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TO

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

ผู้ที่มอบหนังสือเล่มนี้ให้แด่ท่ำน  คือผู้ที่มีควำมเอำใจใส่และปรำรถนำ 
แต่สิ่งที่ดีที่สุด  จึงได้มอบหนังสือเล่มนี้ที่จะช่วยให้ท่ำนมีแนวทำงวิธีคิด  และกลยุทธ์
ในกำรเจรจำต่อรองที่ได้ผลลัพธ์น่ำพึงพอใจ  อีกทั้งไม่เสียเปรียบ  จะมีชีวิตที่เจริญ
รุ่งเรือง  สำมำรถใช้ชีวิตได้อย่ำงมีควำมสุขและน่ำพึงพอใจ

นี่คือสิ่งที่คนพิเศษผู้ท่ีรักและห่วงใยในตัวท่ำนได้มอบหนังสือเล่มนี้ให้  เพื่อ
ต้องกำรให้คนที่รักและห่วงใย  มีชีวิตที่ดีขึ้นตลอดไป

เพรำะหนังสือดีเล่มนี้  เปลี่ยนแปลงชีวิตคนเรำให้ดีขึ้นได้

TO

FROM

การมอบหนังสือดีแก่ผู้ที่ท่านรักและห่วงใย  เป็นการเพิ่มสิ่งดีให้กับตนเองและผู้ได้รับ  สำาหรับ
ผู้รับนั้น  เมื่อท่านได้รับหนังสือดีเล่มนี้  ขอให้ตอบแทนสิ่งดี ๆ  คืนแก่ผู้ให้ด้วยการอ่านให้จบ  1  ครั้ง  
และให้ผู้อื่นยืมอ่าน  1  ครั้ง  เพราะเท่ากับท่านได้ช่วยให้ตัวท่านเองและคนรอบข้าง  มีชีวิตที่ดีขึ้น

สมชัย  เบญจมิตร
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เฮิร์บ โคเฮน  (Herb Cohen)  จบกำรศึกษำด้ำนรัฐศำสตร์และ
นิติศำสตร์จำกมหำวิทยำลัยนิวยอร์ก  เฮิร์บเป็นนักเจรจำต่อรอง
เชิงกลยุทธ์  วิทยำกร  ท่ีปรึกษำ  ซ่ึงท�ำงำนให้กับท้ังภำคธุรกิจ
และภำครัฐบำล  เขำมีประสบกำรณ์กำรเจรจำต่อรองหลำกหลำย

รูปแบบ  ไม่ว่ำจะเป็นกำรต่อรองเชิงธุรกิจและกำรจัดกำรภำวะวิกฤติต่ำง ๆ  
โดยเฉพำะช่วงสงครำมเย็น  นอกจำกนี้ยังเป็นวิทยำกรและผู้พัฒนำหลักสูตรแก่
หน่วยงำนส�ำคัญ ๆ   เช่น  มหำวิทยำลัยฮำร์วำร์ด  เคลล็อก  หลักสูตรกำรเจรจำ
ต่อรองสถำนกำรณ์ตัวประกันให้แก่  FBI  และเป็นผู้ที่เสนอแนวคิด  “การเจรจา

ต่อรองแบบ ชนะ-ชนะ (WIN-WIN) ชนะ-แพ้ (WIN-LOSE) และ แพ้-แพ้  

(LOSE-LOSE)”  ตั้งแต่ปี ค.ศ.  1963  ในนิตยสำรไทมส์  (Times Magazine) 
เดือนมิถุนำยน  1981  ระบุว่ำ  “หากคุณก�าลังเข้าสู่การเจรจาต่อรองคร้ังส�าคัญ

ที่อาจเปลี่ยนชีวิต  บุคคลที่ควรน่ังอยู่ข้าง ๆ ก็คือ  เฮิร์บ  โคเฮน”

ทั้งนี้หนังสือ You Can Negotiate Anything (เจรจาอย่างไร ให้ได้

ตามคาด ต่อรองอย่างไร ไม่ให้เสียเปรียบ) เล่มนี้ยังข้ึนแท่นหนังสือขำยดีท่ีสุด
จำกนิตยสำร The New York Times นำนตลอดท้ังปี ค.ศ. 1980 อีกด้วย

-  เกี่ยวกับผู้เขียน  -

เสรี  อูธ่าราสวสัด์ิ  ส�ำเร็จกำรศกึษำระดบัปริญญำตรี  (เกยีรตนิยิม)  
จำกคณะรัฐศำสตร์  จุฬำลงกรณ์มหำวิทยำลัย  และปริญญำโท
สำขำกำรสอนภำษำองักฤษในฐำนะภำษำต่ำงประเทศ  มหำวทิยำลยั

ธรรมศำสตร์  มีประสบกำรณ์ด้ำนกำรพัฒนำทรัพยำกรบุคคลและองค์กร   
ท้ังในอุตสำหกรรมรถยนต์  ธนำคำร  พลังงำน  อำหำรทะเล  บริษัทที่ปรึกษำ
ทำงธุรกิจ  ประกันชีวิต  ควบคู่กับกำรเป็นโค้ช  วิทยำกรและนักแปล

จำกประสบกำรณ์ท�ำงำนท่ีต้องเกี่ยวข้องกับทรัพยำกรบุคคล  เพื่อ
สนับสนุนกลยุทธ์ทำงธุรกิจขององค์กรและกำรใช้ชีวิตประจ�ำวัน  ท�ำให้พบว่ำ
ทักษะกำรเจรจำต่อรองถือเป็นเร่ืองส�ำคัญที่อยู่เบ้ืองหลังกำรขับเคลื่อนกลยุทธ์
ต่ำง ๆ ให้ประสบควำมส�ำเร็จ โดยผู้มีส่วนเกี่ยวข้องทุกฝ่ำย “ชนะ” ไปด้วยกัน

- เกี่ยวกับผู้แปลและเรียบเรียง -
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หมายเหตุ  บรรณาธิการ

ค�ำกล่าวท่ีว่า “หากจะมุ่งไปให้ถึงดินแดนแห่งความหวัง  

หรือความส�าเร็จ  คุณจ�าเป็นต้องใช้ทักษะการเจรจาต่อรองไปตลอดเส้นทาง

ที่ยากล�าบาก”  นั้นเป็นจริง  เพรำะชีวิตจริงเรำต้องเจรจำต่อรองมำกกวำ่ที่คิด  
ดังนั้นจึงควรเรียนรู้เร่ืองนี้ให้มำก  เพื่อท�ำงำนได้อย่ำงมีประสิทธิผล  และมี
คณุภำพชีวิตดขีึน้ทัง้เร่ืองงำนและส่วนตวั  ประเดน็ส�าคญัคอื  ทกุเร่ืองในชีวติ

เกีย่วข้องกบัการต่อเจรจาต่อรองท้ังสิน้  โดยมอีงค์ประกอบส�าคญั  3  ประการ  

1. ข้อมูล 2. เวลา 3. พลังอ�านาจ เรำไม่สำมำรถหลีกหนีสถำนกำรณ์ท่ีต้อง 
มีกำรเจรจำหรือต่อรอง  กำรที่เรำจัดกำรกับสถำนกำรณ์เหล่ำนี้ได้  ไม่เพียง 
ชี้ชะตำได้ว่ำเรำจะมีชีวิตที่เจริญรุ่งเรืองหรือไม่เท่ำนั้น  แต่ยังบ่งบอกได้ว่ำ 
จะสำมำรถใช้ชีวิตได้อย่ำงมีควำมสุขและน่ำพึงพอใจหรือไม่อีกด้วย  ซ่ึงท่ำน
จะได้เรียนรู้องค์ประกอบ  กลยุทธ์  และวิธีกำรต่ำง ๆ ได้จำกหนังสือเล่มนี้

หลักกำรที่ส�ำคัญของกำรเจรจำต่อรอง  คือกำรใช้ควำมรู้ควำมสำมำรถ 
และควำมพยำยำมเพื่อให้ได้รับสิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ี  “เราต้องการ”  จำกอีกฝ่ำย
ด้วยควำมยินดีเต็มใจ  นี่คือหลักกำรที่ดีที่สุด  เป็นกำรท�ำให้ท้ัง  2  ฝ่ำย  
พอใจ  ซ่ึงเป็นกำรเจรจำต่อรองรูปแบบ  ชนะ-ชนะ  (WIN-WIN)  หนังสือ  
“เจรจาอย่างไร  ให้ได้ตามคาด  ต่อรองอย่างไร  ไม่ให้เสียเปรียบ”  เล่มนี้
เป็นหนังสือดี  ขำยดีกว่ำล้ำนเล่ม  แปลจำกหนังสือ  “You Can Negotiate 

Anything”  เขียนโดย  Herb Cohen  ผู้เชี่ยวชำญด้ำนกำรเจรจำต่อรอง
มืออำชีพ  จะช่วยให้ท่ำนมีวิธีกำรเจรจำต่อรองให้ได้ผลตำมคำด  ต่อรองกับ
ใครก็ไม่เสียเปรียบ  และช่วยท�ำให้ชีวิตของท่ำนดีขึ้นได้

ส�ำนักพิมพ์                      มีควำมภูมิใจที่ได้จัดพิมพ์  หนังสือดี

เล่มนี้ที่จะช่วยให้ท่ำนมีแนวทำงวิธีคิด  และกลยุทธ์ในกำรเจรจำต่อรองที่ได้
ผลลัพธ์น่ำพึงพอใจ  อีกทั้งไม่เสียเปรียบ  และมีชีวิตที่ดีกว่ำเดิม

เพรำะหนังสือดีเล่มนี้  เปลี่ยนแปลงชีวิตคนเรำให้ดีขึ้นได้

สมชัย  เบญจมิตร
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เฮิร์บ  โคเฮน  นักเจรจำต่อรองระดับโลก  ประสบควำมส�ำเร็จใน

