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 - สิ่ ง ดี ๆ จ า ก ผู้ ใ ห้ สู่ ผู้ รั บ - 

ผู้ที่มอบหนังสือเล่มนี้ให้แด่ท่าน  คือผู้ท่ีมีความเอาใจใส่และปรารถนา 

แต่สิง่ท่ีดทีีส่ดุ จึงได้มอบหนงัสอืเล่มนีท่ี้จะช่วยให้ท่านมแีนวทางในการรู้เล่ห์เหลีย่ม  

รู้ทันคนทุกประเภท  รู้กลวิธีรับมือและตอบโต้เพ่ือป้องกันการถูกเอาเปรียบจาก 

การต่อรอง  ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองทางธุรกิจหรือชีวิตประจ�ำวัน  โดยไม่เสียเปรียบใคร  

นี่คือสิ่งท่ีคนพิเศษผู้ที่รักและห่วงใยในตัวท่านได้มอบหนังสือเล่มนี้ให้  

เพียงเพื่อต้องการให้คนที่ท่านรักและห่วงใย  มีชีวิตท่ีดีขึ้นตลอดไป

เพราะหนังสือดีเล่มนี้  เปลี่ยนแปลงชีวิตคนเราให้ดีข้ึนได้
สมชัย  เบญจมิตร

TOTO
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-  เกี่ยวกับผู้เขียน  -

ปีเตอร์ บี. สตาร์ค ประธานบริษัท Peter  Barron  Stark  

&  Associates,  Inc.  เป็นนักเขียน  นักบรรยายในเร่ือง

ศิลปะการเจรจาต่อรองที่มีชื่อเสียงมาก  เขาเดินทางไป 

ท่ัวโลกเพื่ออบรมผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือ  นักขายมืออาชีพ  

และพนักงาน  รวมท้ังผู้บริหารท่ัวโลก  เขากระตุ้นและสร้างแรงบันดาลใจ

ให้กับผู ้คนนับพันและเป็นหนึ่งในนักพูดมืออาชีพท่ีมีชื่อเสียงในด้าน 

การสร้างภาวะผู้น�ำ  และวิธีกระตุ้นให้ทีมงานเปลี่ยนแปลงตนเอง  

เจน เอส. ฟลาเฮอร์ตี  เป็นที่ปรึกษาและนักบรรยายของ

บริษัท Peter Barron Stark & Associates, Inc. มี

ประสบการณ์มากกว่า 25 ปี ในการฝึกอบรมให้แก่ผูจั้ดการ

และพนักงานนับพันคนในเร่ืองการสร้างภาวะผู้น�ำ  การ

สร้างแรงจูงใจ  วิธีการติดต่อสื่อสาร  และการเจรจาต่อรอง  เธอเชี่ยวชาญ

เป็นพิเศษในเร่ืองการใช้ทักษะการเจรจาต่อรองเพื่อแก้ไขความขัดแย้ง   

การปรับปรุงวิธีการติดต่อสือ่สารของคน  และการสร้างความเข้มแขง็ให้กบั

คนเพื่อการท�ำงานเป็นทีมให้ประสบความส�ำเร็จ  

วัลภา  ลินลาวรรณ  ส�ำเร็จการศึกษาจากคณะวิทยาศาสตร์  
สาขาศาสตร์คอมพิวเตอร์  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  โดยมี
ประสบการณ์การท�ำงานด้านคอมพิวเตอร์บริษัทเอกชนช้ันน�ำ 
กว่า  25  ปี  ทั้งในประเทศไทยและสหรัฐอเมริกา  ก่อนเดินทาง

กลับประเทศไทยอย่างถาวร  เธอรักงานแปลและมีผลงานแปลหลายเล่ม  เช่น  
Nice  Girls  Don’t  Get  the  Corner  Office  (อยากจะเป็นหญิงเก่ง  
เธอก็ต้องกล้าเปลี่ยน - ส�ำนักพิมพ์  บี มีเดีย)  ปัจจุบันวัลภาท�ำงานในต�ำแหน่ง
ผู้บริหารทางด้าน  Analytics  Platform  ในแผนก  Technology  ของบริษัท
เอกชนแห่งหนึ่ง

-  เกี่ยวกับผู้แปลและเรียบเรียง  -
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ในชีวิตประจ�ำวันของเราน้ัน  มีคนหลายประเภทท่ีเรา 

พบเจอท่ีต้องต่อรองกัน  ซ่ึงมีท้ังคนดีและคนที่ชอบเอาเปรียบ  โดยท่ีเรา 

ไม่สามารถหลีกเลี่ยงการต่อรองกับเขาเหล่านั้นได้  เพราะชีวิตประจ�ำวัน 

มกีารต่อรองอยูเ่สมอ  ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองท่ีเกีย่วข้องกบัการงาน  ธุรกจิ  และ

ชีวิตประจ�ำวันทั่วไป  เราจึงต้องรู้เล่ห์ทันคนเพื่อไม่ให้เสียเปรียบใคร  

หรือจะต่อรองกับใครก็ต้องไม่เสียเปรียบคน  คนที่เราจะต้องพบเจอนั้นม ี

หลายประเภท  เช่น  คนประเภท  “ปลาฉลาม-พวกเข้ียวลากดิน”  ท่ีชอบ

เอาเปรียบผูอ้ืน่  คนประเภท  “ปลาคาร์ป-คนขีก้ลวัข้ีแพ้”  ทีเ่อาแต่ปกป้อง

รักษาประโยชน์ของตนเอง  และคนประเภท  “โลมา-คนฉลาด”  รู้จัก

ประนีประนอมและปรับตัวตามสถานการณ์ได้  ดังนั้น  ถึงแม้ว่าจะเป็น 

คนที่ไม่ชอบเอาเปรียบใคร  แต่เราจ�ำเป็นต้องรู้ทันช้ันเชิงของคนเหล่านี้  

เพื่อให้สามารถรับมือและไม่ให้ถูกเอาเปรียบได้

หนงัสอื “101 กลวิธี ท�ำอย่างไรไม่ให้เสยีเปรียบคน - ฉบบัปรับปรุง”  

เป็น  หนังสือดี  ท่ีสอนวิธีรู้เล่ห์เหลี่ยมคน  เพื่อรับมือกับการต่อรอง   

เขียนโดย Peter B. Stark  และ  Jane S. Flaherty  ผู้ซ่ึงมีชื่อเสียง 

ในการให้ค�ำปรึกษาในด้านการเจรจาต่อรอง  ได้ให้แนวคิดและกลวิธี   

101  กลวิธี  อีกทั้งชั้นเชิงในการรับมือหรือตอบโต้กับคนทุกประเภท   

เพื่อให้รู้ทันคน  และป้องกันมิให้ใครเอาเปรียบ

ส�ำนักพิมพ์                 มีความภูมิใจท่ีได้น�ำเสนอ  หนังสือดี  

เล่มนี้  ที่จะช่วยให้ท่านเป็นคนรู้เล่ห์เหลี่ยมคน  และมีชั้นเชิงในการรับมือ

กับคนทุกประเภท  ซ่ึงจะท�ำให้ประสบความส�ำเร็จ  ไม่ถูกใครเอาเปรียบ  

และมีชีวิตที่ดีขึ้น

เพราะหนังสือดี  เปลี่ยนแปลงชีวิตคนเราให้ดีข้ึนได้

หมายเหตุ บรรณาธิการ

สมชัย  เบญจมิตร
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หนังสือ “คู่มือการเจรจาต่อรอง” ที่ดีที่สุด
ที่ช่วยให้คุณ รู้ทันคน และไม่ถูกใครเอาเปรียบ

หนังสือ  “101  กลวิธี  ท�ำอย่างไรไม่ให้เสียเปรียบคน”  

เขียนโดย  ปีเตอร์ บี. สตาร์ค  และ  เจน เอส. ฟลาเฮอร์ตี  ผู้ให้ค�ำปรึกษา

ที่มีชื่อเสียงให้กับบริษัทชั้นน�ำหลายแห่ง ซ่ึงจะท�ำให้คุณรู้ทันคน ท�ำให้เรื่อง

การต่อรองไม่น่ากลัวและไม่ถูกใครเอาเปรียบ  กลวิธีและชั้นเชิง 101 วิธี

ของพวกเขาเข้าใจง่าย  น�ำไปใช้ได้ง่าย  แต่ละวิธีสั้น ๆ พร้อมตัวอย่าง

สถานการณ์และวิธีรับมือหรือตอบโต้ที่น่าสนใจ  น�ำไปใช้ได้ทันที  ไม่ใช่แค่

ในเร่ืองงานหรือธุรกิจเท่านั้น  แต่ยังรวมถึงชีวิตส่วนตัวทุกเร่ือง”

“หนังสือเล่มนี้เป็นคู่มือส�ำหรับการใช้ชีวิตของคุณไปตลอดชีวิต   

ไม่ว่าคุณจะต่อรองเร่ืองส�ำคัญ หรือแค่การวางแผนส�ำหรับอาหารมื้อค�ำ่

กับเพื่อน ๆ  หนังสือเล่มนี้มีค่ามากส�ำหรับคุณ  จงอ่านต้ังแต่วันนี้"
-  แจ๊ค  แคนฟิลด์  ผู้แต่ง  Chicken  Soup  for  The  Soul

“ไม่ต้องสงสัยเลยครับว่าเนื้อหาท่ีดีท่ีสุดของหนังสือเล่มนี้  คือ 

ตอนท่ี  2  ซ่ึงพูดถึง 101 กลวิธี และช้ันเชิงท่ีน่าสนใจ  นอกจากผู้แต่ง

ได้พูดถึงกลวิธีท่ีเข้าใจง่าย  พวกเขายังได้ยกตัวอย่างในชีวิตจริงว่า 

แต่ละวิธีนั้นน�ำไปใช้ประโยชน์ได้อย่างไร  และอะไรคือส่ิงที่คาดว่าจะ 

ได้รับจากฝ่ายตรงข้าม  ซ่ึงเป็นข้อมูลท่ีมีประโยชน์อย่างแท้จริง"
-  มาร์ค  กูกลิเอลโม  รองประธานบริษัท  San  Diego  Padres

“ฉันมีหนังสือเกี่ยวกับการต่อรองอยู่  6  เล่ม  ในชั้นหนังสือ  แต่

เล่มนี้เป็นเล่มท่ีดีที่สุด"
-  เจนิส  ดูอิส-แลมเพิร์ท  ผู้อ�ำนวยการบริษัท  Ralston  Purina
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เกี่ยวกับผู้เขียน     4

หมายเหตุบรรณาธิการ     5

บทน�ำ 		ท�ำไมคุณต้องอ่านหนังสือเล่มนี้  ท่ีสอนกลวิธีและชั้นเชิง  
					 เพื่อรู้ทันและรับมือในการต่อรองกับ  “คนทุกประเภท!”     9

ตอนท่ี 1	วิธีฝึกตนเองให้เป็นคนที่รู ้ทันและมีช้ันเชิงในการต่อรองกับ 

คนทุกประเภท  ทุกสถานการณ์  และทกุเวลา  โดยไม่เสยีเปรียบ

ใคร  แต่ได้ประโยชน์ร่วมกันทั้ง  2  ฝ่าย     12

1.	 เรียนรู้ความหมายของการต่อรอง  และประเมินว่าคุณเข้าใจมันแค่ไหน     13

-	 ตัวอย่างในชีวิตประจ�ำวันที่ต้องเกี่ยวข้องกับการต่อรอง
-	 คุณเป็นคนที่มีความสามารถในการต่อรองมากน้อยแค่ไหน

2.	 วิธีการต่อรอง  4  แบบ  ที่ใช้บ่อยในชีวิตประจ�ำวัน     21

-	 แบบที่  1  แพ้-แพ้  (Lose-Lose)  หรือเสียประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย
-	 แบบที่  2  แพ้-ชนะ  (Win-Lose  or  Lose-Win)  
	       	    ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งเป็นผู้ได้หรือเสียประโยชน์  
-	 แบบที่  3  ชนะ-ชนะ  (Win-Win)  หรือได้ประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย
-	 แบบที่  4  ไม่เกิดผลอะไรเลย  (No  Outcome)  
	       	    หรือแบบสรุปไม่ได้  ไม่ว่าจะเป็นแง่ดีหรือแง่ร้าย
-	 แนวคิดและวิธีการต่อรอง  3  วิธี  ที่ท�ำให้ได้ประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย

3.	 องค์ประกอบส�ำคัญของต่อรอง  และวิธีประยุกต์ใช้     32

4.	 วิธีฝึก “ทักษะการตั้งค�ำถาม” เพื่อให้รู้ลึกถึงความต้องการของอีกฝ่าย     45

-	 ค�ำถามที่ส�ำคัญและน่าสนใจ  2  ประเภท
-	 วิธีถามค�ำถามเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อคุณมากที่สุด

5.	 วิธีฝึกทักษะการ  “ฟัง”  ให้เป็นประโยชน์ต่อตัวคุณ  เพื่อช่วยให้ประสบ 
ความส�ำเร็จในการต่อรองทุก ๆ เรื่อง     59

-	 ข้อควรระวัง  3  ประการ  ที่เกิดจากการฟัง
-	 วิธีฝึกทักษะในการ  “ฟัง”  2  แบบ
-	 วิธีฝึกให้เป็นคนที่เข้าใจผู้อื่น

สารบัญ
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6.	 วิธีวิเคราะห์  “ท่าทางคน”  เพื่อประยุกต์ใช้ในการต่อรอง     70

-	 วิธีสังเกตและวิเคราะห์กิริยาท่าทางโดยรวมของอีกฝ่าย
-  	วิธีสังเกตและวิเคราะห์การแสดงออกทาง  สีหน้าและศีรษะ

-  	วิธีสังเกตและวิเคราะห์การแสดงออกทาง  ล�ำตัว

-  	วิธีสังเกตและวิเคราะห์การแสดงออกของ  แขน

-  	วิธีสังเกตและวิเคราะห์การแสดงออกของ  มือ

-  	วิธีสังเกตและวิเคราะห์การแสดงออกของ  ขา

7.	 วิธีท�ำให้คน  “ไว้ใจคุณ”     79

-	 องค์ประกอบ  15  ข้อ  เพื่อท�ำให้คนไว้ใจคุณ
-	 วิธีต่อรองกับ  “คนที่ไม่น่าไว้ใจ”

8.	 วิธีวิเคราะห์คน  3  ประเภท  ที่คุณต้องเจอ     88

-	 1  ปลาฉลาม  (Sharks)  หรือคนประเภทเขี้ยวลากดิน
-	 2  ปลาคาร์ป  (Carp)  หรือประเภทขี้แพ้  เอาแต่รักษาประโยชน์ตน
-	 3  โลมา  (Dolphins)  หรือฉลาดและปรับตัวตามสถานการณ์

9.	 คุณควรมี  “รูปแบบ”  การต่อรอง  และประยุกต์ใช้อย่างไรจึงจะท�ำให้ประสบ
ความส�ำเร็จ     97

-	 ท�ำความเข้าใจ  “รูปแบบ”  วิธีการต่อรองของคนที่คุณต่อรองด้วย
-	 รูปแบบพฤติกรรมต่าง ๆ ของคน

10.	 วิธีการเตรียมตัวต่อรองเพื่อให้คุณ  “พร้อม”  มากที่สุด     112

-	 การเตรียมพร้อมจากการมองทั้งในมุมของคุณ  และของอีกฝ่าย
-	 ค�ำถามเพื่อเตรียมความพร้อมก่อนที่จะมีการต่อรอง

ตอนที่ 2	101 กลวิธี ไม่ให้เสียเปรียบคนและวิธีประยุกต์ใช้     129



ท�ำไมคุณต้องอ่านหนังสือเล่มนี้
ที่สอนกลวิธีและชั้นเชิงเพื่อรู้ทันและรับมือ

ในการต่อรองกับ “คนทุกประเภท!”

