีดีนั้น ถือได้ว่าเป็นแรงขับเคล่ือนท่ีจําเป็นต่อการเจรจาต่อรอง ยิ่งผู้เจรจาต่อรองเรียนรู้

 

 33 กัลยารัตน์ ธีระธนชัยกุล,การจัดการการเปลี่ยนแปลง,(กรุงเทพ ฯ: ซีเอ็ดยูเคช่ัน
,2562),202. 
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ข้อมูลจากฝ่ายตรงข้ามมากเท่าไร ยิ่งทำให้สามารถกำหนดข้อตกลงได้ในทางกลับกันหากฝ่ายคู่เจรจา

สามารถหาข้อมูลราคาการตัดใจเป้าหมายหรือข้อมูลท่ีเป็นความลับของผู้เจรจาได้นั้น ส่ิงเหล่านั้นจึง

กลายเป็นจุดอ่อนของผู้เจรจาในทันที  

  1.3 การโน้มน้าวราคาการตัดใจของฝ่ายคู่เจรจาหัวใจของการวางแผนกลยุทธ์

สำหรับการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน คือ การหาจุดท่ีเป็นราคาการตัดใจของฝ่ายคู่เจรจาและ

สร้างความสัมพันธ์กับราคาการตัดใจของฝ่ายผู้เจรจา  

  1.4 การเสนอหลาย ๆ ทางเลือกเพื่อให้ได้ข้อตกลงท่ีดี การ ให้ข้อเสนอหลาย

ทางเลือกเป็นวิธีทำข้อตกลงให้เกิดประสิทธิผลโดยการเสนอหลาย ๆ ทางเลือกนั้นจะทำให้ผู้ท่ีได้รับ

ข้อเสนอนั้นไม่รู้สึกถูกบีบบังคับ ซึ่งโดยท่ัวไปอาจเปรียบเทียบระหว่างทางเลือกต่าง ๆ แทนท่ีจะ

เปรียบเทียบกับเป้าหมายเดิมอีกท้ังผู้เจรจาอาจรับรู้ได้ถึงความต้องการท่ีแท้จริงของฝ่ายคู่เจรจา โดย

สังเกตได้จากทางเลือกท่ีได้เสนอไปและคู่เจรจาสนใจข้อเสนอใดมากกว่ากัน 

 2. การเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ (Integrative Negotiation) จะแตกต่างจากการเจรจา

แบบแบ่งสันปันส่วนหรือแข่งขัน การเจรจารูปแบบนี้ให้ทุกคนร่วมกันคิดว่าทรัพยากรท่ีมีอยู่ในองค์กร

กับบุคคลต่าง ๆ ดังนั้น บุคคลใดบุคคลหนึ่งสามารถได้ทรัพยากรโดยไม่ทำให้บุคคลอื่นหรือคู่เจรจาเกิด

ความสูญเสีย ถ้าสามารถแก้ไขปัญหาได้คู่เจรจาก็จะไม่เกิดความขัดแย้งและเต็มใจท่ีจะเข้าร่วมในการ

เจรจาต่อรองแบบบูรณาการมี 4 ขั้นตอน คือ การกำหนดปัญหา การทำความเข้าใจกับปัญหา การหา

ทางออกในการแก้ปัญหา การประเมินทางเลือกและหาทางออกให้ปัญหา เห็นได้ชัดว่าการเจรจา

ต่อรองแบบบูรณาการมุ่งเน้นไปท่ีการแก้ปัญหาท่ีจะเป็นประโยชน์แก่ทุกฝ่าย ซึ่งแต่ละกระบวนการ

สรุปรายละเอียดได้ ดังนี้ 

  2.1 การกำหนดปัญหา คือ การกำหนดประเด็นท่ีเป็นข้อขัดแย้งหรือความต้องการ

ของแต่ละฝ่ายท่ียังไม่ได้รับการตอบสนอง เมื่อมีการกำหนดปัญหาขึ้น ปัญหานั้นต้องเป็นท่ียอมรับท้ัง

สองฝ่ายและนำปัญหานั้นมา ทำให้ง่ายแยกประเด็นให้เห็นชัด กำหนดเป้าหมายในการแก้ปัญหาให้

ชัดเจนและมีข้อต่อต้านน้อยท่ีสุด  

  2.2 การทำความเข้าใจกับปัญหา คือ การทำความเข้าใจกับความต้องการหรือ

ผลประโยชน์ของอีกฝ่าย ความต้องการของแต่ละฝ่ายจะมีความแตกต่างกันตามความเกี่ยวข้องความ

จำเป็น ความต้องการทำให้เกิดความเข้าใจในปัญหาและสามารถหาทางออกเพื่อตอบสนองความ

ต้องการนั้นได้ 
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  2.3 การหาทางออกในการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการนั้น เมื่อเกิดข้อขัดแย้งใน    

การเจรจาคู่เจรจาต้องร่วมมือกันหาทางออกให้เป็นท่ียอมรับท้ังสองฝ่าย การหาทางออกอาจเป็นการ

สร้างทางเลือกใหม่ปรับรูปแบบของปัญหาใหม่ระบุส่ิงท่ีต้องการ  

  2.4 การประเมินและการเลือกทางออก ในการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการเป็น

ขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการในการหาทางออกเพื่อแก้ไขปัญหาในการเจรจาต่อรอง ซึ่งแนวทางใน

การประเมินและเลือกทางออกที่จะดําเนินการได้ ดังนี้  

     2.4.1 กำหนดทางออกต่าง ๆ นําเสนอเฉพาะทางเลือกท่ีเป็นท่ียอมรับของฝ่ายใด
ฝ่ายหนึ่งหรือหลายฝ่ายมาพิจารณา 
     2.4.2 ประเมินทางเลือกท่ีได้เลือกไว้ โดยใช้เงื่อนไขท่ีเป็นที่ยอมรับได้ของทุกฝ่ายท่ี
เกี่ยวข้องท้ังในแง่ความมีเหตุผล ความเป็นธรรมและความเท่าเทียมกัน  
     2.4.3 เลือกทางเลือกท่ีมีความสอดคล้องกับมาตรฐานท่ีได้กำหนดไว้ล่วงหน้าแล้ว
ให้มากท่ีสุด 
     2.4.4 ยอมรับในความชอบส่วนบุคคลจะชอบส่ิงใดหรือไม่ชอบส่ิงใด ไม่จําเป็นต้อง
เหตุผลเสมอไป คู่เจรจาต้องยอมรับความชอบหรือไม่ชอบนั้นมาร่วมในการพิจารณาด้วย  
     2.4.5 กระตุ้นให้มีการพิจารณาทางเลือกในส่ิงท่ีจับต้องไม่ได้ด้วย เช่น การทำให้

อีกฝ่ายรู้สึกว่าเป็นผู้ชนะ การให้คํายกย่องชมเชย การให้ความเป็นผู้นํา เป็นต้น  

     2.4.6 ใช้กลุ่มย่อยในการช่วยแก้ปัญหา โดยอาจใช้ตัวแทนของแต่ละฝ่ายมาร่วม

พิจารณากันเป็นกลุ่มย่อย ซึ่งจะช่วยในการหาทางออกได้ง่ายกว่าการใช้กลุ่มใหญ่ท่ีประกอบด้วยคน

จำนวนมาก  

     2.4.7 การพักการเจรจาในกรณีท่ีฝ่ายคู่เจรจายังไม่ยอมรับในแนวทางของทางออก

ร่วมกัน ก็ยังไม่ควรยุติหรือเลิกการเจรจา แต่ควรมีการพักการเจรจาและเจรจาใหม่ 

     2.4.8 สํารวจทางเลือกอื่นเพื่อการแก้ปัญหา โดยคู่เจรจาต้องยอมรับว่าแนวทาง

แก้ปัญหาไม่ได้มีวิธีเดียว ส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ในปัจจุบันอาจไม่เป็นประโยชน์ในอนาคต การสูญเสียใน

วันนี้อาจนําไปสู่การได้ประโยชน์ในวันหน้าก็ได้ การวิเคราะห์ทางเลือกอื่นสามารถทำได้โดยการ

วิเคราะห์ถึงความแตกต่างในส่ิงท่ีต้องเส่ียง การวิเคราะห์ถึงความแตกต่างในส่ิงท่ีคาดหวังและการ

วิเคราะห์ถึงความแตกต่างด้านเวลา  
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     2.4.9 รักษาเงื่อนไขในประเด็นการเจรจาต่อรองท่ีสามารถตกลงกันได้แล้วจนกว่า

จะเจรจาต่อรองกันได้ทุกข้อ ข้อตกลงท่ีได้ให้กันไว้แล้วจะมีผลเมื่อสามารถยุติการเจรจาต่อรองกันได้

แล้วเท่านั้น  

     2.4.10 ใช้การเจรจาต่อรองท่ีเป็นทางการให้น้อยท่ีสุดหรือจดบันทึกให้น้อยท่ีสุด 

เพื่อให้คู่เจรจาท้ังสองฝ่ายสามารถเปิดเผยข้อมูลต่อกันได้อย่างเต็มท่ีโดยไม่ต้องกลัวข้อผูกมัด และเมื่อ

ส้ินสุดการเจรจาแล้วจึงจะเป็นข้อตกลงฉบับเดียวท่ีทุกฝ่ายยอมรับจากกระบวนการเจรจาแบบ

แบ่งสันปันส่วนและกระบวนการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการจะเห็นได้ว่าท้ังสองแบบมีความแตกต่าง

กัน34 แสดงดังตารางท่ี 1 

ตารางท่ี 1 แสดงการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนและการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ 
ลักษณะของ 

การเจรจาต่อรอง 

การเจรจาต่อรอง 

แบบแบ่งสันปนัส่วน 

การเจรจาต่อรอง 

แบบบูรณาการ 

1. ทรัพยากรท่ีมีอยู่ 1. จํานวนทรัพยากรท่ีมีอยู่จะถูก
จัดสรรให้ 

1. จํานวนทรัพยากรท่ีถูกแบ่ง
จะผันแปร 

2. แรงจูงใจของการเจรจา 2. การเจรจาต่อรองมีการตัดสิน
ผลของ การเจรจาต่อรองแบบ
แพ้-ชนะ 

2.การเจรจาต่อรองมีการตัดสิน
ผลของการเจรจาต่อรองแบบ
ชนะ-ชนะ 

3. ความสนใจของการเจรจา 3. การเจรจาต่อรองเกิดความ
ขัดแย้งระหว่างกัน 

3. การเจรจาต่อรองเกิดความ
ร่วมมือระหว่างกัน 

4. เป้าหมายท่ีต้ังไว้ 4.การเจรจาต่อรองให้ประสบ
ความสำเร็จ ใน ระยะ ส้ันและ
รวดเร็ว 

4.การเจรจาต่อรองให้ประสบ
ความสำเร็จในระยะยาวและ
ยั่งยืน 

 

 

 

 

 

 

 34 จิรัฐ ชวนชม,อ้างถึงใน ธรวรรธ ต้ังสินทรัพย์ศิริ และสมยศ นาวีการ,การจัดการความ
ขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (กรุงเทพฯ :สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย,2564),95-97. 
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ลักษณะของการเจรจาต่อรอง 

 อรอนงค์ สวัสด์ิบุรี ได้กล่าวถึง การเจรจาต่อรองมีลักษณะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 

 1. การเจรจามีสองฝ่ายในการดําเนินการเจรจาหรือมีจํานวนท่ีมากกว่า ท้ังนี้ขึ้นอยู่กับ

ประเด็นการเจรจาต่อรอง  

 2. มีความขัดแย้งในเรื่องผลประโยชน์ระหว่างสองฝ่าย ซึ่งต้องการการเจรจาต่อรองเพื่อให้ท้ัง

สองฝ่ายพึงพอใจ  

 3. ท้ังสองฝ่ายท่ีทำการเจรจาต่อรองมีความเห็นว่า การเจรจาต่อรองเป็นวิธีในการโน้มน้าวใจ

ให้อีกฝ่ายยินยอมปฏิบัติตามโดยไม่มีข้อขัดแย้งเกิดขึ้น ดังนั้น จึงกล่าวได้ ว่าการเจรจาต่อรองเป็น 

“กระบวนการโดยสมัครใจ” (Voluntary process) ของท้ังสองฝ่ายในการปฏิบัติตามข้อตกลง  

 4. ท้ังสองฝ่ายต่างต้องการเจรจาหาข้อตกลงร่วมกันด้วยความสันติมากกว่าท่ีจะใช้การต่อสู้

กันอย่างเปิดเผย  

 5. เมื่อทำการต่อรองต่างฝ่ายก็คาดหวังท่ีตนเองรับเงื่อนไขได้และอีกฝ่ายรับเงื่อนไขดังกล่าวได้  

 6. การเจรจาต่อรองท่ีประสบความสําเร็จมีความเกี่ยวพันกับการจัดการกับส่ิงท่ีจับต้องไม่ได้ 

(เช่น บุคลิกภาพ ความต้องการท่ีจะดูดีในสายตาของคู่สนทนา) ซึ่งมีอิทธิพลต่อคู่สนทนาในระหว่าง

การเจรจาต่อรองและการจัดการในส่ิงท่ีจับต้องได้ (เช่น การตกลงเรื่องเงินเดือน)35 

 จิรัฐ ชวนชม กล่าวถึง ลักษณะของการเจรจาต่อรองมีลักษณะสำคัญ 5 ประการคือ 

 1.การเจรจาต่อรอง คือ การท่ีคู่เจรจาท้ังสองฝ่ายค่อย ๆ ปรับเปล่ียนความต้องการของตน

เพื่อให้เกิดความร่วมมือ ความสัมพันธ์ที่ดีและบรรลุวัตถุประสงค์ท่ีเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน 

 2. การเจรจาต่อรองประกอบด้วย “ความร่วมมือ” และ “ความขัดแย้ง” เพื่อให้การเจรจา

ประสบความสําเร็จ คู่เจรจาทุกฝ่ายจะต้องมีความร่วมมือกันระดับหนึ่ง แต่เพื่อให้ฝ่ายของตนได้รับ

ผลประโยชน์สูงสุด คู่เจรจาก็จะมีจุดยืนท่ีขัดแย้งกับอีกฝ่ายหนึ่ง ดังนั้น เพื่อขจัดความขัดแย้งให้หมด

ไป ก่อนอื่นจะต้องทำความเข้าใจกับความขัดแย้งท่ีเกิดขึ้นอย่างชัดเจนก่อน ประการต่อมา คือ ต้อง

เลือกใช้กลยุทธ์การเจรจาท่ีไม่ส่งผลกระทบต่อความสัมพันธ์ของท้ังสองฝ่ายและทำให้เราได้รับ

ผลประโยชน์สูงสุด กล่าวคือ พยายามหาจุดสมดุลระหว่างความต้องการของท้ังสองฝ่ายนั่นเอง 

 

 35 อรอนงค์ สวัสด์ิบุรี, พฤติกรรมและการสื่อสารในองค์การ (กรุงเทพฯ: สำนักพิมพ์
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2555),261. 
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 3. ผลประโยชน์ท่ีคู่เจรจาแต่ละฝ่ายได้รับต่างก็มีขอบเขตจํากัด การทำความเข้าใจและ

ตระหนักถึงขอบเขตของผลประโยชน์ท่ีควรได้รับนั้นเป็นเรื่องสําคัญมาก โดยอย่างน้อยทุกฝ่ายจะต้อง

ได้รับการตอบสนองความต้องการขั้นต่ำสุดและไม่ควรมีฝ่ายใดเป็นฝ่ายท่ียอมถอยแต่เพียงฝ่ายเดียว 

เช่น พนักงานพยายามท่ีจะต่อรองกับฝ่ายบริหาร เกี่ยวกับการช่วยเหลือค่าครองชีพก่อนท่ีจะถึงการ

ประท้วงหยุดงาน ฯลฯ 

 4. การเจรจาต่อรองเป็นท้ัง “ศาสตร์” และ “ศิลปะ” ประการแรก การเจรจาต่อรองเป็น

กระบวนการความร่วมมือระหว่างคู่เจรจาต้ังแต่สองฝ่ายข้ึนไปเพื่อให้สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ท่ีต้ังไว้ 

ดังนั้น ผู้เจรจาทุกคนต้องใช้วิจารณญาณในการวิเคราะห์ปัญหาอย่างเป็นระบบโดยนําหลักแนวคิดและ

ทฤษฎีเข้ามาใช้ จากนั้นจึงกำหนดกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองขึ้น โดยพิจารณาจากกฎเกณฑ์และ

หลักการท่ีกำหนดไว้แล้ว ส่วนนี้ คือ ส่วนท่ีเป็น “ศาสตร์” ของการเจรจาต่อรอง การเจรจาต่อรองเป็น

รูปแบบการส่ือสาร การแลกเปล่ียนความคิดเห็นประสบการณ์ รวมทั้งความรู้สึกนึกคิดของผู้เจรจาจึงมี

ผลกระทบต่อการเจรจาเป็นอย่างมาก ถึงแม้จะเป็นการเจรจาท่ีมีเนื้อหา เงื่อนไข และสภาพแวดล้อม

แบบเดียวกัน แต่หากผู้เจรจาเป็นคนละคนแล้ว ผลท่ีได้ก็มักจะแตกต่างกัน ดังนั้น ผู้ท่ีทำหน้าท่ีในการ

เจรจาจะต้องใช้ศิลปะในการพูดชัดจูงหรือโน้มน้าวคู่เจรจาต่อรองให้มีความคิดเห็นเห็นพ้องกับ

เป้าหมายท่ีต้ังเอาไว้ 

 5. ลักษณะของการเจรจาต่อรองจะส้ินสุดลงนั้นพิจารณาได้จากการท่ีคู่เจรจายอมรับผลการ

เจรจาท่ีเกิดขึ้น ถึงแม้ผลของการเจรจาต่อรองนั้นจะไม่ได้รับผลประโยชน์ท่ีสูงสุดตามท่ีคาดหวังไว้ ถือ

ได้ว่า การเจรจานั้นมีส่วนสําคัญทำให้บุคคลหรือกลุ่มบุคคลได้มีบอกกล่าวความต้องการหรือข้อเสนอ 

เพื่อให้อีกฝ่ายได้รับรู้ว่า มีความต้องการในเรื่องใดบ้าง ถึงแม้ว่าผลของการเจรจาต่อรองนั้นข้อเสนอท่ี

ได้ยื่นไปจะไม่ได้รับการตอบสนองท้ังหมด แต่ก็ได้รับการตอบสนองบ้าง36 

 เมื่อมนุษย์เป็นสัตว์สังคมจึงมีความจําเป็นท่ีจะอยู่ด้วยกันเป็นกลุ่ม เพื่อพบปะพูดคุยเกี่ยว 

เรื่องท่ัว ๆ ไป ทำให้ชีวิตประจำวันต้องพบเจอกับสถานการณ์การเจรจาต่อรองท่ีแตกต่างกันใน             

แต่ละวัน การเจรจามีจุดเริ่มต้นจากต้องการความช่วยเหลือจากอีกฝ่ายและปัญหาท่ีทำให้เกิดข้อ

ขัดแย้ง ลักษณะของการเจรจาจะต้องประกอบไปด้วยเงื่อนไขต่อไปนี้ 

 

 36 จิรัฐ ชวนชม,การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1 
(กรุงเทพฯ :สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,2564),91-92. 
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 1. เป็นการเจรจาต่อรองต้ังแต่ 2 ฝ่าย ท่ีอาจจะเป็นบุคคลกับบุคคลหรือกลุ่มกับกลุ่ม แต่ถ้า

เป็นลักษณะการเปรียบเทียบในใจระหว่างทางเลือก 2 ส่ิงหรือใช้ความคิดเกี่ยวกับข้อดีข้อเสีย  

 2. ต้องมีความขัดแย้งเรื่องผลประโยชน์ระหว่าง 2 ฝ่าย คือ เกิดจากแต่ละฝ่ายมีความต้องการ 

ไม่ตรงกับอีกฝ่ายซึ่งแต่ละฝ่ายต้องหาทางแนวทางการจัดการเพื่อลดความขัดแย้งโดยการเสนอ

แนวทางให้อีกฝ่ายรับรู้ว่าฝ่ายของตนต้องการอะไรจึงจะเกิดการเจรจาต่อรองได้ 

 3. ฝ่ายท่ีจะเจรจาจะต้องมีรูปแบบ คือ ก่อนการเจรจาต่อรองแต่ละฝ่ายจะกำหนดแนวทางส่ิง

ท่ีจะทำการเรียกร้องจากอีกฝ่ายกำหนดความได้เปรียบและอำนาจในการต่อรอง ดังนั้น การเจรจา

ต่อรองส่วนใหญ่จะเป็นกระบวนการโดยความสมัครใจ เพราะถ้าทุกฝ่ายยินยอมท่ีจะเข้าสู่การเจรจาจะ

ทำให้ทุกฝ่ายมีความต้องการท่ีจะหาข้อยุติร่วมกันแต่ถ้าหากเป็นทางเลือกหรือโดนบังคับก็อาจไม่ต้อง

เจรจาเพราะทุกฝ่ายยึดเป้าหมายของตนเอง จนไม่สามารถท่ีจะลดหรือถอยให้กับอีกฝ่ายได้ 

 4. แต่ละฝ่ายจะต้องมีใจท่ีจะตกลง มีความรู้สึกว่าอยากได้ข้อตกลง อยากได้ข้อยุติหรือ

ผลลัพธ์ ซึ่งตอนเริ่มต้นการเจรจาต่างฝ่ายต่างหวังท่ีจะเจรจาให้ฝ่ายของตนเจรจาสําเร็จ เมื่อมีความ

ต้องการท่ีจะตกลงร่วมกันมากกว่าจะต่อสู้หรือจะทำร้ายอีกฝ่าย แต่ถ้าหากไม่คิดว่าจะตกลงหรือเจรจา

เพื่อให้บรรลุและรักษาความสัมพันธ์ที่ดีไว้ให้เป็นประโยชน์ บางกรณีก็จะหาบุคคลท่ีมีอำนาจมากดดัน

อีกฝ่ายให้ยอม โดยไม่มีการเจรจาต่อรองทำให้การเจรจาไม่ประสบความสําเร็จเพราะยังไม่ได้เริ่ม             

การเจรจาต่อรองกลับถูกกดดันจากอีกฝ่ายเสียก่อน สำหรับการเจรจาต่อรองยังไม่มีกฎระเบียบท่ี

แน่นอนหากเป็นการเจรจาตามสถานการณ์เท่านั้น แต่มีระบบซึ่งท้ังสองฝ่ายอาจจะอยากคุยกันก่อน  

 5. ขณะท่ีทำการเจรจาต้องมียอมและมีให้ เมื่อมีการเจรจาท้ังสองฝ่ายต้องยอมลดข้อเสนอ

ของฝ่ายตนเองและให้ในส่ิงท่ีฝ่ายตรงข้ามต้องการ เพื่อให้การเจรจาจบลงด้วยความพึงพอใจท้ังสอง

ฝ่าย ถึงแม้ว่าเริ่มแรกของการเจรจาอาจจะยังไม่มีใครยอมใครก็ตามแต่สุดท้ายก็ต้องมีการถอยสักก้าว

เพื่อให้ได้มาซึ่งผลลัพธ์ที่เป็นประโยชน์ต่อฝ่ายตนเอง 

 6. การเจรจาต่อรองให้ประสบความสําเร็จนั้นจะต้องมีความสามารถในการจัดการกับปัจจัยท่ี 

เกี่ยวข้องชนิดมีตัวตนในท่ีนี้  หมายถึง ข้อตกลงท่ีทำการเจรจาหรือส่ิงท่ีจะได้รับ การเจรจาต่อรอง

ระหว่างประเทศท่ีประสบความสําเร็จเกิดจากการเรียนรู้และเข้าใจวัฒนธรรมของแต่ละประเทศเป็น

อย่างดี ต้องรอบคอบและเข้าถึงข้อมูลของคู่เจรจาได้อย่างลึกซึ้งความสัมพันธ์ระหว่างคู่เจรจาอาจมี

ลักษณะอย่างใดอย่างหนึ่งเป็นแบบอิสระ แบบต้องอาศัยหรือแบบพึ่งพากัน คู่เจรจาท่ีมีอิสระสามารถ

ตอบสนองความต้องการของตนเองได้โดยปราศจากความช่วยเหลือจากคนอื่น ๆ สามารถแยกออก
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จากความสัมพันธ์ได้โดยไม่สนใจว่าคนอื่น ๆ จะโต้ตอบหรือคิดอย่างไร ลักษณะบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ี

ต้องพึ่งพาจะขอความช่วยเหลือในส่ิงท่ีตนเองไม่มีและมีความต้องการเท่านั้น เพราะต้องการความ

เมตตากรุณาหรือความร่วมมือของอีกฝ่ายมีลักษณะแบบพึ่งพาซึ่งกันและกัน ต้องยอมรับรูปแบบและ

การปรับตัวให้เข้ากับผู้บริหารและวิสัยทัศน์ขององค์กรท่ีถูกกำหนดขึ้นเฉพาะ37 
 

กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง 

 กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง หมายถึง เทคนิคในการท่ีจะทำให้การเจรจาต่อรองได้บรรลุ

เป้าหมายอันเป็นประโยชน์ต่อคู่เจรจามีการวิเคราะห์คู่เจรจา จุดอ่อน จุดแข็งของคู่เจรจา การประเมิน

ทางเลือก สถานการณ์และส่ิงแวดล้อม ท้ังนี้เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่คู่เจรจา ซึ่งได้มีนักวิชาการได้

กล่าวถึง กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองไว้หลายท่าน วัตกิ้น(Watkins) กล่าวถึง กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 

สรุปได้ดังนี้ 1) การยอมรับฝ่ายตรงข้ามสู่โต๊ะเจรจา(Getting the Other Side to the Table) และ

อาจจะได้รับเสียหายหากไม่เจรจา 2) การเริ่มต้นท่ีดี(Making a Good Start) การให้เกียรติฝ่ายตรง

ข้ามวางกรอบการเจรจาในเชิงบวก อย่ามองข้ามความสำคัญ เริ่มต้นด้วยเรื่องเล็ก ๆ น้อย ๆ เพื่อให้

ผ่อนคลาย หากฝ่ายตรงข้ามพูดจาเป็นทางการมาก เราก็ไม่ควรพูดเป็นกันเองมากเกินไป 3) การ

เจรจาต่อรองแบบแพ้-ชนะ(Tactics for Win Lose Negotiation) ซึ่งมีการสร้างจุดอ้างอิง โดยเสนอ

ข้อแรกนั้นจะเป็นจุดอ้างอิงท่ีเข้มแข็งในเชิงจิตวิทยา การตอบโต้จุดอ้างอิงกรณีท่ีฝ่ายตรงข้ามเป็นผู้

เสนอก่อน ควรจะถามอย่างสุภาพถึงการสมเหตุสมผลของราคาท่ีจะตอบโต้เตรียมพร้อมท่ีจะผ่อนปรน 

เสนอหลาย ๆ ทางเลือกเพื่อให้ได้ข้อตกลงท่ีดี 4) การเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ(Tactics for 

Integrative Negotiations) เริ่มต้นด้วยการสร้างบรรยากาศท่ีดี วางกรอบการเจรจาในเชิงบวก ไม่

ควรให้ข้อเสนอท่ีเร็วเกินไป สอบถามผลประโยชน์ท่ีสำคัญของท้ังสองฝ่ายเป็นนักฟังท่ีดี พยามยามให้มี

การแลกเปล่ียนข้อมูลแบบสองทางมีความยืดหยุ่น ค้นหาทางเลือกท่ีใช้ความแตกต่างให้เกิดประโยชน์ 

5) การวางกรอบการเจราและการประเมินอย่างต่อเนื่อง (Framing and Continual Evaluation) 

กำหนดกรอบการเจรจาเป็นการกำหนดทิศทางให้แต่ละฝ่าย38  

 

 37 วัลลภา วิชะยะวงศ์,การเจรจาต่อรองธุรกิจระหว่างประเทศ.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (นครปฐม : โรง
พิมพ์มหาวิทยาลัยศิลปากร,2561),4-5. 
 38 สุคนธ์ มณีรัตน์, “การเจรจาต่อรองสำหรับครู,” Veridian E-Journal, Silpakorn 
University 10, 2 (พฤษภาคม – สิงหาคม 2560) 
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ลีวิคกี บาร์รี และซาวน์เดอร์ (Lewicki Barry and Saunders) กล่าวว่า การวางแผนท่ีมีประสิทธิภาพ

จะช่วยให้นักเจรจาสามารถออกแบบวางแนวทางของการเจรจาเพื่อไปสู่การตกลงกันได้ ถึงแม้

แนวทางของการเจรจาอาจจะต้องมีการปรับปรุงและปรับเปล่ียนให้ทันสมัยอยู่บ่อยครั้ง เพราะ

ปฏิกิริยาของอีกฝ่ายหนึ่งกับสถานการณ์รอบข้าง การเจรจาเกิดการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา แต่การ

เจรจาตามแนวทางท่ีวางไว้ย่อมมีประสิทธิภาพสูงกว่าการพยายามเจรจาโดยท่ีไม่มีแนวทางเลย39                                    

ฟิชเชอร์ อูรี แพตตัน(Fisher Ury Patton) ได้สังเคราะห์ได้ว่า กลยุทธ์ในการเจรจา คือ 1) แยกผู้คน

ออกจากปัญหา การต่อรองเพื่ อสถานะก่อให้เกิดความขัดแย้งในความสัมพันธ์และสาระสำคัญ               

การจัดการกับปัญหาท่ีสำคัญและการรักษาสัมพันธภาพในการทำงานท่ีดีไม่จำเป็นต้องมีเป้าหมายท่ี

ขัดแย้งกัน มีการส่ือสารระหว่างกันท่ีชัดเจน แสดงความรู้สึกโดยไม่กล่าวโทษและมองไปข้างหน้า             

มีทรรศนะท่ีมีจุดหมาย รู้จักรักษาหน้าของฝ่ายตรงกันข้าม ตระหนักในอารมณ์ของฝ่ายตนและฝ่าย

ตรงกันข้าม ให้ความสนใจกับ “ความกังวลหลัก” พิจารณาบทบาทของสถานะ แสดงออกถึงอารมณ์

และรับรู้ว่ามันมีอยู่จริง ยินยอมให้อีกฝ่ายแสดงอารมณ์ อย่าตอบสนองกับการระเบิดอารมณ์และใช้

อากัปกิริยาเชิงสัญลักษณ์ 2) มุ่งเน้นความสนใจไม่ใช่สถานะความสนใจกำหนดปัญหา ปัญหาพื้นฐาน

ในการต่อรองไม่ได้อยู่ ท่ีสถานะซึ่งขัดแย้ง แต่อยู่ในความขัดแย้งท่ามกลางความต้องการ ความ

ปรารถนาและความกลัวของท้ังสองฝ่าย ตระหนักว่าแต่ละฝ่ายมีความสนใจท่ีหลากหลายในการ

ต่อรอง อธิบายให้คู่เจรจาเข้าใจได้ว่า เราสนใจอะไร และอะไรคือความสนใจของคู่เจรจา มองการ

แก้ปัญหาไปข้างหน้า ไม่ใช่ย้อนหลัง จงหนักแน่นแต่ว่ายืดหยุ่นและแข็งกับปัญหา อ่อนกับผู้คน             

3) สร้างทางเลือกเพื่อผลประโยชน์ร่วมกัน มองหาผลประโยชน์ร่วมกัน โดยระบุความสนใจท่ีมีร่วมกัน 

ช่วยให้เกิดข้อตกลง ประสานความสนใจท่ีแตกต่างกัน ถามอีกฝ่ายว่าเขาต้องการแบบใด ขยาย

ทางเลือกให้มากกว่าหนึ่งทางเลือกระบุความสนใจท่ีมีร่วมกัน 4) ยืนยันท่ีจะใช้เกณฑ์ ซึ่งเป็นรูปธรรมตี

กรอบแต่ละปัญหาด้วยรูปแบบของการหาข้อตกลงด้วยเกณฑ์ซึ่งเป็นธรรมร่วมกัน เห็นชอบร่วมกันใน

หลักการก่อน ก่อนท่ีจะมีข้อตกลงมีเหตุผลและเปิดรับเหตุผลและอย่ายินยอมกับการกดดัน40  

 

 39 ลีวิคกี บาร์รี และซาวน์เดอร์, กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง, แปลจาก Essentials of 
Negotiation,4th แปลโดย วิบูล จารุวงศ์วณิชย์, นิสิต มโนต้ังวรพันธุ์ (กรุงเทพฯ: บริษัท ธนาเพรส 
จำกัด,2555),188. 
 40 เรื่องเดียวกัน,46-61. 
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ไวส์ (Weiss) กล่าวถึง องค์ประกอบ 7 ประการของการเจรจาต่อรองท่ีประสบความสำเร็จ ข้อตกลงท่ี

ประสบความสำเร็จต้องมีลักษณะ ดังนี้ 1) ตอบสนองผลประโยชน์ (interests) หลักของทุกฝ่าย(ท้ัง

ของคุณและของคนอื่น  ๆ) 2) เป็นทางเลือก ท่ี ดี ท่ี สุดในบรรดาทางเลือกต่าง ๆ  (options)                

3) สอดคล้องกับมาตรฐานและหลักเกณฑ์  (standards) ท่ีเป็นกลางและเช่ือถือได้ 4) มีทางเลือก

(alternatives) หากข้อตกลงไม่บรรลุ 5) ประกอบด้วยข้อผูกพัน (commitments) ท่ีชัดเจนและ

ปฏิบั ติได้ 6) เป็นผลลัพธ์ของการส่ือสาร (communication) ท่ีมีประสิทธิภาพ 7) ช่วยสร้าง

ความสัมพันธ์ (relationships) ในแบบท่ีต้องการ41 

 การวางกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง กลยุทธ์สำหรับการเริ่มต้นท่ีดี 

 1.เริ่มต้นด้วยน้ำเสียงและท่าทางท่ีเป็นบวก แสดงให้เห็นว่าเคารพในประสบการณ์และทักษะ

ความรู้ของอีกฝ่ายหนึ่ง วางกรอบการเจรจาต่อรองให้เป็นความพยายามท่ีจะร่วมมือกันและเปิดใจเพื่อ

รับรู้ความกังวลและผลประโยชน์ของอีกฝ่ายหนึ่ง 

 2.ทบทวนวาระการประชุม ส่ิงนี้จะช่วยให้มั่นใจได้ว่าทุกคนยอมรับในประเด็นท่ีครอบคลุม ให้

ใช้โอกาสนี้สร้างความมั่นใจว่าทุกฝ่ายมีความเข้าใจในประเด็นท่ีจะสนทนาร่วมกัน 

 3.สนทนาถึงความคาดหวังของคุณท่ีมีต่อกระบวนการ คน ส่วนใหญ่มักมีสมมติฐานเกี่ยวกับ

วิธีทำการเจรจาต่อรองท่ีแตกต่างกันไป บางคนคาดว่าจะมีการทำข้อเสนอต้ังแต่เริ่มต้น แต่บางคนก็

คาดว่าจะมีการสนทนาในประเด็นแรกเริ่มให้ต้ังใจฟังการสนทนาเกี่ยวกับกระบวนการมันจะบอกให้ 

คุณทราบถึงรูปแบบการเจรจาต่อรองของอีกฝ่ายหนึ่ง 

 4.เสนอข้อมูลการอธิบายส่ิงท่ีคุณต้องการและความกังวลบางส่วนของคุณออกมาก่อนนั้นถือ

เป็นเจตนาท่ีดี อย่างไรก็ตาม ถ้าอีกฝ่ายหนึ่งไม่มีการตอบแทนกลับมาให้เสนอข้อมูลต่อไปอย่าง

รอบคอบ 

 กลยุทธ์สำหรับการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนในการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน

โดยมาก ผลกําไรของฝ่ายหนึ่งจะหมายถึงผลขาดทุนของอีกฝ่ายสามารถใช้เทคนิคท่ีหลากหลาย 

ดังต่อไปนี้ เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์และป้องกันการสูญเสีย 

 

 41 ไวส์,คัมภีร์การเจรจาต่อรอง จากมหาวิทยาลัยฮาร์ดวาร์ด, แปลจาก HBR Guide to 
Negotiating, แปลโดย คมกฤช จองบุญวัฒนา (กรุงเทพ ฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท,2562),18-19. 
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 1.อย่าเปิดเผยข้อมูลสําคัญท่ีแสดงถึงสถานการณ์ของคุณจะดีท่ีสุดถ้าคุณไม่เปิดเผยถึงสาเหตุ

ท่ีคุณต้องการทำข้อตกลง ผลประโยชน์ท่ีแท้จริงหรือข้อจํากัดทางธุรกิจของคุณ ส่ิงท่ีคุณให้ความสําคัญ

เป็นอันดับแรกท่ามกลางประเด็นหรือทางเลือกต่างๆ หรือจุดท่ีคุณจะเดินออกจากการเจรจาต่อรอง 

มันจะเป็นประโยชน์ถ้าให้อีกฝ่ายหนึ่งทราบว่าคุณมีตัวเลือกถ้าการเจรจาไม่สําเร็จ 

 2.เรียนรู้เกี่ยวกับอีกฝ่ายหนึ่งให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะมากได้ เก็บเกี่ยวว่าเพราะอะไรอีกฝ่ายหนึ่ง

จึงต้องการทำข้อตกลง ผลประโยชน์ท่ีแท้จริงและข้อจํากัดทางธุรกิจของพวกเขาและส่ิงท่ีอีกฝ่ายหนึ่ง

ให้ความสําคัญเป็นอันดับแรกท่ามกลางประเด็นหรือทางเลือกต่างๆ 

 3.ข้อเสนอท่ีเหมาะสมข้อเสนอแรกสุดมักเป็นตัวกำหนดขอบเขตของการต่อรอง มีผล

การศึกษาแสดงให้เห็นว่าผลลัพธ์ของการเจรจาต่อรองมักมีความสัมพันธ์ กับข้อเสนอแรกสุด               

ดังนั้น จะต้องเริ่มต้นการเจรจาต่อรองในตำแหน่งท่ีเหมาะสม ข้อเสนอท่ีดีท่ีสุดคือข้อเสนอท่ีคุณ

ตระหนักถึง ราคาการตัดใจของอีกฝ่าย ข้อเสนอของคุณอาจจะเท่ากับราคานั้นหรือสูงกว่าสักเล็กน้อย                  

อย่ารุกเร้าหรือหิวกระหายมากเกินไป ไม่เช่นนั้นอีกฝ่ายหนึ่งอาจจะเดินออกจากการเจรจาต่อรอง                  

จงเตรียมพร้อมเสมอท่ีจะส่ือสารว่าทําไมข้อเสนอของคุณจึงสมเหตุสมผล 

 4.อย่าปล่อยให้เกิดการกำหนดขอบเขตการต่อรองท่ีไม่เหมาะสม ถ้านักเจรจาต่อรองคนอื่นๆ 

ยื่นข้อเสนอแรกสุดแล้ว ควรตระหนักและต่อต้านอำนาจท่ีอาจเป็นไปได้ อย่ายอมให้เกิดการกำหนด

ขอบเขตการเจรจาต่อรองถ้าไม่คิดว่ามันเป็นจุดเริ่มต้นท่ีมีเหตุผล ถ้าคิดว่ามีการพยายามเสนอขอบเขต

การเจรจาต่อรองท่ีไม่น่าพอใจหรือไม่เห็นด้วยให้รีบนําบทสนทนาออกจากตัวเลขและข้อเสนอนั้น       

ถามคําถามท่ีมุ่งไปท่ีผลประโยชน์และแรงจูงใจท่ีจําเป็นสำหรับอีกฝ่าย คําถามเช่นนี้อาจเปิดเผยถึง

ข้อมูลใหม่ ๆ ซึ่งสามารถช่วยให้คุณปรับข้อเสนอใหม่ได้ 

 5.ดําเนินการต่อรองด้วยความรอบคอบโดยปกติในการเจรจาต่อรองท่ีมีผลประโยชน์มากจะมี

การพูดคุยตัวเลขกลับไปกลับมาหลายรอบ ซึ่งตรงกันข้ามกับการเจรจาต่อรองเรื่องเล็ก ๆ ท่ีนักเจรจา

ต่อรองจะมุ่งตรงสู่ราคาการตัดใจ โดยผู้ต่อรองจะควบคุมการเพิ่มข้ึนทีละน้อยและอีกฝ่ายหนึ่งก็มักจะ

คาดหวังแบบแผนพฤติกรรมเช่นนี้ 

 6.ใช้เวลาเป็นเครื่องมือในการเจรจาต่อรองให้แนบวัน ส้ินสุด สำหรับข้อเสนอไปด้วย 

ไม่เช่นนั้นอีกฝ่ายอาจชะลอข้อเสนอท่ีดีกว่า 

 7.ยื่นข้อเสนอท่ีหลากหลายและพิจารณาทางเลือกท่ีเป็นชุดถ้าเป็นไปได้ 
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 8.คิดถึงความยุติธรรมและความชอบธรรม ไม่มีใครชอบโดนเอาเปรียบ การต่อรองจะล้มเหลว

ถ้าฝ่ายหนึ่งเช่ือว่ามันยุติธรรมแต่อีกฝ่ายหนึ่งไม่คิดอย่างนั้น 

 9.ใช้บรรทัดฐานภายนอกและการประเมินท่ีมีเหตุผลท่ีจะช่วยสนับสนุนเหตุผล 

 10.ส่งสัญญาณว่าคุณพึงพอใจกับข้อตกลงให้อีกฝ่ายทราบ เมื่อเข้าใกล้ข้อตกลงท่ียอมรับได้ 

เพื่อไม่ให้พวกเขาหวังว่าจะยินยอมมากกว่านี้ 

 กลยุทธ์สำหรับการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ การเจรจาต่อรองแบบบูรณาการนั้นอยู่บน

พื้นฐานของการร่วมมือ รวมถึงการแลกเปล่ียนข้อมูลเพื่อสร้างสรรค์และสร้างคุณค่าให้พิจารณา            

โดยใช้วิธีต่อไปนี้ 

 1.อย่าสร้างข้อเสนอเร็วเกินไป ข้อเสนอท่ีทำก่อนกำหนดจะไม่ได้รับประโยชน์จากการ

รวบรวมข้อมูลในกระบวนการเจรจาต่อรอง 

 2.สอบถามเกี่ยวกับความสนใจของอีกฝ่ายหนึ่งให้ถามถึงความต้องการ ความสนใจ รวมถึง

ความกังวลของอีกฝ่ายและความเต็มใจท่ีจะแลกเปล่ียนกับอีกฝ่ายให้ต้ังใจฟังเพราะการตอบสนองจะ

เปิดเผยข้อมูลท่ีมีค่า 

 3.ให้ข้อมูลสําคัญเกี่ยวกับสถานการณ์ของคุณ จงอธิบายสาเหตุท่ีคุณต้องการทำข้อตกลง 

พูดคุยเกี่ยวกับความสนใจท่ีแท้จริงของคุณส่ิงท่ีคุณให้ความสําคัญเป็นอันดับแรกท่ามกลางประเด็น

หรือทางเลือกต่าง ๆ และข้อจํากัดทางธุรกิจของคุณด้วย ให้เปิดเผยความสามารถเพิ่มเต็มของคุณหรือ 

ทรัพยากรเพิ่มเติมท่ีคุณมีซึ่งสามารถเพิ่มเข้าไปในข้อตกลงได้ 

 4.สอบถามเกี่ยวกับความสนใจของอีกฝ่ายหนึ่งให้ถามถึงความต้องการ ความสนใจ รวมถึง

ความกังวลของอีกฝ่ายและความเต็มใจท่ีจะแลกเปล่ียนกับอีกฝ่าย ให้ต้ังใจฟังเพราะการตอบสนองจะ

เปิดเผยข้อมูลท่ีมีค่า จงตรงไปตรงมาเกี่ยวกับความต้องการความสนใจ 

 5.ให้ข้อมูลสําคัญเกี่ยวกับสถานการณ์ของคุณ จงอธิบายสาเหตุท่ีคุณต้องการทำข้อตกลง 

พูดคุยเกี่ยวกับความสนใจ 

 6.ค้นหาความแตกต่างเพื่อสร้างสรรค์คุณค่า เมื่อคุณและอีกฝ่ายหนึ่งต่างเข้าใจความต้องการ

ของกันและกันแล้วมันก็เป็นไปได้มากว่า 

 7.ใช้เวลาเพื่อหาข้อตกลงท่ีดีท่ีสุด อย่ายอมถูกชักจูงให้ปิดการเจรจาต่อรองเร็วเกินไป 

โดยเฉพาะเมื่อเพิ่งเริ่มเจรจา จงใช้เวลาในการพิจารณาอย่างรอบคอบเพื่อค้นหาข้อตกลงท่ีดีกว่า
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สำหรับท้ังสองฝ่าย ให้ส่งสัญญาณแก่อีกฝ่ายถ้าข้อเสนอบนโต๊ะควรค่าแก่การพิจารณาและให้บอก

กล่าวถ้ามันควรปรับปรุง 

 8.สร้างทางเลือกท่ีเสนอผลประโยชน์ร่วมกันในการเตรียมตัวเพื่อเจรจาต่อรอง ให้คุณกำหนด