กำรเจรจำต่อรองในสถำนกำรณ์ต่ำง ๆ  ตัง้แต่กำรเรียกร้องค่ำสนิไหมประกนั

จนถึงกำรปล่อยตัวประกันในวิกฤติคร้ังส�ำคัญ  มำนำนกว่ำ  5  ทศวรรษ  

จำกกำรเป็นผู้คิดค้นแนวคิดกำรเจรจำต่อรองแบบ  ชนะ-ชนะ  

(WIN-WIN)  ในปี  ค.ศ.  1963  เขำสอนวิธีเจรจำต่อรองเพื่อให้ได้สิ่งท่ี

ต้องกำร  ไม่ว่ำจะเป็นสถำนกำรณ์ใด ๆ ก็ตำม  แก่ผู้คนมำกมำยท่ัวโลก  

โดยมีเนื้อหำส�ำคัญ  คือ

3  ข้ันตอนส�าคัญสู่ความส�าเร็จ

-  การฝึกฝนเทคนิคการเจรจาต่อรองเพื่อความพอใจร่วมกัน  

หรือแบบ  ชนะ-ชนะ  (WIN-WIN)  อย่างเช่ียวชาญ

-   การใช้เวลาเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ชีวิตของคุณ

-   พลงัของการท�าอย่างต่อเนือ่ง การโน้มน้าวใจผูอ้ืน่ และทัศนคติ

ของตัวคุณเอง  ไม่ว่าคุณก�าลังเจรจาต่อรองกับใครก็ตาม  

เฮิร์บ  แสดงให้คณุเหน็ว่ำทุกกำรเผชญิหน้ำกบัคูเ่จรจำคอืกำรเจรจำ

ต่อรองคร้ังส�ำคัญ  ด้วยเคร่ืองมือและทักษะตลอดจนเทคนิคที่เขำคิดค้น  

ปรับปรุง  และพัฒนำตลอดกำรเจรจำต่อรอง  ในสถำนกำรณ์มำกมำย 

นับคร้ังไม่ถ้วน  จะท�ำให้คุณเรียนรู้พลังที่จะได้ในสิ่งที่คุณต้องกำรจำกกำร

เจรจำต่อรองอย่ำงเชี่ยวชำญแบบมืออำชีพ
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NEGOTIATE
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ส่วนที่ 1
เรียนรู้กลยุทธ์และวิธีเจรจำต่อรอง
เพ่ือให้ได้ตำมคำดและไม่ให้เสียเปรียบ

ใช่ คุณท�ำได้!
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1
การเจรจาต่อรองคืออะไร

“หากจะมุ่งไปให้ถึงดินแดนแห่งความหวัง  หรือความส�าเร็จ  
คุณจ�าเป็นต้องใช้ทักษะการเจรจาต่อรอง  ไปตลอดเส้นทางที่ยากล�าบาก”

โลกแห่งความเป็นจรงิของในชวิีตคุณน้ัน  เปรยีบเสมือน

โต๊ะนั่งเจรจำตัวใหญ่ที่คุณคือคนที่อยู่ตรงนั้นไม่ว่ำคุณจะเต็มใจหรือไม่

ก็ตำม  โดยท่ีคุณจะต้องเผชิญกับควำมขัดแย้งกับกลุ่มคนหรือคนอื่น ๆ 

ไม่ว่ำจะเป็น  คนในครอบครัว  พนักงำนขำยของ  คู่แข่ง  หรือกลุ่มอ่ืน ๆ 

ก็ตำม  กำรที่คุณสำมำรถจัดกำรกับสถำนกำรณ์เหล่ำนี้ได้  ไม่เพียงแค ่

ชี้ชะตำได้ว่ำคุณจะมีชีวิตที่เจริญรุ่งเรืองหรือไม่เท่ำนั้น  แต่ยังบ่งบอกได้ว่ำ

คุณจะสำมำรถใช้ชีวิตได้อย่ำงมีควำมสุขและน่ำพึงพอใจหรือไม่อีกด้วย

กำรเจรจำต่อรองคือกำรใช้ควำมรู้ควำมสำมำรถและควำมพยำยำม

เพือ่ให้ได้รับสิง่ใดสิง่หนึง่ที ่“เราต้องการ” จำกอกีฝ่ำยด้วยควำมยนิดเีตม็ใจ  

แล้วอะไรคือสิ่งท่ีเรำต้องกำรล่ะ

เรำต้องกำรสิ่งต่ำง ๆ  มำกมำยเต็มไปหมด  ทั้งเกียรติยศ  อิสรภำพ  

เงิน  ควำมยุติธรรม  สถำนะ  ควำมรัก  ควำมมั่นคง  หรือแม้กระทั่ง 

กำรได้รับกำรชื่นชม  พวกเรำบำงคนรู้ควำมต้องกำรของตัวเองได้ดีกว่ำ 

คนอื่น ๆ อีกมำกมำย ว่ำจะต้องท�ำอย่ำงไรเพื่อให้ได้สิ่งที่ต้องกำร และผม

เชื่อมั่นว่ำคุณจะกลำยเป็นหนึ่งในคนกลุ่มนั้นที่ทรำบควำมต้องกำรตนเอง

ที่ผ่ำนมำ  รำงวัลจะมีให้ส�ำหรับคนที่ครอบครองบำงสิ่งท่ีสุดยอด  

เช่น  พรสวรรค์  ควำมทุ่มเท  และกำรศึกษำ  แต่ชีวิตก็ท�ำให้ผู้ที่ยึดมั่นใน

หลักคุณธรรมนี้และพยำยำมอย่ำงหนักเพื่อได้ครอบครองชัยชนะ  ได้เห็น
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แจ้งว่ำ  “ผู้ชนะ”  ไม่เพียงแต่จะต้องมีควำมสำมำรถในเร่ืองนั้น ๆ เท่ำนั้น  

แต่ยงัมคีวำมสำมำรถในกำร “เจรจาต่อรอง” ตลอดเส้นทำงกำรด�ำเนนิชวีติ

ของพวกเขำเพ่ือได้ในสิ่งท่ีต้องกำรอีกด้วย

แล้ว  การเจรจาต่อรองคืออะไร  มันก็คือกำรใช้  “ข้อมูล”  และ  

“พลังอ�านาจ”  ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมภำยใต้  “ภำวะควำมตึงเครียด”  และ

ข้อเท็จจริงในชวิีตกค็อื  คณุจะต้องต่อรองอยูต่ลอดเวลำ  ไม่ว่ำจะเป็นเรือ่ง

งำนหรือชีวิตส่วนตัวก็ตำม

แล้วคุณใช้  “ข้อมูล”  และ  “พลังอ�านาจ”  กับใครบ้ำงในชีวิตกำร

ท�ำงำน  สำมีเจรจำต่อรองกับภรรยำ  และภรรยำก็เจรจำต่อรองกับสำมี  

คุณใช้ข้อมูลและพลังอ�ำนำจกับเพ่ือน ๆ และญำติ ๆ กำรเจรำจำต่อรอง

อำจเกิดข้ึนกับเจ้ำหน้ำท่ีต�ำรวจตอนท่ีเขำก�ำลังจะออกใบส่ัง  กับร้ำนค้ำที่

ลงัเลไม่อยำกรบัเชก็ของคณุ  กบัเจ้ำของทีด่นิทีไ่ม่ช่วยอ�ำนวยควำมสะดวก

ในบริกำรบำงอย่ำงกับคุณหรือต้องกำรจะขึ้นค่ำเช่ำเป็น  2  เท่ำ  กับเจ้ำของ

โชว์รูมท่ีพยำยำมจะพูดโกหกกับคุณ  หรือกับเจ้ำหน้ำท่ีเคำน์เตอร์โรงแรม

ที่บอกว่ำ  “ไม่มีห้องพัก”  ถึงแม้ว่ำคุณจะจองแบบกำรันตีห้องพักก็ตำม  

กำรเจรจำต่อรองบำงอย่ำงภำยในครอบครัวระหว่ำงผู้ปกครองและ

เด็ก ๆ มักเกิดข้ึนเป็นประจ�ำและน่ำหงุดหงิด  ผมขอยกตัวอย่ำงท่ีเกิดขึ้น

จำกประสบกำรณ์ส่วนตัวนะครับ

ผมและภรรยามีลูกด้วยกัน 3 คน ลูกชายคนเล็กอายุ 9 ขวบ  

หนักประมำณ  50  ปอนด์  ซ่ึงน�้ำหนักเบำมำกเมื่อเทียบกับเด็กวัยเดียวกัน  

ท่ีจริงแล้วนีเ่ป็นเร่ืองท่ีน่ำอดึอดัใจของครอบครวัเรำ  ท่ีผมพดูเช่นนีก้เ็พรำะ

ทั้งผมและภรรยำ  และลูก ๆ  2  คนแรกของเรำ  เป็นคนที่ชอบกินอำหำร  

แต่คนเล็กไม่ชอบกินจึงตัวเล็กมำก

ลูกชำยของผมอยู่ในจุดที่ร่ำงกำยผอมมำกจนกระทั่งร่ำงกำยเกิด

กลไกกำรหลกีเลีย่งอำหำร  ค�ำท่ีเขำไม่อยำกได้ยนิคอืค�ำจ�ำพวก  “มือ้อำหำร”  

“ครัว”  “อำหำรมื้อเย็น”  และ  “อำหำร”
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  131.  การเจรจาต่อรองคืออะไร

หลำยปีก่อน  ผมจะเดินทำงกลับบ้ำนในเย็นวันศุกร์หลังจำกกำร

เดินทำงและบรรยำยตำมสถำนที่ต่ำง ๆ เพียงล�ำพังตลอดทั้งสัปดำห์  ช่วง

ที่ขับรถกลับบ้ำน  ผมรู้สึกเหงำ  ดังนั้นผมคิดว่ำอำจต้องเจรจำต่อรองกับ

ภรรยำในช่วงหัวค�่ำวันนั้น  และเมื่อถึงบ้ำน  ผมรู้สึกตกใจเมื่อเห็นภรรยำ

นอนขดดูเศร้ำซึมอยู่ที่โซฟำ  ผมรับรู้ทันทีว่ำน่ำจะต้องมีปัญหำบำงอย่ำง 

แน่ ๆ เพรำะเธอเองก็พึมพ�ำออกมำว่ำ  “วันนี้  ฉันรู้สึกเหนื่อยเหลือเกิน”