จุดประสงค์ของหนังสือเล่มน้ีก็คือ  เพื่อให้คุณรู้ทันคน  

ไม่ถูกใครเอาเปรียบในทุก ๆ เร่ือง  ตั้งแต่เร่ืองเล็ก ๆ  เช่น  การต่อรอง

ซ้ือของใช้ส่วนตัวในตลาด  การซ้ือสินค้าในร้านตามท่ีต่าง ๆ ไปจนถึง 

เร่ืองใหญ่ ๆ อย่างเช่น  การซ้ือขายบ้าน  การซ้ือขายสินค้า  การแต่งงาน  

การต่อรองให้ลกูกนิข้าวหรือท�ำการบ้าน  เป็นต้น  เพราะหนงัสอืเล่มนี ้ สอน

ให้รู้เท่าทันเทคนิคช้ันเชิงท่ีหลอกล่อคุณให้ตายใจหรือหลงเชื่อ  เพื่อไม่ให้

คล้อยตามเขาอย่างไม่มีสติรู้เท่าทัน

นอกจากนี้  หนังสือเล่มนี้ยังให้ค�ำแนะน�ำคุณเกี่ยวกับทักษะและ

เคร่ืองมือท่ีจ�ำเป็นเพ่ือให้เป็นคนท่ีรับมือกับการต่อรองท่ีรู้ทันคน  และ 

ไม่เสียเปรียบใคร  อีกทั้งช่วยสร้างความสัมพันธ์ท่ีดี  ยาวนาน  และ 

ได้ประโยชน์ด้วยกันทั้ง  2  ฝ่าย  ระหว่างคุณกับคนอ่ืนด้วย

หลกัการทีแ่ฝงอยูเ่บือ้งหลงัวิธีการนีค้อื  นอกจากไม่เสียเปรียบใคร

แล้ว  การเป็นคนท่ีเจรจาหรือต่อรองเก่งน้ัน  คุณต้องมีความรับผิดชอบ

ที่จะช่วยให้คนที่คุณต่อรองด้วยเดินจากไปอย่างผู้ชนะด้วย  เหตุผลก็คือ

ว่า  มีน้อยคร้ังท่ีการต่อรองนั้นเป็นเหตุการณ์ที่จบลงในคร้ังเดียว  เพราะ

สินค้าหรือบริการเกือบทุกอย่างท่ีคุณเป็นผู้ซ้ือหรือผู้ขาย  ไม่ว่าจะเป็น

รถยนต์หรือบ้าน  คุณมีโอกาสที่จะสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวที่เอื้อ

ประโยชน์ต่อตัวคุณเสมอ  นอกจากนี้ยังรวมไปถึงการพัฒนาตัวเองในการ

ต่อรองทุกเร่ืองในชีวิตประจ�ำวันด้วย  ลองคิดดู  เมื่อมีการซ้ือหรือการขาย

สินค้าหรือบริการ  ถ้าคุณท�ำงานด้านการขาย  ผลของการต่อรองที่ได้

บทน�ำ
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ประโยชน์ด้วยกันทั้งฝ่ายคุณและคนซ้ือนั้นจะท�ำให้คุณมีโอกาสที่จะได้

ลูกค้าเพิ่มขึ้นจากการ  “แนะน�ำต่อ”  เมื่อลูกค้าหรือเพื่อนของเขาต้องการ

ซ้ือสินค้า  ท้ังนี้เพราะคนส่วนใหญ่มีแนวโน้มที่จะติดต่อกับคนที่พวกเขา

เคยคุยกันแบบได้ประโยชน์ด้วยกันทั้งคู่มาก่อน  เพราะเขาเหล่านั้น 

มีความสัมพันธ์ที่เช่ือถือได้ต่อกันและกัน

คุณอาจสงสัยว่า  “แล้วมันเกี่ยวอะไรกับการซื้อรถยนต์ล่ะ  มัน

ไม่ใช่การต่อรองซื้อขายแบบคร้ังเดียวจบเลยหรือ”  ข้อเท็จจริงอยู่ตรง 

ที่ว่า  ในอดีตนั้น  ตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์เคยคิดว่าการขายรถยนต์เป็น

เหตุการณ์ท่ีคร้ังเดียวจบ  และผลก็คือมันสร้างความขมขื่นให้แก่ผู้ซ้ือ  แต่

ความเป็นจริงมีลูกค้าบางคนที่ซ้ือรถยนต์  2-3  คัน  จากตัวแทนจ�ำหน่าย

เดียวกัน  และอาจจากพนักงานขายคนเดียวกันก็ได้  ความสัมพันธ์เช่นนี้

เป็นตัวอย่างท่ีดี  เนื่องจากมันช่วยให้คนท่ีเป็นลูกค้าของคุณประหยัดทั้ง

เวลา เงิน และลดปัญหาที่อาจเกิดขึ้นได้ ดังน้ัน ถ้าคุณเป็นคนหนึ่งที่ก�ำลัง

พยายามสร้างความสัมพันธ์ในเร่ืองการติดต่อธุรกิจหรือหน้าที่การงาน  

คุณก็ควรคิดหาวิธีที่จะสร้างความสัมพันธ์แบบท่ี  “ได้ประโยชน์ด้วยกัน

ทั้ง  2  ฝ่าย  (Win-Win)”  

แล้วถ้าคุณเป็นคนที่ชอบสร้างความสัมพันธ์ท่ีได้ประโยชน์ร่วมกัน

บนพื้นฐานของความไว้วางใจอยู่แล้วละก็  ท�ำไมคุณยังต้องอ่านหนังสือ 

เล่มนี้ที่เน้นกลยุทธ์และช้ันเชิงส�ำหรับการต่อรองกับคนทุกประเภทอีกล่ะ

เหตุผลแรกก็คือ  เพื่อป้องกันตัวเองจากการถูกเอาเปรียบ  เพราะ

มคีนท่ีชอบเอาเปรียบคนอืน่อยูม่ากมายในสงัคมเรา  มนัไม่ใช่ทุกคนทีส่นใจ

กบัผลลพัธ์แบบ Win-Win หรือได้ประโยชน์ท้ัง 2 ฝ่าย เพราะ “คนละโมบ”  

ย่อมต้องการชยัชนะแบบไม่สนใจอะไรทัง้สิน้ และไม่ใส่ใจกบัความพ่ายแพ้

ของคุณด้วย  

เหตุผลท่ี  2  คือ  มนัจะช่วยให้คณุมทีางเลอืกท่ีดมีากขึน้  “กลยุทธ์

กลวิธีและช้ันเชิง”  ที่ได้ผลดีจะช่วย  เพิ่มทางเลือก  ให้แก่คุณมากขึ้น



  11บทน�ำ  ท�ำไมคุณต้องอ่านหนังสือเล่มนี้

เพื่อให้ทั้งคุณและเขาเหล่านั้น  (ซ่ึงอาจเป็นลูกค้า  เจ้านาย  ลูก ๆ   

เพื่อนร่วมงาน  นักขาย  ฝ่ายจัดซ้ือ  ฯลฯ)  บรรลุเป้าหมายที่ดีร่วมกัน   

ยิ่งคุณมีทางเลือกมากเท่าใด  คุณก็จะยิ่งหาทางออกที่ดีส�ำหรับตัวคุณเอง

ได้มากข้ึนเท่านั้น  

และเหตุผลสุดท้ายคือ  ถึงแม้ว่าคุณจะไม่ใช้กลยุทธ์ช้ันเชิงอะไร

เลยก็ตาม  แต่อีกฝ่ายจะใช้เสียเอง  และคุณต้องใช้ความสามารถในการ

รู้เท่าทันเพื่อท่ีจะรับข้อเสนอและตอบโต้ต่อรองกับพวกเขา  ดังนั้นใน

สถานการณ์ทุกสถานการณ์ที่มีการต่อรองกัน  การใช้กลยุทธ์และชั้นเชิง  

และการรู้ทันคนที่คุณต้องต่อรองด้วยนั้นจึงมีความจ�ำเป็นยิ่ง  ซึ่งคุณจะได้

เรียนรู้กลยุทธ์การใช้ช้ันเชิงจ�ำนวน 101 วิธี ในส่วนที่ 2 ของหนังสือเล่มน้ี

ให้สังเกตว่าในการพูดกันเร่ืองการต่อรองเราจะใช้ค�ำว่า  “อีกฝ่าย

หนึ่ง”  แทนค�ำว่า  “ฝ่ายตรงข้าม”  เพราะทัศนคติที่คุณมองพวกเขานั้น 

มผีลอย่างมากต่อการต่อรองให้บรรลผุลลพัธ์ท่ีประสบความส�ำเร็จ การมอง

คนที่คุณเจรจาด้วยว่าเป็น  “ฝ่ายตรงข้าม”  จะท�ำให้เกิดผลลัพธ์แบบมี  

“Win-Lose ผู้ชนะ-ผู้แพ้”  ตรงกันข้าม  ถ้าคุณปฏิบัติต่อพวกเขาอย่าง  

“คู่เจรจา”  จะท�ำให้คุณรู้สึกว่ามีความผูกพันส่วนตัวที่จะสร้างความส�ำเร็จ

ร่วมกัน  ซึ่งจะน�ำไปสู่ผลลัพธ์แบบ  “Win-Win หรือได้ประโยชน์กันท้ัง  

2  ฝ่าย”  

แม้แต่คนเก่งท่ีมีความสามารถในการต่อรอง  ก็ยังมีกิตติศัพท์ใน

เร่ืองความมีคุณธรรมและน่าไว้วางใจ  ถ้าคุณมีคุณสมบัติเหล่านั้นอยู่แล้ว  

ผู้คนก็เต็มใจที่จะกลับมาหาคุณและติดต่อกับคุณอีกในภายหลัง  

หนังสือเล่มนี้จะแนะน�ำทักษะวิธีการและเคร่ืองมือ

ในการท�ำให้คุณเป็นคนที่เก่งในเร่ืองการต่อรองกับคน  

นอกจากนี้ยังช่วยให้รู้เท่าทันการต่อรองกับคนทุกประเภท  

ทุกสถานการณ์และทุกเวลา  โดยไม่เสียเปรียบใครอีกด้วย



12  101 กลวิธี ท�ำอย่างไรไม่ให้เสียเปรียบคน   โดย  Peter B. Stark & Jane S. Flaherty  

วิธีฝึกตนเองให้เป็นคนท่ีรู้ทัน

และมีชั้นเชิงในการต่อรอง

กับคนทุกประเภท  ทุกสถานการณ์  

และทุกเวลา  โดยไม่เสียเปรียบใคร  

แต่ได้ประโยชน์ร่วมกันท้ัง  2  ฝ่าย 

ตอนที่ 1



1
เรียนรู้ความหมายที่แท้จริงของการต่อรอง

และประเมินว่าคุณเข้าใจมันแค่ไหน

“จงอย่าต่อรองด้วยความกลัว  แต่อย่ากลัวที่จะต่อรอง”

-  จอห์น  เอฟ  เคนเนดี 

หัวใจของการต่อรองก็คือ 
“ไม่มีค�ำว่าผู้แพ้-มีแต่ผู้ชนะ”

เม่ือคุณได้ยินค�ำว่า “เจรจา” หรือ “ต่อรอง” คุณ

นึกถึงอะไร  นึกถึงสิ่งท่ีบรรดาผู้ที่สนับสนุน  นายอัล กอร์  และ  จอร์จ 

ดับเบิลยู. บุช  เถียงกันถึงวิธีการนับคะแนนในการเลือกตั้งประธานาธิบดี

เมื่อปี  ค.ศ. 2000  นึกถึงสิ่งที่บริษัทไมโครซอฟท์และรัฐบาลสหรัฐอเมริกา

พยายามนิยามความแตกต่างระหว่างการแข่งขันกันอย่างยุติธรรมกับการ

ผูกขาด  หรือสิ่งท่ีบริษัทอเมริกัน ออนไลน์  และ  ไทม์ วอร์เนอร์  ร่วมมือ

กับรัฐบาลกลางเพื่อหาวิธีการควบรวมกิจการท่ีประสบผลส�ำเร็จซ่ึงจะ

สนับสนุนการค้าแบบเสรี  หรือนึกถึงการถูกเรียกเงินประกันเพิ่มตอนที่หุ้น

ตกรูดระนาว  จะเห็นได้ว่า  โดยส่วนมากแล้วพวกเรามักมองการเจรจา

หรือการต่อรองไปในทางท่ีต้องมีผู้ชนะและผู้แพ้  ซึ่งท่ีจริงแล้วมันไม่ใช่!

ผลการวิจัยของนักศึกษามหาวิทยาลัยจากการถามค�ำถามท่ีว่า   

“ในชีวิตประจ�ำวันของคุณนั้น  คุณต้อง  ‘ต่อรอง’  บ่อยแค่ไหน”   
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(บ่อย  แทบไม่เคย  หรือไม่เคยเลย)  ค�ำตอบที่ได้คือ  กว่า 36% ตอบว่า 

“แทบไม่เคย”  หรือ  “ไม่เคยเลย”  แต่ที่จริงค�ำถามนี้เป็นค�ำถามลวง  

เพราะค�ำตอบท่ีถูกต้องควรเป็น  “ตลอดเวลา”  เนื่องจากทุกสิ่งทุกอย่างใน

ชีวิตนั้นต้องมีการต่อรองแทบทุกเร่ือง  ในทุกสถานการณ์  และตลอดเวลา  

ชีวิตทุก ๆ ด้านของคุณย่อมมีการต่อรองในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งเสมอ  

ไม่ว่าจะเป็นการขอร้องให้คนอื่นช่วยทิ้งขยะให้  หรือการขับรถแทรกเข้า

ช่องทางด่วนในช่วงเวลาเร่งรีบ  ไม่ว่าจะเป็นการตัดสินใจว่าจะนัดลูกค้า

ตอนเวลาไหน  จนถึงรายการทีวีท่ีคุณจะเลือกดูร่วมกันในครอบครัว  

เจอราร์ด ไอ. ไนเรนเบิร์ก  ผู้เขียนหนังสือเร่ือง  The  Art  of  

Negotiating  ซ่ึงเป็นหนังสือเล่มแรกท่ีเขียนถึงวิธีการต่อรองท่ีดีมากและ

เป็นผู้ท่ีนิตยสาร  Wall  Street  Journal  ยกย่องว่าเป็น  “บิดาแห่งการ

ต่อรอง”  กล่าวไว้ว่า  “เมื่อใดก็ตามที่ผู้คนแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน

โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อเปลี่ยนแปลงความสัมพันธ์  เมื่อใดก็ตามที่พวกเขา

พดูคุยกันโดยมีจุดหมายเพือ่บรรลขุ้อตกลง  น่ันคอืพวกเขาก�ำลงัต่อรอง”  

อิซรีเอิล  อันเทอร์แมน  อดีตอาจารย์ของคณะการจัดการแห่ง 

มหาวิทยาลัยซานดิเอโกสเตต  ได้อธิบายค�ำนิยามของไนเรนเบิร์กว่า   

“การเจรจาหรือการต่อรองไม่ได้เกิดข้ึนเพื่อ  ‘สานต่อ’  หรือ  ‘ท�ำลาย’  

ความสัมพันธ์  แต่เพื่อ  ‘สร้าง’  ความสัมพันธ์ในรูปแบบใหม่  หรือ 

ความสัมพันธ์ท่ีแตกต่างไปจากเดิม”

สรุปก็คือ  พวกเราส่วนใหญ่ต่างก็เกี่ยวข้องกับการต่อรอง

ไม่ว่าจะในระดับใดระดับหนึ่งเพ่ือสิ่งที่ดีในชีวิตเสมอ  

เราควรมองการต่อรองไปในทางที่ดีว่า  

เป็นการน�ำเอากระบวนการการติดต่อสื่อสาร

มาประกอบเข้าด้วยกัน
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ตัวอย่างในชีวิตประจ�ำวัน
ที่ต้องเกี่ยวข้องกับการต่อรอง