จุดยืนท่ีจะตอบสนองผลประโยชน์ของคุณ ขณะนี้คุณกําลังจะเผชิญหน้ากับจุดยืนของอีกฝ่าย ส่ิงท่ี            

ท้าทายตอนนี้ คือ การไปให้ถึงยังผลลัพธ์ท่ีตอบสนองผลประโยชน์ของท้ังสองฝ่าย นี่คือข้อแนะนํา 

สำหรับวิธีการเจรจาต่อรองแบบชนะท้ังคู่ 

 9.ย้ายจากประเด็นเฉพาะไปสู่การกล่าวถึงปัญหาอย่างกว้าง ๆ แล้วไปสู่วิธีแก้ปัญหาทาง

ทฤษฎีและสุดท้าย ก็กลับมายังประเด็นเฉพาะนั้น  

 10.ให้ความสนใจเป็นพิเศษในการแบ่งปันผลประโยชน์และโอกาสเพื่อนํ าไปสู่การทำงาน

ร่วมกัน 

 11.พิจารณาการระดมความคิดร่วมกันกับอีกฝ่ายหนึ่ง มันอาจเป็นวิธีท่ีได้ผลในการสร้าง

ตัวเลือกท่ีสร้างสรรค์ ให้กำหนดหลักเกณฑ์พื้นฐานท่ีจะช่วยสนับสนุนให้ผู้เข้าร่วมการเจรจาได้

แสดงออกทางความคิดท้ังหมด42 

 ชัยเสฏฐ์ พรหมศรี กล่าวถึง กลยุทธ์สำหรับการเจรจาต่อรองอย่างมีประสิทธิภาพ 

(Strategies for Negotiation Effectively) กลยุทธ์ท่ีช่วยให้การเจรจาต่อรองประสบความสำเร็จ

หรือมีประสิทธิภาพได้ขึ้นอยู่กับแนวคิด 3 ประการ ได้แก่ 1) บทในการเจรจาต่อรอง (Scripting) ส่ิงท่ี

นักเจรจาต่อรองต้องระลึกไว้เสมอ ก็คือ ไม่มีอะไรท่ีสามารถแทนท่ีการเตรียมตัวสำหรับการเจรจา

ต่อรองได้ เพราะการเจรจาต่อรองไม่เหมือนกับการทำธุรกรรมหรือการพบปะทางธุรกิจอื่น ๆ ท่ี

สามารถรับมือหรือดำเนินการได้ทันทีทันใด 2) การกำหนดกรอบการวางแผน (Framing) คือ การ

กำหนดกรอบ การวางแผน คือ มุมมองท่ีนำมาใช้ในการเจรจาต่อรอง ส่ิงสำคัญ คือ การท่ีมองว่ามี

ความเต็มใจในการเจรจาต่อรองมากน้อยเพียงใดขึ้นอยู่กับว่าสถานการณ์ท่ีเผชิญมีผลกระทบอย่างไร 

 

 42มาร์เจอรี คอร์แมน และอารอน, ทักษะการเจรจาต่อรอง, แปลจาก Pocket Mentor 
Series Negotiation Outcomes, แปลโดย ลลินทิพย์ สมบูรณ์เรืองศรี (กรุงเทพ ฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท
,2562),61-71. 
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3) การจัดการ (Managing)  เพราะทุก ๆ การเจรจาต่อรองเป็นโอกาสสำหรับเราในการจัดการตนเอง 

ความคาดหวังของเรา เวลา วิธีการใช้ และความรู้สึกต่อฝ่ายตรงข้าม43 

 วัลลภา วิชะยะวงศ์ กล่าวถึง กลยุทธ์พื้นฐานการเจรจาต่อรอง ในการเจรจาต่อรองสองฝ่าย

ควรตระหนักถึงความสนใจและยินดีท่ีจะมีส่วนร่วมในกระบวนการทำข้อตกลงเพื่อลดความขัดแย้งท่ี

เกี่ยวข้องกับอัตลักษณ์ส่วนบุคคล ความเช่ือและค่านิยมท่ีแตกต่างลึกซึ้ง การเปล่ียนแปลงการเจรจา

ต่อรองอาจกลายเป็นเรื่องซับซ้อนมากขึ้นและต้องใช้กลยุทธ์และทางเลือกในการระงับข้อพิพาทในการ

เจรจาคู่เจรจาอาจไม่เต็มใจท่ีจะให้ผลประโยชน์ใด ๆ แม้ว่าจะนำมาด้วยผลประโยชน์ระหว่างสองฝ่าย

จะเป็นไปตามความพอใจของตนเองโดยเริ่มจากพื้นฐานในการทำความเข้าใจเกี่ยวกับผลประโยชน์ท่ี

จะได้รับ ได้แก่ 1) การใช้อิทธิพลด้านต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อมุมมองของอีกฝ่ายเกี่ยวกับการสร้างคุณค่า         

2) ชักจูงโน้มน้าวเปล่ียนจุดต่อต้านให้เห็นด้วยโดยอิทธิพลความเช่ือเกี่ยวกับมูลค่า คุณค่าของส่ิงท่ีทำ

การเสนอหรือเจรจากันอยู่ 3) ลดจุดต้านหรือเปล่ียนจุดต้านทางของตนเองเพื่อสร้างความร่วมมือ

ระหว่างสองฝ่ายฝ่ายลดอุปสรรคต่อการเจรจาต่อรอง 4) ชักจูงให้อีกฝ่ายเช่ือว่าส่ิงนี้เป็นส่ิงดีท่ีสุดเท่าท่ี

จะเป็นไปได้แทนท่ีจะให้อีกฝ่ายคิดเองหรือหาคำตอบเอง การเจรจาต่อรองชนะอาจขึ้นอยู่กับความ

แตกต่างระหว่างคู่สัญญาท่ีเช่ือว่าข้อตกลงท่ีตนเองเสนอมีความเป็นไปได้มากท่ีสุด44  

 กัลยารัตน์  ธีระธนชัยกุล กล่าวถึง กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง (Bargaining Striges) 

เนื่องจากการเจรจาต่อรองเป็นกลไกท่ีสำคัญในการแก้ไขข้อขัดแย้งและให้ได้ข้อยุติ ซึ่งเป็นท่ียอมรับ

ของทุกฝ่ายท่ีเกี่ยวข้อง นักวิชาการหลายกลุ่มได้ใช้เวลาหลายสิบปีท่ีศึกษาค้นคว้าเรื่องการเจรจา

ต่อรอง โดยเสนอกลยุทธ์สำคัญ ดังแสดงในภาพท่ี 3 

 

 

 

 

 
 

 43 ชัยเสรฏร์ พรหมศรี, เรียนลัดการบริหารจัดการ, พิมพ์ครั้งท่ี 1 (กรุงเทพ ฯ: เอ็กซเปอร์
เน็ท,2555),140-144 
 44 วัลลภา วิชะยะวงศ์,การเจรจาต่อรองธุรกิจระหว่างประเทศ.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (นครปฐม :  
โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยศิลปากร),2561),168. 
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ภาพท่ี  4 แสดงกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง 
 จากภาพท่ี 3 สามารถอธิบายได้ดังนี้ 

 1. กลยุทธ์เฉพาะ (Specific Tactics) ผู้เจรจาต่อรองมักใช้กลยุทธ์ของตนเพื่อลดระดับความ

ต้องการของคู่เจรจาฝ่ายตรงข้ามลง (Reduce Opponents’ Aspirations) ด้วยการย้ำข้อมูลเหตุผล

ให้เห็นว่าคู่เจรจามีโอกาสน้อยมากท่ีจะสามารถบรรลุเป้าหมายของตน เพราะฉะนั้นจึงขอให้พิจารณา

รับข้อเสนอจากฝ่ายเรา ซึ่งพยายามเอื้อประโยชน์ให้มากท่ีสุดแล้วหรือช้ีให้เห็นว่าหากฝ่ายตรงข้ามไม่

ยอมรับข้อเสนอแล้ว ฝ่ายเราก็จำเป็นต้องดึงพันธมิตรรายอื่นท่ีมีศักยภาพสูงพอเข้ามาแทน เป็นต้น 

อย่างไรก็ตาม กลยุทธ์เช่นนี้ ถ้าหากสร้างแรงกดดันต่อคู่เจรจามากก็อาจพบทางตันของการเจรจาและ

ฝ่ายคู่เจรจาก็อาจหาพันธมิตรใหม่มาร่วมงานได้เช่นกันแต่ในทางกลับกันถ้าคู่เจรจาเห็นว่า เงื่อนไข

ผลประโยชน์จากข้อมูลสูงพอการเจรจาต่อรองก็บรรลุผล 

 2.กลยุทธ์กรอบความคิดในการต่อรอง (Cognitive Frames in Bargaining) เป็นกลยุทธ์ท่ี              

ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีพิจารณาบริบทและผลท่ีต้องการจากการต่อรองอย่างละเอียดถี่ถ้วน แล้วนํามา

จัดเป็นกลุ่มของกรอบความคิด (Cognitive Frames) โดยจัดกรอบความคิดดังกล่าวออกเป็น 3 มิติ 

ได้แก่ (1) มิติมุ่งสัมพันธ์กับมุ่งงาน (Relationship/Task) (2) มิติมุ่งใช้อารมณ์กับใช้สติ 

(Emotional/intellectual) และ (3) มิติมุ่งความร่วมมือกับมุ่งชนะ (Cooperate/Win) 

 3.กลยุทธ์การเน้นข้อยุติแบบชนะ-ชนะแทนแบบชนะ-แพ้ (Win-Win Versus Win-Lose 

Orientation) บางทีส่ิงท่ีสําคัญมากท่ีสุดของการเจรจาท่ีประสบความสําเร็จ ก็คือ การได้ข้อยุติเป็นท่ี 

พอใจท้ัง 2 ฝ่าย  

 อย่างไรก็ดี ไม่ใช่ทุกสถานการณ์ท่ีสามารถทำได้เช่นนั้น แต่ถ้าผู้เข้าร่วมเจรจาท้ัง 2 ฝ่ายเต็มใจ

ท่ีค้นหาทางเลือกต่าง ๆ อย่างรอบคอบ โดยการผสมผสานแนวคิดต่าง ๆ ในการแก้ปัญหาเข้าด้วยกัน 

ก็สามารถพบทางเลือกใหม่ ท่ี ดี ซึ่ งเรียกว่า ข้อยุ ติแบบบูรณาการ (Integrative Agreement)                    

กลยุทธ์
เฉพาะ 

กลยุทธ์กรอบ
ความคิด      

ในการต่อรอง 
 

กลยุทธ์การเน้นข้อ
ยุติแบบชนะ-ชนะ
แทนแบบชนะ-แพ้ 

 

กลยุทธ์ใช้บุคคล       
ที่ 3 เข้าแทรกแซง 
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ซึ่งท้ัง 2 ฝ่ายเป็นผู้ชนะ (Win-Win Situation) แทนการใช้วิธีประนีประนอมง่าย ๆ ซึ่งท้ัง 2 ฝ่ายต่าง

ต้องสูญเสียส่วนหนึ่งท่ีตนต้องการได้ไป 

 4.กลยุทธ์ใช้บุคคลท่ี 3 เข้าแทรกแซง (Third-party Intervention) ในการเจรจาแก้ไขความ

ขัดแย้งกันเองของ 2 ฝ่ายหลังจากใช้เทคนิควิธีต่าง ๆ แล้ว ปรากฏว่ายังไม่สามารถหาข้อยุติร่วมท่ีท้ัง  

2 ฝ่ายพอใจได้ ก็จะทำให้การเจรจาต่อรองพบทางตันต้องชะงักงันไม่อาจเจรจาต่อไปได้สถานการณ์

เช่นนี้ จําเป็นต้องอาศัยบุคคลท่ี 3 เข้าช่วยเหลือเพื่อหาข้อยุติใหม่ โดยท่ัวไปพบว่าบุคคลท่ี 3 ดังกล่าว

จะมีบทบาทใน 4 แบบ ได้แก่ บทบาทคนกลางไกล่เกล่ีย (Mediator) อนุญาโตตุลาการ (Arbitrator) 

ผู้ปรองดอง (Conciliator) และท่ีปรึกษา (Consultant) 

  1.ผู้ไกล่เกล่ีย (Mediator) ได้แก่ บุคคลท่ี 3 ท่ีมีความเป็นกลางทำหน้าท่ีช่วยเหลือ 

อํานวยความสะดวกให้การเจรจาได้ข้อยุติ โดยการใช้เหตุผลโน้มน้าวใจและเสนอทางเลือกต่าง  ๆ           

เป็นต้น ผู้ไกล่เกล่ียถูกนำมาใช้มากในการบริหารความขัดแย้งทางด้านแรงงานและข้อพิพาทในศาล

แขวงหรือศาลครอบครัว โดยภาพรวมการใช้คนกลางไกล่เกล่ียประสบผลสําเร็จในระดับน่าพอใจ 

สามารถยุติปัญหาขัดแย้งได้ถึง 60% และคู่เจรจามีความพอใจ ประมาณ 70% แต่ความสําเร็จของ

การเจรจามักขึ้นอยู่กับปัจจัยสําคัญ คือ สถานการณ์ว่าคู่เจรจาท้ังสองมีแรงจูงใจท่ีจะทำการเจรจา

ต่อรองเพื่อแก้ปัญหาขัดแย้งนั้นเพียงใด ซึ่งความขัดแย้งต้องไม่สูงแต่อยู่ในระดับปานกลาง และ           

ท่ีสําคัญก็คือผู้ไกล่เกล่ียต้องเป็นท่ียอมรับจาก 2 ฝ่ายว่าเป็นกลางและไม่ใช้การกดดันหรือบีบบังคับแต่

อย่างใด  

  2. อนุญาโตตุลาการ (Arbitrator) เป็นบุคคลท่ี 3 ท่ีมีอำนาจในการกำกับให้เกิด       

ข้อยุติ ผู้เป็นอนุญาโตตุลาการอาจมาจากการร้องขอของท้ัง 2 ฝ่าย หรืออาจมาโดยการบังคับหรือระบุ

ไว้ในกฎหมายหรือข้อสัญญา อนุญาโตตุลาการมีอำนาจมากน้อยแล้วแต่จะกำหนด และตกลงโดยคู่

เจรจาท้ัง 2 ฝ่าย การทำหน้าท่ีตัดสินข้อขัดแย้งของอนุญาโตตุลาการย่อมได้ ข้อยุติออกมาแน่นอนกว่า

การเป็นผู้ไกล่เกล่ีย แต่ถ้าผลการตัดสินปรากฏว่าฝ่ายหนึ่งเป็นผู้แพ้อย่างส้ินเชิง ฝ่ายนั้นจะไม่พอใจ

และไม่เต็มใจรับคําวินิจฉัยของอนุญาโตตุลาการ ส่งผลให้ความขัดแย้งเกิดขึ้นได้ใหม่ในเวลาต่อมา  

  3. ผู้ปรองดอง (Conciliator) เป็นบุคคลท่ี 3 ท่ีได้รับความไว้วางใจจากท้ัง 2 ฝ่าย  

ให้ทำหน้าท่ีเช่ือมต่อระหว่างผู้เจรจากับฝ่ายตรงกันข้าม ซึ่งเป็นการส่ือสารแบบไม่เป็นทางการ          

การปรองดองเป็นวิธีการเจรจาท่ีใช้มากในการคล่ีคลายความขัดแย้งระหว่างประเทศ กลุ่มผู้ใช้แรงงาน 

ครอบครัวและชุมชน บทบาทการเป็นผู้ปรองดองใกล้เคียงหรือซ้ ำกับบทบาทของผู้ไกล่เกล่ีย



  40 

ค่อนข้างมาก ในทางปฏิบัติผู้ปรองดองจะใช้การติดต่อส่ือสารเป็นการลับเป็นส่วนใหญ่ รวมท้ัง เป็น  

ผู้ทําหน้าท่ีเสาะหาข้อเท็จจริงตีความข้อมูลข่าวสารและโน้มน้าวใจให้คู่ขัดแย้งได้ข้อยุติ  

  4. ท่ีปรึกษา (Consultant) เป็นบุคคลท่ี 3 ท่ีมีทักษะและมีใจเท่ียงธรรมท่ีพยายาม 

เอื้ออํานวยให้เกิดการแก้ปัญหาโดยการส่ือสารและช่วยวิเคราะห์ให้ความรู้แก่คู่กรณีให้สามารถ          

แก้ข้อขัดแย้งได้ บทบาทของท่ีปรึกษาต่างจากบทบาทอื่นท่ีกล่าวแล้วโดยท่ีปรึกษาจะไม่เน้นท่ีประเด็น

ความขัดแย้งแต่จะมุ่งปรับปรุงความสัมพันธ์ของคู่กรณีท้ัง 2 ฝ่ายให้ดีขึ้นจนสามารถร่วมกันแก้ปัญหา

ได้เอง นอกจากไม่เข้าไปแก้ปัญหาโดยตรงแล้วที่ปรึกษายังพยายามช่วยให้ท้ัง 2 ฝ่ายเรียนรู้การสร้าง

ความเข้าใจและการทำงานร่วมกัน ดังนั้น การทำงานของท่ีปรึกษาจึงเป็นการหวังผลระยะยาว             

ช่วยสร้างเจตคติและการรับรู้ใหม่ท่ีเป็นแง่บวกให้แก่คู่ขัดแย้งท้ัง 2 ฝ่าย45 

 กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองจะใช้กลวิธีอย่างไร จะเกี่ยวข้องกับรูปแบบการเจรจาต่อรอง           

หากรูปแบบการเจรจาต่อรอง เป็นแบบแข่งขันผู้เจรจาต่อรองจะต้องสร้างความได้เปรียบในการเจรจา          

จะไม่เปิดเผยข้อมูลของตน ส่วนการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการซึ่งต่างฝ่ายต่างได้ประโยชน์ จะเริ่มต้น

ด้วยบรรยากาศท่ีดี การให้เกียรติคู่เจรจาหาข้อสรุปท่ีเป็นประโยชน์แก่ทุกฝ่าย การแสดงความเห็นใจ 

ให้ความสนใจฟังคำตอบโต้จากฝ่ายตรงข้าม พยายามส่ือสารแลกเปล่ียนข้อมูลแบบสองทาง46 

 กลยุทธ์การเจรจาต่อรองเป็นแบบอย่างท่ีใช้แนวทางในการสร้างบุคคลใดบุคคลหนึ่งถ่ายทอด

ความคิด ความเข้าใจ ตลอดจนจินตนาการของตนให้ปรากฏในลักษณะของการส่ือสารการนำไปใช้

เพื่อให้การเจรจาต่อรองประสบความสำเร็จ รูปแบบการเจรจาต่อรองเป็นส่ิงท่ีสร้างหรือพัฒนาขึ้นจาก

แนวคิด ทฤษฎีท่ีได้จากการศึกษาและมีการถ่ายทอดความสัมพันธ์ขององค์ประกอบ ดังนั้น รูปแบบ

การเจรจามีอยู่หลายรูปแบบ แต่ละรูปแบบก็จะมีข้อดี ข้อเสียท่ีแตกต่างกันออกไป  

 กลยุทธ์ในการเตรียมความพร้อม การเตรียมความพร้อมในการเจรจาต่อรองจะต้องมีกลวิธี

เพื่อทำให้การเจรจาต่อรองในแต่ละขั้นตอนเป็นไปตามแผนท่ีได้วางไว้โดยการวางแผนนั้นเริ่มต้นต้ังแต่

ขั้นตอนก่อนการเจรจาต่อรอง ตลอดจนขั้นตอนการดำเนินการต่อรองส้ินสุด ซึ่งกลยุทธ์การเตรียม

ความพร้อมมีองค์ประกอบ ดังต่อไปนี้ 
 

 45 กัลยารัตน์ ธีระธนชัยกุล,การจัดการการเปลี่ยนแปลง,(กรุงเทพ ฯ: ซีเอ็ดยูเคช่ัน
,2562),207-210. 
 46 สุคนธ์ มณีรัตน์, “การเจรจาต่อรองสำหรับครู,” Veridian E-Journal, Silpakorn 
University 10, 2 (พฤษภาคม – สิงหาคม 2560) 
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  1. ในการเจรจามอบหมายให้บุคคลใดเป็นผู้ดำเนินการ (Who) และการดำเนินการ

เจรจาต่อรองมอบหมายให้ไปเจรจาเพียงคนเดียวหรือไม่ในลักษณะทีมหรือบุคคลท่ีกำลังไปดำเนินการ

เจรจาเป็นใคร 

  2. การกำหนดสถานท่ี (Where) ในการเจรจาสถานท่ีนั้นมีความเหมาะสมกับการ

เจรจาซึ่งสถานท่ีในการเจรจามีผลต่อผู้ท่ีจะมาเจรจาด้วย เนื่องจากแต่ละเช้ือชาติจะให้ความสำคัญกับ

สถานท่ีในการเจรจาแตกต่างกัน 

  3. การกำหนดเวลา (When) ช่วงเวลาของการเจรจานั้นจะมีผลทำให้ได้ใช้เวลาใน

การคิดวิเคราะห์เงื่อนไขท่ีคู่เจรจาได้เสนอ เช่น ดำเนินการเจรจาช่วงเช้าจะทำให้มีเวลาในการเจรจา

มากกว่าช่วงเย็นท่ีท้ังสองฝ่ายจะต้องรีบปิดการเจรจาเพื่อนำผลการเจรจาไปนำเสนอให้กับองค์กรของ

ตนเองทราบ 

  4. การเจรจาในครั้งนี้ดำเนินการเจรจาในเรื่องอะไร (What) ก่อนท่ีจะเริ่มไปเจรจา

จะต้องทำความเข้าใจวัตถุประสงค์ในการไปเจรจาโดยมีเป้าหมายในเรื่องอะไร ถ้ายังไม่เข้าใจประเด็น

ท่ีต้องการจะทำให้การเจรจานั้นเสียเปล่าและส้ินเปลืองเวลา 

  5. การดำเนินการเจรจาใช้ช่องทางส่ือสารรูปแบบใด (How) ในการเจรจาแต่ละครั้ง

วิธีการส่ือสารหรือช่องทางการส่ือสารจะมีความแตกต่างขึ้นอยู่กับคู่เจรจาจะสะดวกช่องทางใด เช่น 

จะดำเนินการการเจรจาผ่านช่องทางโทรศัพท์ ส่ืออิเล็กทรอนิกส์หรือนัดพบเพื่อพูดคุย เป็นต้น 

  6.การเจรจาในครั้งนี้วาระการเจรจาในเรื่องใดบ้าง (Agenda) เนื่องจากการเจรจาใน

แต่ละครั้งจะต้องรู้วาระของการเจรจาหรือเรื่องท่ีต้องเจรจาล่วงหน้าเนื่องจากจะได้ดำเนินการวาง

แผนการเจรจาได้อย่างถูกต้อง ท้ังในเรื่องของการกำหนดบุคคลเพื่อทำหน้าท่ีเจรจา รวมไปถึงการ

กำหนดช่วงเวลาและสถานท่ีอีกด้วย47 

 กลยุทธ์การเจรจาต่อรองให้ประสบความสำเร็จในการเจรจาต่อรองในครั้งนี้และในครั้งต่อ ๆ 

ไป ต้องมีความเข้าใจในความสัมพันธ์ของโครงสร้างกลยุทธ์ กระบวนการ และผลลัพธ์ ซึ่งจะแสดงให้

เห็นว่า “เกมการเจรจาต่อรอง” ในรูปแบบท่ีต่างกันจะมีข้อจำกัดและโอกาสท่ีแตกต่างกันไปด้วย และ

เป็น ส่ิงท่ีบอกว่ากลยุทธ์ ใดจะมีประ สิทธิภาพมากท่ี สุดสำหรับการเจรจาในแต่ละรูปแบบ                     

 

 47 จิรัฐ ชวนชม,การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1 
(กรุงเทพฯ :สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,2564),187-188. 
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จากนั้นกลยุทธ์ของคู่เจรจาต่อรองแต่ละฝ่ายก็จะปรับเปล่ียนไปเรื่อย ๆ ข้อกำหนดเชิงกลยุทธ์ 

ประกอบด้วยข้อกำหนด 4 ข้อ ดังต่อไปนี้ 

 ข้อกำหนดท่ี 1 ใช้กลยุทธ์ที่เหมาะสมกับสถานการณ์ ข้อกำหนดข้อแรกเป็นการเน้นย้ำอีกครั้ง

ถึงคำเตือนท่ีให้ละท้ิงความคิดท่ีว่ามีเพียงกลยุทธ์เดียว ซึ่งสามารถใช้กับการเจรจาต่อรองทุกประเภท

และไม่สามารถคาดหวังเลยว่าจะมีรูปแบบการเจรจาต่อรองท่ีใช้ได้ผลทุกสถานการณ์ การท่ีอาศัย         

การวิเคราะห์อย่างรอบคอบเกี่ยวกับโครงสร้างของการเจรจาต่อรองออกมาได้นั้นต้องอาศัย          

การวิเคราะห์รอบคอบเกี่ยวกับโครงสร้างของการเจรจาต่อรองอีกครั้งและการคิดอย่างละเอียดถี่ถ้วน

ถึงข้อจำกัดและโอกาสท้ังหมดท่ีเกี่ยวข้อง 

 ข้อกำหนดท่ี 2 วางแผนท่ีจะเรียนรู้และโน้มน้าวใจคู่เจรจาการเรียนรู้อย่างมีประสิทธิผลจะ

เป็นพื้นฐาน สำหรับในการโน้มน้ าวความคิดของคู่เจรจาท่ีมีผลประโยชน์ท่ีได้รับและทางเลือก               

เพื่อสร้างคุณค่าการเจรจาต่อรองและทำให้ได้มาซึ่งคุณค่านั้น การเตรียมการและวางแผนล่วงหน้า

ก่อนการเจรจาต่อรองอย่างละเอียดรอบคอบนั้นถือว่าเป็นส่วนสำคัญของกลยุทธ์การเรียนรู้อย่างมี

ประสิทธิผล  

 ข้อกำหนดท่ี 3 กำหนดรูปแบบของเกมการเจรจาต่อรอง เมื่อมาถึงข้อท่ี 3 คงได้เห็นว่า          

การเปรียบเทียบให้การเจรจาต่อรองเป็นเหมือนเกมเป็นส่ิงท่ีมีประโยชน์อย่างยิ่ง โครงสร้างและกฎใน

การเล่มเกมจะเป็นตัวกำหนดกลยุทธ์ ส่วนการเรียนรู้โน้มน้าวก็เป็นปัจจัยสำคัญท่ีมี ต่อการเล่มเกม          

แต่การเปรียบเทียบการเจรจาต่อรองกับเกมก็มีข้อจำกัดเช่นกัน 

 ข้อกำหนดท่ี 4 จัดระบบการเรียนรู้เพื่อปรับปรุงให้ดีขึ้น นักเจรจาต่อรองควรเรียนรู้จาก

ประสบการณ์และไม่ทำผิดพลาดแบบเดิม ซึ่งจะทำให้เราเข้าสู่ข้อกำหนดเชิงกลยุทธ์ข้อสุดท้าย นั่นคือ 

จัดระบบการเรียนรู้เพื่อปรับปรุงให้ดีขึ้น แต่ถ้าไม่มีการจัดระบบการเรียนรู้เพื่อปรับปรุงให้ดีขึ้นแล้ว        

ก็แทบจะไม่มีหวังจะเจรจาต่อรองให้ดีขึ้นในอนาคต ดังนั้นส่ิงสำคัญ ก็คือ การวิเคราะห์วิธีการท่ีใช้ใน

การทบทวนประสบการณ์ท่ีได้รับและขัดเกลากระบวนการดังกล่าวให้ดีขึ้น ขั้นตอนข้อกำหนดกลยุทธ์ 

ในการเจรจาต่อรอง แสดงดังภาพท่ี 4 
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ภาพท่ี  5 ข้อกำหนดกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง 
ท่ีมา: ณัฐยา สินตระการผล (2550,หน้า 69) 

 จากข้อกำหนดเชิงกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองท่ีจะทำให้การเจรจาต่อรองบรรลุเป้าหมาย 

และกลยุทธฺในการเจรจาต่อรองมีการเจรจาต่อรองในแบบต่าง ๆ48 แสดงดังตารางท่ี 2 

ตารางท่ี 2 แสดงข้อกำหนดเชิงกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองท่ีจะทำให้การเจรจาต่อรองบรรลุเป้าหมาย   
              และกลยุทธฺในการเจรจาต่อรองมีการเจรจาต่อรองในแบบต่าง ๆ 
 

 

 เล่มตามเกม กำหนดรูปแบบเกมเอง 

ภายนอกโต๊ะ
เจรจาต่อรอง 

เตรียมตัวและวางแผน 
-วิเคราะห์โครงสร้างของการเจรจาต่อรอง
พัฒนากลยุทธ์ให้เหมาะสมกับ
สถานการณ์ 

เปลี่ยนโครงสร้างการเจรจาต่อรองด้วยตนเอง 
-เป็นฝ่ายรุกในการเจรจาต่อรองและลงมือปฏิบัติ
เพื่อให้สามารถกำหนดคนท่ีเข้าร่วมในการเจรจา
ต่อรองได้และอาศัยความสัมพันธ์ส่วนบุคคล 

ภ าย ใน โ ต๊ ะ
เจรจาต่อรอง 

เรียนรู้และโน้มน้าว 
-เข้ าถึ ง ก ารรับ รู้ ข อ ง คู่ เจ รจา ท่ี มี ต่ อ
ผลประโยชน์ ในขณะเดียวกันก็พยายาม
โน้มน้าวให้คิดเกี่ยวกับผลประโยชน์และ
ทางเลือกในแบบท่ีต้องการ 

เจรจาต่อรองเพื่อปรับเปลี่ยนโครงสร้าง 
-เจรจาต่อรองเพื่อให้สามารถกำหนดบุคคลท่ีเข้า
ร่ วมประ เด็นถกกัน  ก ำห นด เส้น ตายและ
องค์ประกอบท่ีสำคัญอย่างอื่นได้ตามต้องการ 

 

 

 48 จิรัฐ ชวนชม อ้างถึงใน ณัฐยา สินตระการผล(2550,หน้า 68),การจัดการความขัดแย้ง
และการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (กรุงเทพฯ :สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย
,2564),188-190. 
 

ประเภทของ 
การเจรจาต่อรอง 

 

กลยุทธ์ 
กระบวนการ

ปรับเปล่ียนกลยุทธ์ 

 

ผลลัพธ์ 

 

3.กำหนดรูปแบบของ
เกมการเจรจาต่อรอง 

 

 

1.ใช้กลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกับ
สถานการณ์ 

มุมมองต่อกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 

 

2.วางแผนท่ีจะเรียนรู้
และโน้มน้าวใจคู่เจรจา 

 

4.จัดระบบการเรียนรู้
เพื่อปรับปรุงให้ดีขึ้น 
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การวางแผนในการเจรจาต่อรอง 

 ลีวิคกี บาร์รี และซวนเดอส์ (Lewicki Barry and Saunders) กล่าวถึง ความสำคัญของการ

วางแผนในการเจรจาต่อรองว่าพื้นฐานของความสำเร็จในการเจรจาไม่ได้อยู่ ท่ีการเล่มเกมหรือ         

การแสดงละครตบตา แต่ความสำเร็จท่ีแท้จริงอยู่ท่ีการวางแผนท่ีต้องทำขึ้นก่อนท่ีจะมีการสนทนากัน 

การวางแผนอย่างมีประสิทธิภาพต้องอาศัยการทำงานอย่างหนักในเรื่อง 1) การนิยามประเด็นปัญหา                 

2) การรวบรวมประเด็นปัญหาและการนิยามส่วนประสมการต่อรอง 3) การนิยามผลประโยชน์          

4) การรู้จักข้อจำกัดทางเลือก 5) การกำหนดเป้าหมายและการเริ่มต้นเชิญชวน 6) การประเมินบริบท

ทางสังคมและผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับการเจรจานั้น 7) การวิเคราะห์คู่เจรจา 8) การนำเสนอประเด็น

ปัญหาให้อีกฝ่ายทราบ 9) ระเบียบปฏิบัติใดบ้างท่ีจำเป็นต้องทำตามในการเจรจาครั้งนี้49  

  ไวส์ (Weiss) กล่าวถึง ความสำคัญก่อนการเจรจาต่อรองการเตรียมตัว  คือ กุญแจสู่

ความสำเร็จในการเจรจาต่อรอง จงเตรียมตัวล่วงหน้าเท่าท่ีเป็นไปได้ก่อนการเจรจาต่อรองโดยใช้เวลา

กับการทำส่ิงต่อไปนี้ ต้ังสมมติฐานของคุณเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง คิดให้ถี่ถ้วนว่าอะไรคือส่ิงท่ี

ต้องการเจรจาและเพราะเหตุใดและอะไรคือส่ิงท่ีคู่เจรจาต้องการและเพราะเหตุใด ใช้ความคิด

สร้างสรรค์ในการแสวงหาทางเลือกท่ีเป็นไปได้ เฟ้นหามาตรฐานและหลักเกณฑ์ท่ีเป็นกลางสำหรับการ

ประเมินทางเลือกต่าง ๆ ประเมินแผนสำรองท่ีดีท่ีสุด(รวมท้ังของคู่เจรจา) วางแผนว่าจะบริหารจัดการ

การส่ือสารและความสัมพันธ์กับคู่เจรจาอย่างไร วางพื้นฐานสำหรับการเจรจาท่ีประสบความสำเร็จ

ด้วยการพูดคุยกับคู่เจรจาไว้ล่วงหน้า50 

 วัลลภา วิชะยะวงศ์ กล่าวถึง การวางแผนการเจรจาต่อรองระหว่างประเทศ มีรูปแบบวิธีการ

ดำเนินงานตามข้ันตอนหลัก ๆ 6 ขั้นตอน 1) การจัดเตรียม (preparation) ระหว่างการจัดเตรียมท้ัง

สองฝ่ายต่างวิเคราะห์บริบทและขอบเขตของการเจรจาต่อรองมีการระบุวัตถุประสงค์ ทางเลือกท่ีไม่ใช่

ข้อยุ ติและวางแผนวิธีการของแต่ละฝ่าย 2) การสร้างความสัมพันธ์  (relationship building) 

ระยะเวลาและโครงสร้างมีความสำคัญสำหรับขั้นตอนตอนนี้เป็นส่ิงท่ียากอย่างมากเพราะขึ้นอยู่กับ

 

 49 ลีวิคกี บาร์รีและซวนเดอส์, กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง, แปลจาก Essentials of 
Negotiation,4th, แปลโดย วิบูล จารุวงศ์วณิชย์, นิสิต มโนต้ังวรพันธุ์ (กรงุเทพฯ: บริษัท ธนาเพรส 
จำกัด,2555),165-188. 
 50 ไวส์, คัมภีร์การเจรจาต่อรอง จากมหาวิทยาลัยฮาร์ดวาร์ด, แปลจาก HBR Guide to 
Negotiating, แปลโดย คมกฤช จองบุญวัฒนา (กรุงเทพ ฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท,2562),32-33. 
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วัฒนธรรมบางประเทศการมีความสัมพันธ์ท่ีใกล้ชิดไม่จำเป็นต้องมีเงื่อนไขในการทำธุรกิจร่วมกัน                

3) การรวบรวมข้อมูล (information gathering) ในระหว่างท่ีมีการเจรจาขั้นตอนนี้นักเจรจาต่อรอง

จะพยายามเข้าใจวัตถุประสงค์และเป้าหมายด้านอื่น ๆ มุ่งมั่นท่ีจะหาข้อมูลเกี่ยวกับคู่ เจรจาให้ได้

รายการท่ีจะทำการเจรจาต่อรองและข้อตกลงท่ีกำลังเตรียมเพื่อเสนอแก่ผู้เจรจา 4) การเจรจาต่อรอง

และการตัดสินใจ (bargaining and decision-making) เป็นการเจรจาต่อรองกับการเจรจาต่อรอง

ทางวัฒนธรรมและการตัดสินใจเป็นขั้นตอนท่ีแยกออกจากกันหรืออาจรวมเข้าด้วยกันกับการเจราชจา

ก็ได้ 5) การปิดอภิปราย(closure) ขั้นตอนการปิดอภิปรายหรือปิดการเจรจาเริ่มเมื่อท้ังสองฝ่ายเจรจา

ได้บรรลุตามข้อตกลงมักจะจบลงด้วยการเซ็นสสัญญาอย่างเป็นทางการถือเป็นจุดสำคัญใน

กระบวนการปิดการเจรจา 6) การปฏิบัติ(execution) กรณีท่ีไม่มีข้อกำหนดหรือบทบัญญัติใด ๆ 

เกี่ยวกับการปฏิบัติในข้อตกลงท่ีได้ทำไว้ในสัญญา51 

 จิรัฐ ชวนชม ได้ให้ความหมายของการวางแผน หมายถึง กระบวนการกำหนดวิธีในการ

ดำเนินการและแนวทางปฏิบัติไว้ล่วงหน้าเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ ดังนั้น การวางแผนในการเจรจา

ต่อรอง หมายถึง กระบวนการกำหนดวิธีในการดำเนินการเจรจาต่อรองและแนวทางปฏิบัติไว้ล่วงหน้า 

เพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ในเรื่องของข้อตกลงเงื่อนไขและข้อปฏิบัติ รวมท้ังหาข้อมูลการเจรจาต่อรอง

เพื่อรู้ถึงความต้องการของอีกฝ่ายว่าต้องการอย่างไร จะได้กำหนดแนวทางหรือแผนงานต่าง ๆ               

ท่ีจะนำมาปฏิบัติเพื่อท่ีจะให้สำเร็จตามวัตถุประสงค์ของการเจรจาต่อรอง52 

 ขั้นตอนการวางแผนในการเจรจาต่อรอง การเจรจาต่อรองจะประสบความสําเร็จได้หากมี  

การทำตามขั้นตอนท่ีได้วางเอาไว้ไม่ว่ าจะเป็นการกำหนดเป้าหมายท่ีเราต้องการหรือแม้แต่            

การวิเคราะห์ถึงความต้องการของคู่เจรจาต่อรอง ดังนั้น การเจรจาเป็นไปตามแผนท่ีต้ังไว้จึง

จําเป็นต้องทำตามขั้นตอนของการวางแผนในการเจรจาต่อรอง ขั้นตอนการวางแผนมี 8 ขั้นตอน 

ดังต่อไปนี้  

 

 51 วัลลภา วิชะยะวงศ์,การเจรจาต่อรองธุรกิจระหว่างประเทศ.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (นครปฐม :  
โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยศิลปากร,2561),117-120. 
 52 จิรัฐ ชวนชม,การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1 
(กรุงเทพฯ : สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,2564),167. 
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 1. การกำหนดประเด็นในการเจรจาต่อรอง ขั้นตอนแรกในการวางแผนเจรจาต่อรอง ก็คือ 

การกำหนดประเด็นในการเจรจา ซึ่งมักจะเกี่ยวข้องกับประเด็นของความขัดแย้งท่ีเกิดขึ้น ประเด็นการ

เจรจาต่อรองอาจมีหลายประเด็น ท้ังประเด็นเล็กและประเด็นใหญ่โดยท่ัวไป 

 2.การรวบรวมประเด็นและกำหนดส่วนผสมของการเจรจา เมื่อได้กำหนดประเด็นต่าง ๆ ใน

การเจรจาต่อรองไว้แล้ว ผู้เจรจาต้องนำประเด็นต่าง ๆ เหล่านี้มารวมไว้ด้วยกันและกำหนดส่วนผสม

ของประเด็นการเจรจา โดยท่ัวไปผู้เจรจาอาจรู้สึกว่าประเด็นการเจรจามีมากเกินไปและอาจจะเจรจา

ได้ไม่หมดทุกประเด็น ผู้เจรจาจึงต้องระบุประเด็นสำคัญซึ่งต้องการเอาไว้และอาจท้ิงประเด็นย่อยไป 

โดยจัดทำเป็นส่วนผสมของประเด็นต่าง ๆ เพื่อการเจรจาต่อรองและอาจทำส่วนผสมท่ีสามารถ

ตอบสนองความต้องการของผู้เจรจาได้อย่างดีท่ีสุดไว้หลาย ๆ ชุด 

 3. การกำหนดส่ิงท่ีต้องการจากการเจรจา ในขั้นตอนนี้ผู้เจรจาต้องกำหนดส่ิงท่ีตนสนใจและ

ต้องการไว้ให้ชัดเจนการกำหนดส่ิงท่ีต้องการและเหตุผลของความต้องการนั้นจะช่วยในการเจรจา

ต่อรองแบบร่วมมือมากกว่าการเจรจาต่อรองแบบแข่งขัน แต่ก็ช่วยให้การเจรจาต่อรองแบบแข่งขัน

บรรลุข้อตกลงได้ง่ายข้ึนเพราะช่วยให้แต่ละฝ่ายทำความเข้าใจถึงความต้องการของฝ่ายตนเองได้อย่าง

ชัดเจนและรู้ว่าทําไมจึงต้องการส่ิงนั้น ส่ิงท่ีต้องการนี้อาจเป็นเรื่องท่ีเกี่ยวข้องกับประเด็นใน           

การเจรจาต่อรองโดยตรงหรือเกี่ยวข้องกับท่าทีท่ี ผู้เจรจาใช้ในการระงับข้อขัดแย้งหรือมุ่ งถึง

ความสัมพันธ์ ท่ีดีกับคู่เจรจาในอนาคต รวมถึงส่ิงท่ีจับต้องไม่ได้อื่น ๆ เช่น คุณค่า วัฒ นธรรม                 

และธรรมเนียมปฏิบัติในการเจรจาต่อรองด้วย 

 4.การประเมินความต้องการของคู่เจรจา ผู้เจรจาต่อรองท่ีดีนอกจากจะกำหนดเป้าหมายและ
ความต้องการของฝ่ายตนแล้ว ยังควรทำการประเมินเป้าหมายและความต้องการของคู่เจรจาด้วย     
ซึ่งจะช่วยในการวางกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง   
 5.การกำหนดเป้าหมายในการเจรจาเมื่อผู้เจรจาได้กำหนดประเด็นการเจรจานำประเด็น   
ต่าง ๆ มารวมและปรึกษากับบุคคลท่ีเกี่ยวข้องแล้ว ผู้เจรจาควรกำหนดเป้าหมายในการเจรจาไว้ให้
ชัดเจน 
   5.1 องค์ประกอบด้านการท่ีมุ่งเป้าหมายเฉพาะเป็นจุดท่ีคาดว่าจะบรรลุผลประสบ
ความสำเร็จได้ในการเจรจา  
   5.2 องค์ประกอบด้านการต่อต้านเป็นจุดต่ำสุดท่ีจะยอมรับได้ โดยหากต่ำกว่าจุดนี้ไปจำไม่
ยอมรับและไม่ดําเนินการเจรจาต่อ  
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   5.3 องค์ประกอบด้านทางเลือกเป็นจุดท่ีใช้ทางเลือกอื่น เช่น หันไปตกลงกับคู่เจรจารายอื่น
แทน  
    5.4 องค์ประกอบด้านการนําเสนอเป็นจุดท่ีนําเสนอเงื่อนไขและข้อตกลงภายหลังเริ่มต้น 
เปิดการเจรจาต่อรอง 
 6. การหาข้อมูลสนับสนุนการเจรจา การหาข้อมูลสนับสนุนการเจรจา ก็คือ การวิจัยย่อย ๆ  
โดยใช้ข้อมูลตัวเลขและกรณีศึกษาต่าง ๆ มาสนับสนุนข้อเสนอ แนวทางในการหาข้อมูลสนับสนน      
มีดังนี้  
    6.1 ข้อมูลท่ีมีอยู่มีความน่าเช่ือถือท่ีสามารถนำมาใช้ในการเจรจาต่อรองและทำให้คู่เจรจา
ต่อรอง ให้การยอมรับ  
    6.2 บุคคลท่ีสามารถอธิบายและนําข้อมูลท่ีมีอยู่เสนอให้กับคู่เจรจาต่อรองและจะนําเสนอ
ในรูปแบบใดท่ีจะทำให้คู่เจรจาต่อรองยอมรับ  
    6.3 สามารถศึกษากรณีดังกล่าวท่ีมีลักษณะคล้ายหรือเหมือนกับสถานการณ์ท่ีจะมีการ
เจรจาต่อรองและปัจจัยอะไรท่ีทำให้การเจรจาต่อรองประสบความสําเร็จหรือเกิดความล้มเหลว  
    6.4 พยายามค้นหาความต้องการจากการเจรจาต่อรองของคู่เจรจาและข้อโต้แย้งท่ีจะทำให้
การเจรจาต่อรองไม่ประสบความสําเร็จและสามารถหาข้อยุติในการเจรจาต่อรองได้อย่างไร  
    6.5 ผู้เจรจามีความสามารถนําเสนอข้อเท็จจริงให้อีกฝ่ายเห็นคล้อยตาม  โดยอาจใช้
อุปกรณ์ต่าง ๆ เข้ามาช่วยในการเจรจาต่อรอง เช่น กราฟข้อมูลท่ีแสดงถึงความน่าสนใจท่ีน่าจะทำให้
การเจรจาต่อรองความสําเร็จ 
 7. การวิเคราะห์คู่เจรจาต่อรอง การวิเคราะห์คู่เจรจาเป็นส่ิงท่ีจําเป็นอย่างมาก จะต้องรู้ว่าคู่
เจรจามีความต้องการอย่างไรและจุดท่ีจะทำให้คู่เจรจายอมรับเงื่อนไขและขอรู้เกี่ยวกับคู่เจรจา 
 8.การส้ินสุดของการเจรจาต่อรอง การส้ินสุดการเจรจาต่อรองเป็น 2 กรณี กรณีท่ี 1 คือ      
คู่เจรจายอมรับเงื่อนไข ข้อเสนอท่ีเสนอได้หรืออาจจะมีการต่อรองขอลดเงื่อนไขลงบ้าง และกรณีท่ี 2 
คือ คู่เจรจาไม่สามารถท่ีจะยอมรับเงื่อนไขหรือข้อเสนอท่ีเสนอให้ได้และมีความไม่พอใจ จึงขอยกเลิก
การเจรจาต่อรองและไม่ทำงานร่วมกัน ซึ่งอาจจะส่งผลเสียตามมา ขั้นตอนการวางแผนเจรจาต่อรอง 
แสดงดังภาพท่ี 5 
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ภาพท่ี  6 แสดงขั้นตอนการวางแผนการเจรจาต่อรอง 