เพ่ือเป็นกำรดึงเธอออกมำจำกภำวะเหงำหงอยเช่นนั้น  ผมจึงบอก

เธอว่ำ  “ท�ำไมเรำไม่ไปกินข้ำวเย็นข้ำงนอกกันล่ะ”

เธอและลูกคนโตและคนกลำงตอบพร้อมกันว่ำ  “เยี่ยมมำกเลย”

อย่ำงไรก็ตำม  ลูกชำยคนเล็กก็คัดค้ำนทันทีว่ำ  “ผมไม่ไปกินที่ร้ำน

ไหนทั้งนั้น!  เพรำะร้ำนพวกนั้นเสิร์ฟอำหำรที่ผมไม่อยำกกิน!”  ณ  จุดนี้  

ผมอุ้มและหิ้วตัวเขำไปที่รถทันที  นี่เป็นวิธีกำรเจรจำต่อรองวิธีหนึ่งของผม

เมื่อเรำไปถึงร้ำนอำหำร  ลูกชำยผมก็ยังคงบ่นตลอดทำง  ท้ำยท่ีสุด  

เขำพูดขึ้นมำว่ำ  “พ่อครับ  ท�ำไมผมต้องนั่งอยู่รอบโต๊ะเหมือนทุก ๆ คน

ด้วย  ผมนั่งใต้โต๊ะไม่ได้หรือ”

ผมหันไปพูดกับภรรยำว่ำ  “ดีเหมือนกันนะ  เพรำะท�ำแบบนี้  ไม่มี

ใครสังเกตเห็นหรอก  พวกเรำนั่งกัน  4  คน  ครบทั้ง  4  ด้ำนของโต๊ะ

อยู่แล้ว  เรำอำจจะประหยัดเงินค่ำอำหำรด้วยนะ!” ตอนแรกเธอไม่เห็น

ด้วย แต่ผมก็โน้มน้ำวเธอว่ำวิธีนี้อำจจะส่งผลดีก็ได้

จำกนั้น  มื้ออำหำรเย็นก็เร่ิมต้น  ในช่วง  10  นำทีแรกผ่ำนไปได้

ด้วยดี  แต่ก่อนท่ีคอร์สอำหำรคร้ังท่ี  2  จะมำเสิร์ฟ  ลูกคนเล็กของผมก็

ท�ำเร่ืองข้ึน  ภรรยำผมลุกพรวดข้ึนมำรำวกับว่ำมีเร่ืองตื่นเต้น  

ด้วยควำมโกรธ  ผมมุดไปท่ีใต้โต๊ะและหิ้วปีกลูกชำยขึ้นมำและวำง

เขำไว้ที่นั่งข้ำง ๆ ผม  และพูดกับเขำว่ำ  “ลูกต้องนั่งอยู่ตรงนี้  ไม่ต้องพูด

อะไรกับพ่อ  แม่  พ่ีชำย  และพ่ีสำวนะ!”
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เขำตอบว่ำ  “แน่นนอนครับ  แต่ผมยืนบนเก้ำอี้ได้มั้ย”

ผมตอบว่ำ  “ได้สิ  แค่ลูกไม่ต้องมำยุ่งกับพวกเรำก็พอ!”

20  วินำทีต่อมำ  ลูกชำยของผมเอำมือป้องปำกและตะโกนว่ำ  “ร้ำน

อำหำรนี้แย่มำกเลย!”

ผมสะดุ้งและรวบรวมสติในกำรล็อกคอตัวลูกชำย  และผลักเขำลง

ใต้โต๊ะอีกคร้ังและเรียกพนักงำนเก็บเงินทันที

ระหว่ำงทำงกลับบ้ำน  ภรรยำพูดกับผมว่ำ  “คุณคะ  ฉันคิดว่ำ 

คืนนี้เรำได้บทเรียนบำงอย่ำงแล้ว  เรำอย่ำพำปิศำจตัวน้อยของเรำไปท่ี 

ร้ำนอำหำรอีกเลยนะคะ”

ผมต้องยอมรับว่ำ  หลังจำกนั้น  เรำก็ไม่พำลูกชำยตัวผอมไปที่ร้ำน

นั้นอีกเลย  สิ่งที่เขำท�ำลงไปในเหตุกำรณ์ท่ีท�ำให้ทุกคนในครอบครัวรู้สึก

อับอำย เป็นกำรใช้ข้อมูลและพลังอ�ำนำจที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของพวกเรำ  

ซ่ึงก็คงเป็นเหมือนกับเด็กวัยรุ่นทั่วไป  ที่ลูก ๆ จะกลำยเป็นนักเจรจำ 

ต่อรอง  อย่ำงน้อยก็กับพ่อแม่  หรือผู้ปกครอง

ทั้งนี้  คุณยังเจรจำต่อรองในเร่ืองกำรท�ำงำนเป็นประจ�ำ  ถึงแม้จะ

ไม่ได้ตระหนักในเร่ืองนี้ก็ตำม  นอกจำกนี้  บรรดำลูกน้องหรือพนักงำนก็

ใช้ข้อมูลและพลังอ�ำนำจในกำรส่งผลต่อพฤติกรรมของกลุ่มคนที่อยู่ใน

ต�ำแหน่งสงูขึน้ไปจำกพวกเขำ  สมมตุว่ิำคณุมแีนวคดิหรือข้อเสนอบำงอย่ำง

ที่ต้องกำรกำรยอมรับ  สิ่งท่ีคุณต้องท�ำก็คือกำรสรุปแนวคิดไปในแนวทำง

ที่ตอบสนองควำมต้องกำรของเจ้ำนำยและสิ่งส�ำคัญทำงธุรกิจอันดับต้น ๆ  

ขององค์กร  มีคนมำกมำยท่ีมีควำมเชี่ยวชำญเฉพำะด้ำนในกำรท�ำงำน 

แต่ขำดทักษะกำรเจรจำต่อรองท่ีจ�ำเป็นต่อกำรขำยแนวคิดของพวกเขำ   

ซ่ึงสุดท้ำยแล้วพวกเขำก็จะผิดหวัง  

ในโลกทุกวันนี้  เจ้ำนำยที่ฉลำดมักจะต่อรองเพื่อให้ได้ค�ำมั่นสัญญำ

จำกพนักงำน  แล้วเจ้ำนำยคือใครกัน  ก็คือใครบำงคนที่มีอ�ำนำจโดย 

ชอบธรรมและพยำยำมให้คนอื่น ๆ ท�ำในสิ่งที่ต้องท�ำด้วยควำมสมัครใจ  
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ท้ังคุณและผมต่ำงรู้วิธีหลอกล่อจำกเจ้ำนำย  โดยเจ้ำนำยเป็นผู้ถูกหลอก  

ในขณะท่ีคุณและผมเป็นผู้หลอกล่อ  นั่นคือกำรท�ำในสิ่งที่เขำหรือเธอ 

บอกให้คุณท�ำทุกประกำร  เมื่อเจ้ำนำยสั่งงำน  คุณก็เขียนข้อควำมและ

ถำมเจ้ำนำยว่ำ  “นี่ใช่สิ่งที่คุณต้องกำรหรือเปล่ำ”  จำกนั้นคุณก็ปฏิบัติตำม

อย่ำงตรงไปตรงมำ

2 สัปดำห์ต่อมำ เจ้ำนำยของคุณก็วิ่งมำหำและถำมว่ำ “เกิดอะไรขึ้น”

คุณตอบว่ำ  “ฉันไม่รู้  แต่ฉันท�ำตำมสิ่งที่คุณบอกทุกอย่ำงเลย”

ปัจจุบัน  เรำมีชื่อเรียกปรำกฏกำรณ์นี้  นั่นคือ  “กำรปฏิบัติตำม 

ค�ำสั่งแบบตรงตำมตัวอักษร  ด้วยเจตนำท่ีต้องกำรแสดงควำมไร้สำระของ

ค�ำสั่งให้ทุกคนเห็น”  และมีคนจ�ำนวนมำกท่ีปฏิบัติตำมและค่อย ๆ ปรับ

ตำมควำมเหมำะสม  ดังนั้น  หำกคุณเป็นเจ้ำนำย  ก็คงไม่ต้องกำรให้

พนกังำนปฏบิตัติำมทีค่ณุสัง่แบบตำมตวัอกัษรเช่นกนั  ในบำงคร้ังคณุกค็ง

อยำกให้พวกเขำท�ำในสิง่ทีค่ณุไม่ได้บอกบ้ำง...  และบ่อยคร้ังกเ็ป็นสิง่ทีค่ณุ

ไม่สำมำรถบอกเขำได้  นั่นเป็นเพรำะปัญหำหลำยอย่ำง  เรำไม่สำมำรถ 

คำดกำรณ์ล่วงหน้ำได้

ไม่เพียงแต่คุณจะเจรจำต่อรองกับเจ้ำนำยหรือลูกน้องเท่ำนั้น  แต่

ยังต้องเจรจำต่อรองกับเพ่ือนร่วมงำนด้วย  ในกำรท่ีจะท�ำให้งำนบรรลุผล

ส�ำเร็จ  คุณจ�ำเป็นต้องอำศัยควำมร่วมมือ  ควำมช่วยเหลือ  และกำร

สนับสนุนจำกคนมำกมำยซ่ึงอำจไม่ได้อยู่ใต้กำรบังคับบัญชำของคุณหรือ

อำจอยู่ฝ่ำยหรือสำยงำนอื่น ๆ หรือพวกเขำอำจอยู่คนละพ้ืนที่  ต่ำงเมือง

หรือต่ำงประเทศก็ตำม  ดังนั้น  คุณต้องกำรทักษะกำรเจรจำต่อรองเพื่อ

ให้ได้มำซ่ึงควำมช่วยเหลือและกำรสนับสนุนจำกพวกเขำ

นอกจำกนี้  คุณอำจต้องเจรจำต่อรองกับลูกค้ำ  ธนำคำร  ผู้ขำย

สินค้ำหรือบริกำร  ผู้จัดหำสินค้ำหรือบริกำร  หรือแม้แต่หน่วยงำนรัฐ  

ตัง้แต่กรมสรรพำกรไปจนถงึส�ำนกังำนบริหำรควำมปลอดภยัและชวีอนำมยั

แห่งชำติ  โดยเจรจำต่อรองเพ่ือของบประมำณมำกขึ้น  พื้นที่ส�ำนักงำนท่ี
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มำกขึ้น อ�ำนำจกำรตัดสินใจท่ีมำกข้ึน วันเวลำพิเศษ กำรโยกย้ำยสถำนท่ี  