ต่อไปน้ีเป็นตัวอย่างในชีวิตประจ�ำวันของคุณ  ซ่ึงคุณ

สามารถเปลี่ยนชีวิตให้ดีข้ึนได้โดยใช้วิธีการต่อรอง

1.	 การซ้ือรถยนต์  เพ่ือต่อรอง  ราคา  ระยะเวลา  และอุปกรณ์

ตกแต่ง  

2.	 การซ้ือบ้าน  เพ่ือต่อรองราคาและระยะเวลาของสัญญา

3.	 การซ่อมรถยนต์  เพ่ือต่อรองเวลารับรถคืนและค่าใช้จ่าย

4.	 รายการทีวีช่วงค�่ำท่ีครอบครัวของคุณจะดูร่วมกัน

5.	 สิ่งที่คุณจะได้รับโดย  “ไม่เสียค่าใช้จ่าย”  จากผู้ให้บริการ

โทรศัพท์เคลื่อนท่ี

6.	 เงินเดอืน  วนัพกัร้อน  และผลประโยชน์เพิม่เตมิจากการท�ำงาน

7.	 ขอบเขตของงานและระยะเวลาท่ีต้องท�ำให้เสร็จ

8.	 ราคาค่าบริการท่ีคุณจะคิดจากลูกค้ารายใหม่

9.	 การก�ำหนดวันเพ่ือจัดงานส�ำคัญอย่างใดอย่างหนึ่ง

10.	งานเลี้ยงท่ีคุณจะไปหรือไม่ไปร่วมในช่วงวันหยุด

11.	ตารางเวลาการท�ำงานที่ยืดหยุ่นส�ำหรับครอบครัว

12.	ระยะเวลาการควบรวมหรือการเข้าครอบครองกิจการ

13.	ตารางการหยุดพักผ่อนส�ำหรับพนักงานในบริษัท

14.	ช่วงเวลาที่คุณจะหยุดพักผ่อน  (จากธุรกิจ)  และสถานที่ท่ีคุณ

จะไปพักผ่อน  (กับครอบครัว)  ในแต่ละปี

15.	ค่าบริการและบริการที่คุณคาดหวังจากผู้ให้บริการอินเทอร์เน็ต

ที่คุณจะใช้

16.	ค่าบริการขนส่งและวันท่ีจะได้รับสินค้าที่คุณสั่งซ้ือ  เป็นต้น
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โอกาสใดบ้าง 
ที่คุณจะเปลี่ยนชีวิตให้ดีขึ้นได้

ในชวีติประจ�ำวนัของคุณน้ัน  มีเรือ่งอะไรบ้างท่ีคุณมีโอกาส

ที่จะปรับปรุงชีวิตของคุณให้ดีข้ึนได้  ด้วยการฝึกฝนวิธีการต่อรอง  เพื่อ

ให้รู้ทันคนและไม่เสียเปรียบใคร  ให้คุณเขียนเป็นข้อ ๆ 

1.	 .................................................................................................

2.	 .................................................................................................

3.	 .................................................................................................

4.	 .................................................................................................

5.	 .................................................................................................

6.	 .................................................................................................

7.	 .................................................................................................

8.	 .................................................................................................

9.	 .................................................................................................

10.	.................................................................................................
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แบบประเมิน - คุณเป็นคนที่มี
ความสามารถในการต่อรอง มากน้อยแค่ไหน

การต่อรองเป็นทักษะท่ีสามารถเรียนรู้  ฝึกฝน  และเข้าใจ

ได้เช่นเดียวกับทักษะอื่น ๆ การพัฒนาเร่ืองอะไรก็ตามในชีวิต  ทั้งที่เป็น

เร่ืองส่วนตัวและหน้าที่การงาน  มักเกี่ยวข้องกับการผสมผสานกันของ

ความมีสติและความกล้าท่ีจะเสี่ยง  ขอให้คุณท�ำแบบสอบถามที่เกี่ยวข้อง

กับลักษณะนิสัยเฉพาะตัวท่ีจ�ำเป็นส�ำหรับการเป็นคนที่มีความสามารถใน

การต่อรองจ�ำนวน 20 ข้อ นี้  ซึ่งจะท�ำให้คุณค้นพบตัวเองว่าคุณมี  จุดเด่น  

จุดด้อย  และ  สิ่งที่ต้องปรับปรุง  มีอะไรบ้าง  

ขอให้วงกลมรอบตัวเลขท่ีสื่อถึงค�ำตอบของคุณ  เลข  1  =  น้อย

ที่สุด...  เลข  5  =  มากที่สุด  เมื่อท�ำแบบทดสอบเสร็จเรียบร้อยแล้ว  ให้

รวมคะแนนและใส่ไว้ในช่องที่เตรียมไว้ในตอนท้าย

1.	 ฉันสนุกกับการต่อรองกับทุกคนทุกสถานการณ์  และชอบเน้นใน

เร่ืองการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างกันท่ีจะท�ำให้ผลของการ 

ต่อรองนั้นได้ประโยชน์ด้วยกันทั้ง  2  ฝ่าย  

	    1       2       3       4       5

2.	 ฉันเป็นคนท่ีเชื่อมั่นและเคารพในตัวเองมาก  มีความทะเยอทะยาน

และเป็นคนท่ีมีความคาดหวังสูง

	    1       2       3       4       5

3.	 ในการต่อรองทุกครั้ง  ฉันมักพยายามสร้างบรรยากาศที่เป็นกันเอง

และเป็นมืออาชีพ

	    1       2       3       4       5

4.	 เมือ่เจอปัญหา  ฉนัไม่กลวั  และชอบคดิหาหนทางแก้ไขมนัให้ลลุ่วง

	    1       2       3       4       5
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5.	 เมื่ออยู่ภายใต้ความกดดัน  ฉันมักเป็นคนที่สามารถคิดหาทางออก

ได้อย่างแจ่มแจ้ง

	    1       2       3       4       5

6.	 ฉันเป็นคนท่ีเตรียมตัวพร้อมทุกคร้ังก่อนท่ีจะท�ำการต่อรองกับใคร

	    1       2       3       4       5

7.	 ในการต่อรองทุกคร้ัง  ฉันจะก�ำหนดเป้าหมายของผลที่คาดหวังไว้

อย่างชดัเจน  (และฉนัจะยติุการต่อรองทนัทถ้ีาผลทีไ่ด้นัน้ไม่เป็นไป

ตามที่ฉันก�ำหนดไว้)

	    1       2       3       4       5

8.	 ฉันเป็นคนที่จะต้ังค�ำถามจ�ำนวนมากมายเท่าที่ต้องการโดยไม่

เหน็ดเหนื่อย  เพื่อท�ำให้ได้ข้อมูลท่ีจ�ำเป็นที่จะท�ำให้สามารถน�ำไปใช้

ในการตัดสินใจให้ดีท่ีสุด

	    1       2       3       4       5

9.	 ฉันเป็นคนท่ีส่ือสารได้อย่างชัดเจนและกระชับได้ใจความ

	    1       2       3       4       5

10.	ฉันเป็นคนที่พยายามมองปัญหาในมุมมองของคนที่ฉันต่อรองด้วย

	    1       2       3       4       5

11.	ฉันเป็นคนท่ีชอบเผชิญหน้ากับปัญหา  แต่ไม่ใช่ตัวบุคคล  

	    1       2       3       4       5

12.	ในการต่อรองทุกคร้ัง  ฉันเป็นคนที่ให้ความสนใจกับผลประโยชน์

ที่มีร่วมกัน  มากกว่าจะท�ำให้เกิดความขัดแย้ง

	    1       2       3       4       5

13.	ฉันเป็นคนท่ีมักหาทางท่ีจะ  “เพ่ิมผลประโยชน์”  ให้แก่ตัวฉันและ

อีกฝ่ายหนึ่ง  เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับเขา  แทนท่ีจะแบ่งสัน

ปันส่วนสิ่งที่มีอยู่ว่าเป็นของใครของมัน

	    1       2       3       4       5
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14.	ฉันเป็นคนท่ีไม่ถือโกรธกับกลยุทธ์  ช้ันเชิง  ที่อีกฝ่ายแสดงออกมา

	    1       2       3       4       5

15.	ฉันเป็นคนท่ีชอบค้นหาในเร่ืองความจ�ำเป็น  ความต้องการ  และ

แรงจูงใจของคนที่ฉันต่อรองด้วย  เพ่ือท่ีจะสามารถช่วยท�ำให้ 

พวกเขาได้บรรลุเป้าหมายท่ีต้ังไว้

	    1       2       3       4       5

16.	ฉนัรู้และมคีวามเชือ่มัน่ว่ากลยทุธ์และชัน้เชงิในการต่อรองนัน้มพีลงั

อ�ำนาจและเป็นประโยชน์  และฉันก็ใช้มันอยู่บ่อย ๆ 

	    1       2       3       4       5

17.	ฉนัรู้ทันวธิแีละชัน้เชงิท่ีได้ผลในการใช้ตอบโต้กลยทุธ์และชัน้เชงิของ

คนที่ฉันต่อรองด้วย

	    1       2       3       4       5

18.	ฉันเต็มใจท่ีจะประนีประนอมถ้าจ�ำเป็นต้องท�ำ  เพื่อแก้ไขปัญหาให้

ลุล่วงไปได้ด้วยดี

	    1       2       3       4       5

19.	เมื่อฉันและคู่เจรจาอีกฝ่ายเห็นพ้องกันในประเด็นใดประเด็นหนึ่ง  

ฉนัต้องแน่ใจว่าประเดน็นัน้เป็นไปได้จริง ๆ  และมกี�ำหนดระยะเวลา

ที่จะท�ำให้ส�ำเร็จอย่างชัดเจน

	    1       2       3       4       5

20.	ฉันรู้ตัวว่าฉันเป็นผู้ฟังท่ีดี

	    1       2       3       4       5

คะแนนรวมท้ังหมด  =  ................



20  101 กลวิธี ท�ำอย่างไรไม่ให้เสียเปรียบคน   โดย  Peter B. Stark & Jane S. Flaherty  

สรุปผล - วิเคราะห์ความสามารถในการต่อรองกับคน  
เพื่อค้นหาจุดเด่น จุดด้อย และสิ่งที่ต้องปรับปรุงของคุณ

-	 มากกว่า 90 คะแนน  คุณเป็นคนที่ต่อรอง  “เก่ง”  และ  “ดี”   

มี  “ความสามารถ”  คุณรู้ดีว่าอะไรคือสิ่งที่ต้องมี  และก็เต็มใจ

ปรับตัวเองให้กลมกลนืกบัสิง่นัน้ การเรียนรู้และเพิม่กลยทุธ์รวมถงึ

ชั้นเชิงอีกสักหน่อย  จะท�ำให้คุณเป็นคนที่เก่ง  ไม่ถูกใครเอาเปรียบ  

และประสบความส�ำเร็จมากยิ่งข้ึน

-	 80 - 89 คะแนน  คุณมีศักยภาพและแนวโน้มที่จะพัฒนาตนเอง

ไปสูก่ารเป็นคนท่ีเก่งและมคีวามสามารถในการต่อรองกบัคน ขอให้

เรียนรู้วิธีและช้ันเชิงท่ีท�ำให้การต่อรองประสบความส�ำเร็จ  รวมท้ัง

เรียนรู้ทักษะ  กลยุทธ์  และช้ันเชิงเพ่ิมมากขึ้นอีกสักนิด  จะท�ำให้

คุณเป็นคนท่ีต่อรองกับใครก็ประสบความส�ำเร็จและไม่เสียเปรียบ

คนอื่น

-	 65 - 79 คะแนน  คณุเป็นคนทีม่คีวามเข้าใจพืน้ฐานของการต่อรอง

ที่ดีและเก่งอยู่แล้ว  ขอเพียงศึกษาวิธีการสร้างความสัมพันธ์  รวม

ทั้งเรียนรู้และท�ำความเข้าใจถึงความต้องการของคนอ่ืน  ก็จะช่วย

ให้คุณมีความสามารถในการต่อรองได้ดียิ่งขึ้น  

-	 0 - 64 คะแนน  คุณได้เร่ิมก้าวแรกที่ส�ำคัญของการเป็นคนท่ี 

ต่อรองที่มีความสามารถด้วยการแสดงให้เห็นถึงความต้ังใจที่จะ

เรียนรู้  ดังนั้น  จงสนุกกับการค่อย ๆ อ่านหนังสือเล่มนี้  แล้วคุณ

จะเข้าใจวิธีการปฏิบัติที่ส�ำคัญ  รู้วิธีการประยุกต์ใช้แนวทางปฏิบัติ

เหล่านัน้ ซ่ึงจะช่วยให้คณุมกีลยทุธ์และชัน้เชงิ รวมถงึทักษะท่ีจ�ำเป็น

ในการรับมือกับการต่อรองกับคนทุกประเภท  ในทุกสถานการณ์  

และทุกเวลาได้เป็นอย่างด ีซ่ึงท�ำให้คณุรู้เท่าทนัคนไม่เสยีเปรียบใคร
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ที่ใช้บ่อยในชีวิตประจ�ำวัน

“ผูช้นะที่แท้ในชีวิตจริง  คือคนที่มองสถานการณ์ทุกสถานการณ์

ด้วยความคาดหวังว่าพวกเขาจะท�ำได้ส�ำเร็จ  หรือท�ำให้ดีขึ้นได้”

- บาร์บารา  เพลทเชอร์ 

การต่อรองใด ๆ ก็ตาม  มักจบลงด้วยผลลัพธ ์

1 ใน 4  แบบ  คือ  1. แพ้-แพ้  (Lose-Lose  เสียประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย)  

2. แพ้-ชนะ  (Win-Lose หรือ Lose-Win  ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งเป็นผู้ได้

ประโยชน์)  3. ชนะ-ชนะ  (Win-Win  ได้ผลประโยชน์ท้ัง  2  ฝ่าย)  และ  

4. ไม่เกิดผลอะไรเลย  (No Outcome  สรุปไม่ได้  ไม่ว่าจะเป็นในแง่ดี

หรือร้าย) ซึง่ส่วนใหญ่แล้วผลลพัธ์ท่ีทุกคนต้องการให้เป็นกค็อื Win-Win  

หรือการเป็นผู้ชนะร่วมกัน

แบบที่ 1 : แพ้-แพ้ (Lose-Lose)  
หรือเสียประโยชน์ทั้ง 2 ฝ่าย

ผลลัพธ์แบบเสียประโยชน์ท้ัง  2  ฝ่าย เกิดขึ้นเม่ือต่างฝ่าย

ต่างไม่บรรลุความต้องการของตนเอง  ตัวอย่างเช่น  บริษัทแห่งหนึ่งขอให้

บริษัทเราซ่ึงเป็นผู้ให้ค�ำปรึกษา  เสนอราคาส�ำหรับการส�ำรวจความคิดเห็น
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ของพนักงาน  หลังจากยื่นเสนอราคาโดยประมาณไปแล้ว  พวกเราก็คิด