 

 

 

 

2.การรวบรวมประเด็นและการ
กำหนดส่วนผสมของการเจรจา 

3.การกำหนดส่ิงท่ีต้องการจากการ
เจรจา 

 

4.การประเมินความต้องการใน
การเจรจา 

5.การกำหนดเป้าหมายใน          
การเจรจา 

6.การหาข้อมูลสนับสนุน 
การเจรจา  

7.การวิเคราะห์คู่เจรจาต่อรอง 

8.การส้ินสุดของการเจรจาต่อรอง 

ประสบความสำเร็จ 

ไม่ประสบความสำเร็จ ผลการเจรจา
ต่อรอง 

1.การกำหนดประเด็น 
ในการเจรจาต่อรอง 
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 เพื่อเสริมสร้างทักษะการเจรจาต่อรอง จำเป็นต้องสร้างประสบการณ์จากการศึกษาและ    

การฝึกฝนและเมื่อทำการเจรจาต่อรอง ผู้เจรจาควรพยายามเรียนรู้ว่าอะไรเป็นส่ิงสำคัญสำหรับคู่

เจรจา อะไรสำคัญมากและอะไรสำคัญน้อยสำหรับเขา ซึ่งทำให้สามารถประเมินได้ว่าเขาต้องการอะไร 

จะต้องมีความเช่ือท่ีว่าอย่างสามารถต่อรองได้53 

การสื่อสารในการเจรจาต่อรอง 

 การส่ือสารในองค์การ หมายถึง เป็นเครื่องมือในสร้างความเข้าใจและสร้างวัฒนธรรม 

ตลอดจนสามารถสร้างความมั่นคงให้กับองค์กรนั้น ๆ เป็นศูนย์รวมให้องค์กรนั้น ๆ ทำงานได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ โดยผู้ใช้จะต้องเข้าใจและเข้าถึงกระบวนการส่ือสารเป็นอย่างดีเป็นการติดต่อระหว่าง

บุคคลในองค์การมีลักษณะเป็นเครือข่าย ซึ่งอาจกระทำได้โดยใช้เครื่องมือในการส่ือความหมาย     

ด้วยการพูด การเขียน การใช้สัญลักษณ์เพื่อให้ผู้อื่นรับทราบได้ 54 

 ไพโรจน์  วิไลนุช กล่าวว่า การส่ือสารท่ีใช้ในองค์การ คือ  การส่ือสารระหว่างบุคคล            

การส่ือสารกลุ่มและการส่ือสารสาธารณะ การส่ือสารท้ัง 3 อย่างนี้เป็นกลไกอย่างหนึ่งซึ่งทำให้เกิดทิศ

ทางการไหลของข่าวสารในองค์การซึ่งมี 3 ลักษณะ คือ การส่ือสารแนวด่ิง การส่ือสารแนวนอนและ

การส่ือสารแนวไขว้ โดยมีรายละเอียดต่อไปนี้ 1) การส่ือสารแนวด่ิง เป็นการส่ือสารจากเบ้ืองบนลงสู่

เบ้ืองล่าง  2) การส่ือสารแนวนอน เป็นการส่ือสารในระนาบเดียวกัน คู่ส่ือสารมักมีตำแหน่งและหน้าท่ี

การงานไม่ต่างกัน 3) การส่ือสารแนวไขว้ เป็นการส่ือสารระหว่างผู้บังคับบัญชาของหน่วยงานหนึ่ง

และพนักงานของอีกหน่วยงานหนึ่ง55 

 ลีวิคกี บาร์รี และซวนเดอส์ (Lewicki Barry and Saunders) กล่าวถึง การติดต่อส่ือสาร

(Communication) ว่าการเจรจา คือ รูปแบบหนึ่งของการติดต่อส่ือสาร กระบวนการติดต่อส่ือสารท้ัง

แบบวัจนภาษา(การส่ือสารด้วยคำพูดและลายลักษณ์และอวัจนภาษาล้วนมีความสำคัญมากต่อ

กระบวนต่อการบรรลุเป้าหมายของการเจรจาและต่อการแก้ไขความขัดแย้ง 1) ข้อเสนอ
 

 53 จิรัฐ ชวนชม,การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1 
(กรุงเทพฯ :สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,2564),170-174. 
 54 กัลยารัตน์ ธีระธนชัยกุล,พฤติกรรมองค์การและการพัฒนาองค์การ.(กรุงเทพ ฯ :ซีเอ็ด
ยูเคช่ัน,2562),227. 
 55 ไพโรจน์ วิไลนุช, การบริหารการสื่อสารขององค์การ การสื่อสารกับกลุ่มผู้มีส่วนได้ส่วน
เสีย.พิมพ์ครัง้ท่ี 1(กรุงเทพ ฯ: บริษัทแอคทีฟ พริ้นท์ จำกัด,2557),21-22. 
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(Offers),ข้อเสนอตรงกันข้าม(Counter offers) และแรงจูงใจ(Motives) คือ การถ่ายทอดข้อเสนอ

และข้อเสนอตรงกันข้าม นักเจรจาต่อรองจะมีความต้องการท่ีแน่นอนและแสดงพฤติกรรมอย่างมี

เหตุผลโดยการกระทำท่ีสอดคล้องกับความต้องการของตัวเอง ความต้องการของนักเจรจาเป็นตัว    

บ่งบอกถึงแรงจูงใจของนักเจรจาได้เป็นอย่างดีซึ่งมันถูกส่ือสารให้ทราบระหว่างการเจรจาเสมอ       

2) ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับทางเลือก การติดต่อส่ือสารระหว่างการเจรจาไม่ได้จำกัดอยู่ ท่ีการ

แลกเปล่ียนข้อเสนอและข้อเสนอตรงกันข้ามเท่านั้น ยังมีข้อแสนอแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารกับอีกฝ่าย

หนึ่งจะมีอิทธิพลต่อกระบวนการเจรจาอย่างไร 3) ข้อมูลเกี่ยวกับผลลัพธ์ นักเจรจาควรรอบคอบใน

เรื่องการแสดงออกถึงความพอใจต่อผลลัพธ์ในการเจรจากับอีกฝ่ายหนึ่ง 4) คำอธิบายทางสังคม                 

เพื่ออธิบายบางส่ิงให้อีกฝ่ายหนึ่งทราบ โดยเฉพาะเมื่อนักเจรจาจำเป็นต้องบอกข่าวร้ายให้กับอีกฝ่าย

ทราบคำอธิบายแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ (1) คำอธิบายเพื่อให้เหตุการณ์นั้นร้ายแรงน้อยลง            

(2) คำอธิบายเพื่อให้พ้นผิด (3) การวางกรอบของคำอธิบายใหม่อีกครั้ง 5) การส่ือสารเกี่ยวกับ

กระบวนการ คือ การเจรจานั้นดำเนินไปได้ด้วยดีอย่างไรหรือมีกระบวนการอะไรท่ีอาจนำมาใช้ใน

สถานการณ์ดีขึ้น 

 การใช้อวัจนภาษา เช่น การแสดงสีหน้า ท่าทาง การเคล่ือนไหวของศีรษะ และน้ำเสียง            

การกระทำบางอย่างท่ีเป็นอวัจนภาษาท่ีเรียกว่า พฤติกรรมท่ีแสดงถึงการมีส่วนร่วม (Attending 

behaviors) จะมีความสำคัญถ้าการเจรจานั้นต้องการการโต้ตอบหรือการร่วมมือจากอีกฝ่าย              

โดยมีรายละเอียดต่อไปนี้ 1) การส่ือสารทางตา คือ วิธีหนึ่งท่ีแสดงว่ากำลังสนใจ กำลังฟังอยู่และกำลัง

มองว่าเรื่องเป็นเรื่องสำคัญ อาจจะฟังจับใจความได้ดีแม้ว่าไม่ได้สบตาผู้พูดอยู่ก็ตาม การปรับเปล่ียน

ท่าทาง ด้วยการกอดอก การส่ายศีรษะ การขมวดค้ิวเข้าหากันเป็นการส่งสัญญาณว่าผู้เจรจาไม่เห็น

ด้วยกับส่ิงท่ีฟังอยู่ 2) การสนับสนุนหรือการขัดแย้งกับส่ิงท่ีอีกฝ่ายพูดโดยใช้อวัจภาษา สามารถแสดง

ท่าทางเพื่อให้อีกฝ่ายรู้ว่าคุณกำลังสนใจในส่ิงท่ีผู้เจรจาพูดอยู่ได้ การพยักหน้า การผายมือให้เขาพูดไป

เรื่อย ๆ เป็นการบอกให้รู้ว่าเข้าใจในส่ิงท่ีเขาพูดและขอให้เขาพูดต่อไป การสบสายตา การยิ้ม               

และการพยักหกน้าเป็นการส่งสัญญาณว่าเห็นด้วยกับส่ิงท่ีพูด ส่วนการกอดอก การส่ายหน้า การทำ

หน้านิ่ว ค้ิวขมวด เป็นการส่งสัญญาณว่าไม่เห็นด้วยกับส่ิงท่ีพูด 3) การเลือกใช้ช่องทางการ

ติดต่อส่ือสาร  สามารถเจรจาผ่านช่องทางอื่น ๆ ท่ีหลากหลายได้ เช่น ผ่านทางโทรศัพท์ จดหมาย 
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อีเมล เฟสบุ๊ค หรือระบบ Teleconferencing การนำเทคโนโลยีเครือข่ายโทรคมมาคมมาใช้ในการ

เจรจาด้วยถือว่าการเจรจานั้นเป็นการเจรจาแบบเสมือน (Virtual negotiation)56  

 ไวส์ (Weiss) กล่าวว่า เปิดช่องทางการส่ือสารท่ีมีประสิทธิผลให้เริ่มต้นการเจรจาด้วยการตก

ลงร่วมกับคู่เจรจาว่าจะเจรจาต่อรองกันอย่างไร ได้ปูพื้นฐานเกี่ยวกับเรื่องนี้ ไว้แล้วในขั้นตอน           

การเตรียมการเจรจาต่อรอง แต่เมื่อได้มานั่งอยู่ด้วยกันในห้องให้แสดงให้อีกฝ่ายเห็นว่าต้องการทำงาน

ร่วมกับเขาอย่างไร 1) ให้ใช้ทักษะในการฟังและต้ังคําถามเพื่อเรียนรู้คู่เจรจาให้ได้มากท่ีสุด รวมท้ัง

แสดงให้เห็นว่าคุณพยายามรับฟัง และเข้าใจอีกฝ่าย 2) ให้ส่ือสารด้วยข้อความท่ีชัดเจน ตรวจสอบให้

แน่ใจว่าอีกฝ่ายเข้าใจข้อความดังกล่าวและพยายามจัดการอุปสรรคท่ีอาจทำให้อีกฝ่ายเข้าใจผิด            

ต้ังคําถามและพยายามรับฟังเมื่อเริ่มต้นการเจรจาต่อรอง โดยการร่วมกันพิจารณาวาระการประชุม

และหารือเกี่ยวกับเป้าหมายและผลลัพธ์ท่ีคาดหวังจากการประชุมในครั้งนี้ ให้ต้ังคำถามท่ีสร้างสรรค์

และแสดงให้อีกฝ่ายเห็นว่าพยายามเปิดใจรับฟัง หากต้องการทราบเกี่ยวกับส่ิงท่ีเป็นผลประโยชน์ของ

คู่เจรจาอาจให้ต้ังคําถามอย่างตรงไปตรงมาส่ือสารด้วยข้อความท่ีชัดเจนแสดงให้เห็นเป็นแบบอย่าง

ด้วยการเป็นฝ่ายแบ่งก่อนและควรเปิดช่องทางการส่ือสารไว้อยู่เสมอ พยายามในประกอบเวลาท่ีเสนอ

ทางเลือกหรือหลักเกณฑ์ต่าง ๆ เป็นการกล่าวสุนทรพจน์ท่ียืดยาว ความกระชับชัดเจน คือส่ิงให้ค่อย 

ๆ อธิบายความคิด โดยแบ่งเป็นส่วน ๆ ในขนาดเข้าใจได้ง่าย เพื่อให้คู่เจรจามีเวลาในการทำความ

เข้าใจและต้ังคําถามกลับ พยายามสร้างบรรยากาศของการหารือ ไม่ใช่การถกเถียง ให้พยายามใช้

วิธีการตั้งคำถามและรับฟังตลอดกระบวนการเจรจาต่อรอง57 

 วัลลภา วิชะยะวงศ์ กล่าวว่า การส่ือสารท่ีดีระหว่างคู่สัญญาเป็นองค์ประกอบสำคัญของ

ข้อตกลงท่ีส่งผลต่อการประสบความสำเร็จ จึงมีการพัฒนาข้อความหรือประเด็นข้อตกลงเพื่อการ

ส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพออกเป็น 6 ข้อดังนี้  

 1. ค้นหาจุดประสงค์ของข้อความ ก่อนจะเริ่มเจรจาควรพิจารณาผลท่ีต้องการจากการ 

ต่อรองว่าต้องการท่ีจะมีอิทธิพลต่อบุคคลอื่น ๆ และการเปล่ียนแปลงทัศนคติของอีกฝ่ายประเด็น 

 

 56 ลีวิคกี บาร์รีและ ซวนเดอส์, กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง, แปลจาก Essentials of 
Negotiation,4th, แปลโดย วิบูล จารุวงศ์วณิชย์, นิสิต มโนต้ังวรพันธุ์ (กรงุเทพฯ: บริษัท ธนาเพรส 
จำกัด,2555),227-236. 
 57 ไวส์, คัมภีร์การเจรจาต่อรอง จากมหาวิทยาลัยฮาร์ดวาร์ด, แปลจาก HBR Guide to 
Negotiating, แปลโดย คมกฤช จองบุญวัฒนา (กรุงเทพ ฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท,2562),100-103. 



  52 

ข้อความท่ีต้องการส่ือสารการให้ข้อมูลและความรู้ภูมิหลังต้องการอธิบายให้อีกฝ่ายทราบ จากอีกฝ่าย

หนึ่ งหรือไม่โปรดจำไว้ว่าวัตถุประสงค์หลัก คือ การดึงดูดความสนใจของอีกฝ่าย การค้นหา 

จุดประสงค์ของข้อความก่อนท่ีเริ่มเจรจาจะช่วยให้สามารถจับความสนใจของอีกฝ่ายหนึ่งได้ทันทีและ 

ช่วยให้หลีกเล่ียงการเจรจาแบบไม่มีจุดหมาย 

 2. สรุปข้อความ เมื่อกำหนดวัตถุประสงค์ของข้อความต้องพิจารณาและเลือกวิธีการถ่ายทอด 

ข้อความอย่างมีประสิทธิภาพ ส่ิงท่ีต้องพูดเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ จํานวนวาระหรือหัวข้อในการ

เจรจาต่อรองหรือการเขียนหัวข้อในการเจรจาไว้เพื่อส่ือสารได้อย่างครบถ้วน การนําข้อมูลมา

เรียงลำดับมีการจัดลำดับท่ีเหมาะสม ควบคุมโดยกลยุทธ์หรือโครงสร้างการเจรจาต่อรอง เมื่อสร้าง

ลำดับแล้วอาจจัดระดับความสําคัญออกเป็นประการแรก สอง สามและอื่น ๆ ท่ีเรียกใช้งานสะดวก

ช่วยให้อีกฝ่ายสามาถติดตามความคิดได้ 

 3. จํากัดการไหลของข้อมูล การส่งข้อมูลแลกเปล่ียนซึ่งกันและกัน การจัดเก็บข้อความ รัดกุม

หรือแม้แต่การแสดงออกด้วยท่าทางท่ีเรียบง่ายเป็นการส่งผ่านข้อมูลท่ีสามารถทำให้อีกฝ่ายเข้าใจ     

ได้ง่ายหรือยาก การแสดงกิริยาท่าทางด้วยความระมัดระวังเป็นการจํากัดข้อเท็จจริงไม่เปิดเผยและ 

การเสนอข้อความเพียงส้ันอาจทำให้เข้าใจได้ยากสำหรับบุคคลจํานวนมาก การพูดมากพูดเยอะ

เกี่ยวกับเรื่องท่ีเจรจาความตกลงกันอาจส่งผลให้อีกฝ่ายรับรู้ข้อมูลเรื่องดังกล่าวมากไปด้วย เพราะ

ข้อมูลเหล่านี้มีข้อเท็จจริงและคําพูดท่ีมีความซับซ้อนมากเกินไป 

 4. ส่ิงใดท่ีอีกฝ่ายต้องการท่ีจะได้ยิน แม้ว่าการให้ความสําคัญกับข้อความเป็นเรื่องจําเป็น แต่

อย่าลืมว่าการเจรจาต่อรองเป็นแบบสองทิศทางมุ่งเน้นการเสนอข้อตกลงไปท่ีคู่เจรจาฝ่ายตรงข้าม 

ยินดีให้ข้อมูลใหม่ท่ีสอดคล้องกับความต้องการรวมถึงการเสนอแนวทางการแก้ปัญหา การส่ือสารท่ี

ส่งผลต่อบรรยากาศในการเจรจาต่อรองขึ้นอยู่กับการเลือกคําถามท่ีอีกฝ่ายต้องการจะรู้ต้องการได้ยิน

ทำให้เกิดความพึงพอใจและข้อตกลงท่ีมีแนวโน้มเป็นไปได้สูงเพราะเป็นส่ิงท่ีใคร ๆ อยากจะได้ยิน 

 5. กระตุ้นความรู้สึกหลาย ๆ รูปแบบ การสร้างความสนใจแก่คู่เจรจาสามารถส่งผ่านได้ 

หลายรูปแบบและช่องทางในเวลาเดียวกัน คําพูดท่ีมีประสิทธิภาพอาจทำให้ผู้ฟังไม่สามารถรับฟัง

ข้อมูลได้เป็นเวลานาน หากใช้เวลาในการรับฟังนานการจดจําและความสนใจจะลดลงไปเรื่อย ๆ 

ข้อมูลท่ีจะทำให้คู่เจรจาเกิดความรู้สึกต่ืนตัวและสนใจตลอดเวลาต้องกระตุ้นการจดจําด้วยวิธีการ

แสดงด้วยภาพหรือสัญลักษณ์ สำหรับข้อความท่ียาวและซับซ้อนจะกระตุ้นให้คู่เจรจาต่ืนตัวและดึงดูด

ความสนใจประโยชน์ จากการใช้ภาพหรือสัญลักษณ์สำหรับการเจรจาต่อรองสรุปตามรูปแบบได้ดังนี้ 
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ภาพ คอลัมน์ ตัวเลข แผนภูมิ ตาราง กราฟิกและอื่น ๆ เป็นวิธีการดึงดูดความสนใจและความรู้สึก

ของคู่เจรจาและยังเป็นการเปิดรับข้อมูลและประสบการณ์ท่ีเก็บไว้ในความทรงจำระยะยาว 

 6. การสาธิตทางกายภาพ เป็นวิธีการส่ือสารด้วยรูปแบบการสาธิตโดยการให้คู่เจรจาได้มีส่วน 

ร่วมในแสดงความคิดเห็นหรือสัมผัสกับวัตถุท่ีต้องการส่ือสารให้ได้รับรู้โดยตรงและเป็นรูปแบบ      

การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพรูปแบบหนึ่งสามารถดึงดูดความสนใจโดยการสัมผัสกับวัตถุเป็น           

การกระตุ้นให้ได้รับรู้จากสถานการณ์จริง เช่น การพิสูจน์ผลิตภัณฑ์โดยให้คู่เจรจาได้ทดลองผลิตภัณฑ์

และให้แสดงความคิดเห็นหรือให้ข้อเสนอแนะหลังจากได้ใช้ผลิตภัณฑ์ เมื่อได้รับข้อเสนอจากคู่เจรจา

ถือว่าได้รับการตอบกลับของข้อความและมีสามารถรับรู้ปฏิกิริยาเกี่ยวกับข้อความท่ีได้รับท้ายท่ีสุดไม่มี

ทางใดท่ีจะคาดการณ์ผลลัพธ์ของการเจรจาต่อรองได้อย่างถูกต้องก่อนท่ีจะเริ่มต้นการเจรจา58 
 

บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 

 การเป็นนักเจรจาต่อรองแม้ส่วนหนึ่งจะมาจากบุคลิกลักษณะ แต่อีกส่วนหนึ่งมาจากการ

พัฒนาและการฝึกฝน อย่างไรก็ดี มีปัจจัยพื้นฐานหลายปัจจัยท่ีควรต้องพิจารณาเพื่อให้เข้าใจตนเอง 

และเข้าใจคู่เจรจาฝ่ายตรงข้าม อันจะนำไปสู่ความสำเร็จในการต่อรองโดยเฉพาะปัจจัยเกี่ยวกับ

บุคลิกลักษณะ รูปแบบการบริหาร ค่านิยมและทัศนคติของคนท่ีเข้าร่วมการเจรจาต่อรองผู้ท่ีจะเป็น

นักเจรจาต่อรองท่ีดีและประสบความสำเร็จ ควรมีคุณสมบัติ ดังนี้ 

  1. สามารถเข้าถึงความต้องการของผู้อื่นได้เป็นอย่างดี 

  2. สามารถประนีประนอมหรือหาทางออกเพื่อแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึ้นได้ 

  3. เช่ือมั่นในแนวคิดเอาชนะร่วมกัน 

  4. มีความเช่ียวชาญในการจัดการกับความขัดแย้ง 

  5. พร้อมท่ีจะหาข้อมูลและวิเคราะห์ประเด็นต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องอย่างครบถ้วน 

  6. มีความอดทนต่อการยั่วยุและความก้าวร้าว 

  7. มีความอดกล้ันสูงในการเผชิญกับความเครียด 

  8. เป็นผู้ฟังท่ีดี 

  9. มีความหนักแน่น ไม่ต่ืนเต้นตกใจง่ายกับการใช้กลยุทธ์ของฝ่ายตรงกันข้าม 

 

 58 วัลลภา วิชะยะวงศ์,การเจรจาต่อรองธุรกิจระหว่างประเทศ.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (นครปฐม :  
โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยศิลปากร,2561),76-78. 



  54 

  10. สามารถสรุปประเด็นหลักท่ีเกี่ยวข้องกับการเจรจาต่อรองได้อย่างรวดเร็ว59 

 ลักษณะนักเจรจาต่อรองท่ีประสบความสำเร็จ นักเจรจาต่อรองท่ีดีและประสบความสำเร็จ

ประกอบด้วย 1) อดทน ในกระบวนการการเจรจาต่อรองในสถานการณ์แต่ละครั้งเปล่ียนแปลงไปตาม

ระดับของความขัดแย้ง นักเจรจาต่อรองต้องอดทนอดกล้ันต่อความกดดันกับการเผชิญความ

ยากลำบากให้ได้ 2) ความยืดหยุ่น เป็นคุณลักษณะท่ีเหมาะสำหรับการเจรจาต่อรองเป็นคุณลักษณะท่ี

สามารถปรับตัวให้ เข้ ากั บสถานการณ์ ท่ี เป ล่ียนแปลงไปรู้ จัก ผ่อน ส้ัน ผ่อนยาว ไม่ตายตัว                     

3) ความสร้างสรรค์ นักเจรจาจะต้องเป็นผู้ท่ีมีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์อย่างรวดเร็วให้เหมาะสมกับ

สถานการณ์ท่ีผิดไปจากแผนท่ีได้วางไว้เพื่อใช้ในการหาทางออกเรื่องท่ีทำการเจรจาสามารถแก้ไข

ปัญหาข้อขัดแย้งนั้น ๆ 4) ยอมรับความคิดเห็นของผู้อื่น เป็นการทำให้เปล่ียนความคิดเห็นหรือความ

เช่ือถือของตนโดยให้ความสนใจท่ียอมรับความคิดเห็นของผู้อื่นผ่านการคิด 5) อารมณ์ดี อารมณ์ท่ีดี

ของนักเจรจาต่อรองจะช่วยระงับความตึงเครียดของคู่เจรจาทำให้ผ่อนคลายและลดความกังวลลงได้ 

ส่งผลให้สามารถจัดการกับความตึงเครียดท่ีเกิดขึ้นระหว่างการเจรจานั้นออกไปได้ทำให้ประสิทธิภาพ

ในการเจรจาเพิ่มขึ้นอีกด้วย 6) ความอยากรู้อยากเห็น นักเจรจาจะต้องมีความสนใจและกระตือรือร้น

กับส่ิงใหม่ ๆ เรียนรู้และช่างสังเกตจากส่ิงต่าง ๆ รอบตัวท่ีมีการเปล่ียนแปลงในการเจรจาต่อรอง                  

7) การเอาใจใส่ เป็นการทำความเข้าใจต่อมุมมองของคู่เจรจาเข้าใจในความรู้สึกของคู่เจรจา เป็นการ

แสดงออกถึงความสนใจการดูแลเป็นพิเศษ 8) ความสามารถทางภาษา นักเจรจาท่ีมีความรู้สามารถใช้

การสนทนาได้หลากหลายภาษา 9) ความแข็งแกร่ง นักเจรจาท่ีมักจะประสบความสําเร็จได้ต้องมีจิตใจ

ท่ีแข็งแกร่งไม่ย่อท้อต่ออุปสรรคเป็นบุคคลท่ีแข็งแรงสามารถอดทนต่อสภาพดินฟ้าอากาศของประเทศ

ต่าง ๆ วัฒนธรรมท่ีแตกต่างทำให้การเดินทางท่ีใช้ระยะเวลานาน ๆ60 

 นักเจรจาต่อรองท่ีประสบความสำเร็จจะเป็นผู้ท่ีมีคุณลักษณะเฉพาะตัวท่ีโดดเด่นทำให้

ส่งเสริมความสามารถในการเจรจาต่อรองให้ประสบความสำเร็จและมีประสิทธิภาพสูงสุด นักเจรจา

ต่อรองจึงมีบทบาทอย่างมากในการเจรจาต่อรองและถือเป็นปัจจัยท่ีสำคัญท่ีสุดคุณลักษณะของบุคคล

ท่ีส่งผลให้เป็นนักเจรจาต่อรองท่ีดีและประสบความสำเร็จประกอบไปด้วย 
 

 59 วิชัย โถสุวรรณจินดา, ครบเคร่ืองเร่ืองการเจรจาต่อรอง.พิมพ์ครั้งท่ี 5. (กรุงเทพฯ: 
สมาคมส่งเสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญี่ปุ่น), 2554),33-34. 
 60 วัลลภา วิชะยะวงศ์,การเจรจาต่อรองธุรกิจระหว่างประเทศ.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (นครปฐม :  
โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยศิลปากร),2561),18-20. 
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 1.อดทน ในกระบวนการเจรจาต่อรองในสถานการณ์แต่ละครั้งเปล่ียนแปลงไปตามระดับของ

ความขัดแย้ง นักเจรจาต่อรองต้องอดทนอดกล้ันต่อความกดดันกับการเผชิญความยากลำบากให้ได้

และการเจรจาเป็นการรอคอยบนความไม่แน่นอนซึ่งไม่สามารถคาดเดาได้ว่าจะส้ินสุดเมื่อใดหรือแม้แต่

จะต้องอดทนต่อท่าทีของคู่เจรจาท่ีแสดงออกด้วยท่าทีนิ่งเฉยหรือการแสดงออกด้วยท่าทางดูหมิ่น

ไม่ให้เกียรติและไม่ให้ความสำคัญกับการเจรจาและข้อเสนอท่ีได้นำเสนอไป 

 2.ความยืดหยุ่น เป็นคุณลักษณะท่ีเหมาะสมสำหรับการเจรจาต่อรองในปัจจุบันนี้เป็นอย่าง

มากเป็นคุณลักษณะท่ีสามารถปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไปรู้จักผ่อนส้ันผ่อนยาว   

ไม่ตายตัวหรือยึดติดกับข้อเสนอเดิมเพียงอย่างเดียวต้องมีอะลุ่มอล่วย มีความยืดหยุ่นทำให้บรรยากาศ

ระหว่างทำการเจรจาผ่อนคลายไม่กดดันสามารถเข้าถึงความต้องการของคู่เจรจาได้ดีและยังสามารถ

ประนีประนอมในรายละเอียดของการเจรจาได้อีกด้วย 

 3.ความสร้างสรรค์ เป็นการนำความเฉลียวฉลาดของนักเจรจาต่อรองมีลักษณะเฉพาะส่วน

บุคคลเพราะการวางแผนไว้ล่วงหน้าว่าจะเป็นแบบนั้นแบบนี้อาจมาไม่ได้เป็นอย่างท่ีคาดหวังไว้           

นักเจรจาจะต้องเป็นผู้ท่ีมีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์อย่างรวดเร็วให้เหมาะสมกับสถานการณ์ท่ีผิดไปจาก

แผนท่ีได้วางไว้เพื่อใช้ในการหาทางออกเรื่องท่ีทำการเจรจาสามารถแก้ไขปัญหาข้อขัดแย้งนั้น ๆ        

โดยการหาแนวทางใหม่ ๆ มาทำการแก้ไข 

 4.ยอมรับความคิดเห็นของผู้อื่น เป็นการทำให้เปล่ียนความคิดเห็นหรือความเช่ือถือของตน

โดยให้ความสนใจท่ียอมรับความคิดเห็นของผู้อื่นผ่านการคิด การค้นหาทำความเข้าใจในปัญหาหรือ

ข้อเสนอใช้ความละเอียดถี่ถ้วนในการคิดและปฏิบัติไม่เช่ือส่ิงใดอย่างง่าย ๆ โดยไม่ไปตามกระแสนิยม

หรือรีบร้อนตัดสินใจไปก่อนโดยไม่ใช้การพิจารณาไตร่ตรอง 

 5.อารมณ์ดี สถานการณ์ท่ีเกิดในขณะเจรจาทำให้เกิดเรื่องต่าง ๆ มากมายแตกต่างกันออกไป 

บางเหตุการณ์อาจทำให้เกิดความตึงเครียดและทำให้บรรยากาศในการเจรจาคลุมเครือ การนิ่งเงียบ 

ไม่มีความชัดเจนพร้อมท่ีจะมีการเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลา อารมณ์ท่ีดีของนักเจรจาต่อรองจะช่วย

ระงับความตึงเครียดของคู่เจรจาทำให้ผ่อนคลานและลดความกังวลได้ ส่งผลให้สามารถจัดการกับ

ความตึงเครียดท่ีเกิดขึ้นระหว่างการเจรจานั้นออกไปทำให้ประสิทธิภาพในการเจรจาเพิ่มขึ้นอีกด้วย 

 6.ความอยากรู้อยากเห็น นักเจรจาจะต้องมีความสนใจและกระตือรือร้นกับส่ิงใหม่ ๆ เรียนรู้

และช่างสังเกตจากส่ิงต่าง ๆ รอบตัวที่มีการเปล่ียนแปลงในการเจรจาต่อรองนักเจรจาจะต้องเก็บเกี่ยว

ข้อมูลของคู่เจรจาไม่ว่าจะเป็นจุดแข็ง จุดอ่อน ความได้เปรียบท่ีเหนือกว่าเพื่อนำมาใช้ในการบริหาร
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จัดการการเจรจาต่อรอง ความอยากรู้อยากเห็นเป็นความฉลาดของนักเจรจาต่อรองท่ีไม่ควรมองข้าม 

เพราะนั่นคือ คลังข้อมูลท่ีสามารถนำไปใช้ในการเจรจาต่อรองและยังเป็นการเพิ่มขีดความสามารถ

ให้กับผู้เจรจาต่อรองเปรียบได้กับรู้เขา รู้เรา 

 7.การเอาใจใส่ เป็นการทำความเข้าในต่อมุมมองของคู่เจรจา เข้าใจในความรู้สึกของคู่เจรจา

เป็นการแสดงออกถึงความสนใจ การดูแลเป็นพิเศษไม่ได้หมายความว่าเพียงเห็นด้วยเพียงแค่รับรู้ใน

ส่ิงท่ีคู่เจรจาได้นำเสนอ การเอาใจใส่ทำให้การเจรจาเป็นไปด้วยความราบรื่นลดความขัดแย้งต้อง

ระมัดระวังไม่ให้เกิดความกังวลและการเข้าใจผิดมีบางครั้งท่ีทำการเจรจาต่อรองอาจต้องถามถึงเรื่องท่ี

คู่เจรจาให้ความสนใจ 

 8.ความสามารถทางภาษา นักเจรจาท่ีมีความรู้สามารถใช้การสนทนาได้หลากหลายภาษา        

ถือเป็นความได้เปรียบอย่างหนึ่ง  

 9.ความแข็งแกร่ง นักเจรจาท่ีประสบความสำเร็จได้ต้องมีจิตใจท่ีแข็งแกร่งไม่ย่อท้อต่อ

อุปสรรคเป็นบุคคลท่ีแข็งแรงสามารถอดทนต่อสภาพดินฟ้าอากาศของประเทศต่าง ๆ วัฒนธรรมท่ี

แตกต่างทำให้การเดินทางท่ีใช้ระยะเวลานาน ๆ ส่ิงต่าง ๆ เหล่านี้ส่งผลให้เกิดความเครียด วิตกกังวล

อาจทำให้ประสิทธิภาพในการเจรจาต่อรองลดลง 

 คุณสมบัติของนักเจรจาท่ีดี คุณสมบัติผู้ท่ีทำหน้าท่ีในการเจรจาต่อรองนั้น ควรมีดังต่อไปนี้ 

 1.เป็นท่ีประทับใจของบุคคลอื่น การเป็นท่ีประทับใจของบุคคลอื่นมีความแตกต่างกัน              

อย่างมากกับการพยายามทำให้คู่เจรจามาประทับใจ ส่ิงท่ีทำให้คู่เจรจาต่อรองมีความประทับใจ เช่น 

สติปัญญาท่ีแสดงออกมาในระหว่างการเจรจาต่อรอง ความซื่อสัตย์และความสามารถในการสร้าง

บรรยากาศในระหว่างการเจรจาต่อรองเป็นส่ิงท่ีดึงดูดให้บุคคลอื่นเกิดความประทับใจ ผลท่ีตามมา คือ 

คู่เจรจาจะยอมลดเงื่อนไขท่ีได้ต้ังไว้ทั้งท่ีมีทางเลือกอื่นท่ีดีกว่าเงื่อนไขท่ีได้นำเสนอไป ส่วนการพยายาม

ทำให้คู่เจรจาประทับใจถือว่าเป็นจุดอ่อนประการหนึ่งเพราะต้องสูญเสียผลประโยชน์จำนวนมากเป็น

การตอบแทน 

 2.ความมุ่งมั่นและสามารถปรับตัวได้อย่างรวดเร็ว ในการเจรจาต่อรองนักเจรจาหลาย ๆ คน

สูญเสียความเช่ือมั่นไปได้หากต้องเผชิญกับปัญหาท่ีไม่ได้คิดมาก่อน ท้ังนี้เป็นเพราะไม่เคยตระหนักว่า

การเจรจาต่อรองอาจเปล่ียนแปลงไปได้หลายรูปแบบไม่มีท่ีส้ินสุด นักเจรจาท่ีดีจึงต้องเป็นนักเจรจาท่ี

สามารถปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ต่าง ๆ ได้ทุกสถานการณ์และสามารถรับมือกับปัญหาท่ีเกิดขึ้น



  57 

และท่ีนักเจรจาหลาย ๆ คนไม่สามารถปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไปและยึดติดกับ

ความคิดของตนเองจึงต้องสูญเสียโอกาสในการทำธุรกิจไปอย่างน่าเสียดาย 

 3.ความซื่อสัตย์ ความซื่อสัตย์เป็นส่ิงสำคัญสำหรับนักเจรจาท่ีต้องอาศัยเวลาในการเช่ือใจและ

ไว้ใจให้กับคู่เจรจาต่อรอง ความซื่อสัตย์เป็นคุณสมบัติท่ีสำคัญท่ีสุดของนักเจรจาเพราะหากฝ่ายตรง

ข้ามรับรู้ถึงความจริงใจย่อมเกิดความไว้วางใจส่งผลให้การเจรจาต่อรองประสบความสำเร็จได้โดยง่าย 

แต่หากไม่มีคุณสมบัติข้อนี้ จะส่งผลทำให้การเจรจาต่อรองเป็นไปด้วยความลำบากจะทำให้คู่เจรจา 

ตกลงในเงื่อนไขและข้อเสนอ 

 4.ไม่เสแสร้งว่ารู้โดยเด็ดขาด บุคคลท่ีฉลาดท่ีสุดไม่จำเป็นต้องเป็นนักเจรจาท่ีเก่งท่ีสุดในทาง

ตรงกันข้าม นักเจรจาต่อรองท่ีประสบความสำเร็จมาจากความเช่ือว่าตนเองเป็นผู้รอบรู้ในทุกเรื่องและ

ไม่ขอคำแนะนำจากผู้ท่ีมีประสบการณ์ ดังนั้น ก่อนการเจรจาแต่ละครั้งจำเป็นจะต้องเตือนตัวเองไว้

เสมอว่าไม่ว่าจะเจรจาในประเด็นใดจำเป็นต้องเริ่มต้นจากศูนย์  คือ ไม่มีข้อมูลใด ๆ ข้อดีของการ               

ไม่แสดงตัวเป็นคนฉลาด คือ ทำให้ฝ่ายตรงข้ามเกิดความเช่ือใจและส่งผลทำให้คู่เจรจายินดีท่ีจะเสนอ

ผลประโยชน์ต่าง ๆ ให้มากขึ้นโดยไม่รู้ตัว 

 5.รักการเจรจาต่อรอง นักเจรจาต้องมีความรักในการเจรจาต่อรองถึงแม้ว่าเรื่องการต่อรอง

จะไม่ใช่ประเด็นสำคัญของธุรกิจและต้องมีความเช่ือท่ีว่าทุกส่ิงทุกอย่างในโลกสามารถเจรจาต่อรองได้

ท้ังส้ิน 

 6.มีความอดทน ความอดทนเป็นคุณสมบัติท่ีสำคัญประการหนึ่งของนักเจรจา ความอดทนจะ

ทำให้นักเจรจาธรรมดากลายเป็นนักเจรจาท่ียิ่งใหญ่ได้และผู้ท่ีขาดความอดทนก็มักจะสูญเสียโอกาสท่ี

ดีไปอย่างน่าเสียดายอยู่เสมอ 

 7.นำเสนอเงื่อนไขท่ีขัดเจน นักเจรจาต่อรองบางคนมักเลือกใช้เงื่อนไขในการเจรจาต่อรองท่ี

ทำให้คู่เจรจาเกิดความสับสนเพื่อสร้างความได้เปรียบในการเจรจาหากคู่เจรจาต่อรองยังคงสับสน           

ผลท่ีตามมา ก็คือ คู่เจรจายังไม่ตกลงกับเงื่อนไขท่ีได้นำเสนอ ดังนั้น  การเจรจาต่อรองท่ีถูกต้อง

จำเป็นต้องนำเสนอเงื่อนไขท่ีชัดเจน 

 8.ให้ความสำคัญท้ัง “ประเด็นปัญหาหลัก” และ “ประเด็นปัญหารอง” ในการเจรจาทุกครั้ง

ต่างก็มีประเด็นปัญหาหลักและประเด็นปัญหารองแต่ส่วนท่ีน่าสนใจ ก็คือ ข้อขัดแย้งท่ีเกิดขึ้นนั้นมักจะ

มีสาเหตุมาจากประเด็นปัญหารองอยู่เสมอ ดังนั้น ในการเจรจาไม่เพียงให้ความสำคัญกับประเด็น

ปัญหาหลัก แต่ต้องให้ความสำคัญกับประเด็นปัญหารองด้วย 
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 9.ให้ความสนใจกับรายละเอียดต่าง ๆ โดยปกติแล้วผู้ท่ีน่าเช่ือถือในการเจรจาต่อรอง ก็คือ         

ผู้ท่ีรู้รายละเอียดในทุกขั้นตอนอย่างละเอียดท่ีสุด หากสามารถทำความเข้าใจกับรายละเอียดของเรื่อง

ใดเรื่องหนึ่งได้มากกว่าคนอื่น ๆ จะเป็นฝ่ายท่ีได้เปรียบในการเจรจาเรื่องนั้น ๆ เหนือกว่าคู่เจรจา    

ทุกราย 

 10.มีประสบการณ์ในการบริหารจัดการ ประสบการณ์ในการบริหารจัดการถือว่าเป็นอาวุธ

สำคัญในการเจรจาต่อรอง61   
 

ความสัมพนัธ์ในการเจรจาตอ่รอง 

 ลีวิคกี บาร์รี และซวนเดอส์ (Lewicki Barry and Saunders) กล่าวว่า กฎ 3 ข้อสำหรับการ

เจรจาเพื่อความสัมพันธ์ 

 1.อย่ารีบเจรจาโดยทันที จงใช้เวลาให้มากกับการทำความรู้จักอีกฝ่ายหนึ่ง  เย่ียมเยียนเขา 

เรียนรู้เกี่ยวกับตัวเขาและใช้เวลาด้วยกัน กระบวนการนี้จะทำให้รวบรวมข้อมูลได้มากขึ้นและสร้าง

ความสัมพันธ์ได้มากขึ้นและสร้างความสัมพันธ์ท่ีอาจทำให้ได้ท้ังความไว้วางใจ การแลกเปล่ียนข้อมูล 

และการเจรจาให้มีประสิทธิภาพด้วย 

 2.จงตระหนักว่าการต่อรองทางธุรกิจในระยะยาว  คือ การเจรจาท่ีมีอยู่ ต่อ เนื่ อ ง                       

การเปล่ียนแปลงความไม่แน่นอนสามารถเกิดข้ึนได้ในทางธุรกิจ 

 3.จงให้ความสำคัญกับการไกล่เกล่ียหรือการประนีประนอม จงพิจารณาถึงบทบาทของบุคคล

ท่ีสาม บุคคลท่ีสามสามารถช่วยตรวจสอบการเจรจาจัดการกับความขัดแย้ง 

 การท่ีคู่เจรจามีสัมพันธภาพท่ีดีต่อกัน ก่อให้เกิดความไว้วางใจกันซึ่งทำให้เป็นการลดต้นทุนใน

การตรวจสอบดูแลให้มีการปฏิบัติตามข้อตกลงและทำให้ เงื่อนไขในการตกลงกันลดน้อยลง                      

มีองค์ประกอบท่ีสำคัญ 3 องค์ประกอบเกี่ยวกับกระบวนการเจรจา คือ ช่ือเสียง ความไว้วางใจ และ

ความยุติธรรม ดังจะกล่าวรายละเอียดโดยสรุป ดังนี้ 

 1. ช่ือเสียง คือ ส่ิงบุคคลอื่นจดจำจากประสบการณ์ในอดีตเป็นตัวตนท่ีถูกรับรู้ สะท้อน

คุณลักษณะและความสำเร็จส่วนตัว เป็นตัวที่บ่งบอกพฤติกรรมและภาพลักษณ์ท่ีรักษามาโดยตลอด 

 

 61 จิรัฐ ชวนชม อ้างถึงใน หทัยชนะ จรณะ(2551,หน้า 43-49),การจัดการความขัดแย้งและ
การเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (กรุงเทพฯ :สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย
,2564),141-143. 
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ช่ือเสียงเป็นส่ิงท่ีรับรู้ได้และขึ้นอยู่กับความชอบของแต่ละบุคคล การท่ีคนอื่นจะมองเราอย่างไร              

เราไม่สามารถจะกำหนดได้แต่เป็นส่ิงท่ีผู้อื่นคิดและเป็นเรื่องสำคัญ 

 2. ความไว้วางใจ ความไว้วางใจคือศูนย์กลางของทุกความสัมพันธ์ ส่ิงท่ีจะส่งเสริมความ

ไว้วางใจท่ีนักเจรจาคนหนึ่งมีต่อนักเจรจาอีกคนหนึ่ง ได้แก่ นิสัยใจคอหรือบุคลิกภาพ โอกาสของ        

แต่ละฝ่ายท่ีเอื้อให้ทุกฝ่ายได้ติดต่อส่ือสารกันอย่างเพียงพอและความสัมพันธ์ที่ผ่านมาของฝ่าย 