หรือสิ่งใดก็ตำมท่ีจะช่วยตอบสนองควำมต้องกำรของคุณได้  ประเด็นท่ี

ผมต้องกำรจะสื่อก็คือ  ในชีวิตจริง  คุณท�าการเจรจาต่อรองมากเกินกว่า

ที่คุณคิด  ดังนั้น  คุณควรเรียนรู้เร่ืองนี้ให้มำก  เพื่อท�ำงำนได้อย่ำงมี

ประสิทธิผลและท�ำให้คุณภำพชีวิตดีขึ้น  ท้ังเร่ืองงำนและส่วนตัว

ไม่ว่ำจะเป็นเร่ืองใดก็ตำมท่ีเกี่ยวข้องกับกำรต่อรอง  กำรต่อรอง 

ทุกสิ่งท่ีเกิดข้ึนบนโลกนี้  (ตั้งแต่กำรเจรจำต่อรองระดับประเทศจนถึงกำร

ซ้ือบ้ำน)  องค์ประกอบส�ำคัญของกำรเจรจำต่อรองมี  3  ประกำร  นั่นคือ

1. ข้อมูล : คู่เจรจำต่อรองดูเหมือนจะรู้เร่ืองรำวและควำมต้องกำรของ

ตัวคุณมำกกว่ำท่ีคุณจะรู้เร่ืองรำวและควำมต้องกำรของเขำ

2. เวลา : คู่เจรจำต่อรองไม่จ�ำเป็นต้องเจอกับแรงกดดันจำกหน่วยงำน  

องค์กร  หรือสังคมใด ๆ  ข้อจ�ำกัดเร่ืองเวลำ  และก�ำหนดเส้นตำย

เท่ำ ๆ กับที่คุณก�ำลังเผชิญอยู่

3. อ�านาจ :  คูเ่จรจำต่อรองดเูหมอืนจะมพีลงัและอ�ำนำจมำกกว่ำทีค่ณุ

คิดว่ำตัวเองมีอยู่ในเวลำนั้น

“อ�านาจ”  เป็นสิ่งที่น่ำเหลือเช่ือ  เพรำะเป็นศักยภำพหรือขีดควำม

สำมำรถท่ีท�ำให้กำรท�ำสิ่งใด ๆ ประสบควำมส�ำเร็จได้  โดยกำรควบคุม

เหนือผู้คน  เหตุกำรณ์  สถำนกำรณ์  หรือแม้แต่ตัวเรำเอง  อย่ำงไรก็ตำม  

อ�ำนำจทั้งหมดขึ้นอยู่กับกำรรับรู้  หำกคุณคิดว่ำคุณได้รับอ�ำนำจ  คุณ 

ก็จะได้รับ  ในทำงตรงข้ำม  หำกคุณคิดว่ำไม่มี  คุณก็จะไม่มี  ถึงแม้ว่ำ 

ที่จริงแล้วคุณจะมีก็ตำม  โดยสรุปก็คือ  คุณมีอ�านาจมากขึ้นหากเชื่อว่า

ตัวเองมีและมองว่าสิ่งท่ีก�าลังเผชิญอยู่น้ันคือการต่อรอง

ควำมสำมำรถในกำรเจรจำต่อรองจะเป็นตัวก�ำหนดว่ำคุณมีอิทธิพล

เหนือสิ่งแวดล้อมรอบตัวหรือไม่  และยังเป็นกำรให้ควำมรู้สึกว่ำคุณเป็น

นำยของชีวิตตัวเองอีกด้วย  อย่ำงไรก็ตำม  นี่ไม่ใช่กำรโกหกตัวเอง  แต่
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เป็นกำรวิเครำะห์ ข้อมูล เวลา และ อ�านาจ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม เป็นกำร

ตอบสนองควำมต้องกำร  (ทั้งของคุณและผู้อื่น)  เพื่อท�ำให้สิ่งต่ำง ๆ  

เกิดขึ้นตำมที่คุณต้องกำร

ทั้งนี้  ศิลปะของกำรต่อรองไม่ใช่สิ่งแปลกใหม่  จำกนิยำมของผม  

มี  2  ผู้ยิ่งใหญ่ด้ำนกำรเจรจำต่อรองตั้งแต่เมื่อประมำณ 2,000 กว่ำปีก่อน  

อย่ำงไรก็ตำม  ท้ัง  2  คน  ไม่มีส่วนเกี่ยวข้องกับกลุ่มคนที่มีอ�ำนำจในกำร

ปกครองสังคมในช่วงเวลำของพวกเขำ  และไม่มีอ�ำนำจหน้ำท่ีรับผิดชอบ

ใด ๆ  แต่ทั้ง  2  คน  มีพลังอ�ำนำจ  

ทั้ง  2  คน  แต่งตัวซอมซ่อและเดินไปทั่วพร้อมกับกำรตั้งค�ำถำม 

ต่ำง ๆ  (ซ่ึงก็คือกำรรวบรวมข้อมูล)  คนหนึ่งต้ังค�ำถำมในลักษณะกำร 

อ้ำงเหตุผล  ในขณะท่ีอีกคนต้ังค�ำถำมจำกกำรเล่ำเร่ืองนิยำยเปรียบเทียบ  

โดยทั้งคู่มีวัตถุประสงค์และมำตรฐำนของตัวเองอีกทั้งเต็มใจที่จะเสี่ยง  

โดยควำมรู้สึกว่ำตัวเองเป็นเจ้ำของชีวิตในสถำนกำรณ์ท่ีตัวเองประสบ  

นอกจำกนี้  ทั้ง  2  คน  เลือกสถำนท่ีและวิธีกำรตำยด้วยตนเอง  อย่ำงไร

ก็ตำม  ในกำรเสียชีวิตนั้น  ทั้งคู่ก็ได้รับค�ำมั่นสัญญำจำกลูกศิษย์และสำวก

ว่ำจะยังคงยึดถือแนวทำงตำมพวกเขำท้ัง 2 คน ในกำรเปลี่ยนแปลงคุณค่ำ

ต่ำง ๆ ในโลก  กล่ำวคือพวกเรำจ�ำนวนมำกพยำยำมใช้ชีวิตตำมค่ำนิยม

ของทั้ง  2  คนนี้

ผมก�ำลังกล่ำวถึง  พระเยซูคริสต์  และ  โสกราตีส  (Socrates)  

ซ่ึงตำมนิยำมของผม  ท้ัง  2  คน  คือนักเจรจำต่อรองท่ีมีจรรยำบรรณ  

ซ่ึงท�ำให้กำรเจรจำเกิดประโยชน์ท้ังพวกเขำและคู่เจรจำ  พวกเขำคือคน 

ที่มีพลังอ�ำนำจ  ทั้งคู่ต้ังใจใช้แนวทำงเจรจำต่อรองท่ีประสำนควำมร่วมมือ

กับทุก ๆ ฝ่ำย  ซ่ึงจะเป็นสิ่งท่ีคุณจะได้เรียนรู้  จำกหนังสือเล่มนี้

YOU  CAN
NEGOTIATE

ANYTHING
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2
เราสามารถเจรจาต่อรอง
ได้แทบจะทุกส่ิงทุกอย่าง

“เครื่องปรินต์เตอร์ขนาดใหญ่บนท้องฟ้า  
ไม่สามารถท�าป้ายบอกเส้นทางสู่ความส�าเร็จแก่คุณได้”

สิ่งท่ีแยกความแตกต่างระหว่างค�าว่า “ความพึงพอใจ”  

และ  “ควำมผิดหวัง”  คือ  “ข้อมูล”  “ข้อจ�ากัดด้านเวลา”  และ  “อ�านาจ

ที่เรารับรู้”  

สมมุติว่ำคุณต่ืนนอนตอนเช้ำและเดินไปท่ีตู้เย็น  ทันทีท่ีเปิดตู้เย็น  

คุณสังเกตว่ำมีน�้ำหยดออกจำกตู้เย็น  และเมื่อเดินถอยหลังออกไป  ก็พบ

ว่ำน�้ำนองเต็มพ้ืน  คุณจึงเรียกคนรักมำช่วยดูส่ิงที่เกิดขึ้น  แล้วเขำหรือเธอ

ก็บอกกับคุณว่ำ  “ตู้เย็นพังแล้ว”

คุณจึงเสนอควำมเห็นว่ำ  “ถ้ำอย่ำงนั้น  เรำต้องซ้ือตู้เย็นใหม่แล้ว  

ลองซ้ือที่ห้ำงสรรพสินค้ำท่ีก�ำหนดรำคำขำยรำคำเดียวดีกว่ำ  เพรำะจะได้

ไม่ต้องทะเลำะกัน”  และเพรำะว่ำลูก ๆ ยังเล็กเกินกว่ำจะให้อยู่ตำมล�ำพัง

ที่บ้ำน  ดังนั้นคุณจึงพำข้ึนรถไปดูตู้เย็นด้วยกัน  โดยระหว่ำงทำงคุณก็พูด

คุยเร่ืองปัญหำสภำพคล่องทำงกำรเงิน  เพรำะตอนนี้กำรเงินยังติดขัดอยู่  

คุณจึงตัดสินใจว่ำจะใช้เงินไม่เกิน  450  ดอลลำร์สหรัฐ  กล่ำวคือ  คุณมี

เป้ำหมำยในใจท่ีชัดเจนมำก

เมื่อถึงท่ีห้ำงสรรพสินค้ำ  คุณรีบเดินไปท่ีแผนกเคร่ืองใช้ไฟฟ้ำ 

ขนำดใหญ่โดยที่สมำชิกในครอบครัวเดินตำมหลัง  และเมื่อเดินดูตู้เย็น

ยี่ห้อต่ำง ๆ ก็พบกับเคร่ืองหนึ่งท่ีมีคุณสมบัติตรงตำมควำมต้องกำร  แต่
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เมื่อเข้ำไปดูรำคำใกล้ ๆ  ก็พบว่ำที่เคร่ืองมีป้ำยแปะว่ำ  “รำคำเพียง  489.95  