ว่าเราจะได้งานนั้น  แต่ลูกค้าแจ้งมาในนาทีสุดท้ายว่าเขาเลือกบริษัทอื่น 

ที่เสนอราคาต�่ำกว่า  ตอนแรกดูเหมือนว่าลูกค้าได้ประโยชน์  ในขณะท่ีเรา

เป็นฝ่ายเสียประโยชน์  เพราะลูกค้าจ่ายน้อยกว่ากับบริการท่ีเขาคิดว่า 

มีคุณภาพ  และพวกเราเสียโอกาสที่จะได้ลูกค้าใหม่ไป  

แต่อีก  2  เดือนต่อมา  เราได้รับโทรศัพท์จากลูกค้าแจ้งให้ทราบว่า

เขาได้รับบริการและผลงานทีแ่ย่มากจากบริษัทท่ีเป็นคูแ่ข่งของเรา  และนัน่

ท�ำให้ลูกค้าไม่เชื่อใจบริษัทนั้นอีก  ยิ่งไปกว่านั้น  เนื่องจากความล่าช้าของ

บริษัทนั้นท�ำให้ลูกค้าเสียโอกาสที่จะได้น�ำเสนอผลการส�ำรวจในท่ีประชุม

พนักงานของบริษัท  ดังนั้นลูกค้ารายนี้จึงเป็นผู้เสียประโยชน์ด้วยเช่นกัน

ตวัอย่างท่ี  2  ทีพ่บเหน็ได้ทัว่ไปของการต่อรองแบบทีเ่สยีประโยชน์

ทั้ง  2  ฝ่าย  ก็คือ  การประท้วงหยุดงานของคนงาน  ซ่ึงผู้บริหาร 

และสหภาพแรงงานไม่สามารถหาข้อตกลงที่เป็นที่พอใจได้  พนักงานเสีย

ประโยชน์  บริษัทก็เสียประโยชน์  และที่น่าเศร้าที่สุดคือ  ลูกค้าก็เสีย

ประโยชน์  องค์กรท่ีท�ำเกี่ยวกับการวิจัยเร่ืองนโยบายการจ้างงานของ

สหรัฐอเมริกา  ได้วิเคราะห์การหยุดงานประท้วงของหน่วยงานท่ีให้บริการ

ด้านไปรษณีย์ในปี  ค.ศ. 1997  และสรุปว่าพนักงานประจ�ำจะต้องใช้เวลา

ถึง 5 ปี  จึงจะท�ำเงินได้คุ้มกับที่สูญเสียไปในการหยุดงานประท้วงคร้ังนั้น  

และพนักงานท่ีท�ำงานนอกเวลาจะไม่มีทางหาเงินได้เท่ากับที่สูญเสียไปนั้น

ได้  โดยแท้จริงแล้ว  การศึกษาเร่ืองการหยุดงานประท้วง  18  คร้ัง  ที่ใช้

เวลาตั้งแต่  5-75  วัน  ในช่วงปี  ค.ศ. 1985-1996  ระบุว่า  ผู้ประท้วง

ส่วนใหญ่ไม่มีทางท่ีจะชดเชยความสูญเสียในเร่ืองรายได้ท่ีเสียไปได้อย่าง

ครบถ้วน  และสิ่งท่ีเกิดข้ึนเสมอเกือบทุกคร้ังในการหยุดงานประท้วง 

ก็คือ  ทุกคนต่างก็สูญเสียประโยชน์  อีกทั้งสิ่งที่เกิดข้ึนอยู่บ่อย ๆ  ในการ

ต่อรองที่ทุกคนต่างเสียประโยชน์ก็คือ  ถ้ามีโอกาสเลือก  พวกเขาจะกลับ

มาเจรจากันใหม่ในอนาคต
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แบบที่ 2 : แพ้-ชนะ (Win-Lose or Lose-Win)
ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง เป็นผู้ได้หรือเสียประโยชน์

ผลการต่อรองแบบท่ี  2  คือ  ฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงเป็นผู้ได้

หรือเสียประโยชน์  นั่นคือมีฝ่ายหนึ่งเป็นผู้ชนะและอีกฝ่ายหนึ่งพ่ายแพ้  

ถ้าคุณเคยแพ้หรือเสียเปรียบจากการต่อรองมาก่อน  คุณจะรู้ถึงความรู้สึก

นั้นว่ามันไม่ใช่เร่ืองท่ีน่ายินดีเลย  มันจะน�ำไปสู่ปัญหา  นั่นคือ  ฝ่ายแพ้

เดินจากไปโดยท่ีไม่ได้ในสิ่งท่ีจ�ำเป็นหรือต้องการ  และน่ันจะท�ำให้ 

พวกเขาไม่อยากท่ีจะต่อรองกับผู้ชนะอีกต่อไปในอนาคต

คร้ังหนึ่ง  ผู้เข้าร่วมสัมมนากับเราเล่าถึงวิธีท่ีเขาได้รับเงินกู้ในการ

จ�ำนองบ้านกับธนาคารแห่งหนึ่ง  เกือบจะทันทีท่ียื่นขอกู้  ธนาคารได้

พิจารณาคุณสมบัติของผู้กู้และก�ำหนดระยะเวลาของการกู้  อย่างไรก็ดี  

เมื่อผ่านไปประมาณ  38  วัน  ธนาคารได้แจ้งให้ผู้กู้ทราบว่าอัตราดอกเบี้ย

มีการเปลี่ยนแปลง  และยิ่งไปกว่านั้นคือจะต้องมีค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้นซ่ึงไม่ได้

มกีารพดูคยุตกลงกนัมาก่อน เขารู้สกึว่าเขาควรยกเลิกและหาผูใ้ห้กูร้ายอ่ืน  

แต่สัญญาในการซ้ือขายบ้านนั้นให้เวลาแค่  45  วัน  และมันก็ไม่มีเวลา

เหลือแล้ว  ถ้าผู้กู้ต้องการให้การซ้ือขายนั้นเป็นไปตามสัญญา  เขาก็ไม่มี

ทางเลือก  นอกจากจะยอมรับเง่ือนไขอันใหม่นั้น  ในกรณีนี้ผู้กู้รู้สึกว่าได้

รับประโยชน์น้อยกว่าเง่ือนไขท่ีเขาต้องการ  และรู้สึกว่าเสียประโยชน์

คุณอาจคิดว่าผลลัพธ์ในแบบฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งเป็นผู ้ได้หรือเสีย

ประโยชน์นั้นเป็นเร่ืองที่ยอมรับได้ถ้าคุณเป็นฝ่ายได้ประโยชน์  แต่จงจ�ำไว้

ว่า  เมือ่คณุสร้างสถานการณ์แบบนีข้ึน้มาแล้ว  ถ้าเลอืกได้  ผูเ้สียประโยชน์

จะปฏิเสธท่ีจะเจรจากับคุณอีกในอนาคต  

ในหลักสูตรการต่อรองของมหาวิทยาลัยซานดิเอโกสเตต  นักเรียน

คนหนึ่งสร้างผลการต่อรองแบบฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งเป็นผู้ได้ประโยชน์อยู่เป็น

ประจ�ำ  โดยที่ตัวเขาเองมักเป็นฝ่ายได้ประโยชน์เสมอ  เมื่อถึงสัปดาห์

สุดท้ายของการเรียน  จึงไม่มีใครในห้องอยากคุยกับเขาอีก  ดังนั้น 
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การสร้างผลการต่อรองแบบฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งเป็นผู้ได้ประโยชน์  จึงไม่ใช่

เร่ืองท่ีดีอย่างแน่นอน

สิ่งส�ำคัญที่ควรจ�ำคือ  ความสัมพันธ์แบบฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงเป็นผู้ได้

ประโยชน์  ในขณะท่ีอีกฝ่ายเสียประโยชน์  มักจบลงด้วยการเสีย

ประโยชน์ทั้ง 2 ฝ่าย  ในที่สุด  คณุอาจนกึถงึเวลาท่ีมใีครบางคนขายสนิค้า

หรือบริการที่คุณไม่พึงพอใจให้และปฏิเสธที่จะแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นนั้น  เมื่อ

คุณไม่สามารถแก้ไขปัญหาของคุณได้  คุณก็ย่อมตัดสินใจเลยว่า  คุณจะ

ไม่ติดต่อธุรกิจกับคนหรือบริษัทนั้นอีกต่อไป  คุณเสียประโยชน์ในการ

เจรจาคร้ังแรก  แต่ทุกคร้ังท่ีคุณมีโอกาสซ้ือสินค้าหรือบริการเดิมอีกคร้ัง  

คุณก็จะเลือกที่จะติดต่อธุรกิจกับผู้ขายรายอื่น  อีกฝ่ายก็เสียประโยชน์  

และอย่างท่ีคุณเห็น  ถ้าคุณเป็นเขา  คุณคงฉลาดพอที่จะท�ำให้ผลการ 

ต่อรองออกมาเป็นแบบได้ประโยชน์ทั้งคู่

แบบที่ 3 : ชนะ-ชนะ (Win-Win) 
หรือแบบได้ประโยชน์ทั้ง 2 ฝ่าย

ผลลัพธ์ของการต่อรองในอุดมคติท่ีเราอยากให้เกิดขึ้นใน 

ทุก ๆ คร้ังท่ีมีการต่อรองก็คือแบบ Win-Win นั่นคือ “ได้ประโยชน์ท้ัง  

2  ฝ่าย”  ท้ัง  2  ฝ่าย  ต่างบรรลุความต้องการและจุดมุ่งหมายของตน  

ดังนั้นพวกเขาจึงจากกันด้วยความรู้สึกที่ดี  และอยากพูดคุยติดต่อกันอีก

ในอนาคต อย่างที ่เจอราร์ด ไนเรนเบิร์ก อธิบายไว้ว่า “การต่อรองเป็นการ

ร่วมมือกัน  ไม่ใช่เกมการแข่งขัน  ในการต่อรองท่ีดีน้ัน  ทุกคนจะต้อง

ได้รับชัยชนะในบางสิ่งบางอย่าง”  ซ่ึงในการประชุมเชิงปฏิบัติการเร่ือง 

การต่อรองท่ีพวกเราจัดขึ้น  เร่ืองท่ีถือเป็นรางวัลก็คือ  การได้เห็นสีหน้า

อันกระตือรือร้นของผู้เข้าร่วมการประชุมในยามท่ีพวกเขารับรู้ว่าพวกเขา 

ได้ท�ำให้ผลของการต่อรองออกมาในรูปแบบได้ประโยชน์ท้ัง  2  ฝ่าย
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การต่อรองท่ีส�ำคัญในประวัติศาสตร์ท่ีเกิดขึ้นในช่วง  

ค.ศ.1970 เป็นตัวอย่างท่ีดีเยี่ยมของการสร้างผลการเจรจาแบบได้

ประโยชน์ท้ัง  2  ฝ่าย  ในตอนนั้นบริษัทไครสเลอร์ก�ำลังต่อสู้กับความ 

อยู่รอดเรื่องการเงิน  และความหวังเดียวของพวกเขาก็คือการได้รับความ

เห็นชอบในการขอรับเงินกู้จากรัฐบาลสหรัฐอเมริกา  

แต่โชคร้ายที่คนอเมริกันส่วนใหญ่คัดค้านการที่รัฐบาลจะให้เงิน 

ช่วยเหลือเพื่อกอบกู้วิกฤติของไครสเลอร์  ลี  ไอเอคอกคา  ประธานบริษัท

ไครสเลอร์ตระหนักดีว่า  ถ้าเขาต้องการให้ผลการเจรจาออกมาแบบได้

ประโยชน์ท้ัง  2  ฝ่าย  เขาจ�ำเป็นท่ีจะต้องท�ำตามความต้องการของสมาชิก

ของสภาคองเกรส  เท่า ๆ กับของบริษัทไครสเลอร์  และด้วยเหตุนี้เขาจึง

ไปปรากฏตัวในสภาคองเกรสและอธิบายให้บรรดานักการเมืองฟังว่า  เขา

ไม่ได้เป็นเพียงตัวแทนของบริษัทและพนักงาน  147,000  คนเท่านั้น  แต่

ยังเป็นตัวแทนของผู้แทนจ�ำหน่ายของไครสเลอร์  4,700  ราย  และ

พนักงานของพวกเขาอีก  150,000  คน  รวมท้ังผู้ส่งอุปกรณ์และชิ้นส่วน

ให้ไครสเลอร์  19,000  ราย  และพนักงานของพวกเขาอีก  250,000  คน  

นอกจากนี้  ไอเอคอกคายังได้แยกสมาชิกของคองเกรสออกเป็นเขตต่าง 

ๆ และอธิบายถึงผลกระทบของผู้คนจ�ำนวนมากในเขตของวุฒิสมาชิกและ 

ผู้แทนแต่ละราย  ถ้าเงินกู้นั้นไม่ได้รับการอนุมัติ  

ไอเอคอกคารู้ดว่ีาความจ�ำเป็นอนัดบัหนึง่ของอาชพีนกัการเมอืงกค็อื

การท�ำให้ประชาชนของพวกเขามีความสุข  และด้วยการวางแผนรวมถึง

ศึกษาหาข้อมูลท่ีเหนือกว่า  เขาจึงสามารถแสดงให้เห็นว่าเงินกู้ก้อนนั้นจะ

ท�ำให้บรรดานักการเมืองและไครสเลอร์บรรลุจุดมุ่งหมายได้อย่างไร  และ

เมือ่มกีารโหวต  จึงไม่แปลกใจเลยทีเ่งินกูน้ัน้จะผ่านการอนมุตัด้ิวยคะแนน  

2  ต่อ  1  ในสภาผู้แทนราษฎร  และ  53  ต่อ  44  ในวุฒิสภา  ซ่ึงจาก

การอนุมัตินี้เอง  ท�ำให้ไครสเลอร์ได้เงินกู้  1.2  พันล้านดอลลาร์สหรัฐ  

เป็นเวลา  10  ปี
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ในวันที่  15  เดือนเมษายน  ค.ศ. 1983  เพียงแค่  3  ปี  นับจาก

วันที่ได้รับเงินกู้  ไอเอคอกคาได้น�ำเช็คที่ลงจ�ำนวนเงินกู้เต็มจ�ำนวนมาจ่าย

คืนให้แก่รัฐบาล จะเห็นได้ว่า ทุกคนเป็นผู้ชนะ ทั้งไครสเลอร์ ผู้ส่งชิ้นส่วน

และอุปกรณ์ให้ไครสเลอร์  รัฐบาลสหรัฐอเมริกา  และธนาคารทุกแห่งท่ีมี

ส่วนในการให้กู้เงิน  แม้แต่นักการเมืองท่ียกมือสนับสนุนการโหวตให้กับ

เงินกู้ก้อนนี้  ก็รู้สึกว่าพวกเขาได้รับประโยชน์ท่ีมีส่วนร่วมในความส�ำเร็จ

ของไครสเลอร์คร้ังนี้

แบบที่ 4 : ไม่เกิดผลอะไรเลย (No Outcome) 
หรือแบบสรุปไม่ได้ว่าจะเป็นแง่ดีหรือแง่ร้าย

ผลของการต่อรองแบบท่ี 4 คือ  “ไม่เกิดผลอะไรเลย”  

นั่นคือไม่มีการแพ้หรือชนะของทั้ง  2  ฝ่าย  ลองดูตัวอย่างของผู้หญิง 

คนหนึ่ง  เธอเป็นเจ้าของท่ีดินผืนใหญ่ในย่านการค้าและได้ยินว่าเทศบาล

เมืองก�ำลังพิจารณาจัดแบ่งพื้นที่ในเขตที่ดินผืนนั้นใหม่  ซ่ึงเธอกลัวว่าจะ

ท�ำให้ราคาของท่ีดนินัน้ต�ำ่ลง  เธอตัดสนิใจจะขายท่ีดนิผนืนัน้โดยใช้บริการ

นายหน้าซ้ือขายที่ดิน  แต่นายหน้าซ่ึงเป็นหนึ่งในคณะกรรมการจัดแบ่ง

พื้นที่ใหม่ของเมืองนั้นได้บอกเธอว่า  ข้อมูลที่เธอได้รับนั้นผิดพลาดและยัง

ไม่มีโครงการที่จะท�ำเช่นนั้น  เธอจึงเปลี่ยนใจไม่ขายที่ดิน  การเจรจานั้น

จึงไม่เกิดผลอะไรเลย  ไม่ว่าจะเป็นทางบวกหรือทางลบ

ตัวอย่างที่ 2 ของการต่อรองที่เป็นไปได้ว่าจะ “ไม่เกิดผลอะไรเลย”  

ก็คือการซื้อรถยนต์  เมื่อคุณและตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ไม่สามารถตกลง