 3.ความยุติธรรม ซึ่งเป็นประเด็นท่ีสำคัญมากในการบริหารจัดการ62 

 กลยุทธ์ในการสร้างความสัมพันธ์ในองค์กรให้สำเร็จได้อย่างยั่งยืนว่ากลยุทธ์การสร้าง

ความสัมพันธ์ในองค์กรเริ่มต้นง่าย ๆ กับผู้ท่ีไม่รู้ จักโดยการสบตา ทักทายหรือเริ่มสนทนาใน               

หัวข้อท่ัว ๆ ไปท่ีผู้ฟังสนใจ เช่น เรื่องกีฬา อาหาร สภาพอากาศ ดนตรีหรือศิลปะ โดยควรส่ือสารเพื่อ

ลดการให้เกียรติ ฟังอย่างต้ังใจ ขอความเห็น รับทราบมุมมองของคู่สนทนา รวมถึงสนับสนุนให้มีส่วน

ร่วมกับทีม หลีกเล่ียงการพูดถึงภูมิหลัง ไม่แสดงกริยาดูถูก ดูหมิ่น ให้ความจริงใจโดยต้องสร้างความ

เช่ือมั่นว่าจะได้รับการสนับสนุนอย่างต่อเนื่องหากมีความผิดพลาดเกิดขึ้นและเช่ือมั่นว่าจะเข้าใจและ

ยอมรับ หากยังไม่ทราบเรื่องบางอย่าง ระวังส่ิงท่ีพูดหรือแสดงออกบางหัวข้อท่ีสร้างความขัดแย้ง     

ควรหลีกเล่ียงท่ีจะแสดงออกในท่ีทำงานและควรท่ีจะมีการยกย่องช่ืนชมใน ส่ิงท่ีเขาทำได้ดี 

ขณะเดียวกันควรเปิดใจรับคำติชมหรือวิพากษ์วิจารณ์ ฟังอย่างต้ังใจเกี่ยวกับความหมายของสารท่ี     

ส่งมาและหลีกเล่ียงการทำร้ายจิตใจ หากไม่แน่ใจให้ถามให้ชัดเจนหรือถามซ้ำเพื่อยืนยันว่า เข้าใจได้

ถูกต้อง รวมทั้งนั่งในตำแหน่งท่ีถูกต้อง สบตาและรักษาท่าทางให้ดูเปิดเผยด้วย63 

   วิธีการสร้างสัมพันธ์ท่ีดีสำหรับการเจรจาต่อรอง มนุษย์เป็นส่ิงมีชีวิตทางสังคมท่ีต้องการ

ความเข้าใจและการยอมรับและรู้สึกว่าเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มท่ีตนเองสังกัดอยู่และอาจเป็นเหตุผลว่า

ทำไมเพื่อน ครอบครัวและคู่รักจึงมีความสำคัญกับมนุษย์ แต่น่าเสียดายท่ีวัฒนธรรมตะวันตกให้

ความสำคัญกับความสำเร็จของบุคคลและงานมากกว่าเรื่องความสัมพันธ์ส่วนตัว แต่การท่ีจะประสบ

ความสำเร็จในอาชีพนักเจรจาต่อรองก็จำเป็นอย่างยิ่งท่ีจะสร้างความสัมพันธ์ระหว่างกันและกันเพราะ

 

 62 ลีวิคกี บาร์รี และซวนเดอส์, กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง, แปลจาก Essentials of 
Negotiation,4th, แปลโดย วิบูล จารุวงศ์วณิชย์, นิสิต มโนต้ังวรพันธุ์ (กรงุเทพฯ: บริษัท ธนาเพรส 
จำกัด,2555),323-337. 
 63 วาสิตา บุญสาธร,การสื่อสารเชิงกลยุทธ์,พิมพ์ครั้งท่ี 2 ฉบับปรับปรุงครั้งท่ี 1 (กรุงเทพฯ: 
สำนักพิมพ์สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์,2563),121. 
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เป็นเหตุผลเดียวท่ีจะส่งเสริมและรักษาความสัมพันธ์ท่ีดีในระยะยาวเพื่อผลลัพธ์ทางธุรกิจในอนาคต 

หากไม่มีการดูแลไม่พยายามรักษาความสัมพันธ์ก็จางหายไป ถ้าต้องการความสัมพันธ์ที่ดีต้องรักษาไว้

อาจปฏิบัติตามวิธีการดังต่อไปนี้ 

 1.ติดตาม เหมือนเป็นพื้นฐานในการรักษาความสัมพันธ์ 

 2.สร้างความไว้วางใจ เป็นวิธีที่รวดเร็วท่ีสุดในการทำลายความสัมพันธ์และสร้างช่ือเสียงท่ีไม่

ดีอาจเป็นผลกระทบต่อความสัมพันธ์มุมอื่น ๆ กุญแจสำคัญในการส้รางความไว้วางใจคือความซื่อสัตย์

เมื่อยินดีท่ีจะละท้ิงความสนใจของตนเองเพื่อช่วยคนอื่นและบุคคลนั้นก็รับรู้ว่าสามารถพึ่งพาอาศัยได้

ในการทำส่ิงท่ีถูกต้องและเช่ือถือได้จึงส่งผลต่อความสัมพันธ์ที่แข็งแรงขึ้น 

 3.เครือข่าย เป็นกุญแจสำคัญในการสร้างความสัมพันธ์ให้ประสบความสำเร็จและมีทางเลือก

มากมาย 

 4.แสดงความสนใจในตัวบุคคล บุคคลท่ีมีลักษณะชอบพูดคุยเกี่ยวกับเรื่องของตนเองเสมอ

ตลอดเวลาเป็นการทำลายความสัมพันธ์ตั้งแต่เริ่มต้นการเจรจาคนฉลาดรู้ว่าขั้นตอนแรกในการสร้าง

ความสัมพันธ์ คือ การแสดงออกด้วยความเคารพ แสดงความสนใจ ฟังในส่ิงท่ีคู่เจราจาหรือคู่ค้าพูด

และแสดงความสนใจในตัวผู้พูดอย่างจริงใจใช้คำถามเกี่ยวกับงานและลูก ๆ ติดตามส่ิงท่ีเป็นข้อดีใน

อดีตของคู่เจรจาแสดงให้เห็นถึงการติดตามทำให้เกิดความรู้สึกประทับใจและตรงกันข้ามคู่เจรจาก็

จดจำอีกฝ่ายได้แม่นยำขึ้น 

 5.ทำงานอย่างหนัก การลงทุนในส่ิงท่ีจะได้ผลลัพธ์อาจต้องแสดงให้คู่เจรจาหรือคู่ค้าเห็นว่า

สามารถส่ิงมอบส่ิงต่าง ๆ ได้ก่อนท่ีอีกฝ่ายคาดหวังทำให้เร็วและริเริ่มในแบบท่ีสามารถตอบสนอง

ความต้องการของอีกฝ่ายได้และต้องใช้ความพยายามในการสร้างความสัมพันธ์กับคู่เจรจาหรือคู่ค่า

ด้วยวิธีการแสดงออกถึงความต้ังใจทุ่มเทในงานอย่างหนัก 

 6.มุ่งเน้นไปการให้ ในทำนองเดียวกันหลายคนต้องการท่ีจะสร้างความสัมพันธ์โดยการให้

ความช่วยเหลือคู่เจรจาตามท่ีต้องการพยายามท่ีจะมีทัศนคติการใช้วิธีอะไรก็ได้เพื่อให้งานสำเร็จ เพื่อ

สร้างความได้เปรียบของตนเองให้น้อยลงนึกถึงวิธีช่วยเหลือบุคคลในเครือข่ายอยู่เสมอมีแนวโน้มท่ีจะ

ได้รับความกรุณาโดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงต้นของความสัมพันธ์ 
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 7.มุ่งเน้นท่ีคุณภาพไม่ใช่ปริมาณ ทุกฝ่ายต้องการท่ีจะสร้างความประทับใจแต่ไม่ใช่ทุกฝ่ายมี

โอกาสท่ีเปล่ียนความสัมพันธ์ได้ ดังนั้น จึงไม่สามารถลงทุนในการรักษาความสัมพันธ์กับทุกคนท่ีมี

เป้าหมายท่ีดีท่ีสุดในการไปร่วมกลุ่มเครือข่ายในงานต่าง ๆ64 
  

ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง 

 ผลของการเจรจาต่อรองท่ีได้จากการท่ีบุคคลหรือกลุ่มได้มีการนำเสนอเงื่อนไข กฎเกณฑ์ 

หรือข้อบังคับของตนเองไปให้กับบุคคลอื่นท่ีจะทำงานรวมหรือกลุ่มอื่น ๆ ท่ีจะทำธุรกิจร่วมกัน ผลของ

การเจรจาต่อรองสามารถเกิดได้ท้ัง 4 รูปแบบ ดังนี้ 

  1.ผลการเจรจาชนะท้ังสองฝ่าย (Win-Win) จากการท่ีมีการเจรจาต่อรอง ปรากฏว่าท้ังสอง

บุคคลหรือท้ังสองกลุ่มได้บรรลุเป้าหมายและวัตถุประสงค์ในการเจรจาต่อรองโดยได้รับเงื่อนไขตามท่ี

ตนเองหรือกลุ่มได้ต้ังเงื่อนไข กฎเกณฑ์ หรือข้อบังคับไว้ ส่งผลให้ท้ังสองบุคคลหรือท้ังสองกลุ่มเกิด

ความพึงพอใจเป็นอย่างมากท่ีฝ่ายตนเองเป็นฝ่ายชนะตามเงื่อนไขท่ีกำหนดไว้ลักษณะนี้ ผลการเจรจา

เป็นแบบชนะท้ังสองฝ่าย (Win-Win) 

 2.ผลการเจรจามีการร่วมมือ (Participative Negotiate) จากการท่ีมีการเจรจาต่อรอง         

ผลปรากฏว่า ท้ังสองบุคคลหรือท้ังสองกลุ่มได้มีการยอมถอยหรือลดเงื่อนไข กฎเกณฑ์ หรือข้อบังคับ

ฝ่ายละก้าว ทำให้เกิดความร่วมมือกันโดยท่ีคู่เจรจาทุกฝ่ายไม่สูญเสียมากนัก ซึ่งการท่ีท้ังสองบุคคล

หรือท้ังสองกลุ่มมีการร่วมมือ อาจจะส่งผลให้ได้รับผลท่ีดีมากกว่าผลเสีย แต่ยังอยู่ในจุดท่ียอมรับได้

ถึงแม้ว่าจะไม่ได้รับความพึงพอใจท่ีสูงท่ีสุด  

 3.ผลการเจรจามีฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งชนะ อีกฝ่ายเป็นฝ่ายแพ้ (Win-Lose) จากการท่ีมีการเจรจา

ต่อรอง ผลปรากฏว่า ท้ังสองบุคคลหรือท้ังสองกลุ่มได้มีบุคคลใดบุคคลหนึ่งหรือกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งเป็น

ฝ่ายท่ียอมถอยหรือลดเงื่อนไข กฎเกณฑ์ หรือข้อบังคับให้กับอีกฝ่าย ซึ่งอาจจะมีคนกลางเข้ามา

ตัดสินใจให้เพื่อช้ีขาดว่าบุคคลใดบุคคลหนึ่งหรือกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งเป็นฝ่ายชนะหรือฝ่ายแพ้ ลักษณะนี้

ผลการเจรจามีฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งชนะ อีกฝ่ายเป็นฝ่ายแพ้(Win-Lose) ข้อควรคำนึงถึงแม้ว่าจะมี           

การตัดสินไปแล้วแต่ความขัดแย้งอาจจะไม่หายไป ความขัดแย้งท่ีเกิดขึ้นอาจเป็นความขัดแย้งแฝงหรือ

การซ่อนเร้น (Latent Conflict) 

 

 64 วัลลภา วิชะยะวงศ์,การเจรจาต่อรองธุรกิจระหว่างประเทศ.พิมพ์ครั้งท่ี 1 (นครปฐม:   
โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยศิลปากร),2561),140-142. 
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 4.ผลการเจรจาแพ้ท้ังสองฝ่าย(Lose-Lose) จากการท่ีมีการเจรจาต่อรอง ผลปรากฏว่า               

ท้ังสองบุคคลหรือท้ังสองกลุ่มไม่สามารถบรรลุเป้าหมาย วัตถุประสงค์ในการเจรจาต่อรองได้เนื่องจาก

ไม่สามารถรับเงื่อนไขตามท่ีตนเองหรือกลุ่มของตนเองท่ีได้ต้ังเงื่อนไข กฎเกณฑ์ หรือข้อบังคับไว้ ส่งผล

ให้ท้ังสองบุคคลหรือท้ังสองกลุ่มเกิดความไม่พึงพอใจเป็นอย่างมากและความคาดหวังฝ่ายตนเองจะ

เป็นฝ่ายชนะได้ตามเงื่อนไขท่ีตนเองหรือกลุ่มกำหนดไว้ แต่เมื่อตกลงไม่ได้อาจจะมีคนกลางเข้ามา

ตัดสินใจเพื่อช้ีขาดว่าท้ังสองบุคคลหรือท้ังสองกลุ่มเป็นฝ่ายแพ้ท้ังหมด65 
 

อุปสรรคในการทำข้อตกลง  

 ไวส์ (Weiss) เสนอ ปัญหาท่ีพบบ่อยท่ีสุดในการเจรจาต่อรอง ได้แก่  

 1) มีผู้เข้าร่วมการเจรจามากเกินไป จำนวนผู้เข้าร่วมการเจรจามากเกินไปทำให้เกิดความ

ซับซ้อนในการเจรจาและทำให้การเจรจาเป็นไปอย่างเช่ืองช้าหรืออาจหยุดชะงักไปเลย 

 2) คู่เจรจาเป็นนักเจรจาท่ีแข็งกร้าว คู่เจรจาต่อต้านการร่วมมือในการเจรจา โดยยึดท่าทีและ

ความต้องการของตัวเองเป็นหลัก 

 3) การส่ือสารล้มเหลว คู่เจรจาไม่พูดกันตรง ๆ จึงทำให้ไม่สามารถเข้าใจมุมมองของอีกฝ่าย

ได้ ท้ังนี้ไม่ต้องพูดถึงการบรรลุข้อตกลง  

 4) การเจรจามีความร้อนแรง ผู้เจรจาและคู่เจรจาเริ่มมีอารมณ์พุ่งแรง ไม่พอใจ โกรธ               

หรือรู้สึกว่าถูกดูถูก66 

 การเจรจาต่อรอง บางครั้งก็พบกับความล้มเหลวง่าย ๆ เพราะมีทางเลือกท่ีดีกว่าและวิธีนี้จะ

สามารถเอาชนะหรือขจัดออกไปได้ ดังนี้ 

 1.นักต่อรองช้ันเซียน จะเอาเปรียบทุกอย่างและจะพยายามให้คุณเป็นคนผ่อนปรน อยู่ฝ่าย

เดียว โดยคุณสามารถรับมือกับคนเหล่านี้ได้ หากคุณเข้าใจแผนการของพวกเขา จงอย่าเปิดเผยข้อมูล

ให้พวกเขา (พวกเขาจะใช้มันหาประโยชน์จากคุณ) นอกจากว่าพวกเขาจะแสดงให้เห็นความเต็มใจท่ี

จะแลกเปล่ียนและต้องทำให้พวกเขาเห็น ชัดเจนว่าคุณพร้อมท่ีจะยกเลิกการเจรจาต่อรอง             

 

 65  จิรัฐ ชวนชม,การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1 
(กรุงเทพฯ :สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,2564),97-100. 
 66 ไวส์, คัมภีร์การเจรจาต่อรอง จากมหาวิทยาลัยฮาร์ดวาร์ด, แปลจาก HBR Guide to 
Negotiating, แปลโดย คมกฤช จองบุญวัฒนา (กรุงเทพ ฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท,2562),142. 
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แต่หากคุณไม่ต้องการหรือไม่อาจยกเลิกเดินหนีได้ ก็ให้ทำทุกอย่างเพื่อปรับปรุงจุดยืนและทางเลือก

อื่นของคุณ  

 2. ความไม่ไว้วางใจกัน เป็นอุปสรรคสําคัญในการทำข้อตกลงแต่อย่างไรก็ตาม ข้อตกลงก็

เกิดขึ้นได้ หากคุณใช้ความระมัดระวัง จงบังคับใช้กลไกควบคุมการปฏิบัติเพิ่ม ส่ิงจูงใจเข้าไปใน

ข้อตกลงและเน้นย้ำท่ีจะมีวิธีการตรวจสอบการปฏิบัติตามข้อตกลงจากภายนอก  

 3. การไม่มีข้อมูล จะทำให้การทำข้อตกลงเป็นเรื่องยากและการสร้างคุณค่าเป็นเรื่องท่ีเป็นไป

ไม่ได้เลย ผลประโยชน์ของฝ่ายตรงข้าม มีอะไรบ้างพวกเขาจะยอมแลกเปล่ียน อะไรบ้าง มันอาจจะ

ฟังดูขัดแย้ง แต่ว่าการกลัวฝ่ายตรงข้ามได้เปรียบจะทำให้ฝ่ายหนึ่งไม่ เปิดเผยข้อมูล ท่ีจําเป็นในการ

สร้างคุณค่าสำหรับท้ัง 2 ฝ่าย แต่ละฝ่ายก็ลังเลท่ีจะเปิดเผยตนก่อน นี่คือปัญหาเลือกไม่ถูกของนัก

เจรจาต่อรอง โดยวิธีแก้ไขสถานการณ์แบบนี้  คือ การแลกเปล่ียนข้อมูลทีละนิดทีละหน่อยโดยท้ัง     

2 ฝ่ายด้วยความระมัดระวัง 

 4. อุปสรรคเชิงโครงสร้าง ประกอบด้วย การท่ีไม่มีฝ่ายท่ีสําคัญในการเจรจาต่อรอง การมีผู้ท่ี

ไม่สมควรมีส่วนร่วมในการเจรจาต่อรองเข้ามาเป็นอุปสรรคและการขาดแรงกดดันท่ีจะทำให้การ

เจรจาต่อรองมีความคืบหน้า โดยสามารถแก้ปัญหาเหล่านี้ได้ด้วย  

 5. พวกคนทำเสีย คือ คนท่ีขัดขวางหรือบั่นทอนการเจรจาต่อรอง โดยการลดบทบาทหรือ

เอาชนะคนเหล่านี้ รวมทั้งการสร้างกลุ่มพันธมิตร  

 6. ความแตกต่างทางเพศและวัฒนธรรม ก็อาจเป็นอุปสรรคของการเจรจาต่อรอง                         

ได้ โดยเฉพาะหากฝ่ายหนึ่งฝ่ายใดมีสมมติฐานท่ีอีกฝ่ายไม่ได้สังเกต เช่น สมมติฐานเกี่ยวกับ ผู้ท่ีจะทำ

หน้าท่ีตัดสินใจในประเด็นสําคัญ ส่ิงท่ีมีคุณค่าคืออะไร และจะเกิดอะไรขึ้นหากมีการบรรลุข้อตกลง

ระหว่างผู้เจรจาต่อรองขององค์กรท่ีมีวัฒนธรรมขัดแย้งกัน (เช่น เป็นแบบ เชิงธุรกิจเจอกับแบบ

ราชการ) ก็มีโอกาสสูงท่ีจะพบปัญหาในการท่ีจะบรรลุข้อตกลง  

 7. ปัญหาด้านการส่ือสารท่ีเป็นอุปสรรคขึ้นมาได้ แต่คุณก็สามารถตัดชนวนของปัญหาเหล่านี้ 

โดยการให้ ผู้ท่ี ส่ือสารได้ดีเป็นหัวหน้าของแต่ละกลุ่ม การฟังอย่างมีประสิทธิภาพ การบันทึก

ความก้าวหน้าอย่างทันเหตุการณ์และการทำให้ฝ่ายต่าง ๆ รู้จักสนทนากัน67 

 

 67 กัลยารัตน์ ธีระธนชัยกุล,การจัดการการเปลี่ยนแปลง,(กรุงเทพ ฯ: ซีเอ็ดยูเคช่ัน
,2562),204-205. 
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 สาเหตุท่ีทำให้การเจรจาต่อรองไม่ประสบความสำเร็จ สาเหตุท่ีทำให้การดำเนินงานของ

องค์กรไม่ราบรื่นหรือไม่สามารถทำงานร่วมกันได้ ทำให้การเจรจาต่อรองไม่ประสบความสำเร็จ        

มีดังต่อไปนี้ 

 1.การท่ีเจรจาไม่สามารถบรรลุข้อตกลงระหว่างสองฝ่ายหรือผลการเจรจาไม่เป็นท่ีน่าพอใจได้ 

เนื่องจากแต่ละฝ่ายยึดว่าฝ่ายตนเองจะต้องได้รับประโยชน์สูงสุดและไม่ยอมท่ีจะลดเงื่อนไขของฝ่าย

ตนเองลง 

 2.การท่ีการเจรจาไม่สามารถบรรลุข้อตกลงระหว่างสองฝ่าย เนื่องจากท้ังสองฝ่ายไม่มีความ

ไว้ใจและจริงใจท่ีจะทำธุรกิจร่วมด้วยกัน แต่ไม่ได้มีการสร้างความมั่นใจซึ่งกันและกัน ส่งผลให้การ

เจรจาไม่ดีเท่าท่ีควรและอาจจะส่งผลให้ไม่ทำธุรกิจหรือทำงานร่วมกันอีก 

 3.การท่ีไม่ได้ศึกษาคู่เจรจาต่อรองเบ้ืองต้นก่อน ส่งผลให้เกิดความขัดแย้งได้ง่ายเมื่อพวกเขา

ขาดข้อมูลเกี่ยวกับฝ่ายตรงข้าม เมื่อไม่มีข้อมูลช่วยในการวางแผนล่วงหน้าการเจรจาก็สวนกันไปมา

เหมือนเรือท่ีพายวนอยู่ในอ่างท่ีไปไหนไม่ได้และเมื่อใช้เวลาในการเจรจาท่ีนานจะส่งผลในเรื่องของ

อารมณ์ของผู้เจรจาเปล่ียนแปลงไปและทำให้เกิดความขัดแย้งขึ้นได้ในภายหลัง 

 4.ผลประโยชน์ท่ีได้รับไม่คุ้มค่าต่อการลงทุนของฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งหรือท้ังสองฝ่าย ทำให้การ

เจรจาต่อรองหรือการทำธุรกิจร่วมต้องยกเลิกไป 

 5.การส่ือสารท่ีไม่มีประสิทธิภาพก็เป็นอีกส่วนท่ีทำให้การเจรจาไม่ประสบความสำเร็จ ในส่วน

ขององค์ประกอบของการส่ือสารท่ีจะทำให้การเจรจาไม่ประสบความสำเร็จ ไม่ว่าจะเป็นเนื้อหา 

เอกสารท่ีใช้ในการส่งและระยะเวลาท่ีใช้ในการเจรจา 

 6.การขาดความรู้และความสามารถในการใช้กลยุทธ์และความเข้าใจในกระบวนการเจรจา

ต่อรองท่ีดีมีผลทำให้การเจรจาไม่ประสบความสำเร็จ 

 7.การใช้อารมณ์ส่วนตัวเข้ามามีอิทธิพลเหนือเหตุผลท่ีควรจะเป็น เช่น มีอคติหรือมี

ประสบการณ์ท้ังไม่ดีและมองว่าผลท่ีได้จากการเจรจาท่ีตนเองจะสูญเสียประโยชน์ทำให้ตนเองไม่

ยอมรับผลการเจรจานั้นหรือกระทำการใดท่ีจะทำให้การเจรจาไม่ประสบความสำเร็จ 

 8.การใช้รูปแบบการต่อรองรูปแบบเดียวที่เคยประสบการณ์ความสำเร็จไปแล้วและนำไปเป็น

รูปแบบเดิมมาใช้กับการเจรจาครั้งต่อไปและคาดหวังจะสำเร็จเหมือนครั้งท่ีผ่านมาอาจจะส่งผล

กระทบทำให้การเจรจาไม่ประสบความสำเร็จเพราะการเจรจาต่อรองแต่ละครั้งจะต้องใช้รูปแบบ
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แตกต่างกัน เนื่องมาจากบุคคลท่ีเราเจรจาต่อรองเป็นคนละบุคคลและสถานการณ์ก็แตกต่างกัน

ออกไป ดังนั้น การเจรจาต่อรองท่ีดีควรมีหลากหลายรูปแบบ 

 9.ความคาดหวังท่ีสูงเกินไปของผู้บริหารหรือผู้บังคับบัญชาก็เป็นอีกสาเหตุหนึ่งท่ีทำให้      

การเจรจาไม่ประสบความสำเร็จ เนื่องมาจากผู้ไปทำหน้าท่ีในการเจรจาแทนผู้บริหารหรือ

ผู้บังคับบัญชารู้สึกกดดันและอึดอัด ถ้าไม่ได้ตามท่ีบริหารหรือผู้บังคับบัญชากำหนดเอาไว้68 
 

ข้อมูลพื้นฐานโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ  

สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 

ข้อมูลทั่วไป 

 โรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อเป็นกลุ่มการดูแลการจัดการศึกษาภายใต้ สังกัดสำนักงานเขต

พื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร อำเภอเมือง สำนักงานคณะกรรมการการศึกษาขั้นพื้นฐาน 

กระทรวงศึกษาธิการ  มีภารกิจสำคัญ คือ การจัดการศึกษาในระดับช้ันอนุบาลปีท่ี 1-2 จนถึง

ระดับช้ันประถมศึกษาปีท่ี 1-6 และระดับช้ันอนุบาลปีท่ี 1-2 จนถึงช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี 1-3  (โรงเรียน

ขยายโอกาส) ซึ่งเป็นการศึกษาภาคบังคับให้กับนักเรียนท่ีมีอายุย่างเข้าปีท่ี 7 ถึงอายุย่างเข้าปีท่ี 16 ได้

เข้าเรียนอย่างท่ัวถึงตามพระราชบัญญัติการศึกษาขั้นพื้นฐาน พ.ศ. 2542 (แก้ไข 2545) ประกอบด้วย

โรงเรียน ท้ังหมด 10 โรงเรียน ได้แก่  1) โรงเรียนวัดใหญ่บ้ านบ่อ 2) โรงเรียนวัดใต้บ้านบ่อ                       

3) โรงเรียนวัดบางขุด(อุ่นพิทยาคาร) 4) โรงเรียนวัดกระซ้าขาว 5) โรงเรียนวัดบางกระเจ้า                        

6) โรงเรียนบ้านชายทะเลบางกระเจ้า 7) โรงเรียนวัดปากบ่อ 8) โรงเรียนวัดน่วมกานนท์                            

9) โรงเรียนวัดวิสุทธาราม 10) โรงเรียนวัดเจริญสุขาราม รวมพื้นท่ี 3 ตำบล ได้แก่ ตำบลบ้านบ่อ 

ตำบลบางกระเจ้า และตำบลชัยมงคล อำเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร69 ดังแสดงในตารางท่ี 3 

 
 

 

 

 

 68 จิรัฐ ชวนชม,การจัดการความขัดแย้งและการเจรจาต่อรองในองค์กร.พิมพ์ครั้งท่ี 1 
(กรุงเทพฯ :สำนักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,2564),101-102. 
 69 สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร,รายชื่อสหวิทยาเขต,เข้าถึงเมื่อ 18 
ตุลาคม 2564,เข้าถึงได้จาก http://www.home.skn.go.th/main. 
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 ตารางท่ี 3 ข้อมูลจำนวนนักเรียนและจำนวนครู โรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ                 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
ท่ี โรงเรียน จำนวน

นักเรียน
(คน) 

จำนวนบุคลากร 
ผู้บริหาร 

(คน) 
ครู 

(คน) 
รวม 
(คน) 

1 โรงเรียนวัดใหญ่บ้านบ่อ(บ้านบ่อราษฎร์บำรุง) 635 1 41 42 

2 โรงเรียนวัดใต้บ้านบ่อ 229 1 14 15 

3 โรงเรียนวัดบางขุด(อุ่นพิทยาคาร) 121 1 11 12 

4 โรงเรียนวัดกระซ้าขาว 128 1 17 18 

5 โรงเรียนวัดบางกระเจ้า 159 1 12 13 

6 โรงเรียนบ้านชายทะเลบางกระเจ้า 43 1 3 4 

7 โรงเรียนวัดปากบ่อ(เหลืองราษฎร์บำรุง) 144 1 9 10 

8 โรงเรียนวัดน่วมกานนท์ 111 1 11 12 

9 โรงเรียนวัดวิสุทธาราม 64 1 10 11 

10 โรงเรียนวัดเจริญสุขาราม 126 1 10 11 

รวม 1,760 10 138 148 
  

 ท่ีมา : ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารการศึกษา สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา
สมุทรสาคร,กลุ่มสารสนเทศ สำนักนโยบายและแผนการศึกษาขั้นพื้นฐาน สำนักงานคณะกรรมการ
การศึกษาขั้นพื้นฐานม,ข้อมูลพื้นฐานโรงเรียนสังกัด,เข้าถึงเมื่อ 18 ตุลาคม 2564,เข้าถึงได้จาก 
https://data.bopp-obec.info/emis/school.php?Area_CODE=7401 
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งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

งานวิจัยในประเทศ  

 สุคนธ์  มณีรัตน์ ได้ทำการศึกษา เรื่อง รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 

ผลการวิจัย พบว่า  

 1.องค์ประกอบของการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ประกอบด้วย 6 

องค์ประกอบดังนี้ 1) กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 2) การวางแผนการเจรจาต่อรอง 3) การติดต่อส่ือสาร 

4) บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 5) ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง และ 6) ประสิทธิผลของการ

เจรจาต่อรอง 

 2. รูปแบบเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตเป็นความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของ            

พหุองค์ประกอบท่ีมีความสัมพันธ์กัน โดยท่ี กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และการวางแผนการเจรจา

ต่อรองมีอิทธิพลทางตรงต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง นอกจากนี้ความสัมพันธ์ในการเจรจา

ต่อรอง  

การติดต่อส่ือสารและบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง มีอิทธิพลทางอ้อมต่อประสิทธิผลการเจรจา

ต่อรอง 

 3. ผลการยืนยันรูปแบบ ผู้ทรงคุณวุฒิมีความเห็นสอดคล้องกันว่า รูปแบบการเจรจาต่อรอง

ของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตมีความเหมาะสม มีความเป็นไปได้ เป็นประโยชน์และถูกต้องครอบคลุม 

สอดคล้องกับกรอบแนวคิดทฤษฎีการวิจัย70 

 ชาติชาย คงเพ็ชรดิษฐ์ กล่าวถึง ทักษะการเจรจาต่อรองว่า การพัฒนาทักษะการส่ือสาร 

เพื่อการเจรจาเชิงผลได้ของบุคลากรนั้นมีความสำคัญอย่างมากต่อการเจรจาต่อรอง ท้ังภาษาพูด 

ภาษาเขียน รวมถึงการแสดงออกทางท่าทาง การแต่งกาย สีหน้า และแววตาของผู้พูด นอกจากนั้น

การส่ือสารยังเป็นปัจจัยท่ีช่วยให้การเจรจาต่อรองประสบความสำเร็จหรือล้มเหลวได้ การเป็นนัก

เจรจาต่อรองท่ีดีจำเป็นต้องพัฒนาทักษะการส่ือสาร ให้สามารถใช้สร้างความประทับใจ และใช้ภาษา

 

 70 สุคนธ์  มณีรัตน์, "รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต," วิทยานิพนธ์
ปริญญาศึกษาศาสตรดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาการบริหารการศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร  
(2558),บทคัดย่อ. 
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ในการโน้มน้าวใจอีกฝ่ายหนึ่งให้ได้รับข้อตกลงท่ีดี รวมถึงการระมัดระวังการเลือกใช้การส่ือสาร ท่ีไม่

ก่อให้เกิดการกระทบกระเทือนความรู้สึกของอีกฝ่ายด้วย71 

 อโนทัย ผลิตนนท์เกียรติ ได้ศึกษาเกี่ยวกับประสบการณ์: การเจรจาต่อรองและการจัดการ

ความขัดแย้ง เพื่อลดความขัดแย้งในระบบการให้บริการสุขภาพและสาธารณสุข พบว่า การเจรจา

ต่อรองในระบบการให้บริการสุขภาพและสาธารณสุขเป็นวิธีการหนึ่งของทางเลือกในการระงับความ

ขัดแย้งแทนการฟ้องร้อง โดยคู่กรณีจะได้รับการช่วยเหลือจากบุคคลท่ีสาม ซึ่งเป็นคนกลางท่ีได้รับการ

ฝึกฝนและมีทักษะประสบการณ์ คนกลางจะช่วยให้คู่กรณีส่ือสารกันโดยไม่เปิดเผยต่อบุคคลภายนอก 

ช่วยฟื้นความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันและเกิดการเจรจาต่อรองกันเอง (Negotiation) จนเกิดข้อตกลงท่ีต่าง

ฝ่ายต่างพึงพอใจ โดยไม่ถูกบังคับ ซึ่งประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ 1) การเผชิญหน้ากับความขัดแย้ง

อย่างสร้างสรรค์ 2) ทำความเข้าใจสถานภาพของแต่ละฝ่ายด้วยการรับฟังท่ีดี 3) ระบุปัญหา           

4) แสวงหาทางเลือกและประเมินทางเลือก และ 5) สรุปแนวทางและนำทางเลือกท่ีเหมาะสมไปใช้72 
 

งานวิจัยต่างประเทศ 

 คอง (Kong) ได้ศึกษาเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง อารมณ์และข้อตกลงท่ีเกิดจาก 

การตัดสินใจโดยบังเอิญ พบว่า อารมณ์มีส่วนสำคัญต่อการตกลงโดยบังเอิญในการเจรจาต่อรอง73 

 ทอมป์สัน (Thompson) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ที่สำคัญระหว่าง 

ผู้บังคับบัญชา กับผู้ใต้บังคับบัญชา เพราะปัจจัยความสัมพันธ์ดังกล่าวจะกำหนด ความสนใจโดยรวม 

การสละเวลาและความกระตือรือร้นท่ีจะอุทิศ ทุ่มเทเสียสละเวลาเพื่อให้เกิดบรรลุเป้าหมายของ 

 

 71ชาติชาย คงเพ็ชรดิษฐ์, "การพัฒนาทักษะการส่ือสารเพื่อการเจรจาเชิงผลได้ของพนักงาน
บริหารงานลูกค้า ในอุตสาหกรรมโฆษณา," Veridian E-Journal, Silpakorn University. 9,2 
(เดือนพฤษภาคม – สิงหาคม 2559),25.  
 72 อโนทัย ผลิตนนท์เกียรติ, "ประสบการณ์: การเจรจาต่อรองและการจัดการความขัดแย้ง 
เพื่อลดความขัดแย้งในระบบการให้บริการสุขภาพและสาธารณสุข," วารสารเครือข่ายวิทยาลัย
พยาบาลและการสาธารณาสุขภาคใต้ 6,3  (กันยายน – ธันวาคม 2562),163. 
 73 D.Kong, “Negotiation, Emotions, and Contingent Contracting Decisions,” 
(Ph.D.Dissertation, Department of Business Administration, Washington University, 
2012), accessed September 2,2021, available from proQuest http:// search.proquest. 
com/printviewfile.accountid =48250 



  69 

องค์กร พบว่า ผู้ใต้บังคับบัญชาและผู้บังคับบัญชาท่ีมีความสัมพันธ์ที่ดีต่อกัน ในการเจรจาต่อรอง              

ทำให้ผู้ใต้บังคับบัญชาเต็มใจท่ีจะทุ่มเทให้กับการปฏิบัติงาน74 

 สเตียฮา และไรเดอร์-รอท (Stieha and Raider-Roth) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ ความเข้าใจใน 

บริบทท่ีแตกต่างกันกับความสามารถของครูในการช่วยเหลือนักเรียน พบว่า ครูท่ีมีการเตรียมตัวใน  

การเจรจาต่อรองดีจะตอบสนองต่อความสัมพันธ์ต่อโรงเรียนและสภาพแวดล้อม และประเด็นท่ี  

ค้นพบคือ เป็นตัวบ่งช้ีคือ ครูท่ีชอบปลีกตัวเองออกจากสังคม และมีความอ่อนแอในความสัมพันธ์ใน 

โรงเรียนจะต้องควบคุมเพื่อมิให้เป็นบุคคลบ่อนทำลายโรงเรียน75 

 ลู โอ และฮุน (Lyu, Ok and Hoon) ได้ศึกษา อิทธิพลท่ีมีผลต่อกระบวนการเจรจาต่อรอง 

เกี่ยวกับองค์ประกอบของพฤติกรรมและองค์ประกอบทางจิตวิทยา ระหว่างปัจจัยทางจิตวิทยา 

องค์ประกอบทางบุคลิกภาพ พบว่า ปัจจัยทางจิตวิทยาและองค์ประกอบทางบุคลิกภาพมีอิทธิพลต่อ

กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง76 

 ชาย (Schei) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ การเจรจาต่อรองท่ีส่วนอยู่ใหญ่ในสถานการณ์ของโครงสร้าง

ทางสังคมท่ีไม่ดี โดยศึกษาตรวจสอบกระบวนการท่ีจะทำให้กระบวนการเจรจาต่อรองและผลลัพธ์

ออกมาด้วยดีและผลลัพธ์ของการใช้วิธีการเสริมแนวคิดในทางบวกกับการเจรจาต่อรอง นักเจรจา

ต่อรองท่ีสร้างสรรค์และเสริมแนวคิดในทางบวกก่อนท่ีจะเข้าร่วมการเจรจาต่อรองท่ีจำลองขึ้น พบว่า 

 

 74 Bryant Skeen Thomson. “Relational identity negotiation: Redefining the 
supervisor-subordinate relationship,” (Ph.D. dissertation, Business Administration, 
University of South Carolina, 2012), Accessed September 5,2021, available 
fromhttp://search.proquest.com/docview/1038135925/abstract/142A977D613459B7F7 
F/27?accountid=48250 

 75 Vicki Stieha and Miriam Raider-Roth, "Presence in context: Teachers’ 
negotiations with the relational environment of school," Journal of Educational 
Change 13,4 (2012),511-534. 
 76 Seong Ok Lyu, Chi-Ok Oh, and Hoon Lee, "The influence of extraversion on 
leisure constraints negotiation process: A case of Korean people with disabilities," 
Journal of Leisure Research 45,2 (2013), 252. 
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การมีทัศนคติท่ีดีต่อการเจรจาต่อรอง ส่งผลให้นักเจรจาต่อรองมีแนวความคิดท่ีสร้างสรรค์ใน        

การต่อรองท่ีส่งผลลัพธ์ที่ดีโดยตรงต่อการเจรจาต่อรอง77 

 ไช (Chai) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ กระบวนการส่ือสารในการเจรจาต่อรองท่ีแตกต่างกันของ 2 

กลุ่ม จึงได้ทำการทดสอบจากความแตกต่างทางวัฒนธรรมและความแตกต่างเกี่ยวกับอำนาจท่ีจะมี

อิทธิพลต่อทักษะการเจรจาต่อรอง พบว่า ความมีอำนาจท่ีเหนือกว่าและการกระจายของทรัพยากร มี

อิทธิพลต่อพลังของการเจรจาต่อรองและโดยภาพรวมมีความแตกต่างกันท้ังสองกลุ่ม ท้ังนี้ พฤติกรรม

การเจรจาของนักเจรจาต่อรองขึ้นอยู่กับเงื่อนไขกับสถานการณ์ด้วย78 

 แซนดี (Sandy) ได้ศึกษาเกี่ยวกับนโยบายการแก้ปัญหาการเป็นผู้นำทางการศึกษาและการ

ได้รับริการจากภายนอกหรือการออกแบบเปล่ียนแปลงปรับปรุงวิธีการเรียนการสอน ให้มันง่ายต่อการ

ปฏิบัติวิธีการท่ีจะจัดหาจากภายนอกให้เกิดประโยชน์สูงสุด ระบบความสัมพันธ์ของผู้บริหารกับ        

ผู้ให้บริการจากภายนอกจะทำให้งานสำเร็จหรือล้มเหลวได้ กลยุทธ์ในการส่ือสารระหว่างการเจรจา

ต่อรอง ช่วยให้มีการพัฒนาความเข้าใจอย่างสอดคล้องกลมกลืนเกี่ยวกับธรรมชาติของความ

รับผิดชอบ พบว่า ผู้บริหารโรงเรียนท่ีมีกลยุทธ์ในการส่ือสาร มีภาวะผู้นำจะส่งผลให้เกิดความสัมพันธ์

ท่ีดีจากผู้ให้บริการจากภายนอกในการเจรจาต่อรองจะมีส่วนส่งเสริมให้ได้รับความร่วมมือจาก

ภายนอกสถานศึกษา79  

 อวัน  (Awan) ได้ ศึกษาเกี่ ยวกับ  ความ เป็น ผู้นำภายในวิทยาลัยชุมชนจำนวนมาก                    

การบริหารงานแบบมีส่วนร่วมและบทบาทและเงื่อนไขในการสนับสนุนองค์กรซึ่งไม่ได้มีการวิเคราะห์ 

ให้สมบูรณ์เกี่ยวกับการฟื้นฟูความไว้วางใจ หลังจากผ่านประสบการณ์ท่ีบอบช้ำทางจิตใจและขาด  

ความไว้วางใจในคณะผู้บริหารท่ีผ่านมา พบว่า สามารถกู้คืนความไว้วางใจโดยการเจรจาฟื้นฟู

 

 
77 Vidar Schei, "Creative People Create Values: Creativity and Positive Arousal 

in Negotiations," Creativity Research Journal, no. 25(4)  (2013),408-417. 
 78Sabine Chai, "The influence of power on negotiation processes.," Ph.D. 
dissertation, Faculty of the Graduate School, University of Philosophy  (2013), 
Abstract. 
 79 Vixie Sandy, "Making a good match: How schools and external service 
providers negotiate needs and services in support of school improvement.," Doctor 
of Education, University of California, Berkeley  (2013), Abstract. 
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ความสัมพันธ์ อารมณ์ ความไว้วางใจ การให้เกียรติและการส่ือสารท่ีดีและการบริหารงานแบบมีส่วน

ร่วม80 

 ไมวัลด์ (Maiwald) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ อำนาจประเภทการเจรจาต่อรองและกลยุทธ์การเจรจา

ต่อรอง พบว่า ผลกระทบของอำนาจท่ีมีต่อประสิทธิภาพของบุคคล (ท้ังพฤติกรรมและผลลัพธ์) ในการ

เจรจาขึ้นอยู่กับประเภทการเจรจา ผลลัพธ์ของข้อเสนอแรก แสดงให้เห็นว่าผู้เจรจาท่ีมีอำนาจสูงมี

แนวโน้มท่ีจะให้ข้อเสนอแรกมากกว่า ในขณะเดียวกันยังส่งเสริมให้ใช้กลยุทธ์การต่อสู้และผลลัพธ์ใน

การเจรจาต่อรองแบบกระจาย81 

รีลีและเทรย์ (Reely and Trey) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ องค์ประกอบท่ีสำคัญของการเจรจา

ต่อรองท่ีประสบ ความสำเร็จท่ีสำคัญ พบว่า ประกอบด้วยการเตรียมความพร้อมและทักษะการฟังท่ีดี

และความ ชัดเจนของการส่ือสาร โดยเฉพาะอย่างยิ่งภาษากาย ท่าทางของร่างกายตรง และสายตา82 

 เลอ ฟาเร และ โรบินสัน (Le Fevre and Robinson) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ ประสิทธิผลของการ

สนทนาของผู้บริหารโรงเรียน ซึ่งเกี่ยวข้องกับผลการปฏิบัติงานของบุคลากร การสนทนาระหว่าง  

ผู้บริหาร กับผู้ปกครองนักเรียน และการสนทนาระหว่างผู้บริหารกับครู พบว่า ผู้บริหารมีทักษะต่ำถึง

ปานกลางในการสนทนา ผู้บริหารมีแนวโน้มท่ีจะเก่งในการส่งเสริมตำแหน่งของพวกเขามากกว่าการ

ตรวจสอบอย่างละเอียดและตรวจสอบความเข้าใจของผู้ปกครองหรือครูเพื่อท่ีจะเป็นผู้นำการสอนท่ีมี

 

 80 MPA Seher Awan MBA, "Rebuilding trust in community colleges through 
leadership, emotional healing, and participatory governance," The Community 
College Enterprise 20,2 (2014), Abstract. 
 81 André Maiwald, "Power, negotiation type and negotiation tactics" (University 
of Twente, 2015), 24. 
 82 Reely and Trey, “The Delicate Art of Negotiation” Instrumentalist 68, 8 
(Mar, 2014). Accessed April 1, 2022. available fromhttp://eds.a.ebscohost.com/ehost/ 
detail/detail?vid=7&sid=f57893e5-febf-4050-b1def81f7ec1935d%40 
sessionmgr4005&hid=4202&bdata=JnNpdGU9ZWhvc3QtbGl2ZQ% 
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ประสิทธิภาพผู้นำต้องมีความมั่นใจและทักษะการมีส่วนร่วมในการสนทนาท่ีมีประสิทธิภาพและ

เคารพในคุณภาพของการสอน83  

  เอสตราด้า เอนริเกซ และมาดราโซ (Estrada, Enriquez and Madrazo) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ 

ความฉลาดทางอารมณ์ท่ีมีต่อบุคลิกภาพและความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ผลการวิจัยพบว่า 