ดอลลำร์สหรัฐ  เท่ำนั้น”  ซ่ึงเกินจำกรำคำท่ีคุณก�ำหนดไว้  ต่ำงกัน 39.55  

ดอลลำร์สหรัฐ  ป้ำยนั้นไม่ได้เขียนด้วยปำกกำลำยมือ  แต่เป็นป้ำยท่ีพิมพ์

จำกเคร่ืองปรินต์เตอร์  และตัวเลขรำคำนี้จะสำมำรถแทนท่ีได้ด้วยเคร่ือง

ปรินต์เตอร์ขนำดใหญ่บนท้องฟ้ำท่ีจะพิมพ์ตัวเลขใด ๆ ที่คุณต้องกำรได้  

คุณตะโกนเรียกพนักงำน  “ขอโทษครับ  รบกวนทำงนี้หน่อย”   

จำกนั้นพนักงำนก็เดินทอดน่องเข้ำมำ

“ครับ...  คุณลูกค้ำมีอะไรให้ผมช่วยหรือครับ”

คุณตอบว่ำ  “ผมอยำกคุยเร่ืองตู้เย็นเครื่องนี้”

เขำพูดว่ำ  “คุณลูกค้ำชอบเคร่ืองนี้มั้ยครับ”

คุณยอมรับทันทีว่ำ  “แน่นอนครับ”

เขำกล่ำวว่ำ  “ดีครับ...  ง้ันเดี๋ยวผมจะเขียนบันทึกกำรขำย  เพื่อ

ออกใบเสร็จ”

ทันใดนั้น  คุณอุทำนว่ำ “ไม่... เดี๋ยวก่อน เรำควรพูดคุยกันก่อนนะ”

เขำโก่งคิ้วและพูดว่ำ  “ถ้ำคุณและภรรยำพูดคุยตกลงกันเรียบร้อย  

ก็เดินไปพบผมได้ที่แผนกของใช้ในบ้ำน  (แผนกฮำร์ดแวร์)”  จำกนั้นก็เดิน 

ทอดน่องออกไป

ถงึตอนนี้  ผมขอถำมคุณว่ำ  สิ่งท่ีเกิดขึ้นเป็นกำรต่อรองท่ียำกหรือ

ง่ำยครับ  หลำยคนอำจตอบว่ำเป็นเร่ืองยำก  ท�ำไมล่ะ  ก็เพรำะคู่เจรจำ 

ทั้ง  2  ฝ่ำย  มี  “ข้อมูล”  ที่ไม่เท่ากันอย่างมาก  มีความกดดันด้าน  

“เวลา”  และ  “อ�านาจ”  ท่ีแตกต่างกัน  ดังนี้

1.  ข้อมูล
คุณรู้อะไรบ้ำงเกี่ยวกับควำมต้องกำรของพนักงำนขำย  หรือ 

ห้ำงสรรพสินค้ำแห่งนี้  ข้อมูลนี้เกี่ยวข้องกับเงินเดือน  ค่ำคอมมิชชั่นของ

พนกังำน  หรือทัง้  2  อย่ำง  คุณไม่ทราบเลย  พนกังำนคนนีม้งีบประมำณ  
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โควตำ  หรือก�ำหนดเส้นตำยในกำรขำยหรือไม่  คุณไม่ทราบเลย  ในเดือน

นี้  นับจนถึงเวลำนี้  เขำมียอดขำยที่ยอดเยี่ยม  หรือโดนหัวหน้ำเตือนแล้ว

ว่ำจะต้องขำยตู้เย็นให้ได้ในวันนี้  ถ้ำขำยไม่ได้ก็ต้องลำออกไป  คุณก ็

ไม่ทราบเลย  หรือจ�ำนวนสินค้ำคงคลังของตู้เย็นรุ่นนี้เป็นอย่ำงไร  รุ่นนี้

ขำยดีสุด ๆ  จนขำดสต๊อก  หรือเป็นรุ่นที่ขำยไม่ออกจนผู้จัดกำรแผนกขำย

ต้องห่ันรำคำ  คุณไม่ทราบเลย  ต้นทุนของตู้เย็นรุ่นนี้ล่ะ  คุณก็ไม่ทราบ  

แล้วห้ำงนี้ได้ก�ำไรหลักจำกตู้เย็นรุ่นนี้หรือเปล่ำ  ถ้ำใช่  ก�ำไรที่ได้คือเท่ำไหร่  

คุณก็ไม่ทราบอีกเช่นกัน

เห็นได้ชัดเจนว่ำ  คุณไม่ทรำบข้อมูลเกี่ยวกับพนักงำนขำยและ 

ห้ำงสรรพสินค้ำแห่งนี้มำกนัก  แต่ในทำงกลับกัน  พนักงำนขำยรู้อะไรบ้ำง

เกี่ยวกับตัวคุณล่ะ  เขำ  รู้อย่างแน่นอน  เขำรู้ว่ำคุณก�ำลังสนใจที่จะซ้ือ 

ตู้เย็น  เพรำะหำกเป็นแผนกอื่น ๆ เช่น  เสื้อผ้ำ  กีฬำ  คนทั่วไปอำจเดิน

มองสินค้ำไปเร่ือย ๆ โดยไม่ได้มีวัตถุประสงค์หลักว่ำจะต้องซ้ือให้ได้  ซ่ึง

แตกต่ำงจำกคนท่ีเดินมำท่ีแผนกเคร่ืองใช้ไฟฟ้ำขนำดใหญ่  ที่จะเดินชม 

ตู้เย็นเพรำะต้องกำรซ้ือจริง ๆ

และถงึแม้ว่ำพนกังำนคนนีด้เูหมอืนว่ำจะไม่ใส่ใจคณุและภรรยำ  แต่

แท้จริงแล้วเขำก�ำลังต้ังใจฟังกำรพูดคุยของคุณ  เขำได้ยินว่ำคุณก�ำลังพูด

ถงึตู้เยน็เคร่ืองเก่ำ  ปัญหำสภำพคล่องของเงินสดและคณุต้องกำรซ้ือตูเ้ยน็

ใหม่  สิง่ทีค่ณุ 2 คนพดูคยุกนัเกอืบท้ังหมดยิง่ท�ำให้ข้อมลูมช่ีองว่ำงระหว่ำง

ทั้ง  2  ฝ่ำยมำกข้ึน  และยิ่งท�ำให้พนักงำนขำยมีอ�ำนำจกำรต่อรองสูงขึ้น

นอกจำกนี้  ควำมเห็นเล็ก ๆ น้อย ๆ เช่น  “ตู้เย็นสีนี้คือใช่เลย”  

หรือ  “ฉันไม่คิดว่ำเรำจะซ้ือตู้เย็นนี้ในรำคำที่ดีกว่ำนี้ได้ในห้ำงใกล้เคียง”  

และ  “ช่องแช่แข็งของรุ่นนี้ใหญ่ที่สุดเท่ำที่เคยเห็นมำเลย”  สิ่งเหล่ำนี้ยิ่ง

ท�ำให้พนักงำนขำยมั่นใจว่ำจะปิดกำรขำยได้อย่ำงแน่นอน

อย่ำงไรก็ตำม  จะสังเกตว่ำพนักงำนขำยไม่ได้ตอบค�ำถำมเพื่อให้

ข้อมูลแก่คุณตรง ๆ เพรำะเขำตอบค�ำถำมด้วยกำรตั้งค�ำถำมกลับมำแทน  

เช่น  ถ้ำคุณถำมเขำว่ำ  “ฉันยังไม่ได้ตัดสินใจว่ำจะซ้ือหรอกนะ  แต่ถ้ำซ้ือ
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จริง ๆ คุณคิดว่ำจะจัดส่งตู้เย็นได้เมื่อใหร่”  เขำก็จะตอบว่ำ  “แล้วคุณ

ต้องกำรให้ส่งเมื่อไหร่ครับ”  และหำกคุณตอบว่ำ  “ถ้ำส่งบ่ำยนี้เลยได้มั้ย”  

เขำจะตอบว่ำ  “ท�ำไมต้องจัดส่งเร็วขนำดนั้น”  ซ่ึงคุณหรือภรรยำของคุณ

อำจตอบว่ำ  “เพรำะอำหำรรำคำแพงในตู้เย็นที่บ้ำนอำจจะเสียได้”  

พนกังำนขำยชอบข้อมลูเหล่ำนีห้รือไม่  เขาชอบแน่นอน  เพรำะคณุ

ก�ำลังบอกเง่ือนไขส�ำคัญด้ำนเวลำ  ในขณะท่ีคุณไม่ทรำบข้อมูลใด ๆ จำก

พนักงำนเลย

2. เวลา
สิ่งท่ีเกิดข้ึนร่วมกับปัญหำเร่ืองข้อมูลก็คือ  แรงกดดันจำกข้อจ�ำกัด

ด้ำนเวลำและกลุ่มสังคมท่ีแวดล้อมคุณ  เช่น  ครอบครัว  สถำนท่ีท�ำงำน  

เป็นต้น  พนักงำนที่คุยกับคุณ  ดูเหมือนว่ำจะท�ำตัวสบำย ๆ โดยคุณ 

ไม่ทรำบเกี่ยวกับแรงกดดันจำกกลุ่ม (กรณีนี้คือ ผู้จัดกำร) ของเขำ แล้ว 

กลุ่มของคุณล่ะ  ชัดเจนแน่นอนแต่ว่ำควำมคิดเห็นอำจไม่ตรงกัน  เช่น  

ภรรยำพูดว่ำ  “เดินไปดูท่ีห้ำงอื่นกันเถอะ”  ในขณะที่สำมีพูดว่ำ  “อยู่ดู 

รำยละเอียดท่ีนี่ต่อสักหน่อย”  เป็นต้น

แล้วลูก ๆ  2  คนท่ีไปกับคุณด้วยล่ะ พวกเขำอยู่ที่ไหน อยู่ใกล้ ๆ 

ตู้เย็น  หรือเดินดูสินค้ำไปเร่ือยเปื่อย  หรือรออย่ำงเงียบ ๆ จนกว่ำกำรซ้ือ

คร้ังนี้จะเสร็จสิ้น  ค�ำตอบคือไม่เลย  ลูกคนหนึ่งก�ำลังซ่อนอยู่ในตู้เย็น

เคร่ืองหนึ่งแถว ๆ นั้น

คุณถำมคนรักว่ำ  “เขำซ่อนอยู่ไหน”

คนรักตอบว่ำ  “ฉันคิดว่ำเขำน่ำจะแอบอยู่ในตู้เย็นเคร่ืองสีเหลือง...  