กันได้  การเดินจากไปและไปซ้ือจากตัวแทนจ�ำหน่ายรายอื่นก็เป็นสิ่งท่ีดี

ที่สุดท่ีคุณจะท�ำได้  เพราะคุณและตัวแทนจ�ำหน่ายรายใหม่อาจตกลง 

กันได้แบบได้ประโยชน์ท้ัง  2  ฝ่าย  ก็ได้  และตัวแทนจ�ำหน่ายรายที่คุณ

เดินจากมาก็จะขายรถยนต์คันนั้นให้กับคนอื่นได้อย่างแน่นอน  ซ่ึงก็

เป็นการสร้างผลการต่อรองแบบได้ประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย  เช่นกัน



  272.  วิธีการต่อรอง  4  แบบ  ที่ใช้บ่อยในชีวิตประจ�ำวัน

บางคนอาจมองว่าผลการต่อรองแบบ  “ไม่เกิดผลอะไรเลย”  นั้น

เป็นการได้ประโยชน์ท้ัง  2  ฝ่าย  หรือเสียประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย  ก็ได้  

ซ่ึงพวกเขาอาจมองตัวอย่างข้างต้นนั้นว่าเป็นการได้ประโยชน์ท้ัง  2  ฝ่าย   

นั่นคือผู้ซ้ือรถยนต์หาซ้ือรถรุ่นเดียวกันได้ในราคาที่น่าพอใจมากขึ้นจาก

ตวัแทนจ�ำหน่ายรายที ่ 2  และตัวแทนจ�ำหน่ายรายแรกกข็ายรถคนัเดยีวกนั

นั้นให้กับผู้ซื้อรายใหม่ได้ในราคาท่ีสูงกว่า  คู่เจรจาทั้งคู่ต่างก็ชนะ  หรือ

เป็นการเสียประโยชน์ท้ัง  2  ฝ่าย  นั่นคือ  ตัวแทนจ�ำหน่ายรายแรก 

เสียลูกค้าไป  และผู้ซ้ือก็ต้องเสียเวลาเสาะหาตัวแทนจ�ำหน่ายรายใหม่และ

เร่ิมกระบวนการการต่อรองท้ังหมดใหม่อีกคร้ัง  

ความแตกต่างที่ส�ำคัญระหว่างการมองสถานการณ์แบบ  “Lose-

Lose  เสียประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย”  และการมองสถานการณ์แบบ  “No 

Outcome  ไม่เกิดผลอะไรเลย”  ก็คือ เมื่อการต่อรองเกิดผลแบบ 

เสียประโยชน์ทั้ง 2 ฝ่ายแล้ว ทั้ง 2 ฝ่าย ต่างก็เดินจากกันไปด้วยความ

รู้สึกว่าไม่อยากจะพบกันอีกในอนาคต  แต่เมื่อการต่อรองเกิดผลแบบ  

“No Outcome ไม่เกดิผลอะไรเลย” ทัง้ 2 ฝ่าย ต่างกเ็ป็นผูเ้สยีประโยชน์  

ดังนั้นท้ังคู่อาจอยากท่ีจะกลับคืนสู่โต๊ะเจรจาอีกคร้ังในวันต่อมาก็ได้

คณุจะเห็นความหมายท่ีแท้จริงของการต่อรองที่ให้ผลแบบ  “No 

Outcome ไม่เกิดผลอะไรเลย”  ได้อย่างชัดเจน  เมื่อคุณรู้สึกว่าคุณต้อง

ต่อรองต่อไปแม้คุณแน่ใจว่าผลลัพธ์ท่ีออกมาจะไม่ใช่การได้ประโยชน์ทั้ง  

2  ฝ่าย  ก็ตาม  หลายคนคิดว่า  “ถ้าฉันสามารถบรรลุข้อตกลงได้  1  หรือ  

2  ข้อ  ฉันก็จะรู้สึกว่าเข้าใกล้ชัยชนะแล้ว”  ซ่ึงอาจเป็นจริงในบาง

สถานการณ์  แต่ในสถานการณ์อื่น ๆ สิ่งที่ผู้เจรจาอยากท�ำมากท่ีสุดก็คือ

ลุกข้ึนและเดินจากไป  ถ้าคุณสามารถมองการต่อรองว่าเป็นสถานการณ์

แบบท่ี  “ไม่เกิดผลอะไรเลย”  แทนท่ีจะคิดถึงชัยชนะหรือความพ่ายแพ้  

คุณก็จะเดินจากไปได้ง่ายข้ึน  พร้อม ๆ กับความคิดที่ว่า  ความสัมพันธ์

ที่จะเกิดขึ้นในโอกาสหน้านั้นน่าจะให้ผลท่ีแตกต่างไปจากเดิม
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แนวคิดและวิธีต่อรอง 3 วิธี 
ที่ท�ำให้ได้ประโยชน์ทั้ง 2 ฝ่าย

ในการต่อรองเกือบทุกครั้ง  สิ่งท่ีคุณควรสนใจมากท่ีสุด

ก็คือ  การสนับสนุนให้เกิดบรรยากาศท่ีเป็นมิตร  เพื่อเพิ่มโอกาสในการ

ก่อให้เกิดผลการต่อรองแบบได้ประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย  เมื่อทั้ง  2  ฝ่าย

ได้รับสิ่งที่มีค่ามากกว่าเพื่อแลกเปลี่ยนกับสิ่งท่ีพวกเขาถือว่ามีค่าน้อยกว่า  

ทั้ง  2  ฝ่ายต่างก็ได้ประโยชน์  ถึงแม้ว่าท้ังคู่จะคาดหวังมากกว่านั้น  แต่

อย่างน้อยพวกเขาก็พอใจและเต็มใจที่จะต่อรองกันอีกในภายหลัง

ดังนั้นวิธีการต่อรองที่จะท�ำให้เกิดประโยชน์ทั้ง 2 ฝ่าย มี 3 วิธี ดังนี้

1. อย่าจ�ำกัดประเด็นการต่อรองไว้เพียงประเด็นเดียว 

ให้คิดรวมทุกประเด็น และต่อรองพร้อม ๆ กัน

การมุง่ไปท่ีประเดน็การต่อรองเพยีงประเดน็เดยีว  จะเป็นการสร้าง

สถานการณ์ท่ีก่อให้เกดิผลแบบฝ่ายใดฝ่ายหนึง่เป็นผูไ้ด้ประโยชน์  ตวัอย่าง

ที่พบเห็นได้บ่อยท่ีสุดคือการเถียงกันเร่ืองราคาของสินค้าหรือบริการ  ใน

การต่อรองส่วนใหญ่นั้น  เราต้องน�ำเอาปัจจัยอื่น ๆ ที่นอกเหนือไปจาก

ราคามาพจิารณาด้วย  เช่น  ค่าใช้จ่ายในการส่งสนิค้า  ระยะเวลา  คณุภาพ  

การชดเชยค่าเสียหาย  รวมถึงสินค้าและบริการเพิ่มเติมอื่น ๆ เพื่อเลี่ยง

การ “ทิ้งระเบิด” ไปที่ประเด็นเพียงประเด็นเดียว  เช่นเร่ืองราคา  ให้นึก

ภาพนักเล่นกลท่ีโยนและรับของหลายชิ้นพร้อม ๆ กัน  นักเล่นกลไม่ได้

โยนบอลใบเดียว  ที่จริงนักเล่นกลที่ค่าตัวแพงต้องเป็นคนท่ีโยนและรับ

สิ่งของที่ยาก ๆ  เช่น มีด ได้ ให้จ�ำภาพนี้ไว้ในใจเมื่อคุณต้องต่อรองกับใคร  

เช่น  ถ้าคุณจะต้องซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 100 เคร่ือง  ให้บริษัท  

และคุณมีงบประมาณอยู่ท่ีเคร่ืองละ  1,000  ดอลลาร์สหรัฐ  แต่รุ่นที่คุณ

อยากได้นั้นราคาเคร่ืองละ  1,400  ดอลลาร์สหรัฐ  คุณอาจพยายามชักจูง

เข้าสู่ประเด็นเร่ืองราคา  และพยายามอย่างมากที่จะต่อรองให้ได้ราคา 
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เคร่ืองละ 1,000 ดอลลาร์สหรัฐ  เหตุผลก็คือ  ราคาเป็นประเด็นที่ง่ายและ

มีเหตุผลที่สุดที่จะโต้แย้งกัน  ถ้าคุณท�ำเช่นนี้  คุณอาจประสบความส�ำเร็จ

ในการต่อรองราคา  แต่คุณก็สร้างโอกาสท่ีจะท�ำให้เกิดผลลัพธ์แบบ 

เสยีประโยชน์ท้ัง 2 ฝ่าย ให้จ�ำนกัเล่นกลไว้ กลยทุธ์ทีด่กีว่านัน้ ควรเป็นการ

น�ำเอาประเด็นอื่น ๆ มาต่อรอง  เช่น  ก�ำหนดส่งมอบสินค้า  การช�ำระ

เงิน  การปรับปรุงสภาพเคร่ืองให้ทันสมัย  การรับประกัน  การฝึกอบรม  

และการช่วยเหลอื  ซึง่ทุกสิง่มผีลต่อ  “ราคา”  โดยรวมของสนิค้า  การน�ำ

ประเด็นหลาย ๆ ประเด็นมาพูดคุยกันท�ำให้คุณมีโอกาสที่จะ  “เล่นกล”  

กับข้อตกลงเพื่อท่ีจะก่อให้เกิดผลลัพธ์แบบได้ประโยชน์ท้ัง  2  ฝ่าย

2. รับรู้ว่าคนท่ีคุณต่อรองด้วย 

มีความจ�ำเป็นและมีความต้องการไม่เหมือนคุณ

ถ้าคุณไม่คิดถึงปัจจัยข้อนี้  คุณจะต่อรองด้วยความคิดที่ว่าสิ่งที่

คณุได้รับเป็นความสญูเสยีของอกีฝ่ายหนึง่  หรืออาจคดิในทางตรงกนัข้าม

ก็ได้  และด้วยทัศนคตินั้น  มันย่อมเป็นไปไม่ได้ที่จะสร้างผลลัพธ์แบบได้

ประโยชน์ท้ัง  2  ฝ่าย  จากตัวอย่างเร่ืองการซ้ือคอมพิวเตอร์ที่กล่าวมา

แล้วนั้น  คนส่วนมากจะคิดไปเองว่าจุดมุ่งหมายอันดับแรกของผู้ซ้ือก็คือ

การได้ราคาที่ดีที่สุด  แต่ถ้าราคาเป็นปัจจัยที่ส�ำคัญท่ีสุดของผู้ซ้ือทุกคน

แล้ว  พวกเขากค็งซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีราคาถกูท่ีสดุ  และคอมพวิเตอร์

รุ่นอื่น ๆ ก็คงขายไม่ได้อย่างแน่นอน  แท้จริงแล้วเหตุผลที่มีเคร่ือง

คอมพวิเตอร์หลากหลายรุ่นขายอยูใ่นท้องตลาด  กเ็พราะว่าผูซ้ื้อมกัมคีวาม

ต้องการอื่น ๆ ท่ีนอกเหนือไปจากเร่ืองราคา

3. อย่าคิดไปเองว่าคุณรู้ความต้องการของเขา

มนัเป็นเร่ืองธรรมดามากที่คนเราจะคิดไปเองว่าเขารู้ความต้องการ

ที่แท้จริงของคนท่ีเขาเจรจาหรือต่อรองด้วย  ตัวอย่างเช่น  พนักงานขาย  



30  101 กลวิธี ท�ำอย่างไรไม่ให้เสียเปรียบคน   โดย  Peter B. Stark & Jane S. Flaherty  

“รู้” ว่าลูกค้าต้องการซื้อสินค้าหรือบริการในราคาถูกที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้  

นั่นก็อาจจริง  แต่ลูกค้าก็อาจมีความต้องการท่ีมากกว่านั้นที่มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซ้ือของเขา  ซ่ึงพนักงานขายอาจพบข้อมูลส�ำคัญอื่น ๆ จาก

การถามค�ำถาม  ตัวอย่างเช่น  เรื่องที่ว่า  สิ่งท่ีลูกค้ากังวลมากที่สุดคือ 

ความคดิของเจ้านายของเขาเกีย่วกบัความฉลาดในการตดัสนิใจซ้ือของเขา  

หรือการที่เจ้านายของเขาคิดว่าเขาตัดสินใจซ้ืออย่างฉลาดหรือไม่นั่นเอง

ในการต่อรอง  ต่างคนต่างมักมีทั้งความต้องการที่แอบแฝงและ

ความต้องการที่ชัดเจน  โดยท่ัวไป  ความต้องการที่ชัดเจนจะเกี่ยวข้องกับ

ตัวสินค้าหรือบริการ รวมถึง ราคา ก�ำหนดส่งมอบ ระยะเวลาการช�ำระเงิน  

การรับประกัน  ข้อตกลงในการให้บริการ  การฝึกอบรม  การช่วยเหลือ  

และการปรับปรุงสภาพเคร่ืองให้ทันสมัย  ส่วนความต้องการที่แอบแฝง

นั้นเกี่ยวพันกับตัวผู้เจรจาเอง และรวมถึงสิ่งต่าง ๆ  เช่น ชื่อเสียงและ

ความน่าเชื่อถือ ความรู้สึกของความถูกต้องและความชอบ ความรู้สึกถึง

ความส�ำคัญ  ความไว้เนื้อเชื่อใจ  ความจงรักภักดีต่อบริษัทหรือสินค้าหรือ

บริการของบริษัทนั้น ๆ การอนุมัติของเจ้านายหรือคนส�ำคัญคนอื่น ๆ  

ความรู้สึกปลอดภัยและไร้กังวล  และความสามารถที่จะแสดงให้เห็นถึง

ความมีอิสระในการเลือก

พวกเขามักบอกถึงความต้องการที่ชัดเจนของตัวเขา แต่ไม่บอกถึง

ความต้องการท่ีแอบแฝง  ซึ่งเป็นสิ่งส�ำคัญเพราะความต้องการแอบแฝง

จะเป็นตัวผลักดันให้เกิดผลลัพธ์ในการต่อรอง  

ตัวอย่างที่ดีท่ีสุดของแนวความคิดนี้คือ  พนักงานขายผู้ที่พูดว่า  

“ฉนัไม่เข้าใจเลย  เราให้ราคาทีถ่กูท่ีสดุและเสนอสนิค้าท่ีดกีว่าให้  แต่ท�ำไม

ลูกค้ายังไปซ้ือจากคนอื่น”  เป็นไปได้หรือไม่ว่าเป็นเพราะความเชื่อใจใน 

ตัวพนักงานขายหรือความเชื่อใจในสินค้าหรือบริการ  หรือความเชื่อใจใน

บริษัทของเขาเป็นตัวก�ำหนดในการเจรจานี้  ซ่ึงส่วนใหญ่แล้วมักเป็น 

เช่นนัน้  หรืออาจเป็นไปได้หรือไม่ว่าพนกังานขายคนนัน้และผู้ซ้ือเป็นเพือ่น

กันหรือมีความสัมพันธ์ทางธุรกิจกันมาเป็นเวลานาน  ก็อาจเป็นไปได้ 



  312.  วิธีการต่อรอง  4  แบบ  ที่ใช้บ่อยในชีวิตประจ�ำวัน

เช่นกัน  ตัวอย่างอื่น ๆ ของการที่คนเราคิดไปเองอย่างผิด ๆ ถึงความ

ต้องการของคนทีเ่ราต่อรองด้วยกค็อื  เจ้าของทมีเบสบอลทีพ่ยายามเจรจา

ต่อสญัญากบัผูเ้ล่นโดยการมองไปทีเ่ร่ืองค่าตอบแทนเพยีงอย่างเดยีว  และ

มองข้ามความต้องการของผูเ้ล่นท่ีอยากอยูท่ี่เมอืงใดเมอืงหนึง่หรือต้องการ

เวลาพักผ่อนมากข้ึน  

หรือตัวอย่างทีบ่ริษัทแห่งหนึง่ต้องการดงึตัวผูบ้ริหารท่ีมฝีีมอืมาจาก

บริษัทคู่แข่งด้วยการเสนอค่าตอบแทนท่ีมากขึ้น  โดยที่ไม่รับรู้ว่าสิ่งท่ี 

ผู้บริหารคนนั้นให้ความส�ำคัญอย่างแท้จริงก็คือเวลาที่มีให้กับครอบครัว  

และการต่อรองก็คงประสบความส�ำเร็จถ้าบริษัทนั้นให้ความส�ำคัญกับ 

การต่อรองพูดคุยเร่ืองเวลาการท�ำงานที่ยืดหยุ่น  หรือให้โอกาสท�ำงานจาก 

ที่บ้านเป็นบางโอกาส

คนที่เป็นมือใหม่ส่วนมากยอมรับว่า  คู่เจรจาอีกฝ่ายของพวกเขา

อาจมคีวามต้องการท่ีไม่ปรากฏออกมาให้เด่นชัดในทนัท ี แต่เมือ่ใดทีก่าร

ต่อรองจริง ๆ เร่ิมต้นขึ้น  พวกเขาก็จะลืมความจริงข้อน้ีไป  สิ่งส�ำคัญที่

ต้องจ�ำไว้ก็คือ  ในสถานการณ์การเจรจาหรือการต่อรองใด ๆ มันมัก 

มีความต้องการท่ีแอบแฝงอยู่เสมอ  ไม่ใช่ความต้องการท่ีชัดเจนท่ีเป็น

ตัวกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจขั้นสุดท้ายในการท่ีจะเดินหน้าต่อไปและ