บุคลิกภาพและความฉลาดทางอารมณ์มีผลอย่างมากต่อรูปแบบการแก้ปัญหา84   

 ประชัน สิงห์ (Prashant Singh) ได้ศึกษาเกี่ยวกับการประเมินประสิทธิภาพของความฉลาด

ทางอารมณ์ในการเจรจาต่อรอง พบว่า ในระหว่างการเจรจาต่อรอง อารมณ์จะมีความแตกต่างกัน

ออกไปตามสถานการณ์ ทุกอารมณ์จะนำมาสู่โต๊ะการเจรจาและความสัมพันธ์ ดังนั้น จึงจำเป็นต้องมี

กลยุทธ์ในการจัดการและการส่ือสารอารมณ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพเพื่อช่วยเพิ่มโอกาสในการบรรลุ

ข้อตกลงให้ประสบความสำเร็จ อย่างไรก็ตามยังมีตัวแปรอื่น ๆ เช่น วัฒนธรรมของบุคคล ตำแหน่ง

หรือเพศท่ีมีผลต่อความฉลาดทางอารมณ์ระหว่างการเจรจาต่อรอง85 

 เคซี่ย์ เคาและคณะ(Kaixi Cao and et al.) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ กลยุทธ์การเจรจาธุรกิจท่ีมี

ประสิทธิภาพ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพสำหรับการเจรจาธุรกิจ

จากแง่มุมของปัจจัยทางจิตวิทยาส่วนบุคคลและปัจจัยการส่ือสารในกระบวนการเจรจา พบว่า การ

เจรจาต่อรองทางธุรกิจต้องใช้การฝึกฝนอย่างมากในการแลกเปล่ียนข้อมูล การโน้มน้าวเป้าหมาย

ร่วมกัน โดยการประนีประนอมในการยุติสถานการณ์แบบชนะ- ชนะ ผู้เจรจาควรมีความเช่ียวชาญ

ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรองท่ีมีประโยชน์และใช้กลยุทธ์อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งปัจจัยด้านจิตวิทยา

 

 83 Deidre M. Le Fevre and Viviane M. J. Robinson, "The Intersonal Challenges 
of Instructional Leadership: Principal’ Effectiveness in Conversations About 
Performance Issues,," Educational Administration Quarterly Vol.51,1  (2015),58-95. 
 84 Celestino Robles Estrada, Diana Isabel De La Torre Enriquez, and Sonia 
Andrea Díaz Madrazo, "The influence of personality and emotional intelligence on 
the negotiation style of Mexican business undergraduate students," Repositorio de la 
Red Internacional de Investigadores en Competitividad 10 (2016), Abstract. 
 85 Prashant Singh, "Evaluating effectiveness of emotional intelligence in 
negotiations," International Journal of Communication and Media Studies (IJCMS) 
8 (2018),50. 
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มุ่งเน้นไปท่ีการจัดการพฤติกรรมส่วนบุคคลและการควบคุมอารมณ์ และด้านการส่ือสารจะแนะนำวิธี

ท่ีผู้เจรจาควรพูดและประพฤติอย่างเหมาะสมเพื่อสามารถดำเนินการอย่างประสิทธิภาพและมี

ประสิทธิผล โดยสรุปว่า การเจรจาต่อรองทางธุรกิจเป็นศิลปะอย่างหนึ่งท่ี ต้องใช้กลยุทธ์ ท่ีมี

ประสิทธิผลและเหมาะสมเพื่อให้ได้ผลลัพธ์ร่วมกัน86 

สรุป 
 

 จากเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องท่ีได้นำเสนอพบว่า การเจรจาต่อรอง เป็นกระบวนการ

จัดการข้อขัดแย้งหรือการแก้ไขปัญหาเพื่อให้ได้ข้อยุติระหว่างบุคคลสองคนหรือมากกว่า เพื่อให้เกิด

ความพึงพอใจหรือข้อตกลงตามวัตถุประสงค์ท่ีกำหนด ซึ่งได้ข้อสรุปท่ีเป็นท่ียอมรับของทุกฝ่ายและ

นำไปสู่ข้อตกลงท่ีเป็นประโยชน์แก่คู่เจรจา เป็นทักษะท่ีก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการบริหารโรงเรียน ใน

การพัฒนาความสามารถในการจัดการงานให้มีประสิทธิภาพและมีทีมงานท่ีมีประสิทธิผล ใน

สภาพแวดล้อมท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ผู้บริหารจะต้องมีความชำนาญในการเจรจาต่อรอง 

ซึ่งการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีการเจรจาต่อรอง รูปแบบการเจรจาต่อรอง กลยุทธ์ในการเจรจา

ต่อรอง การวางแผนในการเจรจาต่อรอง  การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง บุคลิกภาพของผู้

เจรจาต่อรอง ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรองและอุปสรรคในการ

ทำข้อตกลง จะเป็นวิธีการหนึ่งท่ีช่วยให้ผู้บริหารโรงเรียนสามารถท่ีจะบริหารจัดการโรงเรียนให้มี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซึ่งองค์ประกอบการเจรจาต่อรองของสุคนธ์ มณีรัตน์ ประกอบด้วย 6 ด้าน 

ดังนี้ 1) กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง  2) การวางแผนการเจรจาต่อรอง 3) การติดต่อส่ือสารในการเจรจา

ต่อรอง 4) บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 5) ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 6) ประสิทธิผลของการ

เจรจาต่อรอง ซึ่งถือเป็นภารกิจอีกอย่างหนึ่งของการบริหารโรงเรียน คือ การจัดการศึกษาอย่างมี

คุณภาพ ตลอดท้ังการติดต่อประสานท้ังภายใน ภายนอกองค์กรต่าง ๆ ซึ่งผู้บริหารโรงเรียนจะต้องมี

การเจรจากับผู้ท่ีเกี่ยวข้อง เพื่อให้การบริหารงานเป็นไปอย่างราบรื่นบรรลุผลท่ีต้องการ 

 

 

 86 Kaixi Cao et al., "Effective Business Negotiation Strategies," Frontiers 1,9 
(2020),1-6. 
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บทที่ 3  
การดำเนินการวิจัย 

 

 การวิจัย เรื่อง แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร มีวัตถุประสงค์เพื่อทราบ 1) การเจรจาต่อรอง

ของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร  

2) แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ซึ่งการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา 

(Descriptive Research) โดย ศึกษาจากป ระชากร คือ  โรง เรียน ใน สหวิทย าเขตบ้ านบ่ อ                 

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร จำนวน 10 โรง กำหนดผู้ให้ข้อมูล คือ                

ฝ่ายบริหาร ได้แก่ ผู้บริหารโรงเรียน 1 คน กรรมการสถานศึกษาขั้นพื้นฐานผู้เป็นผู้แทนครู 1 คนและ

ฝ่ายผู้สอน ได้แก่ หัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ 1 คน และครู 1 คน รวมผู้ให้ข้อมูลโรงเรียนละ 4 คน            

รวมท้ังส้ิน 40 คน ท้ังนี้ ผู้วิจัยใช้ผู้ให้ข้อมูลเป็นหน่วยวิเคราะห์ (Unit of Analysis) เครื่องมือท่ีใช้ใน

การวิ จัย  1) แบบสอบถามเกี่ ยวกับการเจรจาต่อรองตามผลการวิ จัยของสุคนธ์  มณี รัตน์                   

2) แบบสอบถามปลายเปิดสำหรับแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรอง เพื่อให้การวิจัย

เป็นไปอย่างมีระบบและบรรลุตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยท่ีต้ังไว้ ผู้วิจัยจึงกำหนดขั้นตอนในการ

ดำเนินการวิจัยและระเบียบวิธีวิจัย ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  

 ข้ันตอนการดำเนนิการวิจัย  

เพื่อเป็นแนวทางสำหรับการดำเนินการวิจัยให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยท่ีกำหนด 

ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิจัยอย่างเป็นระบบ กำหนดรายละเอียดเกี่ยวกับวิธีการศึกษาวิจัยเป็น 3 ขั้นตอน

ดังนี้  

ขั้นตอนที่ 1 การจัดเตรียมโครงการวิจัย ขั้นตอนนี้เป็นการศึกษาปัญหาท่ีจะทำการวิจัย 

ศึกษาสภาพปัญหาในการปฏิบัติงานของโรงเรียน เอกสาร ตำรา วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

เพื่อนำผลท่ีได้จากการศึกษามาจัดทำโครงร่างงานวิจัยเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา รับข้อเสนอแนะไป

ปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ ให้สมบูรณ์และเสนอโครงร่างการค้นคว้าอิรสะต่อภาควิชา                 

การบริหารการศึกษา เพื่อขออนุมัติโครงร่างงานการค้นคว้าอิสระจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย

ศิลปากร 
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ขั้นตอนที่ 2 การดำเนินงานตามโครงการวิจัย เป็นขั้นตอนท่ีผู้วิจัยประยุกต์เครื่องมือจาก

ผลการวิจัยท่ีเหมาะสมกับงานวิจัยในครั้งนี้ นำมาขอคำปรึกษา คำแนะนำจากอาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อ

เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ ดำเนินการจัดเก็บข้อมูลโดยส่งแบบสอบถามไปยัง

โรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร นำข้อมูลท่ีเก็บ

รวบรวมตรวจสอบความสมบูรณ์ วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติและแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ขั้นตอนที่ 3 การรายงานผลการวิจัย เป็นขั้นตอนการนำเสนอผลการวิจัยต่อคณะกรรมการ

ควบคุมการค้นคว้าอิสระเพื่อตรวจสอบความถูกต้อง ปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่อง ตามหลักวิชาและ

ปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของคณะกรรมการผู้ควบคุมการค้นคว้าอิสระ จากนั้นจัดทำรายงาน

ผลการวิจัยฉบับสมบูรณ์เสนอต่อบัณฑิตวิทยาลัยศิลปากร เพื่อขออนุมัติจบการศึกษา 
 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

เพื่อให้การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีประสิทธิภาพสูงสุดและเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย 

ผู้วิจัยจึงได้กำหนดระเบียบวิธีวิจัย ซึ่งประกอบด้วย แผนแบบของการวิจัย ประชากร ผู้ให้ข้อมูล                  

ตัวแปรท่ีศึกษา เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย การสร้างเครื่องมือในการวิจัย การเก็บรวบรวมข้อมูล                 

การวิเคราะห์ข้อมูล และสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ตามรายละเอียด ดังนี้  

แผนแบบการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (descriptive research) โดยอาศัยข้อมูลจาก

แบบสอบถามท่ีมีแบบแผนการวิจัยแบบกลุ่มตัวอย่างเดียว ศึกษาสภาวการณ์ไม่มีการทดลอง                         

(the one-shot, non-experimental case study) ซึ่งเขียนเป็นแผนผัง (diagram) ได้ดังนี้ 

 

 

 

 

 เมื่อ   S  หมายถึง   ประชากรท่ีให้ข้อมูล 
    X  หมายถึง   ตัวแปรท่ีศึกษา 
    O  หมายถึง   ข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาวิจัย 

 

S 

O 

X 
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ประชากร 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ โรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ี

การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร จำนวน 10 โรงเรียน ได้แก่  โรงเรียนวัดใหญ่ บ้านบ่อ                   

(บ้านบ่อราษฎรบำรุง) โรงเรียนวัดใต้บ้านบ่อ โรงเรียนวัดบางขุด(อุ่นพิทยาคาร) โรงเรียนวัดกระซ้าขาว  

โรงเรียนวัดบางกระเจ้า โรงเรียนบ้านชายทะเลบางกระเจ้า โรงเรียนวัดปากบ่อ(เหลืองราษฎร์บำรุง) 

โรงเรียนวัดน่วมกานนท์ โรงเรียนวัดวิสุทธารามและโรงเรียนวัดเจริญสุขาราม 

ผู้ให้ข้อมูล 

 กำหนดผู้ให้ข้อมูลโรงเรียนละ 4 คน ประกอบด้วย ฝ่ายบริหาร ได้แก่ ผู้บริหารโรงเรียน 1 คน

กรรมการสถานศึกษาขั้นพื้นฐานผู้เป็นผู้แทนครู 1 คน และฝ่ายผู้สอน ได้แก่ หัวหน้ากลุ่มสาระการ

เรียนรู้ 1 คน และครู 1 คน รวมผู้ให้ข้อมูลโรงเรียนละ 4 คน รวมท้ังส้ิน 40 คน ท้ังนี้ ผู้วิจัยใช้ผู้ให้

ข้อมูลเป็นหน่วยวิเคราะห์ (Unit of Analysis)     

ตัวแปรที่ศึกษา 

ตัวแปรท่ีใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ประกอบด้วย ตัวแปรพื้นฐาน และตัวแปรท่ีศึกษาดัง

รายละเอียดต่อไปนี้ 

1. ตัวแปรพื้นฐาน เป็นตัวแปรท่ีเกี่ยวกับสถานภาพส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา ตำแหน่งหน้าท่ี และประสบการณ์ในการทำงานในปัจจุบัน 

 2. ตัวแปรท่ีศึกษา เป็นตัวแปรเกี่ยวกับการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขต

บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ประกอบด้วย 6 ด้าน โดยนิยามไว้ดังนี้ 

  2.1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง หมายถึง เทคนิคหรือวิธีการต่าง ๆ ท่ีผู้เจรจาต่อรองท่ี

สามารถปรับข้อตกลงประเด็นข้อขัดแย้ง เข้าใจสถานการณ์ในระหว่างการเจรจาต่อรอง  สามารถใช้

วิธีการหยุดพักการเจรจาช่ัวคราวได้ มีศิลปะในการโน้มน้าวให้การดำเนินการเจรจาต่อรองเป็นไปอย่าง

สร้างสรรค์ สามารถจับประเด็นของข้อเสนอแต่ละฝ่ายได้ รวมถึงร่วมกันสร้างทางเลือกท่ีเป็นประโยชน์ 

มีความฉลาดทางอารมณ์ เมื่อต้องเผชิญกับความเครียด สามารถทำการตกลงวางกรอบ กติกา การ

เจรจาก่อนการเจรจาได้ โดยมุ่ งสนใจท่ีปัญหาของการเจรจา ให้ความสำคัญกับสถานการณ์ 

ส่ิงแวดล้อม โดยใช้วิธีการประนีประนอมกับคู่เจรจา รู้จักวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือของข้อมูล น้ำหนัก

ของข้อมูล ทางเลือกของคู่เจรจา จุดต่ำสุดท่ีคู่เจรจายอมรับได้  การใช้คำถามในเรื่องเรื่องท่ีต้องการ มี
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วิธีการเจรจาเปล่ียนการมีจุดยืนมาเป็นการรักษาผลประโยชน์ร่วมกัน สามารถอธิบายเหตุผลสนับสนุน

ในประเด็น สรุปข้อตกลงหรือผลการเจรจา ตระหนักถึงผลประโยชน์อย่างอื่นในอนาคต รวมไปถึง             

การทำความเข้าใจวัฒนธรรมคู่เจรจาก่อนเจรจา 

  2.2 การวางแผนการเจรจาต่อรอง หมายถึง การท่ีผู้เจรจาต่อรองมีการวางแผนใน

การเจรจา ทักษะในการใช้คำถาม ๆ การสร้างข้อตกลงท่ีเป็นธรรมร่วมกัน ปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับ

สถานการณ์ มีการประเมินการเจรจาอย่างต่อเนื่อง มีมนุษยสัมพันธ์ ทัศนคติท่ีดี ผ่อนคลาย               

ปฏิภาณไหวพริบ เข้าใจสีหน้าและท่าทางของคู่เจรจารวมไปถึงการรักษาหน้าของคู่เจรจา 

  2.3 การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง หมายถึง การนำความคิด ความรู้สึก 

ความเข้าใจ ตลอดจนข้อมูลมาถ่ายทอดจากบุคคลหนึ่งไปยังอีกคนหนึ่ง เพื่อให้อีกฝ่ายหนึ่งทราบ             

ซึ่งผู้เจรจาสามารถวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของคู่เจรจา มีทักษะการเจรจาอย่างต่อเนื่อง โดยต้อง

ยึดเจตนาเพื่อให้บรรลุส่ิงท่ีต้องการเจรจา แต่งกายเหมาะสม มีความสุขุมรอบคอบ ใจกว้าง ยอมรับ 

ในศักยภาพของผู้อื่น สามารถสอบถามความเข้าใจหรือสรุปประเด็นในการเจรจาเพื่อให้มีความเข้าใจ

ตรงกัน โดยยึดประโยชน์ขององค์กรเป็นหลัก 

  2.4 บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง หมายถึง ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความหนักแน่น แต่

มีความยืดหยุ่นในการเจรจา มีอารมณ์มั่นคง เป็นผู้ท่ีมีทักษะในการฟัง ใจกว้าง ยอมรับฟังความ

คิดเห็นท่ีแตกต่าง สามารถสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับคู่เจรจาได้ และประเมินสถานการณ์ในเรื่องท่ีจะ

เจรจาต่อรองได้ดี  

  2.5 ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง หมายถึง ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความสัมพันธ์ที่

ดีกับผู้ท่ีเกี่ยวข้องทุกฝ่าย ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักคู่เจรจา การเจรจาต่อรองต้องพูดความจริง เพื่อสร้าง

ความสัมพันธ์ในวันข้างหน้า ส่งผลให้เกิดความไว้วางใจ สำหรับการเจรจาท่ีคู่เจรจามีอารมณ์โกรธอยู่

ภายใน จะต้องยินยอมให้คู่เจรจาได้ระบายความรู้สึกออกมา เมื่อระบายเสร็จแล้วดำเนินการ                 

การเจรจาต่อรองต่อไป 

  2.6 ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง หมายถึง ผู้เจรจาต่อรองจะต้องเจรจาต่อรอง

ให้เกิดประสิทธิภาพ มีประสิทธิผลเกิดประโยชน์แก่คู่เจรจาในการเจรจาสามารถมอบหมายผู้อื่นทำ

หน้าท่ีแทนได้ หากผู้เจรจาแทนมีความเหมาะสมกว่า ซึ่งฝ่ายเจรจาท่ีมีตำแหน่งสูงกว่าจะมีอิทธิพลต่อคู่

เจรจาท่ีมีตำแหน่งต่ำกว่า โดยผู้เจรจาประสบการณ์มากจะมีอำนาจมากว่า และการเจรจาผู้เจรจา

ต่อรองต้องหาโอกาสในการเจรจาเพื่อให้ทุกฝ่ายเป็นผู้ชนะในผลการเจรจา 
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เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในครั้งนี้มี 2 ประเภท คือ  

1.แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น เครื่อ งมื อในการเก็บข้อมูลจำนวน  1 ฉบั บ                    

แบ่งออกเป็น 2 ตอน มีรายละเอียดดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา ตำแหน่งหน้าท่ีในปัจจุบันและประสบการณ์ในการปฏิบัติงาน มีลักษณะข้อคำถามเป็นแบบ

ตรวจสอบรายการ (Check list) 

 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยา

เขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร โดยผู้วิจัยนำมาจากผลการวิจัย 

เรื่อง รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ของนายสุคนธ์ มณีรัตน์87 มีลักษณะเป็น

แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า(Rating Scale) โดยกำหนดตัวเลือกไว้ 5 ระดับ คือ               

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนตามแนวคิดของลิเคิร์ท 

(Likert’s five rating scale)88 โดยกำหนดค่าเป็น 5 ระดับ ซึ่งมีความหมายและค่าน้ำหนัก ดังนี้ 

ระดับ 5 การเจรจาต่อรอง    อยู่ในระดับมากท่ีสุด ให้มีค่าน้ำหนัก เท่ากับ 5 คะแนน 

ระดับ 4 การเจรจาต่อรอง    อยู่ในระดับมาก  ให้มีค่าน้ำหนัก เท่ากับ 4 คะแนน 

ระดับ 3 การเจรจาต่อรอง    อยู่ในระดับปานกลาง ให้มีค่าน้ำหนัก เท่ากับ 3 คะแนน 

ระดับ 2 การเจรจาต่อรอง    อยู่ในระดับน้อย  ให้มีค่าน้ำหนัก เท่ากับ 2 คะแนน 

ระดับ 1 การเจรจาต่อรอง    อยู่ในระดับน้อยที่สุด ให้มีค่าน้ำหนัก เท่ากับ 1 คะแนน 

2. แบบสอบถามปลายเปิด (Open-ended Questionnaire) เพื่อให้ ผู้ทรงคุณวุฒิและ

ผู้เช่ียวชาญเสนอแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนใน                 

สหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร  
 

 

 87 สุคนธ์  มณีรัตน์, “รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต” (วิทยานิพนธ์
ปริญญาศึกษาศาสตรดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาการบริหารการศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร, 2558),192-
197. 
 88 Rensis Likert, The Human Organization (New York: Mc-Hill, 1967), 114. 
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การสร้างและการพัฒนาเคร่ืองมือในการวิจัย 

 1.เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้นำผลการวิจัย เรื่อง “รูปแบบการเจรจาต่อรองของ

ผู้บริหารโรงเรียนสาธิต” ของนายสุคนธ์ มณีรัตน์  วิทยานิพนธ์ปริญญาปรัชญาดุษฎีบัณฑิต             

สาขาการบริหารการศึกษา บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร89 จำนวน 67 ข้อ โดยได้รับความ

เห็นชอบจากอาจารย์ท่ีปรึกษา 

 2.แบบสอบถามปลายเปิด  (Open-ended Questionnaire) โดยให้ ผู้ทรงคุณวุฒิ และ

ผู้เช่ียวชาญ จำนวน 5 คน ได้แก่ ประธานสหวิทยาเขตบ้านบ่อ ศึกษานิเทศก์ หัวหน้ากลุ่มสาระ               

การเรียนรู้ กรรมการสถานศึกษาขั้นพื้นฐานผู้เป็นผู้แทนครูและผู้ทรงคุณวุฒิหรือผู้เช่ียวชาญด้าน          

การเจรจาต่อรอง เพื่อเสนอแนวทางการส่งเสริมการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขต

บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ในตัวแปรท่ีมีค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่า 

3.50 และเสนอแนวทางการพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ           

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ในตัวแปรท่ีมีค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ำกว่า 3.50 
 

การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 

เพื่อให้ได้รับความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามและได้ข้อมูลตามความเป็นจริง ผู้วิจัยได้

ดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตามข้ันตอน ดังนี้ 

1. ผู้วิจัยทำหนังสือถึงบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร เพื่อทำหนังสือถึงผู้บริหาร

โรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ขอความ

อนุเคราะห์ออกหนังสือแจ้งผู้บริหารโรงเรียนและผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในการตอบแบบสอบถาม และ

อนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามการวิจัยครั้งนี้ 

2. ผู้วิจัยนำหนังสือท่ีบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากรออกให้ ส่งไปยังผู้บริหารโรงเรียน

ในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร เพื่อขอความ

อนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามสำหรับการวิจัยในครั้งนี้ 

 

 89 สุคนธ์ มณีรัตน์, “รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต”(วิทยานิพนธ์ 

ปริญญาปรัชญาดุษฎี.บัณฑิต สาขาการบริหารการศึกษา บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร

,2558),170 -172. 
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3. ดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยผู้วิจัยดำเนินการเก็บแบบสอบถามด้วยตนเอง  
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ใช้ผู้ให้ข้อมูลเป็นหน่วยวิเคราะห์ (Unit of analysis) ได้แก่ ฝ่ายบริหาร 

คือ ผู้บริหารโรงเรียน กรรมการสถานศึกษาขั้นพื้นฐานผู้เป็นผู้แทนครู และฝ่ายผู้สอน คือ หัวหน้า   

กลุ่มสาระการเรียนรู้  และครู โรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้น ท่ีการศึกษา

ประถมศึกษาสมุทรสาคร จำนวน 40 คน ซึ่ งหลังได้รับแบบสอบถามมาแล้วพิจารณาตรวจ

แบบสอบถามท้ังหมดเพื่อคัดเลือกแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์จัดระเบียบของข้อมูลและนำข้อมูล

ดังกล่าวไปคำนวณหาค่าสถิติด้วยโปรแกรมสำเร็จรูป 
 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

เพื่อให้การวิเคราะห์ข้อมูลตรงตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้สถิติในการ

วิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งถามรายละเอียด

เกี่ยวกับเพศ อายุ ระดับการศึกษา ตำแหน่งหน้าท่ีในปัจจุบันและประสบการณ์ในการปฏิบัติงาน     

โดยใช้ค่าความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 

 2. การวิเคราะห์การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขต

พื้น ท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร โดยใช้มัชฌิมเลขคณิต  (Arithmetic mean: X̅) และ       

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation: S.D.) โดยนำค่ามัชฌิมเลขคณิตไปเปรียบเทียบกับ

เกณฑ์ในการวิเคราะห์ตามแนวคิดของแนวคิดของเบสท์ (Best)90 ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

ค่ามัชฌิมเลขคณิต 4.50 - 5.00 หมายถึง การเจรจาต่อรอง อยู่ในระดับมากท่ีสุด 

ค่ามัชฌิมเลขคณิต 3.50 - 4.49 หมายถึง การเจรจาต่อรอง อยู่ในระดับมาก 

ค่ามัชฌิมเลขคณิต 2.50 - 3.49 หมายถึง การเจรจาต่อรอง อยู่ในระดับปานกลาง 

ค่ามัชฌิมเลขคณิต 1.50 - 2.49 หมายถึง การเจรจาต่อรอง อยู่ในระดับน้อย 

ค่ามัชฌิมเลขคณิต 1.00 - 1.49 หมายถึง การเจรจาต่อรอง อยู่ในระดับน้อยที่สุด 

 

 90 John W. Best, Research in Education (Englewood Cliffs: Prentice-Hall, Inc., 
1970), 190. 
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3. การหาแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยา

เขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร  โดยใช้คำถามแบบปลายเปิด 

(Open-ended Questionnaire) ซึ่งได้ประเด็นคำถามจากตัวแปรท่ีมีมัชฌิมเลขคณิตสูงกว่าเกณฑ์

และต่ำกว่าท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 ของแต่ละด้าน        

สรปุ 

การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา  (Descriptive research) โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ

ทราบ 1) การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา

ประถมศึกษาสมุทรสาคร 2) แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน

ในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้น ท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร โดยศึกษา           

จากประชากร คือ โรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา

สมุทรสาคร จำนวน 10 โรง กำหนดผู้ให้ข้อมูล คือ ฝ่ายบริหาร ได้แก่  ผู้บริหารโรงเรียน 1 คน                            

กรรมการสถานศึกษาขั้นพื้นฐานผู้เป็นผู้แทนครู 1 คนและฝ่ายผู้สอน ได้แก่ หัวหน้ากลุ่มสาระ                

การเรียนรู้ 1 คน และครู 1 คน รวมผู้ให้ข้อมูลโรงเรียนละ 4 คน รวมท้ังส้ิน 40 คน ท้ังนี้ผู้วิจัยใช้ผู้ให้

ข้อมูลเป็นหน่วยวิเคราะห์ (Unit of analysis) สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ (f) 

และร้อยละ (%) ค่ามัชฌิมเลขคณิต(x̅) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และการวิเคราะห์เนื้อหา 

(Content Analysis) โดยวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมสำเร็จรูป 
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บทที่ 4 
การวิเคราะห์ข้อมูล   

 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร มีวัตถุประสงค์เพื่อทราบ 1.การเจรจาต่อรอง

ของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร               

2.แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร โดยศึกษาจากประชากร คือ โรงเรียนใน              

สหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร จำนวน 10 โรง กำหนด

ผู้ให้ข้อมูล คือ ฝ่ายบริหาร ได้แก่ ผู้บริหารโรงเรียน 1 คน กรรมการสถานศึกษาขั้นพื้นฐานผู้เป็น

ผู้แทนครู 1 คนและฝ่ายผู้สอน ได้แก่ หัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ 1 คน และครู 1 คน รวมผู้ให้ข้อมูล

โรงเรียนละ 4 คน รวมท้ังส้ิน 40 คน ท้ังนี้ ผู้วิจัยใช้ผู้ให้ข้อมูลเป็นหน่วยวิเคราะห์ (Unit of analysis) 

จากนั้นเก็บรวบรวมแบบสอบถามแล้วนำมาวิเคราะห์และเสนอผลการวิเคราะห์ ดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ในสหวิทยาเขต               

บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร  

 ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของ ผู้บริหาร

โรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 สถาน ภ าพ ของ ผู้ ให้ ข้ อ มู ล  ไ ด้ แก่  ฝ่ ายบ ริห าร  ไ ด้ แก่  ผู้ บ ริห าร โร ง เรี ยน  1  คน                        

กรรมการสถานศึกษาขั้นพื้นฐาน ผู้เป็น ผู้แทนครู  1 คน และฝ่ายผู้สอน ได้แก่  หัวหน้ากลุ่ม                  

สาระการเรียนรู้  1 คน  ครู  1 คน รวมท้ังส้ิน  40 คน  จากโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ                 

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร จำแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด 

ตำแหน่งหน้าท่ีในปัจจุบันและประสบการณ์ในการปฏิบัติงาน ดังตารางท่ี 4 
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 ตารางท่ี 4 สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 (n=40) 

 

 

ข้อ สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จำนวน ร้อยละ 
1 เพศ 

- ชาย 
- หญิง 

 
11 
29 

 
27.50 
72.50 

 รวม 40 100.00 
2 อายุ 

- ไม่เกิน 30 ปี 
- 31 – 35 ปี 
- 36 – 40 ปี 
- 41 – 45 ปี 
- 46 – 50 ปี 
- 51 ปีข้ึนไป 

 
6 
14 
6 
2 
2 
10 

 
15.00 
35.00 
15.00 
5.00 
5.00 
25.00 

 รวม 40 100.00 
3 ระดับการศึกษาสูงสุด 

- ปริญญาตร ี
- ปริญญาโท 
- ปริญญาเอก 

 
31 
9 
0 

 
77.50 
22.50 

0 
 รวม 40 100.00 
4 ตำแหน่งหน้าท่ีในปัจจุบัน 

- ผู้อำนวยการโรงเรียน 
- กรรมการสถานศึกษาข้ันพื้นฐานผู้เป็น

ผู้แทนครู 
- หัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ 
- ครู 

 
10 
 

10 
10 
10 

 
25.00 

 
25.00 
25.00 
25.00 

 รวม 40 100.00 
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 ตารางท่ี  4 ข้อมูลสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม(ต่อ) 
ข้อ สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จำนวน ร้อยละ 
5 ประสบการณ์ในการปฏิบัติงาน 

- น้อยกว่า 10 ปี 
- 10 – 20 ปี 
- 21 – 30 ปี 
- มากกว่า 30 ปีข้ึนไป 

 
27 
8 
5 
0 

 
67.50 
20.00 
12.50 

0 
 รวม 40 100 

  

 จากตารางท่ี 4  พบว่า ผู้ให้ข้อมูลจำนวน 40 คน ส่วนใหญ่ผู้ตอบเป็นเพศหญิง จำนวน                
29 คน คิดเป็นร้อยละ 72.50 เป็นเพศชาย จำนวน  11 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 มีอายุ 31 – 35 ปี 
มากท่ีสุด จำนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 รองลงมา มีอายุ 51 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 25.00   
มีอายุไม่เกิน 30 ปี จำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 มีอายุ 36-40 ปี จำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ
15.00 มีอายุ 41 – 45 ปี จำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 5 .00 และมีอายุ 46 -50 ปี จำนวน 2 คน            
คิดเป็นร้อยละ 5.00 ส่วนใหญ่จบการศึกษาสูงสุด ระดับปริญญาตรี จำนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 
77.50 รองลงมาระดับปริญญาโท จำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 ตำแหน่งหน้าท่ี ในปัจจุบัน 
เป็นผู้บริหารโรงเรียน จำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 กรรมการสถานศึกษาขั้นพื้นฐานผู้เป็น
ผู้แทนครู จำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 หัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ จำนวน 10 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.00 และครู จำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 มีประสบการณ์ในการปฏิบัติงานน้อย
กว่า 10 ปี มากท่ีสุด จำนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 67.50 รองลงมา มีประสบการณ์ในการ
ปฏิบัติงาน 10 -20 ปี  จำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 20 .00 และมีประสบการณ์ในการปฏิบัติงาน           
21 -30 ปี น้อยท่ีสุด จำนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 
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ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบอ่ 

สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 

  ในการวิเคราะห์การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงาน  
เขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร เพื่อตอบคำถามการวิจัยข้อท่ี 1 ว่าอยู่ในระดับใด            

ผู้วิจัยวิเคราะห์โดยใช้มัชฌิมเลขคณิต (x̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) แล้วนำมาเปรียบเทียบ
ตามแนวคิดของเบสท์ (Best) จะเห็นว่า การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร อยู่ในระดับมาก ดังปรากฏรายละเอียดตาม
ตารางท่ี 5  
 

 ตารางท่ี 5 แสดงมัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับสภาพการเจรจาต่อรอง
ของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
เมื่อจำแนกตามความคิดของแต่ละกลุ่มโดยภาพรวม 

(n=40) 
การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนใน                
สหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ี

การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 

ระดับการปฏิบัติ 

x̅ S.D. ระดับ 

1.กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 3.52 0.94 มาก 
2.การวางแผนการเจรจาต่อรอง 3.68 0.92 มาก 
3.การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง 3.55 0.85 มาก 
4.บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 3.85 0.89 มาก 
5.ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 3.34 0.97 ปานกลาง 
6.ประสิทธิผลในการเจรจาต่อรอง 3.35 0.92 ปานกลาง 

รวม 3.55 0.93 มาก 
 

จากตารางท่ี 5 พบว่า การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก  (x̅ = 3.55,               
S.D = 0.93) เมื่อพิจารณาแต่ละด้าน พบว่า การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขต
บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร อยู่ในระดับมาก 4 ด้าน โดยเรียง               

ค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อยดังนี้  ได้แก่  บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง (x̅ = 3.85,                 

S.D = 0.89) การวางแผนการเจรจาต่อรอง (x̅ = 3.68, S.D = 0.92) การติดต่อส่ือสารในการเจรจา

ต่อรอง (x̅ = 3.55, S.D = 0.85) และกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง (x̅ = 3.52, S.D = 0.94) ตามลำดับ 
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เมื่อพิจารณาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) พบว่า มีค่าอยู่ในระหว่าง 0.85 – 0.94 มีแสดงว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกันและอยู่ในระดับปานกลาง 2 ด้าน 

คือ ประสิทธิผลในการเจรจาต่อรอง (x̅ = 3.35, S.D = 0.92) และความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 

(x̅ = 3.34, S.D = 0.97) ตามลำดับ เมื่อพิจารณาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) พบว่า มีค่าอยู่ใน
ระหว่าง 0.92 – 0.97 แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน                                                        
 และเมื่อพิจารณาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ในการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน 
ในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร พบว่า มีค่าอยู่ใน
ระหว่าง 0.85 – 0.97 เมื่อพิจารณาในภาพรวมค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) มีค่า 0.93 แสดงว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 

 

 ตารางท่ี 6 แสดงค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับสภาพการเจรเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา
สมุทรสาคร ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 

(n=40) 

  
 

 
กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 

ระดับการปฏิบัติ 

x̅ S.D. ระดับ 

1.ผู้เจรจาต่อรองสามารถปรับเป็นข้อตกลงจากประเด็นท่ีเป็นข้อ
ขัดแย้งได้ 

3.12 0.88 ปานกลาง 

2.ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักสังเกตและเข้าใจสถานการณ์ระหว่างการ
เจรจาต่อรอง 

3.65 0.83 มาก 

3.ผู้เจรจาต่อรองให้ความสำคัญกับห้องเจรจาท่ีเป็นสัดส่วน และไม่ถูก
รบกวน 

3.50 0.93 มาก 

4.ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการหยุดพักการเจรจาช่ัวคราว เมื่อการเจรจาไม่
สามารถดำเนินต่อไปได้ 

3.12 0.96 ปานกลาง 

5.ผู้เจรจาต่อรองมีศิลปะในการเจรจาโน้มน้าว 3.75 0.95 มาก 
6.ผู้เจรจาต่อรองดำเนินการเจรจาต่อรองท่ีสร้างสรรค์ 3.45 0.98 ปานกลาง 
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 ตารางท่ี 6 แสดงค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับสภาพการเจรเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา
สมุทรสาคร ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(ต่อ) 

(n=40) 
 

กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 
ระดับการปฏิบัติ 

x̅ S.D. ระดับ 

7.ผู้เจรจาต่อรองมีความสามารถในด้านการจับประเด็นของข้อเสนอใน
แต่ละฝ่าย 

3.77 0.91 มาก 

8.ผู้เจรจาต่อรองต้องร่วมกันสร้างทางเลือกท่ีเป็นประโยชน์กับทุกฝ่าย 3.92 0.97 มาก 
9.ผู้เจรจาต่อรองมีความฉลาดทางอารมณ์ 3.85 0.97 มาก 
10.ผู้เจรจาต่อรองทำการตกลงวางกรอบ กติกา การเจรจาก่อนการ
เจรจา 

3.60 0.92 มาก 

11.ผู้เจรจาต่อรองมุ่งสนใจท่ีปัญหาของการเจรจา 3.62 0.97 มาก 
12.ผู้เจรจาต่อรองให้ความสำคัญกับสถานการณ์และส่ิงแวดล้อมว่ามี
อิทธิพลท่ีสำคัญต่อการเจรจาต่อรอง 

3.47 0.87 ปานกลาง 

13.ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการประนีประนอมกับคู่เจรจา 3.60 0.98 มาก 
14.ผู้เจรจาต่อรองรู้จักวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือของข้อมูลความท่ีคู่
เจรจานำเสนอ 

3.57 0.95 มาก 

15.ผู้เจรจาต่อรองสามารถวิเคราะห์จุดต่ำสุดท่ีคู่เจรจาจะยอมรับได้ 3.45 0.95 ปานกลาง 
16.ผู้เจรจาต่อรองมีการอธิบายเหตุผลสนับสนุนในประเด็นท่ีเป็น
ข้อเสนอ 

3.65 0.92 มาก 

17.ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความสามารถในการปรับตัวไปตาม
สถานการณ์ของการเจรจา 

3.47 0.98 ปานกลาง 

18.ผู้เจรจาต่อรองต้องตระหนักถึงผลประโยชน์อยา่งอื่นในอนาคตด้วย 3.47 0.96 ปานกลาง 
19.ผู้เจรจาต่อรองรู้จักใช้ความเงียบในบางสถานการณ์ให้เป็น
ประโยชน์แก่ฝ่ายตนได้ 

3.52 0.98 มาก 

20.ผู้เจรจาต่อรองมีการวิเคราะห์น้ำหนักของข้อมลูท่ีคู่เจรจานำเสนอ 3.60 0.98 มาก 
21.ผู้เจรจาต่อรองมีความอดทนสูงในการเผชิญกับความเครียด 3.50 0.96 มาก 
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 ตารางท่ี 6 แสดงค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับสภาพการเจรเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา
สมุทรสาคร ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(ต่อ) 

(n=40) 
 

กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 
ระดับการปฏิบัติ 

x̅ S.D. ระดับ 

22.ผู้เจรจาต่อรองต้องควบคุมกระบวนการเจรจาให้เป็นไปตามแผนท่ี
กำหนด 

3.45 0.90 ปานกลาง 

23.ผู้เจรจาต่อรองสามารถแยกแยะความจริงออกจากความคิดเห็นได้ 3.52 0.93 มาก 
24.ผู้เจรจาต่อรองให้ความสนใจอย่างใกล้ชิดกับคำพูดแต่ละประโยคท่ี 
ต่อรองกัน 

3.22 0.91 ปานกลาง 

25.ผู้เจรจาต่อรองสามารถวิเคราะห์ทางเลือกของคู่เจรจาว่าจะ
ตัดสินใจไปในทางใดได้ 

3.25 0.80 ปานกลาง 

26.ผู้เจรจาต่อรองรู้จักใช้คำถามสอบถามในเรื่องท่ีเป็นความต้องการ
ของคู่กรณีอีกฝ่าย 

3.42 0.98 ปานกลาง 

27.ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการเจรจาเปล่ียนการมีจุดยืนมาเป็นการรักษา 
ผลประโยชน์ร่วมกัน 

3.47 0.98 ปานกลาง 

28.การเจรจาต่อรองมีการสรุปข้อตกลงหรือผลการเจรจา 3.55 0.95 มาก 
23.ผู้เจรจาต่อรองสามารถแยกแยะความจริงออกจากความคิดเห็นได้ 3.52 0.93 มาก 
29.ผู้เจรจาต่อรองพูดทบทวนในส่ิงท่ีฟังแล้วคลุมเครือ 3.15 0.89 ปานกลาง 
30.ผู้เจรจาต่อรองนำประเด็นท่ีสำคัญหรือปัญหาสำคัญให้มีการเจรจา
กันอย่างเต็มท่ี 

4.10 0.63 มาก 

31.ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความสุขุมรอบคอบในการรับข้อเสนอของอีก
ฝ่าย 

3.65 0.94 มาก 

32.ผู้เจรจาต่อรองมีทักษะในการทำงานเป็นทีม 3.62 0.95 มาก 
33.ในการเจรจาต่อรองต้องทำความเข้าใจวัฒนธรรมคู่เจรจาก่อน
เจรจา 

3.35 0.92 ปานกลาง 

รวม 3.52 0.94 มาก 
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 จากตารางท่ี 6  พบว่า การเจรเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ                        
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง โดยภาพรวม           

มีการปฏิบัติอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.52, S.D = 0.94) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อยู่ในระดับ
มาก 19 ข้อ โดยเรียงมัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ผู้เจรจาต่อรองนำประเด็นท่ีสำคัญหรือ

ปัญหาสำคัญให้มีการเจรจากันอย่างเต็มท่ี (x̅ = 4.10, S.D = 0.63) รองลงมา คือ ผู้เจรจาต่อรองต้อง

ต้องร่วมกันสร้างทางเลือกท่ีเป็นประโยชน์กับทุกฝ่าย (x̅ = 3.92, S.D = 0.97) น้อยท่ีสุด คือ ผู้เจรจา

ต่อรองให้ความสำคัญกับห้องเจรจาท่ีเป็นสัดส่วน และไม่ถูกรบกวน  (x̅ = 3.50, S.D = 0.93)                

และ ผู้ เจรจาต่อรองมีความอดทนสูงในการเผชิญกับความเครียด  (x̅ = 3.50, S.D = 0.96)            
เมื่อพิจารณาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) พบว่ามีค่าอยู่ในระหว่าง 0.63 – 0.96 แสดงว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน และอยู่ในระดับปานกลาง 14 ข้อ โดย
เรียงมัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้  ผู้เจรจาต่อรองให้ความสำคัญกับสถานการณ์และ

ส่ิงแวดล้อมว่ามีอิทธิพลท่ีสำคัญต่อการเจรจาต่อรอง (x̅ = 3.47, S.D = 0.87) เจรจาต่อรองต้อง

ตระหนักถึงผลประโยชน์อย่างอื่นในอนาคตด้วย (x̅ = 3.47, S.D = 0.96) ผู้เจรจาต่อรองต้องมี

ความสามารถในการปรับตัวไปตามสถานการณ์ของการเจรจา (x̅ = 3.47, S.D = 0.98) และผู้เจรจา

ต่อรองใช้วิธีการเจรจาเปล่ียนการมีจุดยืนมาเป็นการรักษา ผลประโยชน์ร่วมกัน  (x̅ = 3.47,                  

S.D = 0.98) รองลงมา คือ ผู้เจรจาต่อรองดำเนินการเจรจาต่อรองท่ีสร้างสรรค์  (x̅ = 3.45,                  

S.D = 0.98) ผู้ เจรจาต่อรองสามารถวิ เคราะห์ จุดต่ำสุด ท่ี คู่ เจรจาจะยอมรับ ได้  (x̅ = 3.45,                 
S.D = 0.95) และผู้เจรจาต่อรองต้องควบคุมกระบวนการเจรจาให้เป็นไปตามแผนท่ีกำหนด                    

(x̅ = 3.45, S.D = 0.90) น้อยท่ีสุด คือ ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการหยุดพักการเจรจาช่ัวคราว เมื่อการ

เจรจาไม่สามารถดำเนินต่อไปได้  (x̅ = 3.12, S.D = 0.96)  ผู้เจรจาต่อรองสามารถปรับเป็นข้อตกลง

จากประเด็นท่ีเป็นข้อขัดแย้งได้ (x̅ = 3.12, S.D = 0.88) เมื่อพิจารณาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) พบว่ามีค่าอยู่ในระหว่าง 0.80 – 0.98 แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้อง
ไปในทิศทางเดียวกัน 
 และเมื่อพิจารณาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง พบว่ามีค่า
อยู่ในระหว่าง 0.63 – 0.98 เมื่อพิจารณาในภาพรวมค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) มีค่า 0.94 
แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
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 ตารางท่ี 7 แสดงค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับสภาพการเจรเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา
สมุทรสาคร ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง 

(n=40) 
 