เคร่ืองท่ีประตูปิดอยู่  ซ่ึงถ้ำเรำหำเขำไม่เจอภำยใน  3  นำที  เขำอำจจะ

ขำดอำกำศหำยใจนะ!”

แล้วเด็กอีกคนล่ะ  อยู่ท่ีสุดทำงอีกด้ำนพร้อมกับไม้ตีและลูกฮอกกี้  

ก�ำลังตีขนเคร่ืองซักผ้ำและเคร่ืองอบผ้ำ  พร้อมตะโกนทุก ๆ  2-3  นำที  

ว่ำ  “มำเล่นกันเถอะ!  เร็วเข้ำ!  เกมเร่ิมแล้ว!”
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ขณะท่ีครอบครัวของคุณก�ำลังเรียกร้องควำมสนใจ  พนักงำนขำย

กเ็ดนิเตร็ดเตร่ไปรอบ ๆ  รำวกบัว่ำไม่สนใจทีจ่ะขำยตูเ้ยน็มำกนกั  เมือ่เวลำ

ผ่ำนไปสักระยะ  ก็พูดกับคุณแบบไม่ใส่ใจว่ำ  “ตัดสินใจได้หรือยังครับ”

3. อ�านาจ
นอกจำกที่กล่ำวมำแล้วนั้น  ยังมีปัญหำเร่ืองอ�ำนำจอีกด้วย  ซ่ึงมี  

2  รูปแบบ  คือ

ก. อ�านาจของสิ่งที่มีมาตั้งแต่ก่อนหน้านี้  

กรณนีีค้อืกำรท่ีคนส่วนใหญ่เช่ือมัน่ว่ำพวกเขำไม่สำมำรถต่อรองกบั

ห้ำงสรรพสนิค้ำทีก่�ำหนดรำคำขำยรำคำเดยีวได้  หำกผมถำมว่ำเพรำะอะไร  

พวกเขำจะตอบว่ำ  “ถ้ำไม่เช่นนั้น  หำ้งพวกนี้จะเรียกตัวเองว่ำเป็นห้ำงที่ต้ัง

ขำยรำคำเดยีวได้ยงัไง”  สิง่นีอ้ำจเกดิจำกแนวคดิเร่ืองสำเหตุ-ผลลพัธ์  ดงันี้

1. ผู้คนเหล่ำนี้ถูกโน้มน้ำวจนเชื่อว่ำพวกเขำไม่สำมำรถต่อรองกับ

ห้ำงสรรพสินค้ำท่ีก�ำหนดรำคำขำยรำคำเดียวได้

2. ดังนั้น  ก็จะไม่พยำยำมท่ีจะต่อรองกับทำงห้ำงสรรพสินค้ำ

3. ซ่ึงส่งผลให้พวกเขำไม่มีควำมสำมำรถที่จะต่อรองกับทำงห้ำงฯ  

เพรำะพิสูจน์แล้วว่ำทำงห้ำงฯ  เป็นฝ่ำยถูกต้องต้ังแต่ต้น

นี่คือตัวอย่ำงดั้งเดิมของปรำกฏกำรณ์ควำมคำดหวังสร้ำงควำมจริง  

แนวคดินีแ้ท้จริงแล้วได้บ่มเพำะเมลด็พันธ์ุแห่งควำมล้มเหลวไว้แล้วนัน่เอง

โดยทั่วไปแล้ว  ลูกค้ำจะเดินไปที่ป้ำยบอกรำคำและมองอย่ำงลังเล  

แน่นอนว่ำพนักงำนขำยเข้ำใจควำมต้ังใจนี้เป็นอย่ำงดี  เพรำะต้องเจอกับ

สถำนกำรณ์เช่นนี้มำนับไม่ถ้วน  เพียงแต่เขำต้องกำรให้ลูกค้ำเป็นฝ่ำยพูด

ออกมำก่อนเท่ำนั้น  

สุดท้ำยแล้ว  พนักงำนขำยจะถำมวำ่  “ปัญหำของคุณคืออะไรครับ”

เพียงลูกค้ำแค่ชี้ไปท่ีป้ำยบอกรำคำและพูดว่ำ  “คุณรู้มั้ยว่ำ...”

พนักงำนพูดต่อ  ว่ำ  “ท่ีป้ำยรำคำนี้  มีอะไรผิดปกติหรือครับ/คะ”
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ลกูค้ำจะพูดอย่ำงตะกกุตะกกัว่ำ “ไม่ ไม่...  มนัแค่...  เร่ืองของรำ...”

พนักงำนก็จะถำมรำวกับไม่เข้ำใจว่ำ “อะไรนะครับ/ค่ะ” และในที่สุด  

ลูกค้ำก็จะต้องพูดออกมำว่ำ  “รำคำ!”  ถึงจุดนี้  พนักงำนขำยจะท�ำท่ำทำง

หงุดหงิดรำวกับว่ำพวกเขำเป็นฝ่ำยถูกต้อง  และพูดว่ำ  “คุณลูกค้ำ  ท่ีนี่

ห้ำงสรรพสินค้ำท่ีก�ำหนดรำคำขำยรำคำเดียวนะครับ/คะ!”

หำกเหตุกำรณ์เกิดข้ึนกับผม  ก็คงกล่ำวขอโทษกลับไปว่ำ  “โอ้ว...  

ผมขอโทษ  ผมไม่ทันคิดเลยว่ำตอนนี้ตัวเองอยู่ท่ีไหน!”  ซ่ึงภรรยำของผม

ก็คงเดินหันหลังออกจำกห้ำงนี้ไปโดยทันทีพร้อมยักไหล่เพื่อเป็นสัญญำณ

บอกว่ำ  “ฉันจะไม่มำช็อปปิงกับคุณอีกเลย!”  ซ่ึง...  อย่ำงไรก็ตำม  ก็ไม่ใช่

เร่ืองเลวร้ำยไปซะทีเดียว  เพรำะอย่ำงน้อยในกระบวนกำรต่อรอง  ผมได้

บรรลุเป้ำหมำยด้วยกำรบอกสิ่งที่เป็นประเด็นแล้ว

เรำมีวิธีแก้ไขปัญหำนี้  นั่นคืออย่ำแสดงท่ำทีเหมือนกับว่ำสิ่งท่ีคุณ

เคยเจอแสดงถึงควำมจริงทั้งหมดในโลกนี้  เพรำะมันไม่ใช่เลย  คุณลอง

บังคับตัวเองให้ออกจำกประสบกำรณ์ท่ีตัวเองเคยประสบพบเจอ  โดยกำร

ทดสอบสมมุติฐำนอย่ำงกล้ำหำญ  แล้วคุณจะรู้สึกประหลำดใจ  และ 

ค้นพบว่ำสมมุติฐำนท่ีคุณต้ังข้ึนเองนั้นส่วนมำกอำจจะผิดพลำด  จำกนั้น 

ก็ให้ยกระดบัควำมต้องกำรโดยหลกีเลีย่งทศันคตเิชงิลบทีค่ดิว่ำ  “ไมม่ทีำง

เป็นไปได้หรอก”

ในฐานะของนักเจรจาต่อรอง  คุณต้องลองเสี่ยง  เป็นอิสระจาก

สิ่งที่เคยเกิดข้ึนในอดีต  กล้าท้าทายสมมุติฐาน  ยกระดับความต้องการ  

และเพิ่มความคาดหวัง

กลบัมำสูส่ถำนกำรณ์ตวัอย่ำง...ขณะทีค่ณุและคนรักก�ำลงัเผชญิกบั

ป้ำยรำคำ 489.95 ดอลลำร์สหรัฐ ยังคงมีอ�ำนำจในอีกรูปแบบหนึ่ง นั่นคือ

ข. อ�านาจโดยชอบธรรม  

อ�านำจโดยชอบธรรม  หมำยถึง  อ�านาจที่ได้รับจากสิ่งที่ได้รับการ

ยอมรับหรือจินตนาการไว้แล้ว  โดยมากจะแสดงออกในรูปแบบของ 
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สิ่งไม่มีชีวิต  เช่น  ป้ำย  แบบฟอร์ม  หรือเอกสำรต่ำง ๆ  อ�ำนำจแบบนี้