ท�ำให้เกิดผลแบบได้ประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย  

จงจ�ำไว้ว่า  ถ้าคุณต้องท�ำความเข้าใจกับความต้องการ

ที่แอบแฝงของคู่เจรจาอีกฝ่ายของคุณให้ดียิ่งขึ้น  

และเพ่ือให้เกิดการต่อรองน�ำไปสู่ข้อสรุป

แบบได้ประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย  แล้วละก ็ 

คุณจะต้อง  “ตั้งค�ำถาม”  เพื่อหาข้อมูล

ความต้องการท่ีแท้จริงของพวกเขาให้ได้
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3
องค์ประกอบส�ำคัญของการต่อรอง 

และวิธีประยุกต์ใช้

“ผูท้ี่รู้เฉพาะปัญหาของตัวเอง  คือผู้ที่แทบไม่รู้ปัญหานั้นเลย”

- จอห์น  สจ๊วต  มิลล์

องค์ประกอบ 3 ประการ ในการต่อรอง คือ 

   1. เวลา (ช่วงระยะเวลาท่ีมีการต่อรอง)

   2. ข้อมูล (ยิ่งมีมากเท่าใด ก็ยิ่งมีประโยชน์์มากขึ้นเท่านั้น)

    3. อ�ำนาจ (มีอ�ำนาจในรูปแบบต่าง ๆ  เกิดขึ้นระหว่างการต่อรอง)

1. เวลา (Time)

โดยส่วนมากแล้ว  คนเรามักคิดถึงการต่อรองว่าเป็นเหตุการณ์ที่มี

จุดเร่ิมต้นและบทสรุปที่ชัดเจน  นอกจากนี้  หลาย ๆ คนจะคิดว่า 

การต่อรองเร่ิมต้นและจบลงด้วยกระบวนการซ่ึงเกดิจากการท�ำงานร่วมกนั

ระหว่าง  2  ฝ่าย

ผู้เข้าร่วมการสัมมนากับเราคนหนึ่งต้องการแนวทางกลยุทธ์ท่ีจะใช้

เพื่อขอเจ้านายขึ้นเงินเดือนในช่วงที่มีการประเมินผลงานประจ�ำปี  วิธี 

ต่าง ๆ  ท่ีเธอคิดไว้นั้นเป็นวิธีท่ีใช้ในระหว่างการพูดคุยกับเจ้านายตัวต่อตัว  

เพื่อทบทวนผลงานของเธอ  เธอไม่ได้วางแผนล่วงหน้าและไม่ได้รวบรวม

ข้อมูลที่จ�ำเป็นเพื่อสร้างอ�ำนาจในการต่อรอง  ไม่ได้คิดถึงการสรุปผลงาน
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เหตุการณ์น้ี  ท้ังคุณและสามี/ภรรยาของคุณต่างก็ใช้วิธี

ที่พยายามบรรลุจุดมุ่งหมายของตัวเอง  แน่นอนว่าประเด็นที่เราก�ำลังชี ้

ให้คุณเห็นคือ  การใช้กลวิธีและช้ันเชิงไม่ใช่เร่ืองใหม่หรือผิดปกติอะไร  

สิ่งส�ำคัญท่ีได้ท�ำในหนังสือเล่มน้ีไม่ใช่การคิดค้นวิธีใหม่ ๆ แต่เป็นการ

อธิบายกลวิธีหรือช้ันเชิงท่ีใช้กันอยู่ท่ัว ๆ ไปในการต่อรอง  แยกแยะมัน

ออกเป็นช่ือทีง่่ายต่อการจดจ�ำ  จากน้ันจึงบอกคุณว่าจะน�ำมนัมาใช้ให้เกิด

ประโยชน์ได้อย่างไร รวมถึงช้ีแนะวิธีรับมือหรือตอบโต้ที่เป็นไปได้บางวิธี  

เพื่อให้คุณน�ำไปใช้รับมือและรู้ทันถ้ามีคนอื่นใช้วิธีหรือช้ันเชิงเหล่าน้ี 

กับคุณ

และสิ่งนั้นเองท่ีจะพาเราเข้าสู่  เหตุผลที่  2  ส�ำหรับการสร้างความ

คุ้นเคยกับวิธีการต่อรองแบบธรรมดา ๆ เหล่านี้  เพราะถึงคุณจะไม่ชอบ

ใช้มัน  แต่คนอื่น ๆ ก็จะใช้มันในการติดต่อปฏิสัมพันธ์กับคุณ  

ดังนั้นเพื่อเป็นการป้องกันตัวคุณเอง  คุณจ�ำเป็นต้องรับรู้วิธีเหล่านี้

และรู้วิธีท่ีจะรับมือหรือตอบโต้มัน  การมีวิธีและชั้นเชิงในการรับมือหรือ

ตอบโต้ท่ีหลากหลาย  จะท�ำให้คณุสามารถรักษาและทวงอ�ำนาจกลบัคนืมา

หรือรู้วิธีหักล้างกลวิธีหรือช้ันเชิงท่ีอีกฝ่ายน�ำมาใช้ได้

101 กลวิธีและชั้นเชิงท่ีจะกล่าวถึงต่อไปนี้  

เป็นกลวิธีท่ีใช้กันอย่างแพร่หลายในการต่อรอง  

เมื่อคุณท�ำความรู้จักกับมัน  เข้าใจมัน  

คุณก็สามารถน�ำมันไปใช้เพ่ือให้ท้ังคุณ

และอีกฝ่ายได้ประโยชน์  หรือใช้เพ่ือเตรียมตัวคุณ 
ให้พร้อมที่จะรับมือหรือตอบโต้เมื่อเผชิญกับกลวิธีเหล่านี้  
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1	 “นั่นเป็นข้อเสนอที่ดีที่สุดแล้วหรือ”

	 ใช้วิธีกดดันให้อีกฝ่ายยื่นข้อเสนอ 
ที่ดีที่สุด  โดยบอกเป็นนัยว่าคุณยัง 
ไม่พอใจกับข้อเสนอที่  “อยู่บนโต๊ะ”  

2	 “อ้างความเห็นของผู้เชี่ยวชาญ”

	 ใช้วิธีอ้างความเห็นคนที่รอบรู้  เพื่อ
ใช้เป็นข้ออ้างท�ำให้บรรลุเป้าหมาย

3	 “ถามค�ำถามปิด”

	 ใช้วิธีการถามค�ำถามปิดหรือค�ำถาม
เจาะจงให้ตอบ  เพื่อให้ได้ค�ำตอบที่
แน่นอนหรือข้อมูลที่เฉพาะเจาะจง

4	 “ถามค�ำถามเปิด”

	 ใช้วิธีค�ำถามเปิดเพื่อให้อีกฝ่ายเผย
ข้อมลูทีล่ะเอยีดหรอืเปิดเผยมากขึน้

5	 “ยอมอ่อนข้อเล็กน้อย”

	 ใช้วิธียอมอ่อนข้อให้กับบางสิ่งที่ไม่
ส�ำคัญ  เพื่อให้ได้รับสิ่งที่ส�ำคัญกว่า

6	 “บอกทั้งข้อดีและข้อเสีย”

	 ใช้วิธีการแสดงความโปร่งใสอย่าง
แท้จริงด้วยการบอกอีกฝ่ายทั้งใน 
แง่ดีและในแง่ลบของข้อเสนอนั้น

7	 “พบกันครึ่งทาง”

	 ใช้วธิเีลอืกผลประโยชน์ร่วมกนัคนละ
ครึ่งทางของข้อเสนอแต่ละฝ่าย

8	 “นิ่งเสียต�ำลึงทอง”

	 ใช้ความเงียบเพื่อให้อีกฝ่ายพูดก่อน

9	 “ปฏิเสธ  และยืนกระต่ายขาเดียว”

	 ใช้วิธียืนกรานในข้อเสนอของตน

10	“คุณต้องพูดเล่นแน่ ๆ”  

	 ใช้วิธีแสดงความไม่เชื่อออกมา 
ให้เห็นเพื่อกระตุ้นให้อีกฝ่ายยื่น 
ข้อเสนอที่ดีกว่าออกมา

11	“อ้างผู้มีอ�ำนาจเหนอืกว่า”

	 ใช้วิธีอ้างการขอค�ำปรึกษาจากผู้ที ่
มีอ�ำนาจตัดสินใจสูงกว่าก่อนที่จะ
ยอมรับข้อเสนอของอีกฝ่ายหนึ่ง

12	“เล่นบทพระเอก  หรือผู้ร้าย”

	 ใช้วิธีแกล้งท�ำเป็นอยู่ฝ่ายเดียวกับ
เขา  แต่ขณะเดียวกันก็ปรึกษากับ 
อีกฝ่ายที่มีอ�ำนาจปฏิเสธข้อตกลง

13	“ข้อเสนอนั้นยังไม่ดีพอ”

	 ใช้วิธีพูดว่ายังไม่พอใจกับข้อเสนอ
เพื่อให้อีกฝ่ายยื่นข้อเสนอที่ดีกว่าให้

14	“อ้างข้อเท็จจริงและสถิติ”

	 ใช้ข้อมูลและสถิติมาสนับสนุน 
ข้อเสนอหรือมุมมองของตน

15	“ยินยอมแบบมีข้อแลกเปลี่ยน”

	 ใช้วิธียอมรับบางสิ่ง  เพื่อแลก 
กับสิ่งที่เสียไป

16	“ยื่นค�ำขาด”

	 ใช้วิธีบอกความต้องการที่เด็ดขาด
และเฉพาะเจาะจงเพื่อบังคับให ้
อีกฝ่ายตัดสินใจ

17	“ข้อเสนอที่ล่อใจ”

	 ใช้วิธีเพิ่มหรือเสริมบางสิ่งบางอย่าง
เพื่อให้บรรลุข้อตกลง
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18	“สร้างกฎกติกาพื้นฐานให้ชัดเจน”

	 ใช้วิธีก�ำหนดตัวแปรสถานที่  
ผู้เข้าร่วมต่อรอง  และวิธีการ 
ตัดสินผลให้ชัดเจน

19	“เปลี่ยนเป้าหมาย”

	 ใช้วิธีปรับเปลี่ยนเป้าหมาย   
เมื่อดูเหมือนว่าเป้าหมายเดิม 
ไม่สามารถบรรลุได้

20	“แบ่งแยกข้อตกลง”

	 ใช้วิธีคุยประเด็นที่สามารถตกลงกัน
ได้ง่ายก่อนจัดการกับประเด็นที่ยาก

21	“เก็บประเด็นที่ยากที่สุดไว้ท้ายสุด”

	 เก็บประเด็นสุดท้ายที่ยากที่สุด 
ไว้ตอนท้าย

22	“ป้องกันตัวเอง”

	 ใช้วิธีก�ำหนดเงื่อนไขไว้ในข้อตกลง
เพื่อป้องกันตัวเอง

23	“เปิดเผยเหตุผลที่แท้จริงออกมา”

	 ใช้วิธีถามค�ำถามเพื่อเผยเหตุผลที่
อยู่เบื้องหลังการปฏิเสธของอีกฝ่าย

24	“อาหารชุดราคาพิเศษ”

	 ใช้วิธีพยายาม  “ขายพ่วง”  ให้กับ
อีกฝ่ายโดยการยื่นข้อเสนอพิเศษ

25	“มุ่งสนใจกับอนาคต”

	 ใช้วิธีบีบให้อีกฝ่ายลืมปัญหาในอดีต  
และมองถึงสิ่งที่จะเกิดขึ้นในอนาคต

26	“ให้อภัยในความผิด 
ที่ฉันได้ท�ำไปเถอะ”

	 ใช้วิธีขออภัยในความผิดพลาด 
หรือความล้มเหลวที่ได้ท�ำไป

27	“เบีย่งเบนการตอบค�ำถาม  ด้วยการ
ถามค�ำถามที่ส�ำคัญ”

	 ใช้วิธีถามค�ำถามเพื่อเบี่ยงเบน 
การสนทนา

28	“ถามเพื่อพิสูจน์ค�ำกล่าวอ้าง”

	 ใช้วิธีบอกให้อีกฝ่ายหนึ่งพูดและ 
ท�ำตาม “ค�ำขู่” หรือ “ค�ำท้าทาย”  
ที่ประกาศไว้

29	“ถ้าคุณอยู่ในฐานะฉัน”

	 ใช้วิธีถามอีกฝ่ายหนึ่งตรง ๆ  
ว่า  เขาจะท�ำอย่างไรถ้าอยู ่
ในสถานการณ์แบบนี้

30	“ฉันเข้าใจความเจ็บปวดของคุณ”

	 ใช้วิธีฟังอีกฝ่ายอย่างกระตือรือร้น
และเข้าใจความรู้สึกของเธอ

31	“แผ่นเสียงตกร่อง”

	 ใช้วิธีพูดซ�้ำ ๆ และปฏิเสธที่จะ
เลือกทางเลือกอื่น 

32	“เถียงข้าง ๆ คู ๆ”

	 ใช้วิธีพูดถึงข้อมูลที่ไม่เกี่ยวข้อง  
เพื่อเบี่ยงเบนประเด็นในการต่อรอง

33	“ขอคดิดกู่อน แล้วจะตดิต่อกลบัไป”

	 ใช้วิธีเลื่อนการตัดสินใจ  เพื่อให้มี
เวลาคิดทบทวนมากขึ้น

34	“ยังไงก็ได้”

	 ใช้วิธีแสดงให้เห็นว่าไม่สนใจ 
กับผลการเจรจา

35	“ก�ำหนดจุดเริ่มต้น 
ที่ยุติธรรมต่อทั้ง  2  ฝ่าย”

	 ใช้วิธีเลือกเงื่อนไขที่เป็นที่พอใจ 
กับทั้ง  2  ฝ่าย
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36	“ยื่นข้อเสนอก่อน”

	 ใช้วิธีเป็นคนแรกที่ยื่นข้อเสนอ 
ในการต่อรอง

37	“ไม่ว่าจะท�ำอะไรก็ตาม  มันย่อมมี
ทางเลือกเสมอ”

	 ใช้วิธีเตรียมทางเลือกที่หลากหลาย
ไว้ก่อนเริม่การเจรจา  เพือ่แก้ปัญหา
เรื่องข้อตกลง

38	“เปลี่ยนก�ำหนดเวลา”