การวางแผนการเจรจาต่อรอง 
ระดับการปฏิบัติ 

x̅ S.D. ระดับ 

1.ผู้เจรจาต่อรองเป็นผู้มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี 3.67 0.97 มาก 
2.ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักประเมินการเจรจาอย่างต่อเนื่อง 3.82 0.98 มาก 
3.ผู้เจรจาต่อรองต้องเริ่มต้นการเจรจาในลักษณะผ่อนคลาย 3.70 0.93 มาก 
4.ผู้เจรจาต่อรองให้ความสนใจในการสังเกตและเข้าใจสีหน้าและ
ท่าทางของคู่เจรจา 

3.60 0.87 มาก 

5.ผู้เจรจาต่อรองมีการวางแผนท่ีดีในการเจรจาต่อรอง 3.47 0.78 ปานกลาง 
6.ผู้เจรจาต่อรองมีทักษะในการใช้คำถามเพื่อสอบถามความต้องการ
ของคู่เจรจาอีกฝ่าย 

3.57 0.95 มาก 

7.ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการสร้างข้อตกลงท่ีเป็นธรรมร่วมกันก่อนเจรจา 3.70 0.93 มาก 
8.ผู้เจรจาต่อรองมีความสงบ แม้จะมีความคิดเห็นแตกต่างจากคู่เจรจา
อีกฝ่าย 

3.42 0.93 ปานกลาง 

9.ผู้เจรจาต่อรองต้องมีปฏิภาณไหวพริบดีในการเจรจาต่อรอง 3.80 0.96 มาก 
10.ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักปรับกลยุทธ์รูปแบบการเจรจาต่อรองให้
เหมาะกับสถานการณ์ 

3.72 0.87 มาก 

11.ผู้เจรจาต่อรองมีทัศนคติท่ีดีต่อคู่เจรจาต่อรอง 3.72 0.93 มาก 
12.ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักรักษาหน้าของคู่เจรจา 3.95 0.93 มาก 

รวม 3.68 0.92 มาก 
  

 จากตารางท่ี 7 พบว่า การเจรเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้น ท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง                      

โดยภาพรวมมีการปฏิบัติอยู่ในระดับมาก (x̅=3.68, S.D = 0.92) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง อยู่ในระดับมาก 10 ข้อ โดยเรียงค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไป            

หาน้อย ดังนี้ ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักรักษาหน้าของคู่เจรจา  (x̅=3.95, S.D = 0.93) รองลงมา                 

คือ ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักประเมินการเจรจาอย่างต่อเนื่อง (x̅=3.82, S.D = 0.98) น้อยท่ีสุด คือ  
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 ผู้เจรจาต่อรองมีทักษะในการใช้คำถามเพื่อสอบถามความต้องการของคู่เจรจาอีกฝ่าย  (x̅=3.57,            
S.D = 0.95) เมื่อพิจารณาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) พบว่ามีค่าอยู่ระหว่าง 0.87 - 0.98 แสดง
ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน และอยู่ในระดับปานกลาง           

2 ข้อ คือ ผู้เจรจาต่อรองมีการวางแผนท่ีดีในการเจรจาต่อรอง (x̅=3.47, S.D = 0.78) และผู้เจรจา

ต่อรองมีความสงบ แม้จะมีความคิดเห็นแตกต่างจากคู่เจรจาอีกฝ่าย  (x̅=3.42, S.D = 0.93)                     
เมื่อพิจารณาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) พบว่า มีค่าอยู่ระหว่าง 0.78 - 0.93 แสดงว่า  
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน                                                                                                               
 และเมื่อพิจารณาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง พบว่า
มีค่าอยู่ในระหว่าง 0.78 – 0.98 เมื่อพิจารณาในภาพรวมค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) มีค่า 0.92 
แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
 

        ตารางท่ี 8 แสดงค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับสภาพการเจรเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา
สมุทรสาคร ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง 

(n=40) 
การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง ระดับการปฏิบัติ 

x̅ S.D. ระดับ 

1.ผู้เจรจาต่อรองสามารถวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของคู่เจรจาได้ 3.40 0.92 ปานกลาง 
2.ผู้เจรจาต่อรองต้องการแต่งกายให้เหมาะสมกับการเจรจา 3.52 0.98 มาก 
3.ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความสุขุมรอบคอบในการเจรจา 3.52 0.67 มาก 
4.ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการวิเคราะห์และประเมินตนเองก่อนท่ีจะเข้าสู่
การเจรจาต่อรอง 

3.47 0.64 ปานกลาง 

5.ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองอย่าง
ต่อเนื่อง 

3.62 0.86 มาก 

6.ผู้เจรจาต่อรองต้องยึดเจตนาเพื่อให้บรรลุส่ิงท่ีต้องการเป็นหลัก ใน
การเจรจา 

3.50 0.98 มาก 

7.ผู้เจรจาต่อรองต้องยึดผลประโยชน์ขององค์กรเป็นหลัก 4.00 0.93 มาก 
8.ผู้เจรจาต่อรองมีการสอบถามความเข้าใจหรือสรุปความในประเด็นท่ี
เจรจาเพื่อให้มีความเข้าใจท่ีตรงกัน 

3.45 0.74 ปานกลาง 
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 ตารางท่ี 8 แสดงค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับสภาพการเจรเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา
สมุทรสาคร ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง(ต่อ) 

(n=40) 
การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง ระดับการปฏิบัติ 

x̅ S.D. ระดับ 

9.ผู้เจรจาต่อรองต้องยอมรับในศักยภาพของผู้อื่น 3.47 0.78 ปานกลาง 
รวม 3.55 0.85 มาก 

 

 จากตารางท่ี 8 พบว่า การเจรเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง            

โดยภาพรวมมีการปฏิบัติอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.55, S.D = 0.85) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง อยู่ในระดับมาก 5 ข้อ โดยเรียงมัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหา

น้อย ดังนี้ ผู้เจรจาต่อรองต้องยึดผลประโยชน์ขององค์กรเป็นหลัก (x̅ = 4.00, S.D = 0.93) รองลงมา 

คือ ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองอย่างต่อเนื่อง (x̅ = 3.62, S.D = 0.86) 
น้อยท่ีสุด คือ ผู้เจรจาต่อรองต้องยึดเจตนาเพื่อให้บรรลุส่ิงท่ีต้องการเป็นหลัก ในการเจรจา                             

(x̅ = 3.50, S.D = 0.98) เมื่อพิจารณาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) พบว่ามีค่าอยู่ในระหว่าง     
0.67 - 0.98  แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน           
และอยู่ในระดับปานกลาง 4 ข้อ โดยเรียงมัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้  ผู้เจรจาต่อรองต้อง

มีการวิเคราะห์และประเมินตนเองก่อนท่ีจะเข้าสู่การเจรจาต่อรอง (x̅ = 3.47,S.D = 0.64) ผู้เจรจา

ต่อรองต้องยอมรับในศักยภาพของผู้อื่น (x̅ = 3.47,S.D = 0.78) รองลงมา คือ ผู้เจรจาต่อรองมีการ

สอบถามความเข้าใจหรือสรุปความในประเด็นท่ีเจรจาเพื่อให้มีความ เข้าใจท่ีตรงกัน (x̅ = 3.45,          
S.D = 0.74) น้อยท่ีสุด คือ ผู้เจรจาต่อรองสามารถวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของคู่เจรจาได้             

(x̅ = 3.40, S.D = 0.92) เมื่อพิจารณาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) พบว่า มีค่าอยู่ในระหว่าง 
0.64 - 0.92 แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน  
 และเมื่อพิจารณาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง 
พบว่ามีค่าอยู่ในระหว่าง 0.64 – 0.98 เมื่อพิจารณาในภาพรวมค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) มีค่า 
0.85 แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
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 ตารางท่ี 9  แสดงค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับสภาพการเจรเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา
สมุทรสาคร  ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 

(n=40) 
 

บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 
ระดับการปฏิบัติ 

x̅ S.D. ระดับ 

1.ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความหนักแน่น แต่มีความยืดหยุ่น ในการ
เจรจา 

3.67 0.65 มาก 

2.ผู้เจรจาต่อรองต้องมีอารมณ์มั่นคง 4.05 0.95 มาก 
3.ผู้เจรจาต่อรองต้องมีทักษะในการฟัง 3.85 0.94 มาก 
4.ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักประเมินสถานการณ์ในเรื่องท่ีจะเจรจา
ต่อรองได้ดี 

4.02 0.99 มาก 

5.ผู้เจรจาต่อรองต้องใจกว้าง รู้จักยอมรับฟังความคิดเห็นท่ีแตกต่าง 3.65 0.86 มาก 
6.ผู้เจรจาต่อรองต้องสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับคู่เจรจา 3.92 0.88 มาก 

รวม 3.85 0.89 มาก 
 

 จากตารางท่ี 9 พบว่า การเจรเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้น ท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง                   

โดยภาพรวมมีการปฏิบัติอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.85, S.D = 0.89) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
อยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงมัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ผู้เจรจาต่อรองต้องมีอารมณ์

มั่นคง (x̅ = 4.05, S.D = 0.95) รองลงมา คือ ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักประเมินสถานการณ์ในเรื่องท่ี

จะเจรจาต่อรองได้ดี (x̅ = 4.02, S.D = 0.99) น้อยท่ีสุด คือ ผู้เจรจาต่อรองต้องใจกว้าง รู้จักยอมรับ

ฟังความคิดเห็นท่ีแตกต่าง (x̅ = 3.65, S.D = 0.86) ท้ังนี้ เมื่อพิจารณาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง พบว่า มีค่าอยู่ในระหว่าง 0.65 – 0.99 เมื่อพิจารณาใน
ภาพรวมค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) มีค่า 0.89 แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่
สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
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 ตารางท่ี 10 แสดงค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับสภาพการเจรเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา
สมุทรสาคร ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 

(n=40) 
 

ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 
ระดับการปฏิบัติ 

x̅ S.D. ระดับ 

1.ผู้เจรจาต่อรองพูดความจริงเฉพาะท่ีจะเกิดผลดีกับการเจรจา 3.45 0.95 ปานกลาง 
2.นักเจรจาต่อรองต้องรู้จักให้คู่เจรจาก่อน เพื่อท่ีจะเป็นผู้รับทีหลัง 3.42 0.98 ปานกลาง 
3.ผู้เจรจาต่อรองยินยอมให้คู่เจรจาได้ระบายอารมณ์โกรธหรือมีความ
ขุ่นเคืองท่ีมีอยู่ในใจออกมาก่อนท่ีจะเจรจาต่อไป 

3.15 0.97 ปานกลาง 

รวม 3.34 0.97 ปานกลาง 
 

 จากตารางท่ี 10 พบว่า การเจรเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ                     
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง                

โดยภาพรวมมีการปฏิบัติอยู่ในระดับปานกลาง (x̅ = 3.34, S.D = 0.97) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า อยู่ในระดับปานกลางทุกข้อ โดยเรียงมัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ผู้เจรจาต่อรอง

พูดความจริงเฉพาะท่ีจะเกิดผลดีกับการเจรจา (x̅ = 3.45, S.D = 0.95) รองลงมา คือ นักเจรจา

ต่อรองต้องรู้ จัก ให้ คู่ เจรจาก่อน เพื่ อ ท่ีจะเป็น ผู้รับทีหลัง   (x̅ = 3.42,S.D = 0.98) น้อยท่ีสุด                   
คือ ผู้เจรจาต่อรองยินยอมให้คู่เจรจา ได้ระบายอารมณ์โกรธหรือ มีความขุ่นเคืองท่ีมีอยู่ในใจออกมา 

ก่อนท่ีจะเจรจาต่อไป (x̅ = 3.15, S.D = 0.97)  ท้ังนี้ เมื่อพิจารณาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง พบว่า มีค่าอยู่ในระหว่าง 0.95 – 0.98 เมื่อพิจารณาใน
ภาพรวมค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) มีค่า 0.97 แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่
สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
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 ตารางท่ี 11 แสดงค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับสภาพการเจรเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา
สมุทรสาคร ด้านประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง 

(n=40) 
 

ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง 
ระดับการปฏิบัติ 

x̅ S.D. ระดับ 

1.ในการเจรจาต่อรอง ผู้เจรจาอาจมอบหมายผู้อื่นทำหน้าท่ีแทนได้ 
หากพิจารณาแล้วเห็นว่าผู้เจรจาแทนจะทำหน้าท่ีได้เหมาะสมกว่า 

3.25 0.89 ปานกลาง 

2.ในการเจรจาต่อรอง ฝ่ายเจรจาท่ีมีตำแหน่งสูงกว่าจะมีอิทธิพลต่อคู่
เจรจาต่อรองท่ีมีตำแหน่งต่ำกว่า 

3.52 0.90 มาก 

3.ผู้เจรจาต่อรองท่ีมีประสบการณ์มากจะมีอำนาจในการเจรจาต่อรอง
มากกว่า 

3.30 0.91 ปานกลาง 

4.ผู้เจรจาต่อรองพยายามหาโอกาสในการเจรจาเพื่อให้ทุกฝ่ายเป็นผู้
ชนะในผลการเจรจา 

3.32 0.99 ปานกลาง 

รวม 3.35 0.92 ปานกลาง 
 
 จากตารางท่ี 11  พบว่า การเจรเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ด้านประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง โดย

ภาพรวมมีการปฏิบัติอยู่ในระดับปานกลาง (x̅ = 3.35, S.D = 0.92) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
อยู่ในระดับมาก 1 ข้อ คือ ในการเจรจาต่อรอง ฝ่ายเจรจาท่ีมีตำแหน่งสูงกว่าจะมีอิทธิพลต่อคู่เจรจา

ต่อรองท่ีมีตำแหน่งต่ำกว่า (x̅ = 3.52, S.D = 0.90) และอยู่ในระดับปานกลาง 3 ข้อ โดยเรียงมัชฌิม
เลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ผู้เจรจาต่อรองพยายามหาโอกาสในการเจรจาเพื่อให้ทุกฝ่ายเป็น              

ผู้ชนะในผลการเจรจา (x̅ = 3.32, S.D = 0.99) ผู้เจรจาต่อรองท่ีมีประสบการณ์มากจะมีอำนาจใน

การเจรจาต่อรองมากกว่า (x̅ = 3.30, S.D = 0.91) และในการเจรจาต่อรอง ผู้เจรจาอาจมอบหมาย

ผู้อื่นทำหน้าท่ีแทนได้ หากพิจารณาแล้วเห็นว่าผู้เจรจาแทนจะทำหน้าท่ีได้เหมาะสมกว่า (x̅ = 3.25,        
S.D = 0.89) เมื่อพิจารณาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) พบว่ามีค่าอยู่ในระหว่าง 0.89 - 0.99 
แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน   
 และเมื่อพิจารณาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ด้านประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง 
พบว่า มีค่าอยู่ในระหว่าง 0.89 – 0.99 เมื่อพิจารณาในภาพรวมค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)            
มีค่า 0.92 แสดงว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นไม่สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
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ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน

ในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 

 จากการวิเคราะห์ระดับการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ท้ัง 6 ด้าน คือ 1) กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง              
2) การวางแผนการเจรจาต่อรอง 3) การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง 4) บุคลิกภาพของผู้เจรจา
ต่อรอง 5) ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 6) ประสิทธิผลในการเจรจาต่อรอง ผู้วิจัยจึงสร้าง
แบบสอบถามแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน เพื่อนำไป
สอบถามแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาได้จากผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เช่ียวชาญ ปรากฎผลดังต่อไปนี้ 
 

 1 .แน วทางการส่ ง เส ริมและพั ฒ นาการ เจรจาต่อ รอ งของผู้ บ ริห ารโรงเรียน                           
ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 

  1.1 แนวทางการส่งเสริม สำหรับตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่าเกณฑ์ท่ี
กำหนดไว้ คือ 3.50 มีแนวทางในการส่งเสริม ดังต่อไปนี้ 
 

ตารางท่ี 12 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 

ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
1 2 ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักสังเกต

และเข้าใจสถานการณ์ระหว่าง
การเจรจาต่อรอง 

1.สังเกตบุคลิกภาพคู่เจรจา  
2.ดูสีหน้าท่าทาง สบตาคู่เจรจา เพื่อสังเกต
อารมณ์ ความรู้สึกผ่านทางสายตา 
3.ประเมินสถานการณ์ ระหว่างการเจรจาปรับ
กลยุทธ์ให้เหมาะสม  

2 3 ผู้เจรจาต่อรองให้ความสำคัญ
กับห้องเจรจาท่ีเป็นสัดส่วน 
และไม่ถูกรบกวน 

1.ควรจัดห้องเป็นสัดส่วนสำหรับการเจรจา           
ท่ีการสนทนาไม่มีบุคคลภายนอกได้ยิน หรือไม่มี
ส่ิงรบกวนจากส่ิงแวดล้อมภายนอก เนื่องจาก
การส่ือสารภาษากายหรือสภาวะอารมณ์ จึง
จำเป็นต้องใช้ความเป็นส่วนตัว 
2.หากไม่มีห้องเตรียมไว้เจรจา ก็ควรใช้มุมของ
ห้องท่ีถูกรบกวนน้อยท่ีสุด  

3 5 ผู้เจรจาต่อรองมีศิลปะในการ
เจรจาโน้มน้าว 

1.ระมัดระวังในการพูดคำว่า “ไม่” 
2.ดูจังหวะ รู้จังหวะของการพูด ดูอารมณ์ของคู่
เจรจา  
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ตารางท่ี 12 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(ต่อ) 

ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
   3.พูดความจริงใจ ไม่แสแสร้ง เจรจาด้วยเหตุผล 

โดยสร้างความไว้วางใจให้ คู่เจรจา หรือเปิด
โอกาสให้คู่เจรจาได้เล่าข้อมูลเบื้องต้นก่อนและ
ให้เกียรติซี่งกันและกัน 

4 7 ผู้เจรจาต่อรองมีความสามารถ
ในด้านการจับประเด็นของ
ข้อเสนอในแต่ละฝ่าย 

1.จับประเด็นหลัก ประเด็นรองให้ได้  
2.สรุปประเด็นแล้วสอบถามคู่เจรจาถึงข้อ
สรุปว่าถูกต้องหรือไม่ 
3.ให้ โอกาสของคู่เจรจาในการแสดงความ
ต้องการ โดยเน้นความต้องการของแต่ละฝ่าย
และสร้างทางเลือกท่ีเป็นประโยชน์กับทุกฝ่าย  

5 8 ผู้ เจรจาต่อรองต้องร่วมกัน
สร้างทางเลือกท่ีเป็นประโยชน์
กับทุกฝ่าย 

1.ก่อนจะมีข้อสรุป ควรเสนอให้มีทางเลือก
หลาย ๆ ทางแต่ละทางมีข้อดีหรือข้อ ด้อย
อย่างไร 
2.ให้โอกาสทุกฝ่ายแสดงความต้องการของตน
และแสดงให้เห็นถึงประโยชน์ร่วมกัน 
3.สร้างทางเลือกท่ีเป็นประโยชน์ของแต่ละฝ่าย 
คือ หาทางปรับจุดยืนให้ได้ประโยชน์ท้ังสองฝ่าย  

6 9 ผู้เจรจาต่อรองมีความฉลาด
ทางอารมณ์ 

1.ต้องมีอารมณ์ขัน  ไม่ เครียดและสามารถ
ควบคุมอารมณ์ของตนเองให้ได้ 
2.รู้จักผ่อนคลายความตึงเครียด รู้จังหวะว่าเวลา
ใด ควรพูดหรือหยุดพูด 
3. รู้จักใช้ความเงียบให้เป็นประโยชน์ ลดหรือไม่
มีอคติต่อทุกฝ่ายท่ีร่วมเจรจาต่อรอง  

7 10 ผู้เจรจาต่อรองทำการตกลง
วางกรอบ กติกา การเจรจา
ก่อนการเจรจา 

1.คู่เจรจาเปิดใจ วางข้อตกลง เกี่ยวกับตัวบุคคล
ท่ีเข้าเจรจา ระยะเวลา สถานท่ีของการเจรจา  
2.วางกรอบของการเจรจา โดยแจ้งวัตถุประสงค์ 
เป้าหมายของการเจรจาร่วมกัน โดยไม่กล่าวถึง
เรื่องส่วนตัว 
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ตารางท่ี 12 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(ต่อ) 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
   3.หากประเด็นใดท่ียังไม่มีข้อยุติ จะเจรจาต่อ

หรือไม่ เมื่อใด 
8 11 ผู้เจรจาต่อรองมุ่งสนใจท่ี

ปัญหาของการเจรจา 
 

1.ศึกษาปัญหา สาเหตุ ความสำคัญของปัญหา 
และวางแนวทางในการแก้ปัญหาร่วมกันท่ีทุก
ฝ่ายพึงพอใจ 
2.ให้ความสำคัญกับปัญหาในการเจรจา เพื่อให้
คู่เจรจากล้าพูดมากขึ้น และรู้สึกยอมรับฟัง
ปัญหา 
3.จับประเด็นให้ได้ท่ีข้อยุติหรือข้อท่ีจะสรุปใน
การเจรจา เรื่องใดท่ีไม่เกี่ยวข้องต้องตัดออกไป 
มิฉะนั้นจะไม่สามารถหาข้อยุติได้ 

9 13 ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการ
ประนีประนอมกับคู่เจรจา 

1.บางครั้งในการเจรจา อาจจะไม่มีจุดท่ีทำให้ท้ัง
สองฝ่ายพอใจ แต่ละฝ่าย ก็ควรจะยอมลดในส่ิง
ท่ีต้องการ เพื่อให้ถึงจุดท่ีแต่ละฝ่ายพอรับได้  
2.ให้โอกาสคู่เจรจาแสดงเหตุผลของตน ภายใน
กรอบข้อตกลง 
3.แสดงภาษากายในการรับฟังเหตุผลของคู่
เจรจา 

10 14 ผู้เจรจาต่อรองรู้จักวิเคราะห์
ความน่าเช่ือถือของข้อมูล
ความท่ีคู่เจรจานำเสนอ 

1.ข้อมูลท่ียกมาอ้างอิง ประกอบข้อเสนอต่าง ๆ 
ต้องตรวจสอบก่อนเสมอ เพราะหากข้อมูลไม่
ตรง อาจจะมีปัญหาตามมาภายหลัง 
2.เมื่อไม่มั่นใจในความเช่ือถือของข้อมูล ให้
สอบถามเชิงข้อเสนอแนะถึงท่ีมาของข้อมูล 
3.สังเกตบุคลิกของคู่เจรจาขณะนำเสนอข้อมูล 

11 16 ผู้เจรจาต่อรองมีการอธิบาย
เหตุผลสนับสนุนในประเด็นท่ี
เป็นข้อเสนอ 

1.ข้อเสนอท้ังหลาย ควรมีรายละเอียดหรือ
เหตุผล ข้อเสนอท่ีดีประกอบ สนับสนุนเสมอ  
เพื่อให้อีกฝ่ายคล้อยตามหรือเห็นด้วย มิใช่จะ
เสนออะไรลอย ๆ 
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ตารางท่ี 12 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(ต่อ) 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
   2.อธิบายให้เห็นถึงผลลัพธ์ของทุกฝ่ายท่ีจะได้รับ  

3.อธิบายถึงเหตุผลสนับสนุน เพื่อหาข้อตกลงสู่
การยุติท่ียอมรับร่วมกัน 

12 19 ผู้เจรจาต่อรองรู้จักใช้ความ
เงียบในบางสถานการณ์ให้เป็น
ประโยชน์แก่ฝ่ายตนได้ 

1.ควรรู้จังหวะใดควรพูด ควรหยุดพูด เพื่อรอรับ
ฟังอีกฝ่ายท่ีจะพูด  
2.อาจใช้ความเงียบในการกดดันอีกฝ่าย เพื่อให้
คู่เจรจาให้เกิดความกังวล ไม่แน่ใจ และเป็นการ
ควบคุมสถานการณ์ 
3.รับฟังคู่เจรจาเมื่อคู่เจรจามีอารมณ์ขุ่นมัว 

13 20 ผู้เจรจาต่อรองมีการวิเคราะห์
น้ำหนักของข้อมูลท่ีคู่เจรจา
นำเสนอ 

1.การรับฟัง ส่ิงท่ีอีกฝ่ายกำลังเสนอพร้อมข้อมูล 
ต้ อ ง ใ ห้ เ กี ย ร ติ รั บ ฟั ง  ร ว ม ท้ั ง ข้ อ มู ล 
พยานหลักฐาน และการให้น้ำหนักข้อมูล 
2.วิเคราะห์สถานการณ์ประกอบกับปัญหาท่ี
เกิดขึ้น 
3.วิเคราะห์น้ำหนักของข้อมูล เพื่อหาเหตุผล
นำมาซึ่งการยุติปัญหา 

14 21 ผู้เจรจาต่อรองมีความอดทน
สูงในการเผชิญกับความเครียด 

1.ต้องมีสมาธิ และอดทนต่อข้อเสนอและเหตุผล
ของอีกฝ่าย ต้องรู้จักบริหารความเครียด  
2.รู้จักควบคุมอารมณ์ตนเอง ทนต่อการยั่วยุได้
และใจเย็น 
3.ยิ้มและสบสายตากับคู่เจรจาหรือแสดงภาษา
กายในการรับฟังความคิดเห็นของคู่เจรจา 

15 23 ผู้ เจ ร จ า ต่ อ ร อ ง ส าม า ร ถ
แยกแยะความจริงออกจาก
ความคิดเห็นได้ 

1.มีไหวพริบว่าอะไร คือ ความคิดเห็น อะไร คือ 
ข้อเท็จจริง  
2.วิ เคราะห์ปัญหา สาเห ตุของปัญหาและ
ผลลัพธ์ที่จะเกิด  
3.รับฟังด้วยเหตุผลถึงปัญหาท่ีเกิดขึ้นและต้อง
สามารถแยกแยะความเป็นเหตุเป็นผลได้ 
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ตารางท่ี 12 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(ต่อ) 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
16 28 การเจรจาต่อรองมีการสรุป

ข้อตกลงหรือผลการเจรจา 
1.ต้องมีการสรุปประเด็นของการเจรจาเป็น          
ช่วง ๆ ไปตลอดการเจรจา  
2.ต้องเจรจาหาทางออกในผลลัพธ์ท่ีทุกฝ่ายรับ
ได้ด้วยการสรุปข้อตกลงในการแก้ปัญหานั้น ๆ 

17 30 ผู้เจรจาต่อรองนำประเด็นท่ี
สำคัญหรือปัญหาสำคัญให้มี
การเจรจากันอย่างเต็มท่ี 

1.ต้องเปิดโอกาสให้ คู่เจรจาได้ร่วมเจรจาใน
ประเด็นท่ีสำคัญอย่างเต็มท่ี ไม่ปิดกั้น  
2.กล่าวถึงปัญหาสำคัญในขณะการเจรจาต่อรอง
อยู่เสมอ เมื่อคู่เจรจาออกจากปัญหา 
3.นำประเด็นสำคัญให้คู่เจรจาได้เจรจาให้เต็มท่ี 
เพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อคู่เจรจา 

18 31 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความสุขุม
รอบคอบในการรับข้อเสนอ
ของอีกฝ่าย 

1.ต้องระมัดระวังในการรับข้อเสนอ เพราะรับ
แล้ว หากมีการยกเลิกทีหลัง จะเสียบรรยากาศ
ของการเจรจา  
2.ทบทวนข้อเสนอกับคู่เจรจาทุกครั้ง พร้อม
ประมวลผลเสียในการต่อรอง 
3.ผู้เจรจาต้องมีความสุขุม เป็นผู้ฟังมากกว่า         
ผู้พูด 

19 32 ผู้เจรจาต่อรองมีทักษะในการ
ทำงานเป็นทีม 

1.หากมีการเจรจาหลายคน ต้องวางแผนว่าใคร
จะพูดประเด็นใด ใครเป็นหัวหน้าทีม ไม่ขัด
กันเอง 
2.ใช้การอภิปรายผลการเจรจาต่อรองร่วมกัน 
พร้อมกับระดมความคิดเห็นต่อประโยชน์ของ
ทางออกของปัญหา 
3.การเจรจาต้องไม่นำมาซึ่งความขัดแย้งและให้
ความรู้สึกว่าท้ังสองฝ่ายคือผู้ชนะ 
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 1.2 แนวทางการพัฒนาสำหรับตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ำกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนดไว้ คือ 
3.50 มีแนวทางในการพัฒนา ดังต่อไปนี้ 
ตารางท่ี 13 แสดงแนวทางในการพัฒนาการเจรจาต่อรอง ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 

1 1 ผู้เจรจาต่อรองสามารถปรับ
เป็นข้อตกลงจากประเด็นท่ี
เป็นข้อขัดแย้งได้ 

1.ข้อขัดแย้ ง หากมีข้อมูลท่ีถูกต้องก็
สามารถปรับเป็นข้อตกลงได้  
2.สร้างข้อตกลง อภิปรายถึงปัญหาท่ีเกิด
เพื่อสร้างข้อตกลง ป้องกันปัญหาท่ีอาจจะ
เกิดขึ้นได้อีก 
3.ผู้ เจรจาต้องสร้างบรรยากาศและ
ดำเนินการให้ผ่อนคลาย โดยต้องนำมาซึ่ง
ข้อตกลงจากประเด็นของข้อขัดแย้ง 

2 4 ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการหยุด
พักการเจรจาช่ัวคราว เมื่อการ
เจรจาไม่สามารถดำเนินต่อไป
ได้ 

1.เมื่อบรรยากาศกำลังจะเสียหรือเครียดเกินไป 
ควรหยุดพัก ไม่ควรจะเจรจากันต่อไป 
2.เล่าเรื่อง บทความ ภาษิตท่ีสอดคล้องกับการ
แกป้ัญหา นั้น ๆ เพื่อสร้างข้อคิดให้แก่คู่เจรจา 
3.พักเบรคด้วยการด่ืมเครื่องด่ืมหรืออาหารว่าง 

3 6 ผู้ เจรจาต่อรองดำเนินการ
เจรจาต่อรองท่ีสร้างสรรค์ 

1.ควรมีทางออกที่ดีให้แก่คู่เจรจา  
2 .ก ล่ าว เฉ พ าะ เรื่ อ ง ท่ี ทุ ก ฝ่ าย  สบ าย ใจ 
สร้างสรรค์และได้ประโยชน์ร่วมกัน เพื่อลด
บรรยากาศความตึงเครียด 

4 12 ผู้เจรจาต่อรองให้ความสำคัญ
กั บ ส ถ า น ก า ร ณ์ แ ล ะ
ส่ิงแวด ล้อมว่ ามี อิ ท ธิพล ท่ี
สำคัญต่อการเจรจาต่อรอง 

1.สถานท่ีเจรจา สถานการณ์โดยรอบ จำนวน
คนเจรจามีอิทธิพลอย่างมากต่อการเจรจา 
2.การจัดสถานท่ีเจรจาในท่ีสบาย เป็นส่วนตัว
และทุกฝ่ายรู้สึกปลอดภัย สบายใจ 
3. สังเกตความรู้สึก ภาษากาย สายตาของคู่
เจรจาตลอด เวลาการ เจรจา  พ ร้ อม ท่ี จะ
แก้ปัญหาเมื่อเกิดความตึงเครียด 
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ตารางท่ี 13 แสดงแนวทางในการพัฒนาการเจรจาต่อรอง ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(ต่อ) 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 

5 15 ผู้ เจ ร จ า ต่ อ ร อ ง ส าม า ร ถ
วิเคราะห์จุดต่ำสุดท่ีคู่เจรจาจะ
ยอมรับได้ 

1.ค้นหาให้ได้ว่า จุดท่ีคู่เจรจายอมรับได้คือจุดใด 
2.คอยสังเกตดูท่าที ภาษากาย สายตาของคู่
เจรจาในการตอบรับข้อตกลง 
3.วิเคราะห์ถึงประโยชน์ของทุกฝ่ายท่ีจะได้รับ 
และประเมินสถานการณ์การยอมรับของคู่เจรจา
ต่อรอง เพื่อหาข้อยุติ 

6 17 ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
ความสามารถในการปรับตัวไป
ตามสถานการณ์ของการเจรจา 

1.ต้องเป็นคน ท่ีปรับ ตัวได้ง่าย แต่มี จุดยืน 
ควบคุมสถานการณ์และปรับตัวตามสถานการณ์
ได้ รวมถึงให้โอกาสผู้เจรจาอย่างเต็มท่ี 
2.ต้องรักษาบรรยากาศของการเจรจา  เมื่อ
เหตุการณ์ตึงเครียดให้หาทางออกจากความตึง
เครียดนั้น 
3.ร่วมสนทนา หัวเราะ แสดงอารมณ์ขบขัน
พอควรในการเจรจา เมื่อการเจรจาราบรื่น 

7 18 ผู้เจรจาต่อรองต้องตระหนักถึง
ผลป ระ โย ชน์ อ ย่ า งอื่ น ใน
อนาคตด้วย 

1.วิเคราะห์ถึงประโยชน์ของทุกฝ่ายท่ีจะได้รับ
และผลลัพธ์ในอนาคตร่วมกัน 
2.ต้องมองผลได้  ผลเสียในทุก ๆ ด้านจาก
ข้อตกลง   
3.ผู้เจรจาต้องสามารถควบคุมสถานการณ์และ
ปรับตัวตามสถานการณ์ได้ 

8 22 ผู้ เจรจาต่อรองต้องควบคุม
กระบวนการเจรจาให้เป็นไป
ตามแผนท่ีกำหนด 

1.มีการวางแผนและดำเนินการไปตามแผน 
ระมัดระวัง กรณีท่ีขั้นตอนเปล่ียนไป  
2.เมื่อมีความตึงเครียดให้หาวิธีผ่อนคลายการ
เจรจา 
3.ต้องพยายามควบคุมการเจรจาให้ได้ตาม
ข้อตกลงเบ้ืองต้น เพื่อลดการบาดหมาง 
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ตารางท่ี 13 แสดงแนวทางในการพัฒนาการเจรจาต่อรอง ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(ต่อ) 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 

9 24 ผู้เจรจาต่อรองให้ความสนใจ
อย่างใกล้ชิดกับคำพูดแต่ละ
ประโยคท่ีต่อรองกัน 

1.เป็นผู้ฟังท่ีดี แสดงให้อีกฝ่ายรู้ว่าเรากำลังฟัง
อย่างต้ังใจ  
2.ทบทวนเมื่ อไม่แน่ ใจ ใส่ใจภาษากายของ
ตนเอง สบตาหรือหันหน้าเข้าหาคู่เจรจาท่ีกำลัง
พูดอยู่  
3.ต้องให้ความสำคัญกับคำพูดของทุกฝ่าย แต่
จะยังไม่มีการพูดสนับสนุนในแต่ละประโยค
จนกว่าจะมีการพูดสรุป 

10 25 ผู้ เจ ร จ า ต่ อ ร อ ง ส าม า ร ถ
วิเคราะห์ทางเลือกของคู่เจรจา
ว่าจะตัดสินใจไปในทางใดได้ 

1.ต้องประเมินได้ว่าทางเลือกใดจะได้ประโยชน์
สูงสุดแก่ท้ังสองฝ่าย  
2.คำนึงถึงผลประโยชน์ความต้องการของคู่
เจรจาทุกฝ่าย โดยไม่กระทบต่อความรู้สึกของคู่
เจรจา 
3.วิเคราะห์ผลลัพธ์ของแต่ละฝ่ายท่ียอมรับได้
จากการเจรจา เพื่อหาข้อยุติ  

11 26 ผู้เจรจาต่อรองรู้จักใช้คำถาม
สอบถามในเรื่องท่ีเป็นความ
ต้องการของคู่กรณีอีกฝ่าย 

1.รู้จักใช้คำถาม เมื่อจะทราบประเด็นหรือความ
ต้องการเพิ่มเติมของอีกฝ่าย 
2.วิเคราะห์ความขัดแย้ง ซึ่งมักเกิดจากความ
ต้องการของแต่ละฝ่ายไม่มีผลประโยชน์ร่วมกัน 
3.สอบถามโดยให้เกียรติซึ่งกันและกัน โดยยึด
ปัญหาเป็นตัวตั้งให้คู่เจรจาแสดงความต้องการ 

12 27 ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการเจรจา
เปล่ียนการมีจุดยืนมาเป็นการ
รักษา ผลประโยชน์ร่วมกัน 

1.คำนึงถึงประโยชน์ท้ังสองฝ่าย (Win Win)  
2.ยืดหยุ่นจากเป้าหมายท่ีต้ังไว้ หรือใช้หลัก           
ธรรมาภิบาล 
3.การมีจุดยืนหรือบอกจุดยืน ต้ังแต่ต้นและ
ลดหย่อน ส่ิงท่ี เตรียมไว้ เพื่ อ เป็นการรักษา
ผลประโยชน์ร่วมกัน  
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ตารางท่ี 13 แสดงแนวทางในการพัฒนาการเจรจาต่อรอง ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(ต่อ) 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 
13 29 ผู้เจรจาต่อรองพูดทบทวนใน

ส่ิงท่ีฟังแล้วคลุมเครือ 
1.หากอีกฝ่ายพูดคลุมเครือ ต้องจับประเด็นว่า
ส่ิงท่ีพูด คือ ประเด็นนี้หรือไม่ เพื่อได้เข้าใจท่ี
ตรงกัน 
2.เมื่อคู่เจรจาช้ีแจงฟังแล้วคลุมเครือ ผู้เจรจา
ต้องพูดซ้ำในข้อนั้น ๆ พร้อมต้ังคำถาม “ใช่
หรือไม่”หรือให้คู่เจรจาอธิบายเพิ่มเติม  
3.ทวนคำถามเพื่อให้มีความชัดเจนมากในการ
ส่ือสารมากยิ่งขึ้น 

14 33 ในการเจรจาต่อรองต้องทำ
ความเข้าใจวัฒนธรรมคู่เจรจา
ก่อนเจรจา 

1.ศึกษา เรียนรู้ ตัวตนของคู่เจรจาอย่างดี ซึ่งจะ
ส่งผลการเจรจาประสบความสำเร็จมากขึ้น 
2.จะต้องรู้เขา รู้เรา  
3.ศึกษาความต้องการ เป้าหมายของคู่เจรจา 

 
 2.แน วท างการส่ ง เส ริมและพั ฒ นาการเจรจาต่ อ รอ งของผู้ บ ริห ารโรงเรียน                   
ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง 

  2.1 แนวทางการส่งเสริม สำหรับตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่าเกณฑ์ท่ี
กำหนดไว้ คือ 3.50 มีแนวทางในการส่งเสริม ดังต่อไปนี้ 
ตารางท่ี 14 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 

1 34 ผู้ เจ ร จ า ต่ อ ร อ ง เป็ น ผู้ มี            
มนุษยสัมพันธ์ที่ดี 

1.มองบวก มีทักษะในการพูด ยิ้มแย้ม  
2.ให้เกียรติคู่เจรจาทุกฝ่าย 
3.มีไหวพริบ กัลยาณมิตรท่ีดี ท้ังการโน้มน้าวใจ 
การจูงใจ การฟัง การต้ังคำถาม เพื่อแก้ปัญหา
โดยสันติ 

2 35 ผู้ เจ ร จ า ต่ อ ร อ ง ต้ อ ง รู้ จั ก
ป ระ เมิ น ก าร เจรจาอ ย่ า ง
ต่อเนื่อง 

1.สนใจประเด็นต่าง ๆ ของการเจรจาอย่าง
ต่อเนื่อง  
2.ทบทวนคำถาม คำตอบ พร้อมข้อเสนอไป
พร้อม ๆ กัน 
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ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 

   3.มีใจจดจ่ออยู่กับการเจรจา 
3 36 ผู้ เจรจาต่อรองต้องเริ่ม ต้น           

การเจรจาใน ลักษณ ะผ่อน
คลาย 

1.กล่าวทักทาย เรื่องท่ัว ๆ ไป โอภา ปราศรัย  
2.สร้างบรรยากาศท่ีเป็นกันเอง  หากคู่เจรจา
พูดจาเป็นทางการมาก ก็ไม่ควรพูดเป็นกันเอง
มากเกินไป 
 3.เริ่มต้นการเจรจาในเชิงบวก ไม่ให้ข้อเสนอท่ี
เร็วเกินไป 

4 37 ผู้เจรจาต่อรองให้ความสนใจ
ในการสังเกตและเข้าใจสีหน้า
และท่าทางของคู่เจรจา 

1.ช่างสังเกตอย่างมีศิลปะ ท้ังสีหน้าและท่าทาง 
2.สบตา และหันหน้าเข้าหาคู่เจรจาทุกครั้งท่ีมี
การพูดคุย 
3.มองสังเกตรอบ ๆ ปฏิกิริยา อารมณ์และ
ความรู้สึกของคู่เจรจา 

5 39 ผู้เจรจาต่อรองมีทักษะในการ
ใช้คำถามเพื่อสอบถามความ
ต้องการของคู่เจรจาอีกฝ่าย 

1.ใช้ภาษาพูดอย่างสร้างสรรค์ท่ีจริงใจ ไม่          
เสแสร้ง เข้าใจง่าย ไม่วกวนสามารถอธิบาย
ความได้ 
2.ระมัดระวังท่ีจะพูดคำว่า “ไม่” 
3.ใช้คำถามปลายเปิด ไม่บีบบังคับคู่เจรจา แล้ว
จึงกระชับคำถามสู่จุดหมายท่ีต้องการ ไม่ใช้
ค ำถาม ท่ี เกิ ดผลกระท บ ต่ ออ ารม ณ์ และ
ความรู้สึกไม่ดีต่อคู่เจรจา 

6 40 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการสร้าง
ข้อตกลงท่ีเป็นธรรมร่วมกัน
ก่อนเจรจา 

1.คำนึงถึงผลประโยชน์ของท้ังสองฝ่าย 
2.พูดคุยถึงวัตถุประสงค์ และเป้าหมายท่ีทุกคน
มาเจรจา เพื่อลด เลิก ปัญหาโดย  
3.ต้องมีการสร้างข้อตกลงท่ียอมรับได้ของคู่
เจรจา 
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ตารางท่ี 14 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง(ต่อ) 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 

7 42 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีปฏิภาณ
ไหวพริบดีในการเจรจาต่อรอง 

1.ช่างสังเกต เข้าใจสถานการณ์ 
2.เข้าถึงความคิดและความรู้สึกของคู่เจรจา
ตลอดเวลา ไม่ตกลงไปในคำถามหรืออารมณ์
ของคู่เจรจา  
3.ต้องมีไหวพริบในการพูดโน้มน้าวใจ จูงใจ การ
ฟัง การตั้งคำถาม รวมถึงการตอบคำถาม 

8 43 ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักปรับ          
กลยุทธ์ รูปแบบการเจรจา
ต่ อ ร อ ง ใ ห้ เ ห ม า ะ กั บ
สถานการณ์ 

1. รู้จักผ่อนส้ัน ผ่อนยาว  
2 .เมื่ อ เห ตุผ ล เป็ น รอ งให้ รั บ แ ละ ต่ อ รอ ง           
เมื่อเหตุผลเป็นต่อให้รุกและให้การต่อรอง 
3.ผู้เจรจาต่อรองต้องทนต่อความกดดัน จนกว่า
จะมีจังหวะหรือคิดถ้อยคำดี ๆ จึงค่อยโต้ตอบ
กลับ 

9 44 ผู้เจรจาต่อรองมีทัศนคติท่ีดีต่อ
คู่เจรจาต่อรอง 

1.ให้เกียรติคู่เจรจา  
2.คิดในเชิงบวก เพื่อแก้ปัญหา ทุกฝ่ายย่อม 
ต้องการประโยชน์ส่วนตน ทำอย่างไรให้เกิด
ประโยชน์ท่ีทุกฝ่ายรับได้และเน้นผลประโยชน์
ท้ัง 2 ฝ่าย 

10 45 ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักรักษา
หน้าของคู่เจรจา 

1.ต้องให้เกียรติ ไม่ยกตน ข่มท่าน  
2.ไม่ย้ำเตือนในข้อผิดพลาดของคู่เจรจา รวมถึง
ไม่ขุดคุ้ยข้อมูลส่วนตัวของคู่เจรจา 
3.ระหว่างการเจรจาต้องรักษาหน้าคู่เจรจา
เพื่อให้การเจรจาราบรื่น 
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 2.2 แนวทางการพัฒนาสำหรับตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ำกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนดไว้        
คือ 3.50 มีแนวทางในการพัฒนา ดังต่อไปนี้ 
ตารางท่ี 15 แสดงแนวทางในการพัฒนาการเจรจาต่อรอง ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 

1 38 ผู้เจรจาต่อรองมีการวางแผน 
ท่ีดีในการเจรจาต่อรอง 

1.ต้องวางแผนมีความพร้อมทุกครั้งในการเจรจา 
2.เมื่อมีการเจรจาศึกษาปัญหา ข้อมูล ความ
ต้องการของคู่เจรจา และประเมินในส่ิงท่ี คู่
เจรจาต้องการเพื่อวางแผนยื่นข้อเสนอได้อย่าง
เหมาะสม 
3.ศึกษาความต้องการของคู่เจรจาในการต่อรอง 
เพื่อให้เกิดประโยชน์และเกิดความพึงพอใจแก่
ทุกฝ่าย 