เป็นสิ่งที่เชื่อว่ำถูกต้อง

ตัวอย่ำงเช่น  หำกผมแนะน�ำให้คณุท�ำอะไรสกัอย่ำง  คณุจะประเมนิ

ข้อเรียกร้องของผมบนพ้ืนฐำนของควำมต้องกำรของคุณ  หำกทั้ง  2  สิ่ง

ประสำนอย่ำงลงตัว  คุณก็อำจจะปฏิบัติตำม  แต่ถ้ำป้ำยรำคำก�ำหนดให้

คุณท�ำบำงสิ่งบำงอย่ำง  คุณก็อำจจะปฏิบัติตำมได้โดยทันที  ผมขอ 

ยกตัวอย่ำงเพิ่มเติมนะครับ

หากคุณเดินทางหรือท่องเท่ียวเป็นประจ�า  ก็อาจคุ้นเคยกับ

ป้ำยเล็ก ๆ  ของจุดลงทะเบียนของโรงแรมในเครือฮอลิเดย์อินน์  ที่จะแปะ

ป้ำยเล็กไว้ที่ประตูของห้องพักทั้ง 2 ด้ำนว่ำ  “เวลำเช็กเอำต์ภำยในบ่ำยโมง”

คุณคิดว่ำแขกที่เข้ำพักจ�ำนวนกี่เปอร์เซ็นต์ที่รู้สึกไม่สะดวกสบำยใน

กำรจะเช็กเอำต์ภำยในบ่ำยโมงตรง  เคยมีคนต้ังค�ำถำมนี้กับผมเช่นกัน  

ผมใช้เวลำคิดสักครู่ ก่อนตอบว่ำ “40 เปอร์เซ็นต์” ซึ่งผมมำทรำบภำยหลัง  

จำกกำรพูดคุยกับบรรดำผู้บริหำรเครือโรงแรมนี้ว่ำตัวเลขอยู่ที่ประมำณ  

90-95  เปอร์เซ็นต์  ข้ึนอยู่กับต�ำแหน่งที่ต้ังโรงแรม

ตัวเลขนีท้�ำให้ผมรู้สกึประหลำดใจมำก  เพรำะประชำชนชำวอเมริกนั

ไปใช้สิทธ์ิเลือกตั้งแต่ละคร้ังประมำณ  55  เปอร์เซ็นต์  แต่จ�ำนวนคนท่ี

เช็กเอำต์ตำมก�ำหนดเวลำของโรงแรมฮอลิเดย์อินน์  มีถึง  95  เปอร์เซ็นต์  

ค�ำถำมก็คือ  อะไรที่เป็นสำเหตุของปรำกฏกำรณ์ที่ลูกค้ำโรงแรมแต่ละคน

เดินไปเพื่อเช็กเอำต์ภำยในเวลำที่ก�ำหนดได้

เมื่อ  5  ปีที่แล้ว  ผมเข้ำพักท่ีโรงแรมแห่งหนึ่งในเครือฮอลิเดย์อินน์  

และเนือ่งจำกต้องขึน้เครือ่งบินในช่วงบ่ำยต้น ๆ  ผมจงึเดนิไปเชก็เอำต์เวลำ

ประมำณเท่ียงคร่ึง เวลำนั้นล็อบบีไม่มีคนเลย ตอนนั้นผมรู้สึกท้องว่ำง 

จึงตัดสินใจกินข้ำวกลำงวันก่อน หลังจำกกินเสร็จแล้ว ผมเหลือบดูนำฬิกำ

ซ่ึงเป็นเวลำบ่ำยโมงตรง  เนื่องจำกก่อนหน้ำนี้ไม่มีเจ้ำหน้ำท่ีหรือแขกของ

โรงแรมอยู่ท่ีล็อบบี  ผมก็คิดเองว่ำอย่ำงมำกตอนนี้ก็คงมีคนไม่ถึง  3  คน
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แต่เมื่อไปถึงที่ล็อบบี  ก็พบว่ำมีคนต่อคิวเช็กเอำต์อยู่ถึง  28  คน  

ผมแทบไม่เชื่อสำยตำตัวเอง  เป็นไปได้อย่ำงไรที่ตัวเลขแขกที่เช็กเอำต์จำก  

ที่ไม่มีคนเลยในตอนเท่ียงคร่ึง  กลำยเป็น  28  คน  ได้ภำยในคร่ึงชั่วโมง  

ช่วงเวลำนัน้ผมคดิว่ำ  ‘นีอ่ำจไม่ใช่แขกท่ีก�ำลังเชก็เอำต์กไ็ด้  ดจูำกภำยนอก

ที่เห็นแล้ว  สงสัยคงเป็นคณะทัวร์ท่ีประกอบด้วยคนซ่ึงอยู่นอกเมืองท่ี 

มำเข้ำพักและก�ำลังเดินชมสิ่งอ�ำนวยควำมสะดวกของโรงแรม’  ด้วยเหตุนี้   

ผมจึงไม่ไปต่อแถวที่พวกเขำยืนอยู่  แต่กลับเดินพุ่งตรงไปที่เจ้ำหน้ำที ่

เช็กเอำต์เพ่ือต้ังแถวใหม่ของกำรเช็กเอำต์จริง ๆ

จำกกำรทีผ่มเดนิผ่ำนไปข้ำงหน้ำ  “นกัท่องเทีย่ว”  จ�ำนวนมำกกม็อง

มำที่ผม แต่ไม่ใช่ด้วยสำยตำที่เป็นมิตร  จำกนั้นผมก็สะกิดไหล่ของคนท่ี

อยู่ด้ำนหน้ำ และถำมว่ำ “ขอโทษครับ แถวนี้เป็นแถวของอะไรหรือครับ”

เขำผู้นั้นตอบว่ำ  “เช็กเอำต์”

“เอ๊ะ  เป็นไปได้ยังไงครับ”

เขำพูดพึมพ�ำว่ำ  “ก็ตอนนี้เป็นเวลำเช็กเอำต์”

ผมถำมต่อทันทีว่ำ  “แล้วคุณทรำบได้ยังไงครับ”

เขำตอบว่ำ  “ก็อ่ำนป้ำยแขวนท่ีประตูห้องไง”

นั่นเป็นควำมเห็นท่ีส�ำคัญท่ีสุด  เพรำะเขำมองเห็นที่ประตูอย่ำง

ชัดเจน  จึงมำท่ีนี่  เวลำนี้

อีกตัวอย่างหน่ึงของ “อ�านาจโดยชอบธรรม” ก็คือ  

สถำนกำรณ์ท่ีพนักงำนคนหนึ่งในบริษัทเดินพุ่งไปท่ีห้องท�ำงำนของหัวหน้ำ

แล้วแจ้งว่ำ  “ขอโทษนะครับ  คือผมหรือดิฉันอยำกจะขอขึ้นเงินเดือน  

เพรำะคิดว่ำสมควรได้รับแล้ว”

คุณคิดว่ำหัวหน้ำจะตอบว่ำ “ไม่ คุณจะยังไม่ได้ขึ้นเงินเดือนตอนนี้”  

หรือเปล่ำครับ  ค�ำตอบคือไม่เลย  เพรำะหัวหน้ำจะพูดว่ำ  “จริง ๆ แล้ว

คุณสมควรท่ีจะข้ึนเงินเดือนแล้ว”  ตำมด้วยกำรเลื่อนเอกสำรที่กองอยู่บน

โต๊ะออกไป  แล้วช้ีไปท่ีเอกสำรแผ่นหนึ่งที่สอดอยู่ใต้กระจกที่โต๊ะ  พร้อม
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กับพูดเบำ ๆ ว่ำ  “อย่ำงใดก็ตำม  น่ำเสียดำยที่เงินเดือนของคุณตอนนี้อยู่

บนสุดของขั้นโครงสร้ำงเงินเดือนในต�ำแหน่งปัจจุบันแล้ว”

ทันใดนั้น  ลูกน้องก็อุทำนออกมำว่ำ  “โอ้...  ผมลืมเร่ืองโครงสร้ำง

เงินเดือนไปเลย!” จำกนั้นก็เดินหันหลังกลับไป แล้วก็ตั้งค�ำถำมกับตัวเอง

ว่ำ  “ฉันจะโต้เถียงกับเอกสำรที่อยู่ใต้กระจกนั้นได้ยังไง”  ซึ่งนั่นอำจจะเป็น

สิ่งที่หัวหน้ำต้องกำรให้พนักงำนพูดออกมำก็ได้

ตัวอย่างต่อไปก็คือ เม่ือ 20 กว่าปีก่อนผมเข้าไปเก่ียวข้อง

กับกำรท�ำสัญญำเช่ำอสังหำริมทรัพย์  คนหลำยคนเดินเข้ำมำลงนำมร่วม

ในสัญญำเช่ำกับผม  คนจ�ำนวนมำกจ่ำยเงินประกัน  โดยที่ไม่อ่ำนสัญญำ

เลยด้วยซ�้ำ  มีเพียงไม่กี่คนที่พูดว่ำ  “ฉันขออ่ำนสัญญำเช่ำนี้ก่อนเซ็น  

เพรำะฉันมีสิทธ์ิ!”  

เมื่อได้ยินค�ำถำมนี้  ผมมักจะตอบเสมอ  ว่ำ  “แน่นอน  คุณมีสิทธ์ิ  

อ่ำนให้เต็มที่เลยครับ!”  