	 ใช้วิธีเปลี่ยนแปลงก�ำหนดเวลา  
เพื่อให้ได้ข้อสรุปเกี่ยวกับข้อตกลง
ในการต่อรอง

39	“จะซื้อก็ซื้อ  ไม่ซื้อก็แล้วแต่คุณ”

	 ใช้วิธีส่งข้อความที่บอกอีกฝ่าย 
ว่า  ถ้าเขาไม่ยอมรับข้อเสนอ   
การต่อรองก็จบลงทันที

40	“หยั่งเสียง”

	 ใช้วิธีทดสอบเพื่อให้เห็นว่าอีกฝ่าย 
มีความเด็ดขาดกับประเด็น 
การเจรจามากน้อยแค่ไหน

41	“ถ้า...  แล้ว”

	 ใช้วิธียื่นข้อเสนอ  ซึ่งอาจเกิดขึ้นได้
ในเงื่อนไขที่ก�ำหนด

42	“รู้สึกเสียใจหรือรู้สึกว่าถูกหลอก”

	 ใช้วิธีดึงดูดความรู้สึกของอีกฝ่าย
หนึ่ง  โดยการแสดงให้เห็นว่า
วุ่นวายใจกับข้อเสนอนั้น

43	“ผู้ตัดสิน”

	 ใช้วิธีหาคนกลางที่มีความเป็นธรรม
เพื่อไกล่เกลี่ยการต่อรอง

44	“ไม่มีคนดีอีกต่อไป”

	 ใช้วิธีเรียกสิ่งที่ได้ตกลงไปแล้ว 
กลับคืนมา

45	“ยืนกราน”

	 ใช้เล่ห์เหลี่ยมใหม่ ๆ และแตกต่าง
กันอย่างต่อเนื่องเพื่อให้อีกฝ่ายยอม

46	“ฉลามปลอมในคูเมือง”

	 ใช้วิธีก�ำหนด  “สิ่งกีดขวางทาง
อิเล็กทรอนิกส์”  เพื่อหลีกเลี่ยง 
การต่อรอง

47	“ถ่วงเวลาเพื่อให้คู่ต่อรองอ่อนข้อ”

	 ใช้วิธีถ่วงเวลาในการเจรจาหรือการ
ตัดสินใจ  เพื่อกระตุ้นให้อีกฝ่ายที่
ใจร้อนให้ยื่นข้อเสนอที่ดีกว่าเดิม

48	“ตอกย�้ำคนที่เต็มไปด้วย 
ความทะนงตน”

	 ใช้วิธีดึงดูดความรู้สึกของการมี
อ�ำนาจของอีกฝ่ายออกมา   
เพื่อให้เขาตัดสินใจ

49	“ยอมแพ้ก่อน  เพื่อชนะทีหลัง”

	 ใช้วิธียอมรับข้อตกลงหรือยอมรับ 
ผลการเจรจา  เพื่อให้บรรล ุ
ข้อตกลงอย่างอื่นหรือรักษา 
ความสัมพันธ์ระยะยาวไว้

50	“อ�ำนาจของการแข่งขัน”

	 ใช้วิธีเสนอราคาที่ต้องแข่งกัน   
เพื่อกดดันอีกฝ่ายหนึ่ง

51	“บันทึกให้เป็นลายลักษณ์อักษร”

	 ใช้วิธีท�ำประเด็นทุกข้อที่เกี่ยวข้อง
ในการต่อรองให้ชัดเจน  โดยระบุ
รายละเอียดไว้เป็นลายลักษณ์อักษร
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52	“รู้สึก  เคยคิด  และค้นพบ”

	 ใช้ความเข้าอกเข้าใจเพื่อแสดงว่า
เข้าใจความวิตกกังวลของอีกฝ่าย
และอธิบายมุมมองคุณให้เขาเข้าใจ

53	“เดินจากไป”

	 ใช้วิธีเดินหนีจากข้อตกลง 
ที่ยอมรับไม่ได้

54	“ปฏิเสธโดยมีข้อแม้”

	 ใช้วิธย่ืีนข้อเสนอท่ีน้อยกว่าทีอ่กีฝ่าย
ร้องขอ ด้วยหวังจะท�ำให้เขาเดินหนี

55	“สร้างสะพาน”

	 ใช้วิธีเกริ่นน�ำข้อเสนอหรือการให้
ส่วนลด เพื่อที่จะได้รับความเชื่อถือ

56	“ลูกสุนัข”

	 ใช้วธิเีสนอให้  “ทดลอง”  สนิค้าหรอื
บริการเพ่ือให้อีกฝ่ายหนึ่งยอมรับ 
ข้อตกลงโดยใช้อารมณ์เป็นตวัตัดสนิ

57	“ลูกบอลอยู่ฝ่ายคุณ”

	 ใช้วิธีแสดงให้อีกฝ่ายเห็นถึงปัญหา
และท้าทายให้เขาคิดหาทางออก
ส�ำหรับการแก้ปัญหานั้น

58	“ตรงไปตรงมากับฉันหน่อย”

	 ใช้วิธีตรวจสอบข้อมูลของอีกฝ่าย
ก่อนตัดสินใจ

59	“ข่มขู่”

	 ใช้วธิเีตือนว่าจะเกดิผลท่ีไม่น่าพอใจ  
ถ้าไม่สามารถตกลงกันได้ด้วยดี

60	“สละเวลา”

	 ใช้วิธีท�ำให้อีกฝ่ายใช้เวลาไปกับการ
ต่อรองเพื่อท�ำให้เขาหรือเธอรู้สึกว่า
ต้องรับผิดชอบกับการต่อรองนั้น ๆ 

61	“ร้องขอความปรานี”

	 ใช้วิธีขอความช่วยเหลือจากอีกฝ่าย
อย่างตรงไปตรงมา

62	“ขอค�ำอธิบาย”

	 ใช้วิธีถามค�ำถามเพื่อหา 
ความกระจ่างของประเด็นปัญหา 
จากมุมมองของอีกฝ่าย

63	“แกล้งโง่”

	 ใช้วิธีแกล้งท�ำเป็นไม่รู้ เพื่อทดสอบ
ความจริงใจและความถูกต้อง 
ของข้อมูลของอีกฝ่าย

64	“ขออภัยในสิ่งที่ท�ำไปแล้ว”

	 ใช้วิธีลงมือกระท�ำโดยที่ไม่มี 
การเจรจากันก่อนแล้วจึงขอโทษ 
ส�ำหรับปัญหาที่เกิดขึ้นตามมา

65	“ขอเวลานอก”

	 ใช้วิธีหยุดพักระหว่างการต่อรอง

66	“2 หัวดีกว่าหัวเดียว”

	 ใช้วิธีกระตุ้นให้อีกฝ่ายเปลี่ยนมา
เป็นหุ้นส่วนในการคิดหาทางออก  
แบบได้ประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย

67	“ชิ้นเล็กชิ้นน้อย”

	 ใช้วิธีต่อรองครั้งละอย่าง   
เพื่อให้ได้ผลรวมเป็นที่น่าพอใจ

68	“อ้างเกณฑ์มาตรฐาน”

	 ใช้แหล่งข้อมูลที่ได้รับการยอมรับ  
เพื่อสนับสนุนมุมมองของตัวเอง

69	“เราไม่เคยท�ำเช่นนั้นมาก่อน”

	 ใช้วิธีกล่าวอ้างว่าไม่เคยมีตัวอย่าง
มาก่อน  เพื่อเป็นเหตุผลส�ำหรับ
การปฏิเสธข้อตกลง
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70	“ประกาศถอนตัว”

	 ใช้วิธีแสดงว่าไม่สนใจที่จะต่อรอง

71	“ยกเลิกข้อเสนอ”

	 ใช้วิธีถอนข้อเสนอที่ได้เสนอไป  
เพื่อไม่ให้ถูกเอาเปรียบ

72	“ต้ังใจกดราคาให้ต�่ำ  หรือดึงให้สูง
เกินจริง”

	 ใช้วิธียื่นข้อเสนอที่ต�่ำหรือสูงเกินไป
อย่างน่าข�ำ

73	“เล่นกับเงิน”

	 ใช้วิธีแยกจ�ำนวนเงินให้เป็นจ�ำนวน 
ที่เพิ่มขึ้นน้อย ๆ เพื่อที่จะท�ำให้ดู
เหมือนเป็นจ�ำนวนเงินรวมที่ไม่มาก

74	“สัญญาณเตือนผิดพลาด  (ผมลืม
บอกคุณเรื่อง...  หรือเปล่า)”

	 ใช้วิธีพยายามที่จะเปลี่ยนแปลง 
ผลการต่อรอง  หลังจากที่อีกฝ่าย 
คิดว่าทุกอย่างลงตัวแล้ว

75	“แล้วแต่คุณจะเลือก”

	 ใช้วิธีให้ทางเลือกที่รับได้หลาย ๆ 
ทางกับอีกฝ่าย

76	“อย่า  ‘ตอบรับ’  กับข้อเสนอแรก”

	 ใช้วิธีหลีกเลี่ยงการตอบรับข้อเสนอ
ของอีกฝ่ายทันที  เพื่อป้องกันไม่ให้
เขารู้สึกว่าเป็นการต่อรองที่ง่ายดาย
เกินไป

77	“เหยื่อล่อ”

	 ใช้วิธีท�ำให้เรื่องที่ไม่ส�ำคัญกลาย
เป็นปัญหาใหญ่  เพื่อที่จะให้ได้รับ
สิ่งที่ส�ำคัญมากกว่า

78	“ปลาตาย”

	 ใช้วิธีสร้างข้อตกลงที่ยอมรับไม่ได้
ขึ้นมาเพื่อท�ำให้อีกฝ่ายสับสน  และ
ยอมอ่อนข้อให้ในข้อตกลงอื่น

79	“อ้างมาตรฐานปฏิบัติหรือนโยบาย”

	 ใช้เหตุผลว่า  “มันเคยเป็นอย่างนี้
มาตลอด”

80	“หวังน�้ำบ่อหน้า”

	 ใช้วิธีให้สัญญาในเรื่องบางเรื่องซึ่ง
จะอ�ำนวยประโยชน์ให้กับอีกฝ่าย
หนึ่งในอนาคต  เพื่อให้เขายินยอม
รับข้อเสนอในตอนนี้

81	“อานุภาพของความบ้าคลั่ง”

	 ใช้วธีิท�ำสิง่ที่ไม่มเีหตผุล เพือ่กระตุน้
ให้อกีฝ่ายยอมรบัข้อตกลงเพยีงเพ่ือ
ให้รอดพ้นจากพฤติกรรมบ้า ๆ นั้น

82	“คุณต้องการจ่ายด้วยวิธีใด”

	 ใช้วิธียื่นข้อเสนอและคิดไปเองว่า 
อีกฝ่ายจะยอมรับข้อเสนอนั้น

83	“ให้ข้อมูลในแง่ลบ”

	 ใช้ข้อมูลในแง่ลบของคู่แข่ง เพื่อให้
ส่งผลต่อการตัดสินใจของอีกฝ่าย

84	“ทางออกที่ดีเลิศ”

	 ใช้วิธีพยายามชี้น�ำผลการเจรจา 
โดยการเสนอวิธีที่ดีที่สุดเพื่อให้
ส�ำเร็จตามความต้องการของ 
อีกฝ่ายหนึ่งทุกประการ

85	“แล้วคุณจะเสียใจ”

	 ใช้วิธีผลักดันให้อีกฝ่ายหนึ่งเผชิญ
กับผลการเจรจาที่ไม่น่าพอใจ   
แล้วข่มขู่ให้พวกเขารู้สึกกดดัน
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86	“ค�ำเยินยอหรือประจบ”

	 ใช้วิธีดึงเอาความถือตัวของอีกฝ่าย
ออกมา

87	“ก�ำหนดเวลาให้ตัดสินใจ”

	 ใช้วิธีก�ำหนดเวลาการตัดสินใจ

88	“ดึงความรู้สึกในใจคุณออกมา”

	 ใช้วิธีสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ 
อีกฝ่าย  เพื่อให้อีกฝ่ายยอมท�ำตาม

89	“ซุ่มโจมตี”

	 ใช้วิธีชุมนุมกันจ�ำนวนมากด้วยหวัง
ว่าจะมีอิทธิพลต่อผลการต่อรอง

90	“เก็บข้อมูลนอกสถานที่”

	 ใช้วิธีจัดการให้อีกฝ่ายไปเยี่ยมไซต์
งานของตวัเองหรอืของลกูค้าคนอืน่

91	“เลียนแบบ”

	 ใช้วิธีโน้มน้าวอีกฝ่ายว่า  “ใคร ๆ 
เขาก็ท�ำกันทั้งนั้น”

92	“อย่ารีรอ”

	 ใช้วิธีเพิ่มข้อเสียเปรียบ   
ถ้าอีกฝ่ายยังไม่ตัดสินใจ

93	“สร้างมิตรภาพ”

	 ใช้เวลาเพื่อท�ำความรู้จักกับอีก 
ฝ่ายหนึ่งเป็นการส่วนตัวเพื่อให้เกิด
ความไว้วางใจในความสัมพันธ์

94	“ถูกต้อนให้จนมุม”

	 ใช้วิธีเลิกติดต่อกับอีกฝ่ายตรง ๆ  
(เอาไว้ใช้กับคนที่รับมือยากเมื่อใช้
กลยุทธ์อื่นที่มีอยู่ไปหมดแล้ว)

95	“คุณก่อนแล้วกัน”

	 ใช้วิธีปล่อยให้อีกฝ่ายเอ่ยถึงผล 
การต่อรองที่เขาอยากให้เป็น 
ออกมาก่อน

96	“เห็นใจฉันด้วย”

	 ใช้วิธีขอความกรุณาจากอีกฝ่าย 
ก่อนที่เขาจะยื่นข้อเสนอมาครั้งแรก

97	“ขู่กรรโชก  หรือท�ำให้เสียชื่อ”

	 ใช้วิธีข่มขู่ว่าจะเปิดเผยข้อมูลที่ไม่ดี
ของอีกฝ่ายออกมาสู่สาธารณชน  
เพื่อให้เขายินยอม

98	“ท�ำตัวเป็นอันธพาล  หรือแบบ 
ปลาฉลาม”

	 ใช้พฤติกรรมที่ไม่น่าพอใจหรือ
หยาบคาย  เพื่อท�ำให้อีกฝ่ายกลัว

99	“กวนไข่”

	 ใช้วิธีให้ข้อมูลที่ผิด ๆ แก่อีกฝ่าย
หรือท�ำให้เขาสับสนด้วยข้อเท็จจริง
และตัวเลขที่หลอกลวง

100“ฉันไม่สนใจคุณหรอก”

	 ใช้ค�ำพูดที่แสดงอารมณ์อย่างมาก  
เพื่อสื่อว่าไม่สนใจอีกฝ่าย และ/หรือ
ไม่สนใจข้อตกลงนั้น ๆ 

101“จงมวีสิยัทศัน์ในทางทีด่แีละชดัเจน
ว่าผลการต่อรองนั้นเราจะไม่เอา
เปรียบใครหรือถูกใครเอาเปรียบ”

	 มีทัศนคติท่ีดีและชัดเจนว่าผลการ 
ต่อร่องนัน้เราจะไม่เอาเปรยีบคนอืน่ 
หรืิือถูกคนอ่ืนเอาเปรียบ  แต่จะ
ท�ำให้ทั้ง  2  ฝ่าย  ได้ประโยชน์



1
“นั่นเป็นข้อเสนอที่ดีที่สุดแล้วหรือคะ (ครับ)”

ใช้วิธีกดดันให้อีกฝ่ายย่ืนข้อเสนอท่ีดีที่สุด 
โดยการบอกเป็นนัยว่าคุณยังไม่พอใจกับข้อเสนอที่ “อยู่บนโต๊ะ” 