2 41 ผู้ เจรจาต่อรองมีความสงบ  
แม้จะมีความคิดเห็นแตกต่าง
จากคู่เจรจาอีกฝ่าย 

1.มีวุฒิภาวะทางอารมณ์ท่ีมั่นคง ไม่อ่อนไหว  
2.ลดความขัดแย้งด้วยการสร้างความเห็นใจด้วย
การนิ่ง รับฟังความคิดเห็น หรือฟังเพื่อลดความ
ขัดแย้งระหว่างคู่เจรจา 
3.ปรับเปล่ียนกลยุทธ์ในการเจรจาโดยไม่ทำให้
อีกฝ่ายรู้สึกว่ากำลังเห็นต่าง 
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3.แน วทางการส่ ง เส ริมแ ละพั ฒ นาการ เจรจา ต่อ รอ งของผู้ บ ริห ารโรง เรียน                   
ด้านการติดต่อสื่อสารในการเจรจาต่อรอง 
  3.1 แนวทางการส่งเสริม สำหรับตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่าเกณฑ์ท่ี
กำหนดไว้ คือ 3.50 มีแนวทางในการส่งเสริม ดังต่อไปนี้ 
ตารางท่ี 16 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 

1 47 ผู้เจรจาต่อรองต้องการแต่ง
กายให้เหมาะสมกับการเจรจา 

1.การแต่งกายให้สุภาพ เรียบร้อย ภูมิฐาน เพื่อ
เป็นการให้เกียรติแก่คู่เจรจา 
2.เส้ือผ้าหลีกเล่ียงสีท่ีฉูดฉาดจนเกินไป ทรงผม 
ให้เข้ารูปทรง สตรีควรระมัดระวังกระโปรงควร
ดูให้สุภาพ 

2 48 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความสุขุม
รอบคอบในการเจรจา 

1.ระมัดระวังคำพูด สีหน้า ท่าทาง แต่ไม่ถึงกับ
เกร็ง สบตาคู่เจรจาอย่างสุภาพ ซึ่งไม่ควรหลบ
ตา 
2. ไม่กล่าวโทษฝ่ายใด รับฟังความคิดเห็นอย่าง
สงบและพิจารณาทุกเหตุผลอย่างรอบคอบ  
3.แสดงภาษากายท่ีทำให้คู่เจรจาสบายใจและ
พึงพอใจ รวมถึงความรอบคอบในการคิดก่อน
พูด 

3 50 ผู้ เจ รจา ต่อ รอ ง ต้ อ งมี ก าร
พัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง
อย่างต่อเนื่อง 

1.การเจรจาต่อรองถือเป็นทักษะ ควรศึกษา
เรียนรู้พัฒนาอย่างต่อเนื่อง  
2.การค้นคว้าหาข้อมูลประกอบการเจรจาใน
ปัญหานั้น ๆ  
3.ต้องมีความสามารถในการคิดเชิงระบบเชิง
วิเคราะห์ หรือหาเหตุของประเด็นท่ีคู่เจรจา
เสนอ เพื่อคาดคะเนหาความต้องการของคู่
เจรจาได้ 
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ตารางท่ี 16 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง
(ต่อ) 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 

4 51 ผู้เจรจาต่อรองต้องยึดเจตนา
เพื่อให้บรรลุส่ิงท่ีต้องการเป็น
หลักในการเจรจา 

1.ตั้งเป้าหมายความสำเร็จในการเจรจาต่อรอง 
2.คำนึงถึงหลักเป้าหมายในการเจรจา ไม่เขว ซึ่ง
จะส่งผลทำให้เสียเวลาท้ังสองฝ่าย 
3.การรักษาจุดยืนท่ีมั่นคงหรือการปรับจุดยืน 
โดยการแลกเปล่ียนข้อเสนอใหม่ 

5 52 ผู้ เ จ ร จ า ต่ อ ร อ ง ต้ อ ง ยึ ด
ผลประโยชน์ขององค์กรเป็น
หลัก 

1.ทำหน้าท่ีเป็นผู้แทนองค์กรท่ีซื่อสัตย์ให้สมกับ
ท่ีได้รับการไว้วางใจ  
2.เจรจาโดยให้มองถึงประโยชน์ของส่วนรวม
และผลท่ีดีต่อคู่เจรจา 
3.ไม่ยึดตนเป็นหลัก ให้ยึดเหตุผล ใช้หลักธรร
มาภิบาลและปฏิบัติหน้าท่ีท่ีได้รับมอบหมาย
อย่างเต็มศักยภาพ 

 

 3.2 แนวทางการพัฒนาสำหรับตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ำกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนดไว้ คือ 
3.50 มีแนวทางในการพัฒนา ดังต่อไปนี้ 
ตารางท่ี 17 แสดงแนวทางในการพัฒนาการเจรจาต่อรอง ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 

1 46 ผู้ เจ ร จ า ต่ อ ร อ ง ส าม า ร ถ
วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน
ของคู่เจรจาได้ 

1.สังเกตและประเมินจุดแข็งหรือจุดด้อยของคู่
เจรจา เพื่อจะได้ปรับกลยุทธ์ในการเจรจา  
2 .ศึ ก ษ าถึ ง ค ว าม ต้ อ ง ก าร ข อ ง คู่ เจ ร จ า                    
การยอมรับได้ของคู่เจรจาในการแก้ปัญหานั้น ๆ 
รวมถึงเข้าใจในข้อกังวลของคู่เจรจา 

2 49 ผู้ เจ รจา ต่อ รอ ง ต้ อ งมี ก าร
วิเคราะห์และประเมินตนเอง
ก่ อ น ท่ี จะ เข้ า สู่ ก าร เจรจ า
ต่อรอง 

1.ประเมินข้อมูล ประเมินคู่เจรจา สถานการณ์
ของการเจรจา รวมทั้งสภาพแวดล้อมท้ังหมด 
2.ศึกษาปัญหา แนวทางแก้ไข ความเข้าใจถึง
ความต้องการของคู่เจรจา ประโยชน์ท่ีทุกฝ่าย
จะได้รับ  
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ตารางท่ี 17 แสดงแนวทางในการพัฒนาการเจรจาต่อรอง ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง
(ต่อ) 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 
   3.ผู้เจรจาต้องประเมินตนเองว่ามีคุณสมบัติใน

การเจรจาเกล่ียกล่อมให้ฝ่ายตรงข้ามเกิดคงาม
เข้าใจหรือยอมรับในความคิดของตน 

3 53 ผู้เจรจาต่อรองมีการสอบถาม
ความเข้าใจหรือสรุปความใน
ประเด็นท่ีเจรจาเพื่อให้มีความ
เข้าใจท่ีตรงกัน 

1.สรุปและถามความเข้าใจคู่เจรจาเป็นระยะ ๆ 
ท้ังคำพูดและสายตา  
2.ทบทวนคำพูดสำคัญ ความต้องการของคู่
เจรจา  
3.มีการบันทึกการเจรจาและสรุปผลการเจรจา
เพื่อลงนามท้ัง 2 ฝ่าย 

4 54 ผู้เจรจาต่อรองต้องยอมรับใน
ศักยภาพของผู้อื่น 

1.ยอมรับในความแตกต่างระหว่างบุคคล ให้
เกียรตผู้ิอื่น    
2.ยอมรับฟังความคิดเห็นของผู้อื่น ไม่ยึดตนเป็น
หลัก และให้เหตุผล 
3.ต้องรู้จักการให้และการยอมรับอย่างเหมาะสม 
เพื่อสร้างความสบายใจท้ัง 2 ฝ่าย 
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 4.แนวทางการส่งเสริมการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านบุคลิกภาพของ                 
ผู้เจรจาต่อรอง 
  4.1 แนวทางการส่งเสริม สำหรับตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่าเกณฑ์ท่ี
กำหนดไว้ คือ 3.50 มีแนวทางในการส่งเสริม ดังต่อไปนี้ 
ตารางท่ี 18 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 

1 55 ผู้ เจรจาต่อรองต้องมีความ
หนักแน่น แต่มีความยืดหยุ่น 
ในการเจรจา 

1.ใช้หลักประนีประนอมในการเจรจา โดยการ
รับฟังความคิดเห็นจากทุกฝ่าย  ใช้เหตุผลใน          
การโน้มน้าวให้เข้าสู่เป้าหมายของผู้เจรจา 
2.รักษาสัมพันธภาพท่ีดีและต้องมีความมั่นคง 
หนักแน่นควบคุมอารมณ์ได้ 
3.ไม่โอนอ่อนต่อเหตุผลท่ีผู้เจรจาฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง
รับไม่ได้ในข้อตกลง  

2 56 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีอารมณ์
มั่นคง 

1.ไม่วู่วาม นิ่ง อดทนต่อความกดดัน  
2.รู้จักควบคุมอารมณ์สถานการณ์การเจรจา  
3.ไม่แสดงอาการ ภาษากายท่ีไม่พอใจต่อการ
เจรจา สบสายตาคู่เจรจาเสมอ ด้วยสายตาท่ี
เป็นมิตร 

3 57 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีทักษะใน
การฟัง 

1.ต้อง เป็ น ผู้ฟั ง ท่ี ดี  ระมั ดระวั ง ในการพู ด
สอดแทรกหรือขัดจังหวะคู่เจรจา  
2.ฟังและทบทวนคำพูดในประเด็นสำคัญของคู่
เจรจาโดยเน้นการฟังมากกว่าการพูด 
3.เป็นผู้ฟังท่ีดี โดยพยายมให้มีการแลกเปล่ียน
ข้อมูลท้ัง 2 ทาง 

4 58 ผู้ เจ ร จ า ต่ อ ร อ ง ต้ อ ง รู้ จั ก
ประเมินสถานการณ์ในเรื่องท่ี
จะเจรจาต่อรองได้ดี 

1.การเจรจาในสถานการณ์ท่ีแตกต่างกัน ไม่
เหมือนกัน ผู้เจรจาต้องปรับหรือหยุดช่ัวคราว  
2.ต้องศึกษาข้อมูลและประเมินฝ่ายตรงข้ามว่า
ต้องการอะไร เพื่อจะได้วางแผนได้เหมาะสม 
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ตารางท่ี 18 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 
(ต่อ) 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 

5 59 ผู้ เจรจาต่อรองต้องใจกว้าง 
รู้จักยอมรับฟังความคิดเห็นท่ี
แตกต่าง 

1.มีความอดทนท่ีจะรับฟัง ยอมรับในความเห็น
ท่ีแตกต่างได้หรือมุมมองท่ีต่างกัน  
2.ระมัดระวังในการใช้มือช้ีในการเจรจา  
3.ให้โอกาสคู่เจรจาแสดงเหตุผลความต้องการ 
แล้วจึงชักนำสู่การประสานประโยชน์ร่วมกัน 

6 60 ผู้ เจ รจ า ต่ อ รอ ง ต้ อ งสร้ า ง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับคู่เจรจา 

1.ก่อนการเจรจาต้องสร้างสัมพันธภาพให้เกิด
ก่อน ถือเป็นส่วนหนึ่งท่ีต้องมีในการเจรจา  
2.พึงรักษาสัมพันธภาพท่ีดีตลอดการเจรจา 
ระลึกเสมอว่าคู่เจรจาไม่ใช่ศัตรูและการเจรจา
ต่อรองไม่ใช่การแข่งขัน 
3.ใช้ความเป็นกันเองทักทาย สนทนาเรื่องท่ีคู่
เจรจาสนใจก่อนการเจรจา 

 

 5.แนวทางการพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บ ริหารโรงเรียน ด้านความสัมพันธ์                    
ในการเจรจาต่อรอง   
  5.1 แนวทางการพัฒนา สำหรับตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ำกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนด
ไว้ คือ 3.50 มีแนวทางในการพัฒนา ดังต่อไปนี้ 
ตารางท่ี 19 แสดงแนวทางในการพัฒนาการเจรจาต่อรอง ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 

1 61 ผู้เจรจาต่อรองพูดความจริง
เฉพาะท่ีจะเกิดผลดีกับการ
เจรจา 

1.ควรพูดอย่างจริงใจ สร้างสรรค์ ต้องเปิดใจ
กล้าพูดความจริง ให้ทุกฝ่ายยอมรับและปรับ
ความต้องการให้ได้ประโยชน์ร่วมกัน  
2.ควรหลีกเล่ียงประเด็นท่ีขัดแย้งจนทำให้การ
เจรจาดำเนินต่อไปไม่ได้ โดยการรักษาจุดยืนใน
การช่วยรักษาผลประโยชน์ 
3.มีศิลปะในการพูด ไม่ทำร้ายคู่เจรจา 
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ตารางท่ี 19 แสดงแนวทางในการพัฒนาการเจรจาต่อรอง ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง(ต่อ) 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 

2 62 นักเจรจาต่อรองต้องรู้จักให้คู่
เจรจาก่อน เพื่อท่ีจะเป็นผู้รับที
หลัง 

1.ต้องรู้จักการให้และรับ เมื่อเราเป็นผู้ให้อีกฝ่าย
ก็จะให้เราตอบแทน  
2.ต้องรู้จัก Give and take   
3.ให้คู่เจรจาแสดงเหตุผล ข้อเสนอเพื่อวัดระดับ
ความต้องการสู่การยอมรับร่วมกัน 

3 63 ผู้เจรจาต่อรองยินยอมให้ คู่
เจรจาได้ระบายอารมณ์โกรธ
หรือมีความขุ่นเคืองท่ีมีอยู่ใน
ใจออกมาก่ อน ท่ี จะ เจรจา
ต่อไป 

1.หากคู่เจรจามีความในใจหรือเรื่องขุ่นเคือง 
ต้องอดทนท่ีจะรับฟังเพื่อให้การเจรจาเดินหน้า
ต่อไป  
2.การให้โอกาสในการอธิบายจะทำให้คู่เจรจา
ผ่อนคลาย แต่ต้องอยู่ ในข้อตกลงร่วมกันและ
ต้องใจกว้างรับฟังทุกสภาวะอารมณ์ 

 

6.แน วทางการส่ ง เส ริมแ ละพั ฒ นาการ เจรจา ต่อ รอ งของผู้ บ ริห ารโรง เรียน                   

ด้านประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง 

  6.1 แนวทางการส่งเสริม สำหรับตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่าเกณฑ์ท่ี
กำหนดไว้ คือ 3.50 มีแนวทางในการส่งเสริม ดังต่อไปนี้ 
ตารางท่ี 20 แสดงแนวทางในการส่งเสริมการเจรจาต่อรอง ด้านประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 

1 65 ใน การ เจรจา ต่อ รอ ง ฝ่ าย
เจรจาท่ีมีตำแหน่งสูงกว่าจะมี
อิทธิพลต่อคู่เจรจาต่อรองท่ีมี
ต่ำแหน่งต่ำกว่า 

1.ฐานะตำแหน่งบุคคลท่ีต่างกันจะมีอิทธิพลต่อ
การเจรจา ควรจะให้คน ท่ีเจรจาท่ีฐานะไม่
แตกต่างกัน  
2.กรณีฝ่ายเจรจาท่ีมีตำแหน่งท่ีสูงกว่าต้องเปิด
โอกาสให้กับคู่เจรจาอย่างเป็นธรรมและให้
เกียรติซึ่งกันและกัน 
3.ใช้กฎและข้อบังคับด้านวินัยในการลดอิทธิพล
ของคู่เจรจาต่อรอง 
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  6.2 แนวทางการพัฒนา สำหรับตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ำกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนด
ไว้ คือ 3.50 มีแนวทางในการพัฒนา ดังต่อไปนี้ 
ตารางท่ี 21 แสดงแนวทางในการพัฒนาการเจรจาต่อรอง ด้านประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง 
ลำดับ ข้อ ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 

1 64 ในการเจรจาต่อรอง ผู้เจรจา
อาจมอบหมายผู้อื่นทำหน้าท่ี
แทนได้ หากพิจารณาแล้วเห็น
ว่าผู้เจรจาแทนจะทำหน้าท่ีได้
เหมาะสมกว่า 

1.แนวทางลีลาของบุคคลแต่ละคนแตกต่างกัน 
บางครั้งการมอบหมายให้กับบุคคลอื่นเจรจา
แทนอาจจะผลสรุปท่ีดีกว่า 
2.ในการเจรจาต่อรองผู้เจรจาต้องประเมิน
ตนเองก่อนการเจรจา เพื่อวางเป้าหมายของการ
เจรจา 
3.หากพิจารณาผู้ทำหน้าท่ีแทนมี คุณสมบัติ
เหมาะสมและมีข้อมูลพื้นฐานในประเด็นการ
เจรจาต่อรอง  

2 66 ผู้ เ จ ร จ า ต่ อ ร อ ง ท่ี มี
ประสบการณ์มากจะมีอำนาจ
ในการเจรจาต่อรองมากกว่า 

1.หากเจรจากับผู้ท่ีผ่านการเจรจามามาก ควร
ศึกษา วางแผนแนวทางอย่างดี รวมท้ังข้อมูล
เพื่อป้องกัน มิให้เสียเปรียบ 
2.ศึกษาความต้องการร่วมกัน ถึงกฎ ข้อบังคับ 
ข้อกฎหมายเพื่อเป็นแนวทางในข้อตกลง 

3 67 ผู้ เจรจาต่อรองพยายามหา
โอกาสในการเจรจาเพื่อให้ทุก
ฝ่ายเป็นผู้ชนะในผลการเจรจา 

1.ควรคำนึ งถึ ง ทุก ฝ่าย ท่ี เข้ าร่ วม เจรจาได้
ประโยชน์  
2.ไม่ควรมีฝ่ายแพ้หรือชนะ แต่ควรชนะด้วยกัน
ทุกฝ่ายสร้าง 
3.สร้างข้อตกลง ประโยชน์ท่ีจะเกิดร่วมกันแก่
ทุกฝ่ายท่ียอมรับได้ ซึ่งจะช่วยช้ีให้เห็นถึงผลดี 
ผลประโยชน์ของแต่ละฝ่าย  
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จากข้อมูลแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน                  

ในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ดังตารางท่ี 12-21 

สามารถสรุปข้อมูลเชิงแนวทางการปฏิบัติ ได้ดังนี้ 

ตารางท่ี 22 แสดงสรุปแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนใน         
สหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 

 

ด้าน 

จำนวน(ข้อ)  

แนวทางในการปฏิบัติ การ

ส่งเสริม 

การ

พัฒนา 

1.กลยุทธ์ในการเจรจา

ต่อรอง 

19 14    การส่งเสริม 
ในการเจรจาผู้เจรจาสังเกตบุคลิกคู่เจรจา ประเมิน
สถานการณ์ระหว่างการเจรจา เจรจาด้วยความ
จริงใจ มีเหตุผล จับประเด็นหลักประเด็นรอง สรุป
ประเด็นให้ได้ ซึ่งก่อนสรุปควรเสนอให้มีทางเลือก
หลาย ๆ ทางหรือสร้างทางเลือกท่ีเป็นประโยชน์
ของแต่ละฝ่าย สามารถควบคุมอารมณ์ได้ วางกรอบ 
ข้อตกลง แนวทางของการเจรจาท่ีทุกฝ่ายพึงพอใจ
โดยจับประเด็นให้ข้อสรุป ข้อยุติ หากไม่สามารถหา
จุดท่ีพอใจควรจะลดในส่ิงท่ีต้องการ ข้อมูลในการ
เจรจาต้องตรวจสอบก่อนเสมอ ควรมีรายละเอียด 
เหตุผลท่ีดี การเจรจาสามารถใช้ความเงียบในการ
กดดันคู่เจรจาหรือรู้จังหวะใดควรพูด ควรหยุดพูด 
หากอีกฝ่ายกำลังเสนอต้องให้เกียรติรับฟัง วิเคราะห์
น้ำหนักของข้อมูล มีสมาธิ  อดทนต่อการยั่วยุ มีไหว
พริบว่าอะไร คือ ความคิดเห็น อะไร คือข้อเท็จจริง 
ต้องมีการสรุปประเด็นการเจรจาเป็นช่วง ๆ รวมถึง
การเปิดโอกาสให้ คู่เจรจาได้ร่วมเจรจาประเด็น
สำคัญอย่างเต็มท่ี ระมัดระวังในการรับข้อเสนอ 
ทบทวนข้อเสนอกับคู่เจรจาทุกครั้งและการเจรจา
ต้องอยู่ในห้องท่ีสัดส่วน ส่วนตัว 
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ตารางท่ี 22 แสดงสรุปแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนใน         
สหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร(ต่อ) 

 

ด้าน 

จำนวน(ข้อ)  

แนวทางในการปฏิบัติ การ

ส่งเสริม 

การ

พัฒนา 

      การพัฒนา 
ในการเจรจาสามารถปรับข้อขัดแย้งให้เป็นข้อตกลง
ได้ หากมีข้อมูลท่ีถูกต้อง ขณะการเจรจาให้กล่าว
เฉพาะเรื่องท่ีทุกฝ่ายสบายใจ สร้างสรรค์ กรณีไม่
สามารถเจรจาต่อรองต่อได้ให้พักการเจรจาช่ัวคราว 
โดยการเจรจาต้องอยู่สถานท่ีท่ีสบาย เป็นส่วนตัว 
รู้สึกปลอดภัยท้ังสองฝ่าย ต้องสามารถค้นหาจุดท่ีคู่
เจรจายอมรับได้ ปรับตัวได้ง่ายตามสถานการณ์ 
ควบคุมการเจรจาให้เป็นไปตามแผนและการเจรจา
ให้เป็นไปตามข้อตกลง โดยให้ความสำคัญกับคำพูด
ของ คู่ เจรจา ประ เมิน ได้ ว่ าทางเลือก ใด ท่ี ไ ด้
ผลประโยชน์มากท่ีสุด รู้จักการใช้คำถาม เมื่อจะ
ทราบประเด็นหรือความต้องการเพิ่มเติม โดยให้
เกียรติซึ่งกันและกัน คำนึงประโยชน์ท้ังสองฝ่าย
(Win-Win) มี จุ ด ยื น ห รื อ ลดห ย่ อน เพื่ อ รั ก ษ า
ผลประโยชน์ร่วมกัน หากคู่เจรจาพูดคลุมเครือ ต้อง
จับประเด็นว่าส่ิงท่ีพูด ประเด็นนี้หรือไม่ เพื่อได้
เข้าใจตรงกัน และต้องศึกษา เรียนรู้ตัวตนของคู่
เจรจาอย่างดี รู้เขา รู้เรา เพื่อให้การเจรจาประสบ
ความสำเร็จ 
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ตารางท่ี 22 แสดงสรุปแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนใน         
สหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร(ต่อ) 

 

ด้าน 

จำนวน(ข้อ)  

แนวทางในการปฏิบัติ การ

ส่งเสริม 

การ

พัฒนา 

2.การวางแผนการเจรจา

ต่อรอง 

10 2 การส่งเสริม 
ก่อนการเจรจาผู้เจรจากล่าวทักทาย เรื่องท่ัวไปเป็น
การสร้างบรรยากาศท่ีเป็นกันเอง  ผู้เจรจาต้องเป็น
ผู้ท่ีมีกัลยาณมิตรท่ีดี มองบวก คิดบวก ให้เกียรติคู่
เจรจาไม่ยกตน ข่มท่าน สนใจประเด็นต่าง ๆ ของ
การเจรจาอย่างต่อเนื่อง ระหว่างการเจรจาต้องช่าง
สังเกตอย่างมีศิลปะ โดยใช้ภาษาพูดท่ีสร้างสรรค์ ไม่
เสแสร้ง ใช้คำถามท่ีไม่เกิดผลกระทบต่ออารมณ์และ
ความรู้สึกของคู่เจรจา ซึ่งจะต้องคำนึงถึงประโยชน์
ของทุกฝ่าย ซึ่งสร้างข้อตกลงท่ียอมรับได้ของคู่
เจรจา รู้จักการผ่อนส้ัน ผ่อนยาวและรักษาหน้าคู่
เจรจาเพื่อให้การเจรจาราบรื่น 
การพัฒนา 
ก่อนการเจรจาต้องมีการวางแผนในการเจรจา
ต่อรองว่าจะเตรียมการอย่างไรทุกครั้ง ศึกษาความ
ต้องการข้อมูลมากน้อยเพียงใดของคู่เจรจา มีวุฒิ
ภาวะทางอารมณ์ท่ีมั่นคง โดยสามารถลดความ
ขัดแย้งได้ด้วยการสร้างความเห็นใจด้วยการนิ่ง และ
สามารถปรับเปล่ียนกลยุทธ์ในการเจรจาหากคู่
เจรจามีความเห็นต่าง 
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ตารางท่ี 22 แสดงสรุปแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนใน         
สหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร(ต่อ) 

 

ด้าน 

จำนวน(ข้อ)  

แนวทางในการปฏิบัติ การ

ส่งเสริม 

การ

พัฒนา 

3.การติดต่อส่ือสารใน

การเจรจาต่อรอง 

5 4 การส่งเสริม 
การแต่งกายให้สุภาพ เรียบร้อย ใช้ภาษากายท่ีทำ
ให้คู่เจรจามีความสบายใจ เพื่อให้ได้ข้อตกลง โดย
รับฟังความคิดเห็นของคู่เจรจา ควรศึกษาเรียนรู้
พัฒนาทักษะการเจรจาอย่างต่อเนื่อง โดยการ
เจรจาให้มองถึงประโยชน์ของส่วนรวม ผลท่ีดีต่อคู่
เจรจาและคำนึงถึงเป้าหมายหลักในการเจรจา โดย
การรักษาจุดยืน 
การพัฒนา 
คำนึงถึงความต้องการของคู่เจรจา ประเมินข้อมูล 
ปัญหา แนวทางแก้ไข ความเข้าใจ ความต้องการ
ของคู่เจรจา โดยผู้เจรจาต้องประเมินตนเองถึง
คุณสมบัติในการเจรจา โดยระหว่างการเจรจามีการ
สรุปและถามความเข้าใจคู่เจรจาเป็นระยะ ๆ และ
ยอมรับความแตกต่างระหว่างบุคคล ให้เกียรติผู้อื่น 
โดยรู้จักการให้การรับอย่างเหมาะสม 

4.บุคลิกภาพของผู้เจรจา

ต่อรอง 

6 - การส่งเสริม 
ก่อนการเจรจาจะต้องสร้างสัมพันธภาพให้เกิดก่อน 
อาจใช้ความเป็นกันเองทักทาย โดยสามารถใช้หลัก
ประนีประนอมในการเจรจา เคารพความคิดเห็น
ของผู้อื่น เป็นบุคคลท่ีมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี ผู้เจรจา
ต้องเป็นผู้ท่ีมีอารมณ์มั่นคง มีความหนักแน่น มี
ความอดทนต่อความกดดัน ความเครียด สามารถ
ควบคุมสถานการณ์และยิ้มแย้มแจ่มใสไม่แสดง
อาการ ภาษากายท่ีไม่พอใจ เป็นผู้ฟังท่ีดี สามารถ  
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ตารางท่ี 22 แสดงสรุปแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนใน         
สหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร(ต่อ) 

 

ด้าน 

จำนวน(ข้อ)  

แนวทางในการปฏิบัติ การ

ส่งเสริม 

การ

พัฒนา 

   ปรับเปล่ียนการเจรจาได้ตามสถานการณ์ และต้อง
ศึกษาข้อมูลของคู่เจรจาสามารถคาดคะเนและ
วางแผนในการใช้เทคนิคของการเจรจาได้ 

5.ความสัมพันธ์ในการ

เจรจาต่อรอง 

- 3 การพัฒนา 
ผู้เจรจาจะต้องพูดความจริง หลีกเล่ียงประเด็นท่ีทำ
ให้เกิดความขัดแย้งหรือความเสียหายมากยิ่งขึ้น 
โดยไม่ทำร้ายความรู้สึกของคู่เจรจา ต้องรู้จักการให้
และการรับ และสำหรับการเจรจาท่ีคู่เจรจามีความ
สนใจหรือมีอารมณ์โกรธอยู่ จะต้องยอมให้คู่เจรจา
ระบายความรู้สึกออกมาก่อน แล้วจึงดำเนินการ
เจรจาต่อไป 

6.ประสิทธิผลของการ

เจรจาต่อรอง 

1 3 การส่งเสริม 
บุคคลท่ีมีตำแหน่งสูงกว่าจะมีอิทธิพลในการเจรจา
ต่อรอง หากมีการเจรจาต่อรองกับผู้ท่ีมีตำแหน่ง
น้อยกว่า ต้องเปิดโอกาสให้กับคู่เจรจาอย่างเป็น
ธรรมและให้เกียรติซึ่งกันและกัน 
การพัฒนา 
ผู้เจรจาอาจมอบหมายการเจรจาต่อรองกับผู้ท่ีมี
ความเหมาะสมกว่า ซึ่งอาจจะส่งผลสรุปท่ีดีกว่า ผู้ท่ี
มีประสบการณ์ในการเจรจาย่อมมีอำนาจมากกว่า 
จึงควรศึกษาวางแผนแนวทางอย่างดี เพื่อมิให้
เสียเปรียบ 
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บทท่ี 5  

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 การวิจัยเรื่อง แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive 

Research) โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อทราบ 1) การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขต

บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร และ 2) แนวทางการส่งเสริมและ

พัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา

ประถมศึกษาสมุทรสาคร โดยศึกษาจากประชากร คือ โรงเรียน ในสหวิทยาเขตบ้ านบ่อ                    

สำนักงานเขตพื้น ท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร จำนวน 10 โร ง กำหนดผู้ให้ข้อมูล                      

คือ ฝ่ายบริหาร ได้แก่ ผู้บริหารโรงเรียน 1 คน กรรมการสถานศึกษาขั้นพื้นฐานผู้เป็นผู้แทนครู 1 คน   

และฝ่ายผู้สอน ได้แก่ หัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ 1 คน และครู 1 คน รวมผู้ให้ข้อมูลโรงเรียนละ           

4 คน รวมท้ังส้ิน 40 คน ท้ังนี้ ผู้วิจัยใช้ผู้ให้ข้อมูลเป็นหน่วยวิเคราะห์ (Unit of analysis) เครื่องมือท่ี

ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถามแนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขต

บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้น ท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร จำนวน 2 ฉบับ ฉบับท่ี  1 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย เรื่อง แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้าน

บ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร จำแนกออกเป็น 2 ตอน คือ ตอนท่ี 1 เป็น

แบบสอบถามสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการเจรจา

ต่อรองตามผลการวิจัยของสุคนธ์ มณีรัตน์ มี 6 ด้าน ฉบับท่ี 2 แบบสอบถามปลายเปิดสำหรับแนวทาง                    

การส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขต

พื้น ท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร สถิ ติ ท่ีใช้ในการวิจัย คือ ค่าความถี่  (Frequency)                

และร้อยละ (Percentage) มัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic mean: x̅) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(standard deviation: S.D.) และการวิเคราะห์เนื้อหา (Content analysis) โดยวิเคราะห์ข้อมูลด้วย

โปรแกรมสำเร็จรูป 
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สรุปผลการวิจัย 

 จากการศึกษาผลการวิจัยสามารถสรุปได้ดังนี้ 

 1.การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ี

การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร โดยภาพรวมมีการปฏิบัติอยู่ในระดับมาก เมื่อแยกพิจารณาแต่ละ

ด้าน พบว่า อยู่ในระดับมาก 4 ด้าน โดยเรียงมัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย คือ ด้านบุคลิกภาพ

ของผู้เจรจาต่อรอง ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง   

และด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง ตามลำดับ อยู่ในระดับปานกลาง 2 ด้าน คือ ด้านประสิทธิผลใน

การเจรจาต่อรองและด้านความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ตามลำดับ  

 2. แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้าน

บ่อ พบว่า ด้านกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง มีการส่งเสริมโดยสร้างทางเลือกท่ีเป็นประโยชน์                      

การพัฒนาต้องปรับข้อขัดแย้งให้เป็นข้อตกลงให้ได้ ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง มีการส่งเสริม

โดยการเป็นผู้มองบวก คิดบวก สนใจประเด็นในการเจรจา การพัฒนาควรมีการวางแผนในการเจรจา

ทุกครั้ง การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง มีการส่งเสริมโดยรับฟังความคิดเห็น มองถึงประโยชน์

ของส่วนรวม การพัฒนาควรคำนึงถึงความต้องการของคู่เจรจา บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่ อรอง                  

มีการ ส่งเสริม โดยการสร้างสัมพันธภาพและวางแผนในการใช้ เทคนิคของการเจรจาได้                          

ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง มีการพัฒนาโดยผู้เจรจารู้จักการให้และการรับ ด้านประสิทธิผล

ของการเจรจาต่อรอง มีการส่งเสริมโดยการให้ผู้ท่ีมีตำแหน่งสูงกว่าเจรจาต่อรองกับผู้ท่ีมีตำแหน่งต่ำ

กว่า การพัฒนาโดยการมอบหมายการเจรจาต่อรองกับผู้ท่ีมีความเหมาะสมกว่า 
 

การอภิปรายผล 

 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย มีประเด็นท่ีควรนำมาพิจารณา เพื่อทราบการเจรจา

ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา

สมุทรสาครและสามารถนำไปใช้ให้เกิดประโยชน์ ผู้วิจัยได้นำไปสู่การอภิปรายผลการวิจัย ดังนี้ 

 1. แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ี

การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นด้าน พบว่าอยู่ใน

ระดับมาก 4 ด้าน โดยเรียงค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปน้อย คือ ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 

ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง และด้านกลยุทธ์                 
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การเจรจาต่อรอง และอยู่ในระดับปานกลาง 2 ด้าน โดยเรียงค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปน้อย คือ 

ประสิทธิผลในการเจรจาต่อรองและความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน

ของการวิจัยท่ีต้ังไว้ว่า แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร อยู่ในระดับปานกลาง ท้ังนี้อาจเนื่องมาจาก

ผู้บริหารและบุคลากรท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องกับการเจรจาต่อรองมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับแนวทางการ

เจรจาต่อรอง มีเทคนิควิธีการต่าง ๆ ท่ีทำให้การเจรจาต่อรองประสบความสำเร็จ โดยมีการเตรียม

ความพร้อม ข้อมูล วางแผน กำหนดเป้าหมายโดยการส่ือสารท่ีชัดเจนเข้าใจตรงกัน มีทักษะการฟังท่ีดี

และผู้บริหารสามารถประเมินสถานการณ์ในเรื่องท่ีจะเจรจาได้ดี ใจกว้างยอมรับความคิดเห็นของผู้อื่น

รวมถึงมีบุคลิกภาพท่ีดี สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับทุกฝ่ายท่ีเกี่ยวข้อง จึงสามารถเจรจาต่อรองให้ มี

ประสิทธิภาพ เกิดผลท่ีดีต่อการปฏิบัติงานและองค์กร ผลดังกล่าวสอดคล้องกับรีลีและเทรย์ (Reely 

and Trey) ได้ศึกษาเกี่ยวกับองค์ประกอบท่ีสำคัญของการเจรจาต่อรองท่ีประสบความสำเร็จท่ีสำคัญ 

พบว่า ประกอบด้วยการเตรียมความพร้อมและทักษะการฟังท่ีดีและความชัดเจนของการส่ือสาร 

โดยเฉพาะอย่างยิ่ งภาษากาย ท่าทางของร่างกายและสายตา  และสอดคล้องกับทอมป์ สัน 

(Thompson) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ ท่ีสำคัญระหว่างผู้บังคับบัญชากับ

ผู้ใต้บังคับบัญชา เพราะปัจจัยความสัมพันธ์ดังกล่าวจะกำหนดความสนใจโดยรวมการสละเวลาและ

ความกระตือรือร้นท่ีจะอุทิศ ทุ่มเทเสียสละเวลาเพื่อให้เกิดบรรลุเป้าหมายขององค์กร พบว่า 

ผู้ใต้บั งคับบัญชาและผู้บั งคับบัญชาท่ีมีความสัมพันธ์ ท่ี ดี ต่อกันในการเจรจาต่อรอง ทำให้

ผู้ใต้บังคับบัญชาเต็มใจท่ีจะทุ่มเทให้กับการปฏิบัติงาน 

 เมื่อพิจารณาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขต

พื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ท้ัง 6 ด้าน เป็นรายด้านพบว่า 

  1. ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง ผลการวิจัยพบว่า ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรองอยู่

ในระดับมาก เหตุท่ีเป็นเช่นนี้ เพราะผู้บริหารมีเทคนิคกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม มีการวางแผนโน้มน้าวใจคู่

เจรจา โดยการกำหนดรูปแบบ ประเมินทางเลือกและสถานการณ์ท่ีสภาพแวดล้อมต่าง ๆ จึงส่งให้การ

เจรจาต่อรองได้บรรลุเป้าหมายอันเป็นประโยชน์ต่อคู่เจรจา ซึ่งผู้บริหารมีข้อมูลจุดอ่อนจุดแข็งคู่เจรจา

และสามารถประเมินคู่เจรจาได้ ซึ่งสอดคคล้องกับเคซี่ย์ เคาและคณะ(Kaixi Cao and et al.) ได้

ศึกษาเกี่ยวกับ กลยุทธ์การเจรจาธุรกิจท่ีมีประสิทธิภาพ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาเกี่ยวกับ               
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กลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพสำหรับการเจรจาธุรกิจจากแง่มุมของปัจจัยทางจิตวิทยาส่วนบุคคลและปัจจัย

การส่ือสารในกระบวนการเจรจา พบว่า การเจรจาต่อรองทางธุรกิจต้องใช้การฝึกฝนอย่างมากในการ

แลกเปล่ียนข้อมูล การโน้มน้าวเป้าหมายร่วมกัน โดยการประนีประนอมในการยุติสถานการณ์แบบ

ชนะ- ชนะ ผู้เจรจาควรมีความเช่ียวชาญด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรองท่ีมีประโยชน์และใช้กลยุทธ์

อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งปัจจัยด้านจิตวิทยามุ่งเน้นไปท่ีการจัดการพฤติกรรมส่วนบุคคลและการ

ควบคุมอารมณ์ และด้านการส่ือสารจะแนะนำวิธีท่ีผู้เจรจาควรพูดและประพฤติอย่างเหมาะสมเพื่อ

สามารถดำเนินการอย่างประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล โดยสรุปว่า การเจรจาต่อรองทางธุรกิจเป็น

ศิลปะอย่างหนึ่งท่ีต้องใช้กลยุทธ์ที่มีประสิทธิผลและเหมาะสมเพื่อให้ได้ผลลัพธ์ร่วมกัน 

  2.ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง ผลการวิจัยพบว่า ด้านการวางแผนการเจรจา

ต่อรองอยู่ในระดับมาก เหตุท่ีเป็นเช่นนี้เพราะ ผู้บริหารมีกระบวนการกำหนดวิธีในการดำเนินเจรจา

ต่อรอง กำหนดเป้าหมาย ความต้องการของการเจรจา แนวทางปฏิบัติ โดยสามารถประเมินคู่เจรจา

และรวบรวมประเด็นต่าง ๆ ในส่ิงท่ีฝ่ายตนต้องการ รวมถึงการหาข้อมูลการเจรจาต่อรองไว้ล่วงหน้า

จึงส่งผลให้การเจรจาบรรลุผลสำเร็จซึ่งสอดคล้องกับ สเตียฮาและไรเดอร์-รอท(Stieha and Raider-

Roth) ได้ศึกษาเกี่ยวกับความเข้าใจในบริบทท่ีแตกต่างกันกับความสามารถของครูในการช่วยเหลือ

นักเรียน พบว่า ครูท่ีมีการเตรียมตัวในการเจรจาต่อรองดี จะตอบสนองต่อความสัมพันธ์ต่อโรงเรียน

และสภาพแวดล้อม และประเด็นท่ีค้นพบ คือ เป็นตัวบ่งช้ีคือ ครูท่ีชอบปลีกตัวเองออกจากสังคมและ

มีความอ่อนแอในความสัมพันธ์ในโรงเรียนจะต้องควบคุมเพื่อมิให้เป็นบุคคลบ่อนทำลายโรงเรียน  

  3.ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง ผลการวิจัยพบว่า ด้านการติดต่อส่ือสาร

ในการเจรจาต่อรองอยู่ในระดับมาก เหตุท่ีเป็นเช่นนี้เพราะผู้บริหารมีทักษะในการฟังและต้ังคำถาม

เพื่อเรียนรู้คู่เจรจาได้ดี สามารถถ่ายทอดความคิด ความรู้สึก ตลอดจนความเข้าใจจากบุคคลหนึ่งไปยัง

บุคคลอีกคนหนึ่งท่ีชัดเจน ส่งผลให้การบริหารงานกับผู้ท่ีเกี่ยวข้องกับโรงเรียน บุคลากรสายสนับสนุน 

นักเรียน ผู้ปกครองและชุมชนเกิดความความสัมพันธ์ท่ีดีให้ความร่วมมือในการบริหารสถานศึกษา

สอดคล้องกับแซนดี(Sandy) ได้ศึกษาเกี่ยวกับนโยบายการแก้ปัญหาการเป็นผู้นำทางการศึกษาและ

การได้รับบริการจากภายนอก หรือการออกแบบเปล่ียนแปลงปรับปรุงวิธีการเรียนการสอน ให้มันง่าย

ต่อการปฏิบัติวิธีการท่ีจะจัดหาจากภายนอกให้เกิดประโยชน์สูงสุด ระบบความสัมพันธ์ของผู้บริหาร

กับผู้ให้บริการจากภายนอกจะทำให้งานสำเร็จหรือล้มเหลวได้ กลยุทธ์ในการส่ือสารระหว่างการเจรจา

ต่อรอง ช่วยให้มีการพัฒนาความเข้าใจอย่างสอดคล้องกลมกลืนเกี่ยวกับธรรมชาติของความ
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รับผิดชอบ พบว่า ผู้บริหารโรงเรียนท่ีมีกลยุทธ์ในการส่ือสาร มีภาวะผู้นำภาวะผู้นำจะส่งผลให้เกิด

ความสัมพันธ์ท่ีดีจากผู้ให้บริการจากภายนอกในการเจรจาต่อรองจะมีส่วนส่งเสริมให้ได้รับความ

ร่วมมือจากภายนอกสถานศึกษา 

  4.ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง ผลการวิจัยพบว่า ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจา

ต่อรองอยู่ในระดับมาก เหตุท่ีเป็นเช่นนี้เพราะผู้บริหารมีความสามารถในด้านการเจรจาต่อรอง             

มีลักษณะเป็นผู้ท่ีมีความหนักแน่นแต่มีความยืดหยุ่นในการเจรจา เป็นผู้ท่ีมีความอดทน อารมณ์มั่นคง 

มีความฉลาดทางอารมณ์ ใจกว้าง สามารถประเมินสถานการณ์ในเรื่องท่ีเจรจาได้ดีและยอมรับความ

คิดเห็นของผู้อื่น รวมท้ังเป็นผู้ท่ีมีบุคลิกภาพท่ีดี ซึ่งสอดคล้องกับเอสตราด้า เอนริเกซและมาดราโซ 

(Estrada,Enriquez and Madrazo) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ ความฉลาดทางอารมณ์ท่ีมีต่อบุคลิกภาพและ

ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ผลการวิจัยพบว่า บุคลิกภาพและความฉลาดทางอารมณ์มีผลอย่าง

มากต่อรูปแบบการแก้ปัญหา 

  5. ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ผลการวิจัยพบว่า ด้านความสัมพันธ์ในการ

เจรจาต่อรองอยู่ในระดับปานกลาง เหตุท่ีเป็นเช่นนี้เพราะเนื่องจากผู้บริหารยังขาดความสัมพันธ์และ

ความไว้วางใจท่ีดีกับทุกฝ่าย โดยความไว้วางใจเป็นโอกาสของแต่ละฝ่ายได้ติดต่อส่ือสารกันอย่าง

เพียงพอและสร้างความสัมพันธ์ท่ีผ่านมา นอกจากนี้ยังหลีกเล่ียงการยินยอม การเป็นผู้ให้หรือให้การ

ช่วยเหลือคู่เจรจา ซึ่งหากผู้บริหารรู้จักการยินยอมในส่ิงท่ียินยอมแล้วไม่ได้เกิดความเสียหาย ไม่เสีย

หลักการก็ควรยินยอม เพื่อให้การเจรจาต่อรองดำเนินต่อไปและก่อให้เกิดประสิทธิผลท่ีดีต่อองค์กร         

ซึ่งสอดคล้องกับเลอ ฟาเรและโรบินสัน (Le Fevre and Robinson) ได้ศึกษาเกี่ยวกับประสิทธิผล

ของการสนทนาของผู้บริหารโรงเรียน ซึ่งเกี่ยวกับผลการปฏิบัติงานบุคลากร การสนทนาระหว่าง

ผู้บริหาร กับผู้ปกครองนักเรียนและการสนทนาระหว่างผู้บริหารกับครู พบว่า ผู้บริหารมีทักษะในการ

สนทนาท่ีไม่รุนแรงกับครู ผู้ปกครอง ผู้ซึ่งอยู่ในตำแหน่งการบริหาร มีทักษะในการหาข้อมูลในเชิงลึก

เพื่อตรวจสอบมุมมอง ความเข้าใจมากกว่าผู้ปกครองหรือครู โดยปกติผู้นำจะมีทักษะท่ีดีเกี่ยวกับการ

ให้ความสำคัญของการสนทนา การส่ือสารท่ีดี ความสัมพันธ์ไว้วางใจ การมีองค์ความรู้เกี่ยวกับความ