วิธีการฝึกทักษะในการต่อรองที่ดีเยี่ยมวิธีหนึ่งคือการฝึกถาม

พนักงานขายให้เคยชินว่า  “นั่นเป็นข้อเสนอที่ดีท่ีสุดของคุณแล้วหรือคะ

(ครับ)”  คุณจะต้องประหลาดใจถ้าหลายคร้ังท่ีคุณถามค�ำถามง่าย ๆ นี้

แล้วพวกเขายอมลดราคาขายของเขาลงอีก  หรือเพิ่มของแถม  หรือเพิ่ม

ผลประโยชน์ให้คุณมากเป็นพิเศษ

l	ตัวอย่างสถานการณ์

ลูกค้าก�ำลังตัดสินใจจะซ้ือคอมพิวเตอร์เคร่ืองใหม่  และถาม

พนกังานขายว่า “ราคา 1,299 ดอลลาร์สหรัฐ นีเ่ป็นราคาพเิศษแล้วหรือคะ”  

พนกังานขายตอบว่า  “อาทติย์หน้าคอมพวิเตอร์เคร่ืองนีจ้ะลดราคาลงเหลอื  

1,199  ดอลลาร์สหรัฐ  ผมจะลองถามผู้จัดการดูว่าจะสามารถขายให้คุณ

ในราคานั้นในวันนี้เลยได้หรือไม่นะครับ”  จะเห็นว่าลูกค้าประหยัดเงิน 

ได้อีก  100  ดอลลาร์สหรัฐ  เพียงแค่ถามอย่างตรงไปตรงมาเท่านั้น

-	 วิธีรับมือและตอบโต้

ในตัวอย่างนี้  พนักงานขายคนนี้เป็นคนซ่ือสัตย์และท�ำถูกต้องแล้ว  

ส่วนแนวทางรับมือหรือตอบโต้กับลูกค้าที่ใช้วิธีนี้คือ  ท�ำให้ลูกค้าเห็น

คุณค่าของผลประโยชน์ที่สินค้าหรือบริการนั้นมีอยู่แล้ว  เพื่อให้เห็นว่า

ราคาท่ีตัง้ขายไว้น้ันสมเหตุสมผล  พนกังานขายควรตอบว่า  “นัน่เป็นราคา

พิเศษส�ำหรับเคร่ืองรุ่นนี้แล้วครับ  แต่ถ้าคุณไม่ต้องการไดรฟท่ีอ่านดีวีดี

ได้  เราจะขายให้คุณในราคาถูกลงอีก  100  ดอลลาร์สหรัฐ  แล้วแต่ว่า

คุณจะชอบแบบไหนนะครับ”
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2
“อ้างความเห็นของผู้เชี่ยวชาญ”

ใช้วิธีอ้างความเห็นของคนที่รอบรู้ 
เพ่ือใช้เป็นข้ออ้างท�ำให้บรรลุเป้าหมายของคุณ

วธีิทีไ่ด้ผลมากอกีวธีิหนึง่ท่ีน�ำมาใช้ประโยชน์ได้ส�ำหรับการน�ำข้อมลู

มาใช้ในการต่อรองคือ  ‘อ้างอิงความเห็นของผู้เช่ียวชาญ’

l	ตัวอย่างสถานการณ์

ชายคนหนึง่บอกขายรถยนต์ของเขาในราคา 12,000 ดอลลาร์สหรัฐ   

ผู้หญิงที่จะซื้อบอกว่าเธอขอซื้อในราคา 11,500 ดอลลาร์สหรัฐ  ถ้าเขายอม

ให้น�ำรถไปให้ช่างของเธอตรวจเพ่ือให้แน่ใจว่ารถคันนี้อยู่ในสภาพที่ดีพอ

โดยไม่ต้องซ่อมมากมาย  คนที่จะซ้ือน�ำรถไปให้ช่างของเธอตรวจสอบและ

พิมพ์รายงานสรุปออกมาด้วยคอมพิวเตอร์ว่าจ�ำเป็นต้องซ่อมแซมเป็นเงิน  

1,500  ดอลลาร์สหรัฐ  คนซ้ือน�ำรายการที่ต้องซ่อมนั้นมาให้คนขายดูและ

ขอเปลี่ยนข้อเสนอซ้ือเป็นราคา  10,000  ดอลลาร์สหรัฐ

-	 วิธีรับมือและตอบโต้

ส�ำหรับคนขายนั้นมีวิธีรับมือหรือตอบโต้ได้มากมายในสถานการณ์

นี้ขึ้นอยู่กับเป้าหมายของเขา  ถ้าเขามั่นใจว่าในที่สุดจะมีคนมาซ้ือในราคา

ที่ตั้งไว้  เขาควรบอกคนท่ีจะซ้ือว่า  “11,500  เป็นราคาต�่ำสุดที่ผมจะขาย

นะครับ”  วิธีท่ี 2 เขาอาจสงสัยความน่าเชื่อถือของความเห็นของช่างคนนั้น  

ถ้ารายงานนัน้บอกว่าเบรกของรถไม่ด ี คนขายอาจต้องการตรวจสอบระบบ

เบรกด้วยตัวเองเพ่ือทดสอบความเชื่อถือได้ของรายงาน  และถ้าเบรก 

ยังใช้งานได้อีกเป็นพันไมล์  เขาก็จะมีโอกาสมากขึ้นในการต่อรอง  เขาอาจ

ลดราคาลงเล็กน้อยเพื่อให้ครอบคลุมค่าซ่อมเบรกท้ังหมดหรือบางส่วน  

หรือยนืยนัราคาเดมิโดยกล่าวว่า  “เหตุผลท่ีผมตัง้ราคารถไว้ต�ำ่มากกเ็พราะ
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ผมรู้ว่ามันจ�ำเป็นต้องซ่อมแซมบางอย่าง  และผมก็ได้หักลดค่าซ่อมไว้ใน

ราคานีแ้ล้ว”  วธีิสดุท้ายคนขายคดิถงึการอ้างความเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญของ

เขาเอง  ด้วยการน�ำรถไปให้ช่างอกีคนพิสจูน์ว่าช่างของคนซ้ือนัน้ตรวจสอบ

ทุกรายการที่จ�ำเป็นต้องซ่อมได้อย่างถูกต้องหรือไม่  ถ้าช่างของคนซ้ือผิด

แค่  1  รายการละก็  ความน่าเชื่อถือจะลดลงและเธอจะใช้วิธีนี้ไม่ได้ผล

3
“ถามค�ำถามปิด เพื่อให้ได้ข้อมูลที่เฉพาะเจาะจง”

ใช้วิธีการถามค�ำถามปิด หรือค�ำถามเจาะจงให้ตอบ 
เพ่ือให้ได้ค�ำตอบที่แน่นอนหรือข้อมูลที่เฉพาะเจาะจง

ทุกคร้ังท่ีคุณพยายามจะเอาชนะหรือให้บรรลุข้อตกลงในการ 

ต่อรอง  การน�ำเอาการ  ‘ถามค�ำถามปิด’  มาใช้ถือเป็นแผนการที่ดีอย่าง

หนึ่ง  ค�ำถามปิดนั้นใช้ได้ผลดีเพราะว่ามันตรงไปตรงมาและตรงประเด็น  

แต่ในทางกลับกัน  มันกลับเป็นค�ำถามท่ีไม่ดีถ้าถามในขณะท่ีคุณก�ำลัง

พยายามอย่างมากที่จะสร้างความสัมพันธ์ที่ดีหรือเพื่อกระตุ้นให้เกิดการ

แสดงความคิดเห็น

l	ตัวอย่างสถานการณ์

พนกังานท่ีรับผดิชอบด้านอปุกรณ์ส�ำนกังานของบริษัทแห่งหนึง่ถาม

พนักงานขายหญิงว่า  “ถ้าฉันได้รับอนุมัติงบเพื่อจัดซ้ือเคร่ืองฉายสไลด์

แบบแอลซีดี 2 เคร่ือง ซ่ึงปกติราคารวมกัน 11,500 ดอลลาร์สหรัฐ คุณจะ

ลดราคาหลงับวกภาษีแล้วลงเหลอืต�ำ่กว่า 10,000 ดอลลาร์สหรัฐ ได้มัย้ล่ะ”

-	 วิธีรับมือและตอบโต้

พนักงานขายอาจถามคนซ้ือว่าท�ำไมบริษัทจึงให้ความส�ำคัญกับ 

งบประมาณ 10,000 ดอลลาร์สหรัฐนัก การตอบโต้ที่ได้ผลอย่างที่ 2 น่าจะ
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ได้ผล  คือการที่พนักงานขายยืนยันว่าเธอไม่สามารถขายเคร่ืองฉายสไลด์  

2  ตัวในราคาที่ต�่ำกว่า 10,000 ดอลลาร์สหรัฐ  ได้  แต่ถ้าบริษัทไม่ต้องการ

ใช้กล่องโลหะท่ีไว้ใส่เพื่อเคลื่อนย้ายเคร่ืองซ่ึงเป็นอุปกรณ์มาตรฐานท่ีมา

พร้อมกับเคร่ือง  เธอก็สามารถขายให้ได้ในราคา  10,000  ดอลลาร์สหรัฐ  

สิง่ส�ำคญัคอืพนกังานขายต้องโต้แย้งตัวเลข  10,000  ดอลลาร์สหรัฐ  

ถ้าเธอยอมอ่อนให้ต้ังแต่ข้อเสนอแรกนั้น  และขายเคร่ืองฉายสไลด์  2  

เคร่ืองไปในราคาท่ีต�่ำกว่า  10,000  ดอลลาร์สหรัฐแล้ว  คนซ้ือก็อาจเดิน

จากไปพร้อมความคลางแคลงใจว่าเขาน่าจะเสนอราคาแค่  9,000  ดอลลาร์

สหรัฐ  แทนท่ีจะเป็น  10,000  ดอลลาร์สหรัฐ  

4
“ถามค�ำถามเปิด เพื่อให้ได้รายละเอียดมากขึ้น”

ใช้วิธีการถามค�ำถามเปิด เพื่อให้อีกฝ่าย
เผยข้อมูลที่ละเอียดหรือเปิดเผยมากข้ึน

ค�ำถามเปิด  มักจเร่ิมด้วย  ใคร  อะไร  ที่ไหน  เม่ือไร  อย่างไร  

และ ท�ำไม เสมอ ค�ำถามเหล่านีม้บีทบาทส�ำคญัในการต่อรองเนือ่งจากเป็น

เทคนิคส�ำหรับการรวบรวมข้อมูลที่ถูกต้องให้มากท่ีสุดเท่าที่จะเป็นไปได้

l	ตัวอย่างสถานการณ์

แครี่  ก�ำลังหาซ้ือรถยนต์มือสอง  เธอต้องการซ้ือรถจากคนท่ีดูแล

รักษารถตามตารางบ�ำรงุรักษาอย่างครบถ้วน  ยิง่ไปกว่านัน้  เธอยงัต้องการ

ซ้ือรถที่ได้รับการเปลี่ยนน�้ำมันเครื่องทุก ๆ   3,000  ไมล์  เธอคิดถึงวิธีการ

ใช้  “ค�ำถามปิด” เพ่ือถามคนขาย  เช่น  “คุณเปลี่ยนน�้ำมันเคร่ืองทุก ๆ  

3,000  ไมล์  หรือเปล่า”  แต่เนือ่งจากเจ้าของรถคงรู้ค�ำตอบทีแ่คร์ร่ีต้องการ

ได้ยิน เธอกลัวเขาจะตอบว่า “ใช่” ทั้งที่จริง ๆ ค�ำตอบคือ “ใช่ เมื่อตอน 
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The  Power  Games

THE POWER GAMES : Friendly Methods for Getting Your Way All the Time

by Henrik  Fexeus 

เพ�อเอาชนะใจคน ทุกคน ทุกสถานการณ 

64 วิธี

สรางอำนาจใหตัวเรา

: เกมสรางอำนาจเพ�อชนะใจคน

- 16 วิธี ที่ทำใหคนเชื่อในสิ่งที่คุณพูด
- 20 วิธี ที่ทำใหใคร ๆ อดรักคุณไมได
- 12 วิธี ขจัดคนที่ทำตัวเปนขวากหนาม
- พูดซ้ำ ๆ จนกวาจะกลายเปนเรื่องจริง
- เผยจุดออนเพื่อสรางจุดแข็ง

- 16 กลยุทธ ที่ทำใหใคร ๆ 
ตองหันมาฟงคุณแตเพียงผูเดียว

- ใชคำวา  “และ”  แทนคำวา  “แต”
- ใชคำวา  “คุณ”  ใหถูกที่ถูกทาง
- เทคนิคการคุมจังหวะและการชักนำ

“หนังสือขายดีเลมนี้  จะทำใหคุณพลิกกลับมาเปนฝายที่ ไดเปรียบ

ในสถานการณตาง ๆจะทำใหคุณกลายเปนคนที่มีศิลปะ

ในการดลบันดาลใหอะไร ๆ เปนไปอยางที่คุณตองการ

...ไมใชเปนไปตามที่คนอ�นอยากใหเปน”
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- โปรแกรม 30 วัน เพื่อเปลี่ยนแปลงตนเอง
- ขอดี 10 ประการ จากการตื่นเชา
- วิธีทำใหคุณกลายเปนคนที่ตื่นเชา
- เริ่มตนตามหาความยิ่งใหญใหตัวคุณ    
- สรางอุปนิสัยที่ดีใหติดตัวไปตลอด
- 7 ขั้นตอน เพื่อเปลี่ยนคุณเปนคนใหม
- วิธีลุกจากที่นอนดวยความกระตือรือรน 

 

วิธีปฏิบัต ิ และวางแผนการใชเวลา

ทุกวันตั้งแตเชา เพ�อเพิ่มประสิทธิภาพ

และมีชัยชนะในแตละวัน  กอนมื้อเชา

“คณุพรอมที่จะมีชัยชนะในแตละวันกอนมื้อเชาหรือยัง

การลุกจากที่นอนแตเชาตอนตี  5  เปนใบเบิกทางไปสู

การมีชีวิตที่ดีอยางอัศจรรยได  เปรียบเสมือนบานพับตัวเล็ก

ที่ชวยเปดประตูบานใหญ  เพราะชวยใหมีศักยภาพในการ

ทำสิ่งที่ฝนไว  และทำใหเปาหมายมีความกาวหนาเปนรูปธรรม

ใหคุณมีชีวิตดีอยางอัศจรรย  เขาใกลความเปนตัวตน
ที่เยี่ยมที่สุดและดีที่สุด  ไดอยางรวดเร็วเหนือสิ่งอื่นใด”
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ทุกสิ่งในชีวิตจะดีขึ้น

Miracle  morning

เคล็ด (ไม) ลับ ที่เปลี่ยนแปลงชีวิตคุณได... (กอน 8 โมงเชา)

- ไดเวลาตื่นขึ้น เพื่อปลดปลอย
  ศักยภาพขั้นสูงสุดในตัวคุณ  
- วิธีเปลี่ยนแปลงตนเอง
  และตั้งปณิธานทำสิ่งที่แตกตาง
 
 

- The Life S.A.V.E.R.S. 6 ประการ ที่ชวย
  คุณออกจากชีวิตที่ใชศักยภาพไมเต็มที่  
- ความลับที่แทจริงสำหรับสรางอุปนิสัย
  ที่จะเปลี่ยนชีวิตคุณ (ภายใน 30 วัน)

“ทกุสิ่งในชีวิตเริ่มตนจาก  ‘คุณตื่นนอนและใชเวลาในชวงเชา
อยางไร’  เริ่มตนทุกเชา  ดวยกิจวัตรเพ�อความสำเร็จของตัวเอง

นั่นแหละคือกุญแจสำคัญที่สุด  ที่จะนำคุณไปสูความสำเร็จ”

เขียนโดย : Hal  Elrod
THE  Miracle  morning :  THE NOT-SO-OBVIOUS SECRET GUARANTEED
TO TRANSFORM YOUR LIFE (BEFORE 8 AM)