เป็นผู้นำพฤติกรรมท่ีมีความสัมพันธ์ที่ดีส่งผลต่อกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองเกิดประสิทธิผลของการ

เป็นการบริหาร 

  6. ด้านประสิทธิผลในการเจรจาต่อรอง ผลการวิจัยพบว่า ด้านประสิทธิผลในการ

เจรจาต่อรองอยู่ในระดับปานกลาง เหตุท่ีเป็นเช่นนี้เพราะผู้บริหารยังไม่สามารถเจรจาต่อรองให้เกิด
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ประสิทธิภาพ มีประสิทธิผลและเกิดประโยชน์แก่คู่เจรจา ยังไม่มอบหมายให้บุคคลอื่นเจรจาต่อรอง

แทน เนื่องจากบางครั้งบุคคลอื่นสามารถเจรจาต่อรองได้ดีกว่าหรือบุคคลท่ีมีตำแหน่งสูงกว่าจะมี

อิทธิพลในการเจรจา หากมีการเจรจากับผู้ท่ีมีตำแหน่งต่ำกว่า ซึ่งสอดคล้องกับ ไมวัลด์ (Maiwald) ได้

ศึกษาเกี่ยวกับ อำนาจประเภทการเจรจาต่อรองและกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง พบว่า ผลกระทบของ

อำนาจท่ีมีต่อประสิทธิภาพของบุคคล (ท้ังพฤติกรรมและผลลัพธ์) ในการเจรจาขึ้นอยู่กับประเภทการ

เจรจา ผลลัพธ์ของข้อเสนอแรก แสดงให้เห็นว่าผู้เจรจาท่ีมีอำนาจสูงมีแนวโน้มท่ีจะให้ข้อเสนอแรก

มากกว่า ในขณะเดียวกันยังส่งเสริมให้ใช้กลยุทธ์การต่อสู้และผลลัพธ์ในการเจรจาต่อรองแบบกระจาย                                                                                            

 2.แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขต      

บ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร จากการวิจัย พบว่า การส่งเสริมควร

สร้างทางเลือกท่ีหลากหลาย ให้โอกาสคู่เจรจาได้นำเสนออย่างเต็มท่ีเพื่อให้การเจรจาเกิดประโยชน์

มากท่ีสุด เลือกใช้คำถามท่ีไม่ก่อให้เกิดผลกระทบต่ออารมณ์ สามารถสร้างข้อตกลงหรือค้นหา

ทางเลือกท่ีทดแทนกันได้ ใช้ภาษาพูดภาษากายท่ีทำให้ คู่เจรจามีความสบายใจ  ด้วยการสร้าง

สัมพันธภาพท่ีดีกับคู่เจรจาก่อนการเจรจา มีความประนีประนอม มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีความอดกล้ัน

สูงต่อความเครียด การยั่วยุ รวมถึงการมีเทคนิคในการเจรจาต่อรอง ด้วยการให้บุคคลท่ีมีตำแหน่งสูง

กว่าเจรจาต่อรองกับบุคคลท่ีมีตำแหน่งต่ำกว่าและในการพัฒนาควรรู้จักการให้เพื่อเน้นความสัมพันธ์

ในระยะยาว เข้าใจสถานการณ์รู้เขา รู้เรา โดยมีการเตรียมการ เตรียมข้อมูลเพื่อให้การเจรจาต่อรอง

บรรลุผลสำเร็จ ซึ่งจะต้องคำนึงถึงปัญหาแนวทางในการแก้ไขปัญหาของการเจรจา และควรรักษา

ความรู้สึกของคู่เจรจาหรือบางครั้งควรมอบหมายบุคคลอื่นเข้าร่วมการเจรจา หากมองว่าบุคคลนั้นมี

ความเหมาะสมมากกว่า ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีต้ังไว้ว่า แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการ

เจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา

สมุทรสาครเป็นพหุแนวทาง ท้ังนี้อาจเนื่องมาจากผู้บริหารและผู้ท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องกับการเจรจาต่อรอง

มีวิธีการ เทคนิค กลยุทธ์การเจรจาต่อรองท่ีส่งเสริมให้คู่เจรจาสามารถสร้างทางเลือกได้หลากหลาย  

มีการวางแผน เตรียมการ เตรียมข้อมูลและเข้าใจถึงปัญหา สถานการณ์ โดยคำนึงถึงแนวทาง              

การแก้ปัญหาร่วมกันระหว่างคู่เจรจา 
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ข้อเสนอแนะของการวิจัย 

 จากการศึกษาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงาน          

เขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาการ

เจรจาต่อรอง ให้มีประสิทธิภาพในการศึกษาวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้ 

ข้อเสนอแนะท่ัวไป 

 เพื่อเป็นประโยชน์ในการส่งเสริมการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้าน
บ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้                    
 1.ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง ควรมีการดำเนินการให้แก่ผู้บริหารหรือผู้ท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องกับ
การเจรจาต่อรองศึกษาแนวทาง วิธีการ การเจรจาต่อรองให้เกิดความรู้ ความเข้าใจ ให้สามารถ
วิเคราะห์สาเหตุ และวิธีการในการเจรจาต่อรองได้อย่างเหมาะสมกับปัญหาท่ีเกิดขึ้นอย่าง                         
มีประสิทธิภาพ           
 2.ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง ก่อนการเจรจาต่อรองทุกครั้ง ควรมีการวางแผนก่อนเข้า
สู่การเจรจา เตรียมการในด้านคำถามท่ีจะสอบถามคู่เจรจาและควรกำหนดประเด็น เป้าหมายในการ
เจรจาต่อรองให้ชัดเจน         
 3.ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง ควรระมัดระวังคำพูดท่ีทำลายความสัมพันธ์อันดี 
เลือกใช้คำพูดท่ีให้เกียรติคู่เจรจา มีทักษะการฟังและความชัดเจนในการส่ือสาร โดยเฉพาะภาษากาย
และท่าทางของร่างกายและสายตา        
 4.ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง ควรเป็นมีลักษณะเป็นผู้ท่ีมีความหนักแน่น แต่มีความ
ยืดหยุ่นในการเจรจา มีอารมณ์ท่ีมั่นคง สามารถท่ีจะประเมินสถานการณ์ในเรื่องท่ีเจรจาได้ ยอมรับ
ความคิดเห็นของผู้อื่นและท่ีสำคัญควรมีบุคลิกภาพท่ีดี     
 5.ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ควรพูดในลักษณะท่ีไม่ก่อให้เกิดความขัดแย้ง              
รู้จักการยินยอมเพื่อไม่ให้เกิดความเสียหายหรือไม่เสียหลักการและได้รับในส่ิงท่ีสำคัญตามความ
ต้องการ หากการเจรจาคู่เจรจามีอารมณ์โกรธอยู่ ผู้บริหารจะต้องยินยอมให้คู่เจรจาได้ระบาย
ความรู้สึกออกมา เพื่อให้การเจรจาต่อรองดำเนินต่อไปและเป็นการรักษาความสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน       
 6.ด้านประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง ในการเจรจาต่อรองบางครั้งควรมอบหมายให้ผู้อื่น
ทำหน้าท่ีแทน หากพิจารณาแล้วว่าบุคคลนั้นมีความเหมะสมมากกว่าหรือให้บุคคลท่ีมีตำแหน่งสูงกว่า
เจรจาต่อรองกับผู้ท่ีมีตำแหน่งตำแหน่งต่ำกว่า เพื่อให้การเจรจาต่อรองเกิดประสิทธิภาพ มีประสิทธิผล 
เกิดประโยชน์แก่คู่เจรจาต่อรองและจะช่วยแสวงหาผลประโยชน์ลดข้อขัดแย้งและนำไปสู่ข้อตกลง           
ซึ่งจะเป็นประโยชน์แก่คู่เจรจามากกว่ากรณีไม่มีข้อตกลง 
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ข้อเสนอแนะสำหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

 เพื่อให้งานวิจัยเรื่องแนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร เผยแพร่ออกไปและเพื่อประโยชน์ในการศึกษา
ค้นคว้าของนักวิชาการและผู้ท่ีสนใจท่ัวไป จึงมีข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัย ดังนี้ 
 1.ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสังกัดสำนักงาน
เขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
 2.ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสังกัด
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
 3. ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับประสิทธิผลของการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสังกัด
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
 4. ควรมีการศึกษาการเจรจาต่อรองส่งผลต่อการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของโรงเรียนใน
สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
 

 



 

รายการอ้า งอิง 
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ภาคผนวก ก  

หนังสือขอความอนุเคราะห์เก็บข้อมูล 

และรายชื่อโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ  

สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
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รายชื่อโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ  
สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 

 
 

1. โรงเรียนวัดใหญ่บ้านบ่อ(บ้านบ่อราษฎร์บำรุง) 
2. โรงเรียนวัดใต้บ้านบ่อ 
3. โรงเรียนวัดบางขุด(อุ่นพิทยาคาร) 
4. โรงเรียนวัดกระซ้าขาว 
5. โรงเรียนวัดบางกระเจ้า 
6. โรงเรียนบ้านชายทะเลบางกระเจ้า 
7. โรงเรียนวัดปากบ่อ(เหลืองราษฎร์บำรุง) 
8. โรงเรียนวัดน่วมกานนท์ 
9. โรงเรียนวัดวิสุทธาราม 
10. โรงเรียนวัดเจริญสุขาราม 
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ภาคผนวก ข  

แบบสอบถามเพือ่การวิจัย 
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แบบสอบถามเพือ่การวิจัย 
เร่ือง แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบอ่ 

สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
.......................................................... 

คำช้ีแจง 
 1.ผู้ตอบแบบสอบถามฉบับนี้ ได้แก่  
  1.1 ผู้บริหารโรงเรียน จำนวน 1 คน 
  1.2 หัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ จำนวน 1 คน 
  1.3 ครู จำนวน 1 คน 
  1.4 กรรมการสถานศึกษาข้ันพื้นฐานผู้เป็นผู้แทนครู จำนวน 1 คน 
 2. แบบสอบถามฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลสำหรับ
การวิจัย เรื่อง “แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขต
พื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร” จึงขอความกรุณาโปรดตอบให้ครบทุกข้อตามความเป็นจริง 
 3.แบบสอบถามฉบับนี้แบ่งออกเป็น 2 ตอน ดังนี้ 
  ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลสถานภาพท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน
ในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
 ข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามนี้ใช้เพื่อการศึกษาค้นคว้าเท่านั้น การวิเคราะห์ข้อมูลจะวิเคราะห์
ในภาพรวมจึงไม่มีผลกระทบต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นรายบุคคล ผู้ศึกษาหวังเป็นยิ่งว่าได้รับความ
ร่วมมือจากท่านด้วยดี ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้ 
 
 
 

     นางสาวเบ็ญจวรรณ    สินณรงค์ 
     นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาการบริหารการศึกษา 

     ภาควิชาการบริหารการศึกษา 
      บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร  
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แบบสอบถามเพือ่การวิจัย 

เร่ือง แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบอ่ 

สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร  

.......................................................... 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลสถานภาพท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 คำช้ีแจง  โปรดทำเครื่องหมาย ✓ ลงในชอง  ให้ตรงกับความเป้นจริงเกี่ยวกับตัวท่าน

และโรงเรียนท่ีท่านปฏิบัติงานในปัจจุบัน 

 

1.เพศ 

  ชาย       หญิง 

2.อายุ 

  ต่ำกว่า 30 ปี      30 – 35 ปี 

  36 - 40 ปี      41 - 45 ปี 

  46-50 ปี      51 ปีข้ึนไป 

3.ระดับการศึกษา 

  ต่ำกว่าปริญญาตรี     ปริญญาตรี    

   

  ปริญญาโท      ปริญญาเอก 

4. ตำแหน่ง 

  ผู้อํานวยการโรงเรียน     

  กรรมการสถานศึกษาข้ันพื้นฐานผู้เป็นผู้แทนครู  

  หัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู ้

  ครู 

5.ประสบการณ์ในการทำงาน 

  น้อยกว่า 10 ปี     10 – 20 ปี 

  21 – 30 ปี      มากกว่า 30 ปีขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกีย่วกับแนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้าน

บ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 

 คําช้ีแจง : โปรดพิจารณาข้อความท่ีกำหนดให้ว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านเกี่ยวกับแนว

ทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา

ประถมศึกษาสมุทรสาคร ให้ท่านเขียนเครื่องหมาย (✓) ลงในช่อง ( ) ระดับความคิดเห็นตามความ

เป็นจริงท่ีท่านเห็นสมควรในทุกข้อคำถาม ซึ่งแต่ละช่องมีความหมาย 

 ระดับ  5    หมายถึง การเจรจาต่อรองอยู่ในระดับมากท่ีสุด   
 ระดับ  4    หมายถึง การเจรจาต่อรองอยู่ในระดับมาก   
 ระดับ  3    หมายถึง การเจรจาต่อรองอยู่ในระดับปานกลาง  
 ระดับ  2    หมายถึง การเจรจาต่อรองอยู่ในระดับน้อย   
 ระดับ  1    หมายถึง การเจรจาต่อรองอยู่ในระดับน้อยที่สุด  

ข้อที่ ประเด็นคำถาม ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง      

1 ผู้เจรจาต่อรองสามารถปรับเป็นข้อตกลง จากประเด็นท่ี
เป็นข้อขัดแย้งได้ 

     

2 ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักสังเกตและเข้าใจสถานการณ์
ระหว่างการเจรจาต่อรอง 

     

3 ผู้เจรจาต่อรองให้ความสำคัญกับห้องเจรจาท่ีเป็นสัดส่วน 
และ ไม่ถูกรบกวน 

     

4 ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการหยุดพักการเจรจาช่ัวคราว เมื่อ
การเจรจา ไม่ สามารถดำเนินต่อไปได้ 

     

5 ผู้เจรจาต่อรองมีศิลปะในการเจรจาโน้มน้าว      

6 ผู้เจรจาต่อรองดำเนินการเจรจาต่อรองท่ีสร้างสรรค์      

7 ผู้เจรจาต่อรองมีความสามารถในด้านการจับประเด็น
ของข้อเสนอในแต่ละฝ่าย 

     

8 ผู้เจรจาต่อรองต้องต้องร่วมกันสร้างทางเลือกท่ีเป็น
ประโยชน์กับทุกฝ่าย 
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ข้อที่ ประเด็นคำถาม ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(ต่อ)      

9 ผู้เจรจาต่อรองมีความฉลาดทางอารมณ์      

10 ผู้เจรจาต่อรองทำการตกลงวางกรอบ กติกา การเจรจา
ก่อนการเจรจา 

     

11 ผู้เจรจาต่อรองมุ่งสนใจท่ีปัญหาของการเจรจา      

12 ผู้เจรจาต่อรองให้ความสำคัญกับสถานการณ์ และ
ส่ิงแวดล้อมว่ามีอิทธิพลท่ีสำคัญต่อการเจรจาต่อรอง 

     

13 ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการประนีประนอมกับคู่เจรจา      

14 ผู้เจรจาต่อรองรู้จักวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือของข้อมูล
ความท่ีคู่เจรจานำเสนอ 

     

15 ผู้เจรจาต่อรองสามารถวิเคราะห์จุดต่ำสุดท่ีคู่เจรจาจะ
ยอมรับได้ 

     

16 ผู้เจรจาต่อรองมีการอธิบายเหตุผลสนับสนุนในประเด็น
ท่ีเป็นข้อเสนอ 

     

17 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความสามารถในการปรับตัวไปตาม
สถานการณ์ของการเจรจา 

     

18 ผู้เจรจาต่อรองต้องตระหนักถึงผลประโยชน์อย่างอื่นใน
อนาคตด้วย 

     

19 ผู้เจรจาต่อรองรู้จักใช้ความเงียบในบางสถานการณ์ให้
เป็นประโยชน์แก่ฝ่ายตนได้ 

     

20 ผู้เจรจาต่อรองมีการวิเคราะห์น้ำหนักของข้อมูลท่ีคู่
เจรจานำเสนอ 

     

21 ผู้เจรจาต่อรองมีความอดทนสูงในการเผชิญกับ
ความเครียด 

     

22 ผู้เจรจาต่อรองต้องควบคุมกระบวนการเจรจาให้เป็นไป
ตามแผนท่ีกำหนด 
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ข้อที่ ประเด็นคำถาม ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(ต่อ)      

24 ผู้เจรจาต่อรองให้ความสนใจอย่างใกล้ชิดกับคำพูดแต่
ละประโยคท่ีต่อรองกัน 

     

25 ผู้เจรจาต่อรองสามารถวิเคราะห์ทางเลือกของคู่เจรจา
ว่าจะตัดสินใจไปในทางใดได้ 

     

26 ผู้เจรจาต่อรองรู้จักใช้คำถามสอบถามในเรื่องท่ีเป็น
ความต้องการของคู่กรณีอีกฝ่าย 

     

27 ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการเจรจาเปล่ียนการมีจุดยืนมาเป็น
การรักษา ผลประโยชน์ร่วมกัน 

     

28 การเจรจาต่อรองมีการสรุปข้อตกลงหรือผลการเจรจา      

29 ผู้เจรจาต่อรองพูดทบทวนในส่ิงท่ีฟังแล้วคลุมเครือ      

30 ผู้เจรจาต่อรองนำประเด็นท่ีสำคัญหรือปัญหาสำคัญให้มี
การเจรจากัน อย่างเต็มท่ี 

     

31 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความสุขุมรอบคอบในการรับ
ข้อเสนอของอีกฝ่าย 

     

32 ผู้เจรจาต่อรองมีทักษะในการทำงานเป็นทีม      

33 ในการเจรจาต่อรองต้องทำความเข้าใจวัฒนธรรมคู่
เจรจาก่อนเจรจา 

     

ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง      

34 ผู้เจรจาต่อรองเป็นผู้มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี      

35 ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักประเมินการเจรจาอย่างต่อเนื่อง      

36 ผู้เจรจาต่อรองต้องเริ่มต้นการเจรจาในลักษณะผ่อน
คลาย 

     

37 ผู้เจรจาต่อรองให้ความสนใจในการสังเกตและเข้าใจสี
หน้าและท่าทางของคู่เจรจา 

     

38 ผู้เจรจาต่อรองมีการวางแผนท่ีดีในการเจรจาต่อรอง      
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ข้อที่ ประเด็นคำถาม ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง(ต่อ)      

39 ผู้เจรจาต่อรองมีทักษะในการใช้คำถามเพื่อสอบถาม
ความต้องการของคู่เจรจาอีกฝ่าย 

     

40 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการสร้างข้อตกลงท่ีเป็นธรรม
ร่วมกันก่อนเจรจา 

     

41 ผู้เจรจาต่อรองมีความสงบ แม้จะมีความคิดเห็น
แตกต่างจากคู่เจรจาอีกฝ่าย 

     

42 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีปฏิภาณไหวพริบดีในการเจรจา
ต่อรอง 

     

43 ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักปรับกลยุทธ์รูปแบบการเจรจา
ต่อรองให้เหมาะกับสถานการณ์ 

     

44 ผู้เจรจาต่อรองมีทัศนคติท่ีดีต่อคู่เจรจาต่อรอง      

45 ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักรักษาหน้าของคู่เจรจา      

ด้านการติดต่อสื่อสารในการเจรจาต่อรอง      

46 ผู้เจรจาต่อรองสามารถวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของ
คู่เจรจาได้ 

     

47 ผู้เจรจาต่อรองต้องการแต่งกายให้เหมาะสมกับการ
เจรจา 

     

48 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความสุขุมรอบคอบในการเจรจา      

49 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการวิเคราะห์และประเมินตนเอง
ก่อนท่ีจะเข้าสู่การเจรจาต่อรอง 

     

50 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง
อย่างต่อเนื่อง 

     

51 ผู้เจรจาต่อรองต้องยึดเจตนาเพื่อให้บรรลุส่ิงท่ีต้องการ
เป็นหลัก  
ในการเจรจา 

     

52 ผู้เจรจาต่อรองต้องยึดผลประโยชน์ขององค์กรเป็นหลัก      
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ข้อที่ ประเด็นคำถาม ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านการติดต่อสื่อสารในการเจรจาต่อรอง(ต่อ)      

53 ผู้เจรจาต่อรองมีการสอบถามความเข้าใจหรือสรุปความ
ในประเด็นท่ีเจรจาเพื่อให้มีความเข้าใจท่ีตรงกัน 

     

54 ผู้เจรจาต่อรองต้องยอมรับในศักยภาพของผู้อื่น      

ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง      

55 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความหนักแน่น แต่มีความยืดหยุ่น  
ในการเจรจา 

     

56 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีอารมณ์มั่นคง      

57 ผู้เจรจาต่อรองต้องมีทักษะในการฟัง      

58 ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักประเมินสถานการณ์ในเรื่องท่ีจะ
เจรจาต่อรองได้ดี 

     

59 ผู้เจรจาต่อรองต้องใจกว้าง รู้จักยอมรับฟังความคิดเห็น
ท่ีแตกต่าง 

     

60 ผู้เจรจาต่อรองต้องสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับคู่เจรจา      

ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง      

61 ผู้เจรจาต่อรองพูดความจริงเฉพาะท่ีจะเกิดผลดีกับการ
เจรจา 

     

62 นักเจรจาต่อรองต้องรู้จักให้คู่เจรจาก่อน เพื่อท่ีจะเป็น
ผู้รับทีหลัง 

     

63 ผู้เจรจาต่อรองยินยอมให้คู่เจรจา ได้ระบายอารมณ์
โกรธหรือ มีความขุ่นเคืองท่ีมีอยู่ในใจออกมา ก่อนท่ีจะ
เจรจาต่อไป 
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ข้อที่ ประเด็นคำถาม ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง      

64 ในการเจรจาต่อรอง ผู้เจรจาอาจมอบหมายผู้อื่นทำ
หน้าท่ีแทนได้ หากพิจารณาแล้วเห็นว่า ผู้เจรจาแทนจะ
ทำหน้าท่ีได้เหมาะสมกว่า 

     

65 ในการเจรจาต่อรอง ฝ่ายเจรจาท่ีมีตำแหน่งสูงกว่าจะมี
อิทธิพลต่อคู่เจรจาต่อรองท่ีมีตำแหน่งต่ำกว่า 

     

66 ผู้เจรจาต่อรองท่ีมีประสบการณ์มากจะมีอำนาจในการ
เจรจาต่อรองมากกว่า 

     

67 ผู้เจรจาต่อรองพยายามหาโอกาสในการเจรจาเพื่อให้
ทุกฝ่ายเป็นผู้ชนะในผลการเจรจา 

     

 

 

 

ผู้วิจัยขอขอบพระคุณในความอนุเคราะห์ให้ข้อมูล 

เพื่อประโยชน์ในการวิจัยทางการศึกษาในครั้งนี้เป็นอย่างสูง 

     นางสาวเบ็ญจวรรณ   สินณรงค์ 
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ภาคผนวก ค  

หนังสือขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถาม 

และรายช่ือผู้ทรงคุณวุฒิ/ผู้เช่ียวชาญ 
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ท่ี อว 8612.2/              ภาควิชาการบริหารการศึกษา 
               คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
                        พระราชวังสนามจันทร์  นครปฐม 73000 

        7 มีนาคม 2565 
เรื่อง   ขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถาม 
เรียน   นางสาวสมถวิล ศรีอ่อน  
   
 ด้วย นางสาวเบ็ญจวรรณ สินณรงค์ รหัสนักศึกษา 630620071 นักศึกษาระดับปริญญาโท  
สาขาวิชาการบริหารการศึกษา ภาควิชาการบริหารการศึกษา คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัย
ศิลปากร ได้รับอนุมัติให้ทำการค้นคว้าอิสระเรื่อง “แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน
ในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร” ในการนี้ ภาควิชาการ
บริหารการศึกษา  คณะศึกษาศาสตร์ ใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในฐานะผู้ทรงคุณวุฒิตอบ
แบบสอบถามเกี่ยวกับงานวิจัยดังกล่าวเพื่อนำไปประกอบการพัฒนางานวิจัยต่อไป 
  

  จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาให้ความอนุเคราะห์ จักเป็นพระคุณยิ่ง    
    

 ขอแสดงความนับถือ 
 
 

   (ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สงวน อินทร์รักษ์) 
  รองหัวหน้าภาควิชาการบริหารการศึกษา 

    ปฏิบัติการแทนหัวหน้าภาควิชาการบริหารการศึกษา 
 
 
 
 
ภาควิชาการบริหารการศึกษา 
โทร. 09 3979 3455 
นักศึกษา โทร. 09 6880 3867 
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รายชื่อผู้ทรงคุณวุฒิ/ผูเ้ชี่ยวชาญที่ตอบแบบสอบถาม 

นางสาวสมถวิล ศรีอ่อน   ประธานสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 

      สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 

นางสุพรรณี ช่ืนค้า     ศึกษานิเทศก์ผู้ดูแลสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 

     สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 

นายพินิจ วงษ์เป็นสุข    หัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ 

     โรงเรียนวัดบางกระเจ้า 

นางสาวเบญจมาศ  เดชเกตุ  กรรมการสถานศึกษาข้ันพื้นฐานผู้เป็นผู้แทนครู  

     โรงเรียนบ้านชายทะเลบางกระเจ้า 

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สุคนธ์ มณีรัตน์ ผู้ทรงคุณวุฒิ อดีตรองผู้บริหารฝ่ายบริหารและฝ่ายกิจการ

นักเรียน โรงเรียนสาธิตแห่งมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

วิทยาเขตกำแพงแสน จังหวัดนครปฐม 
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ภาคผนวก ง 

แบบสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญ 
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แบบสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญ 

เพื่อทราบแนวทางการส่งเสริมและการพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน 
การวิจัย เรื่อง “แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบอ่ 

สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร” 
.......................................................... 

คำช้ีแจง 
 1. การวิจัย เรื่อง แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร มีวัตถุประสงค์เพื่อทราบ 1) การเจรจาต่อรอง
ของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร 
2) แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร  
 2.จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร พบว่ามีตัวแปรมีค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่า
เกณฑ์และต่ำกว่าเกณฑ์ ท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เช่ียวชาญ
เสนอแนวทางในการส่งเสริมและพัฒนา 
แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน 
 3.แบบสอบถามฉบับนี้เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลสำหรับการวิจัย เพื่อทราบ  
“แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร โดยแบบสอบถามฉบับนี้แบ่งออกเป็น 6 ตอน 
คือ 
    ตอนท่ี 1 แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 
      1.1 เพื่อทราบการส่งเสริมการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน สำหรับตัวแปร
มีค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่า 3.50 จำนวน 19 ข้อ 
      1.2 เพื่อทราบการพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน สำหรับตัวแปรมี
ค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ำกว่า 3.50 จำนวน 14 ข้อ 
    ตอนท่ี 2 แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านการวางแผนการเจรจา
ต่อรอง 
      2.1 เพื่อทราบการส่งเสริมการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน สำหรับตัวแปร
มีค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่า 3.50 จำนวน 10 ข้อ 
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      2.2 เพื่อทราบการพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน สำหรับตัวแปรมี
ค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ำกว่า 3.50 จำนวน 2 ข้อ 
    ตอนท่ี 3 แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านการติดต่อส่ือสารในการ
เจรจาต่อรอง 
      3.1 เพื่อทราบการส่งเสริมการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน สำหรับตัวแปร
มีค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่า 3.50 จำนวน 5 ข้อ 
      3.2 เพื่อทราบการพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน สำหรับตัวแปรมี
ค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ำกว่า 3.50 จำนวน 4 ข้อ 
    ตอนท่ี 4 แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจา
ต่อรอง 
      4.1 เพื่อทราบการส่งเสริมการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน สำหรับตัวแปร
มีค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่า 3.50 จำนวน 6 ข้อ 
             ตอนท่ี 5 แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจา
ต่อรอง 
     5.1 เพื่อทราบการพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน สำหรับตัวแปรมี
ค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ำกว่า 3.50 จำนวน 3 ข้อ 
    ตอนท่ี 6 แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านประสิทธิผลของการเจรจา
ต่อรอง 
     6.1 เพื่อทราบการส่งเสริมการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน สำหรับตัวแปรมี
ค่ามัชฌิมเลขคณิตสูงกว่า 3.50 จำนวน 1 ข้อ 
     6.2 เพื่อทราบการพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน สำหรับตัวแปรมี
ค่ามัชฌิมเลขคณิตต่ำกว่า 3.50 จำนวน 3 ข้อ 
 ข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามนี้ใช้เพื่อการศึกษาค้นคว้าเท่านั้น การวิเคราะห์ข้อมูลจะวิเคราะห์
ในภาพรวมจึงไม่มีผลกระทบต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นรายบุคคล ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณท่าน
เป็นอย่างสูงท่ีท่านได้กรุณาอนุเคราะห์ในตอบแบบสอบถามการวิจัยในครั้งนี้ หากท่านต้องการข้อมูล
เพิ่มเติม ขอความกรุณาติดต่อได้ท่ี  096-8803867  
 

   นางสาวเบ็ญจวรรณ    สินณรงค์ 
    นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาการบริหารการศึกษา 

   ภาควิชาการบริหารการศึกษา  บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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แบบสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญ 

เพื่อทราบแนวทางการส่งเสริมและการพัฒนาการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน 

การวิจัย เรื่อง “แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบอ่ 

สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร” 

.......................................................... 
 

ข้อมูลของผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญผู้ตอบแบบสอบถาม 

ช่ือ....................................................................นามสกุล......................................................................... 

ตำแหน่งปัจจุบัน...................................................................................................................................... 

สถานท่ีทำงาน......................................................................................................................................... 
 

 จากผลการวิจัย แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนในสหวิทยาเขตบ้านบ่อ 

สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาสมุทรสาคร ซึ่งประกอบด้วย 6 ด้าน ได้แก่ ด้านกลยุทธ์การ

เจรจาต่อรอง ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง ด้านการติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง          

ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง และด้านประสิทธิผลในการ

เจรจาต่อรอง ซึ่งแต่ละด้านมีผลการวิจัย ดังนี้ 

 ตอนที่ 1 แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 

  1.1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า มีตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิม

เลขคณิตสูงกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 รวมท้ังส้ิน 19 ข้อ จึงเรียนสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและ

ผู้เช่ียวชาญว่าท่านมีแนวทางในการส่งเสริมตัวแปรเหล่านี้ให้มีความคงทนต่อไปอย่างไร 
 

ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
1.ผู้เจรจาต่อรองต้อง
รู้จักสังเกตและเข้าใจ
สถานการณ์ระหว่าง
การเจรจาต่อรอง 

 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
2.ผู้ เจ รจา ต่ อ รอ ง ให้
ความสำ คัญ กั บ ห้ อ ง
เจรจา ท่ี เป็ น สัด ส่ วน 
และไม่ถูกรบกวน 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

3.ผู้ เจ ร จ า ต่ อ ร อ ง มี
ศิลปะในการเจรจาโน้ม
น้าว 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

4.ผู้ เจ ร จ า ต่ อ ร อ ง มี
ความสามารถในด้าน
การ จับประ เด็น ขอ ง
ข้อเสนอในแต่ละฝ่าย 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

5.ผู้ เจรจาต่อรองต้อง
ร่วมกันสร้างทางเลือกท่ี
เป็นประโยชน์กับ ทุก
ฝ่าย 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
6.ผู้เจรจาต่อรองมีความ
ฉลาดทางอารมณ์ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

7.ผู้เจรจาต่อรองทำการ
ตกลงวางกรอบ กติกา 
ก าร เจรจ าก่ อ น ก าร
เจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

8.ผู้ เจ ร จา ต่ อ รอ งมุ่ ง
สนใจท่ีปัญหาของการ
เจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

9.ผู้ เจ รจ า ต่ อ รอ ง ใช้
วิธีการประนีประนอม
กับคู่เจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
10.ผู้เจรจาต่อรองรู้จัก
วิ เ ค ร า ะ ห์ ค ว า ม
น่ า เช่ือถื อของข้อมู ล
ความท่ีคู่เจรจานำเสนอ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

11.ผู้เจรจาต่อรองมีการ
อธิบายเหตุผลสนับสนุน
ใ น ป ร ะ เ ด็ น ท่ี เป็ น
ข้อเสนอ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

12.ผู้เจรจาต่อรองรู้จัก
ใช้ความ เงียบ ในบาง
สถ าน ก าร ณ์ ให้ เป็ น
ประโยชน์แก่ฝ่ายตนได้ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

13.ผู้เจรจาต่อรองมีการ
วิเคราะห์น้ำหนักของ
ข้อมูลท่ีคู่เจรจานำเสนอ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
14.ผู้ เจ รจา ต่ อ รอ งมี
ความอดทนสูงในการ
เผชิญกับความเครียด 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

15.ผู้ เ จ ร จ า ต่ อ ร อ ง
สามารถแยกแยะความ
จ ริ ง อ อ ก จ าก ค ว าม
คิดเห็นได้ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

16.การเจรจาต่อรองมี
การสรุปข้อตกลงหรือ
ผลการเจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

17.ผู้ เจรจาต่อรองนำ
ประเด็น ท่ีสำคัญหรือ
ปัญหาสำคัญให้มีการ
เจรจากันอย่างเต็มท่ี 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
18.ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
ความสุขุมรอบคอบใน
การรับข้อเสนอของอีก
ฝ่าย 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

19.ผู้ เจ รจา ต่ อ รอ งมี
ทักษะในการทำงานเป็น
ทีม 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

 

 1.2 กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า มีตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิต

ต่ำกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 รวมท้ังส้ิน 14 ข้อ จึงเรียนสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เช่ียวชาญว่า

ท่านมีแนวทางในการพัฒนาตัวแปรเหล่านี้ให้ดีขึ้นได้อย่างไร 

ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 
1 .ผู้ เ จ ร จ า ต่ อ ร อ ง
ส า ม า ร ถ ป รั บ เป็ น
ข้อตกลงจากประเด็นท่ี
เป็นข้อขัดแย้งได้ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

2.ผู้ เจ รจ า ต่ อ รอ ง ใช้
วิ ธี ก า ร ห ยุ ด พั ก ก าร
เจรจาช่ัวคราว เมื่อการ
เจรจาไม่สามารถดำเนิน
ต่อไปได้ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 



  157 

ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 
3.ผู้เจรจาต่อรอง
ดำเนินการเจรจาต่อรอง
ท่ีสร้างสรรค์ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

4.ผู้เจรจาต่อรองให้
ความสำคัญกับ
สถานการณ์และ
ส่ิงแวดล้อมว่ามีอิทธิพล
ท่ีสำคัญต่อการเจรจา
ต่อรอง 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

5.ผู้เจรจาต่อรอง
สามารถวิเคราะห์จุด
ต่ำสุดท่ีคู่เจรจาจะ
ยอมรับได้ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

6.ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
ความสามารถในการ
ปรับตัวไปตาม
สถานการณ์ของการ
เจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

7.ผู้เจรจาต่อรองต้อง
ตระหนักถึง
ผลประโยชน์ 
อย่างอื่นในอนาคตด้วย 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 
8.ผู้เจรจาต่อรองต้อง
ควบคุมกระบวนการ
เจรจาให้เป็นไปตาม
แผนท่ีกำหนด 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

9.ผู้เจรจาต่อรองให้
ความสนใจอย่างใกล้ชิด
กับคำพูดแต่ละประโยค
ท่ีต่อรองกัน 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

10.ผู้เจรจาต่อรอง
สามารถวิเคราะห์
ทางเลือกของคู่เจรจาว่า
จะตัดสินใจไปในทางใด
ได้ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

11.ผู้เจรจาต่อรองรู้จัก
ใช้คำถามสอบถามใน
เรื่องท่ีเป็นความ
ต้องการของคู่กรณีอีก
ฝ่าย 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 
12.ผู้เจรจาต่อรองพูด
ทบทวนในส่ิงท่ีฟังแล้ว
คลุมเครือ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

13.ผู้เจรจาต่อรองใช้
วิธีการเจรจาเปล่ียนการ
มีจุดยืนมาเป็นการ
รักษา ผลประโยชน์
ร่วมกัน 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

14.ในการเจรจาต่อรอง
ต้องทำความเข้าใจ
วัฒนธรรมคู่เจรจาก่อน
เจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

 

ตอนท่ี 2 แนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านการวางแผนการเจรจาต่อรอง 
 2.1 การวางแผนการเจรจาต่อรอง จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า มีตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลข
คณิตสูงกว่าเกณฑ์ ท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 รวมท้ังส้ิน 10 ข้อ จึงเรียนสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและ
ผู้เช่ียวชาญว่าท่านมีแนวทางในการส่งเสริมตัวแปรเหล่านี้ให้มีความคงทนต่อไปอย่างไร 

ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
1.ผู้เจรจาต่อรองเป็นผู้มี
มนุษยสัมพันธ์ที่ดี 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
2.ผู้ เจรจาต่อรองต้อง
รู้จักประเมินการเจรจา
อย่างต่อเนื่อง 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

3.ผู้ เจรจาต่อรองต้อง
เริ่ ม ต้ น ก าร เจรจาใน
ลักษณะผ่อนคลาย 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

4.ผู้ เจ รจา ต่ อ รอ ง ให้
ค ว า ม ส น ใจ ใน ก า ร
สังเกตและเข้าใจสีหน้า
และท่าทางของคู่เจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

5 .ผู้ เจ ร จ า ต่ อ รอ งมี
ทักษะในการใช้คำถาม
เพื่ อ ส อ บ ถ าม ค วาม
ต้องการของคู่เจรจาอีก
ฝ่าย 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

6.ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
การสร้างข้อตกลงท่ีเป็น
ธรรมร่วมกันก่อนเจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. ................................................................................................................. 
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ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
7.ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
ปฏิภาณไหวพริบดีใน
การเจรจาต่อรอง 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

8.ผู้ เจรจาต่อรองต้อง
รู้จักปรับกลยุทธ์รูปแบบ
การเจรจาต่อรองให้
เหมาะกับสถานการณ์ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

9.ผู้ เจ ร จ า ต่ อ ร อ ง มี
ทัศนคติท่ีดีต่อคู่เจรจา
ต่อรอง 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

10.ผู้เจรจาต่อรองต้อง
รู้ จักรักษาหน้าของคู่
เจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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  2.2 การวางแผนการเจรจาต่อรอง จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า มีตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลข

คณิตต่ำกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 รวมทั้งส้ิน 2 ข้อ จึงเรียนสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและ

ผู้เช่ียวชาญว่าท่านมีแนวทางในการพัฒนาตัวแปรเหล่านี้ให้ดีขึ้นได้อย่างไร 

ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 
1.ผู้เจรจาต่อรองมีการ
วา งแผน ท่ี ดี  ใน ก าร
เจรจาต่อรอง 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

2.ผู้เจรจาต่อรองมีความ
สงบ แม้จะมีความคิด
เห็ น แ ต ก ต่ า ง จ า ก คู่
เจรจาอีกฝ่าย 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

 
 

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามแนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านการติดต่อส่ือสารในการ
เจรจาต่อรอง 
 3.1 การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า มีตัวแปรซึ่งมีค่า
มัชฌิมเลขคณิตสูงกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 รวมทั้งส้ิน 5 ข้อ จึงเรียนสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและ
ผู้เช่ียวชาญว่าท่านมีแนวทางในการส่งเสริมตัวแปรเหล่านี้ให้มีความคงทนต่อไปอย่างไร 

ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
1 . ผู้ เ จ ร จ า ต่ อ ร อ ง
ต้อ งก ารแ ต่ งก าย ให้
เหมาะสมกับการเจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
2. ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
ความสุขุมรอบคอบใน
การเจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

3.ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
การพัฒนาทักษะการ
เจ รจ า ต่ อ รอ งอ ย่ า ง
ต่อเนื่อง 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

4.ผู้เจรจาต่อรองต้องยึด
เจตนาเพื่อให้บรรลุส่ิงท่ี
ต้องการเป็นห ลัก ใน
การเจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

5.ผู้เจรจาต่อรองต้องยึด
ผลประโยชน์ 
ขององค์กรเป็นหลัก 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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 3.2 การติดต่อส่ือสารในการเจรจาต่อรอง จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า มีตัวแปรซึ่งมีค่า

มัชฌิมเลขคณิต ต่ำกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 รวมท้ังส้ิน 4 ข้อ จึงเรียนสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิ

และผู้เช่ียวชาญว่าท่านมีแนวทางในการพัฒนาตัวแปรเหล่านี้ให้ดีขึ้นได้อย่างไร 

ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 
1.ผู้เจรจาต่อรอง
สามารถวิเคราะห์จุด
แข็งและจุดอ่อนของคู่
เจรจาได้ 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

2.ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
การวิเคราะห์ 
และประเมินตนเอง
ก่อนท่ีจะเข้าสู่การ
เจรจาต่อรอง 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

3.ผู้เจรจาต่อรองมีการ
สอบถามความเข้าใจ
หรือสรุปความใน
ประเด็นท่ีเจรจาเพื่อให้
มีความเข้าใจท่ีตรงกัน 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

4.ผู้เจรจาต่อรองต้อง
ยอมรับในศักยภาพของ
ผู้อื่น 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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ตอนท่ี 4 แบบสอบถามแนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านบุคลิกภาพของผู้เจรจา
ต่อรอง 
 4.1 บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า มีตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิมเลข

คณิตสูงกว่าเกณฑ์ ท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 รวมท้ังส้ิน 6 ข้อ จึงเรียนสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและ

ผู้เช่ียวชาญว่าท่าน มีแนวทางในการส่งเสริมตัวแปรเหล่านี้ให้มีความคงทนต่อไปอย่างไร 

ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
1. ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
ความหนักแน่น แต่มี
ความยืดหยุ่น ในการ
เจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

2. ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
อารมณ์มั่นคง 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

3.ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
ทักษะในการฟัง 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

4.ผู้ เจรจาต่อรองต้อง
รู้ จั ก ป ร ะ เ มิ น
สถานการณ์ในเรื่องท่ีจะ
เจรจาต่อรองได้ดี 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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ตอนท่ี 5 แบบสอบถามแนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านความสัมพันธ์ในการเจรจา
ต่อรอง 
 5.1 ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า มีตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิม

เลขคณิตต่ำกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 รวมท้ังส้ิน 3 ข้อ จึงเรียนสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและ

ผู้เช่ียวชาญว่าท่านมีแนวทางในการพัฒนาตัวแปรเหล่านี้ให้ดีขึ้นได้อย่างไร 

ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 
1.ผู้ เจรจาต่อ รองพู ด
ความจริง เฉพาะท่ีจะ
เกิดผลดีกับการเจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

 
 
 
 

ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
5.ผู้เจรจาต่อรองต้องใจ
กว้ าง  รู้ จั กยอมรับฟั ง
ความคิดเห็นท่ีแตกต่าง 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

6.ผู้เจรจาต่อรองต้อง
สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ
คู่เจรจา 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 



  167 

ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 
2.นักเจรจาต่อรองต้อง
รู้ จั ก ให้ คู่ เจ รจาก่ อ น 
เพื่อท่ีจะเป็นผู้รับทีหลัง 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

3.ผู้ เ จ ร จ า ต่ อ ร อ ง
ยินยอมให้ คู่ เจรจาได้
ระบายอารมณ์ โก รธ
หรือมีความขุ่นเคืองท่ีมี
อยู่ในใจออกมาก่อนท่ี
จะเจรจาต่อไป 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

 
 ตอนท่ี 6 แบบสอบถามแนวทางการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียน ด้านประสิทธิผลของ
การเจรจาต่อรอง 
 6.1 ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า มีตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิม

เลขคณิตสูงกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 รวมท้ังส้ิน 1 ข้อ จึงเรียนสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและ

ผู้เช่ียวชาญว่าท่าน มีแนวทางในการส่งเสริมตัวแปรเหล่านี้ให้มีความคงทนต่อไปอย่างไร 

ตัวแปร แนวทางในการส่งเสริม 
1.ในการเจรจาต่อรอง 
ฝ่ายเจรจาท่ีมีตำแหน่ง
สูงกว่าจะมีอิทธิพลต่อคู่
เจรจาต่อรองท่ีมี
ตำแหน่งต่ำกว่า 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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 6.2 ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า มีตัวแปรซึ่งมีค่ามัชฌิม

เลขคณิตต่ำกว่าเกณฑ์ท่ีกำหนดไว้ คือ 3.50 รวมท้ังส้ิน 3 ข้อ จึงเรียนสอบถามผู้ทรงคุณวุฒิและ

ผู้เช่ียวชาญว่าท่านมีแนวทางในการพัฒนาตัวแปรเหล่านี้ให้ดีขึ้นได้อย่างไร 

ตัวแปร แนวทางในการพัฒนา 
1.ในการเจรจาต่อรอง      
ผู้เจรจาอาจมอบหมาย
ผู้อื่ นทำหน้าท่ีแทนได้  
หากพิจารณาแล้วเห็นว่า
ผู้เจรจาแทนจะทำหน้าท่ี
ได้เหมาะสมกว่า 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
3. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 

2.ผู้เจรจาต่อรองท่ีมี
ประสบการณ์มากจะมี
อำนาจในการเจรจา
ต่อรองมากกว่า 

1. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
2. .................................................................................................................. 
....................................................................................................................... 
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