หลังจำกที่อ่ำนเอกสำรประมำณคร่ึงหนึ่ง  พวกเขำก็จะอุทำนออกมำ

ว่ำ  “เดี๋ยวก่อน!  รอก่อน!  เอกสำรนี้เป็นสัญญำทำสชัด ๆ”

ผมตอบว่ำ  “แต่ผมไม่คิดว่ำเป็นอย่ำงนั้น  เพรำะนี่เป็นเอกสำร

มำตรฐำน  ดูจำกเลขเอกสำรที่มุมซ้ำยด้ำนล่ำงสิ”

จำกนั้น  พวกเขำก็จะตอบว่ำ  “โอ้...  เป็นเอกสำรท่ีใช้กันท่ัวอยู่แล้ว  

ถ้ำอย่ำงนั้น  ก็...”  จำกนั้นก็เซ็นเอกสำร  รำวกับถูกบังคับให้จ่ำยตัวเลข 

ค่ำเช่ำหลำยหลัก  

อย่ำงไรก็ตำม  บำงคนก็ลังเลท่ีจะเซ็นเอกสำร  ซ่ึงผมก็จะพูดเสริม

ว่ำ  “ฝ่ำยกฎหมำยจะไม่อนุมัติกำรเปลี่ยนแปลงแก้ไขข้อควำมใด ๆ  ทั้งสิ้น”  

แม้ว่ำท่ีจริงแล้ว  ฝ่ำยกฎหมำยไม่มีทำงทรำบเลยว่ำพวกเขำจะไม่ท�ำกำร

อนุมัติใด ๆ  ถ้อยค�ำอธิบำยนี้กลับมีเสน่ห์มำก  เพรำะเวลำที่อ้ำงอิงถึง  

“ฝ่ำยกฎหมำย”  ก็แสดงถึงอ�ำนำจอันชอบธรรม  โดยปกติก็ไม่มีใครที่

ต้องกำรต่อกรกับฝ่ำยกฎหมำยอยู่แล้ว
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  272.  เราสามารถเจรจาต่อรองได้แทบจะทุกสิ่งทุกอย่าง

ในขณะเดียวกัน  ย้อนกลับมำที่สถำนกำรณ์ท่ีห้ำงสรรพสินค้ำ  คุณ

ก�ำลังจ้องมองป้ำยรำคำ  489.95  ดอลลำร์สหรัฐ  และตกใจกับอ�ำนำจที่ 

ดูเหมือนว่ำไม่อำจท้ำทำยได้  เหมือนกับแขกของโรงแรมฮอลิเดย์อินน์  

พนกังำนท่ีขอขึน้เงินเดอืน  หรือแม้แต่คนท่ีเซ็นเอกสำรสัญญำเช่ำสนิทรัพย์  

แต่ไม่มีสถำนกำรณ์ใดเลยท่ีคุณจะต้องต่ืนตระหนก  เพรำะว่ำคุณสำมำรถ

เจรจำต่อรองได้  ไม่ว่ำจะเป็นสถำนกำรณ์ใดก็ตำม

ท�ำไมผมจึงพูดแบบนี้  ก็เพรำะว่ำเกือบทุกสิ่งทุกอย่ำงที่เป็น

ผลิตภัณฑ์ที่เกิดจำกกำรเจรจำต่อรอง  จะเป็นสิ่งที่สำมำรถเจรจำต่อรองได้  

รวมไปถึงรำคำท่ีปรำกฏในป้ำยตู้เย็นด้วย

ลองพิจำรณำดูนะครับ  ห้ำงสรรพสินค้ำได้รำคำ  489.95  ดอลลำร์

สหรัฐ  มำได้อย่ำงไร  ท้ังคุณและผมต่ำงก็รู้ดี  เร่ิมต้นท่ีฝ่ำยกำรตลำด  ซ่ึง

พูดว่ำ  “ต้ังรำคำท่ี  450  ดอลลำร์สหรัฐ  จะได้ขำยได้เยอะ ๆ”

ฝ่ำยกำรเงินจะพูดว่ำ  “ถ้ำจะให้รอบคอบที่สุด  เรำควรต้ังรำคำที่  

540  ดอลลำร์สหรัฐ  เพ่ือมั่นใจว่ำเรำจะได้ก�ำไร”

ฝ่ำยโฆษณำจะขัดข้ึนมำ  ว่ำ  “ตำมหลักจิตวิทยำ  รำคำท่ีดีที่สุด 

ก็คือ  499.95  ดอลลำร์สหรัฐ”

ใครบำงคน  ก็พูดแทรกข้ึนมำว่ำ  “เดี๋ยวก่อนนะ  เรำต้องด�ำเนิน

ธุรกิจ  เรำลองหำข้อสรุปกันดีกว่ำ”

จำกนั้น  ทุกคนก็เจรจำต่อรองกัน  และเห็นพ้องต้องกันกับตัวเลข  

489.95  ดอลลำร์สหรัฐ  รำคำนี้ไม่ได้ถูกก�ำหนดมำจำกเคร่ืองปรินต์เตอร์

ขนำดใหญ่บนท้องฟ้ำท่ีจะพิมพ์ตัวเลขใด ๆ ที่ต้องกำร  มีแต่เพียงคู่เจรจำ

เท่ำนั้นท่ีจะก�ำหนดตัวเลขที่พึงพอใจได้

อย่ำงไรก็ดี  บำงสิ่งบำงอย่ำงก็ไม่สำมำรถเจรจำต่อรองได้  เช่น   

คุณไม่สำมำรถต่อรองกับบทบัญญัติ  10  ประกำรในศำสนำคริสต์  หรือ

กับพระเจ้ำได้  ซ่ึงไม่เหมือนกับป้ำยรำคำ  เวลำในกำรเช็กเอำต์  โครงสร้ำง 

เงินเดือน  หรือแม้แต่สัญญำเช่ำมำตรฐำน
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นอกจำกนี้  ถึงแม้ว่ำหลำยสิ่งหลำยอย่ำงสำมำรถเจรจำต่อรองได้  

แต่กไ็ม่ได้หมำยควำมว่ำคณุหรือผมจะเจรจำต่อรองได้ทกุคร้ัง หรอืเมือ่ไหร่

ก็ได้  เช่น  หำกคุณถำมผมว่ำ  ผมเคยเจรจำต่อรองกับห้ำงสรรพสินค้ำ 

ทีต้ั่งรำคำขำยรำคำเดยีวหรือเปล่ำ  ผมกต็อบอย่ำงจริงใจว่ำ  หนึง่ในกลยทุธ์

กำรด�ำเนนิชวิีตของผม  คอืจะไม่เข้ำไปซ้ือสนิค้ำท่ีห้ำงสรรพสินค้ำทีต้ั่งรำคำ

ขำยรำคำเดียวโดยเด็ดขำด

ประเดน็ของผม  คอื  ไม่ว่ำคณุจะเจรจำต่อรองสิง่ใดกต็ำม  ทัง้หมด

ขึ้นอยู่กับคุณเอง  โดยอิงค�ำตอบจำกค�ำถำม  3  ข้อ  ได้แก่

1. ฉันรู้สึกสบายใจที่จะเจรจาต่อรองในสถานการณ์นี้หรือไม่

2. การเจรจาต่อรองคร้ังนี้จะตอบโจทย์ความต้องการของฉันหรือไม่

3. พลังงานและเวลาที่ฉันต้องทุ่มเทลงไป  คุ้มค่ากับประโยชน์ที่จะ

ได้รับจากการเจรจาต่อรองคร้ังนี้หรือไม่

หำกคุณต้องกำรจะด�ำเนินกำรเจรจำต่อรองต่อไป  ก็จะต้องตอบ

ค�ำถำมทั้ง  3  ข้อนี้ให้ได้  โดยตัวเองจะต้องมีอ�ำนำจเหนือสถำนกำรณ์นั้น  

และเลือกโอกำสต่ำง ๆ จำกควำมต้องกำรของตัวเอง  ไม่ปล่อยให้ถูก

ควบคุมหรือรู้สึกกลัวจำกใครก็ตำมที่ไม่เกี่ยวข้องกับผลประโยชน์ท่ีคุณ

ต้องกำร  

นอกจำกนี้  คุณยังมีอิสระท่ีจะเลือกให้ตัวเองมีทัศนคติอย่ำงไรต่อ

สถำนกำรณ์ต่ำง ๆ และมีควำมสำมำรถที่จะก�ำหนดผลลัพธ์  

กล่ำวคือ  คุณสามารถแสดงบทบาทท่ียิ่งใหญ่กว่าที่คิด  

ในการก�าหนดรูปแบบชีวิตตนเอง

และท�าให้การด�าเนินชีวิตดีข้ึนกว่าที่เป็นอยู่

YOU  CAN
NEGOTIATE

ANYTHING
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3
กลยุทธ์วิธีการเจรจาต่อรองท่ีใช้กันบ่อย

“ความลับของการเดินบนน�้าได้  
คือการรู้ว่าใต้น�้านั้นมีก้อนหินอยู่ตรงจุดไหนบ้าง”

เรากลับไปท่ีสถานการณ์ตัวอย่างอีกครั้งนะครับ  

คุณ คู่รัก และลูก ๆ  ท้ัง 2 คน ก�ำลังเผชิญหน้ำกับตู้เย็นในห้ำงสรรพสินค้ำ

ซ่ึงมีรำคำสูงกว่ำท่ีคุณจะจ่ำยได้  แต่คุณก็จ�ำเป็นต้องซ้ือให้ได้  แล้วมัน 

คุ้มค่ำที่จะเจรจำต่อรองหรือไม่  ถ้ำค�ำตอบส�ำหรับค�ำถำมท้ัง  3  ข้อ  ในบท 

ที่แล้วคือ  ใช่  คุณก็ต้องเดินหน้ำเต็มที่  แต่ประเด็นส�ำคัญคือ  คุณควร

พูดหรือท�ำอย่ำงไร  ต่อไปนี้คือกลยุทธ์วิธีกำรต่อรองวิธีต่ำง ๆ  ที่ใช้กันบ่อย

1. วิธี “สร้างการแข่งขัน”

กอ่นอื่น  อย่ำนิยำมตัวเองแคบจนเกินไป  เช่น  คุณเป็นแค่คน 

คนหนึ่งที่ต้องกำรซ้ือตู้เย็น แต่ให้มองว่ำตัวเองคือคนท่ีต้องกำร “ขายเงิน”  

ที่คุณมี  “เงิน”  คือผลิตภัณฑ์ท่ีจะขำย  ยิ่งมีคนต้องกำรเงินของคุณมำก

เท่ำไหร่  เงินของคุณก็จะมีอ�ำนำจซ้ือได้มำกขึ้น  แล้วคุณจะท�ำให้พวกเขำ

ท�ำบำงสิ่งบำงอย่ำงเพื่อได้เงินจำกคุณได้อย่ำงไร  ค�ำตอบคือ คุณต้อง  

“สร้างการแข่งขัน”  ข้ึนมำ

กลับมำที่สถำนกำรณ์ห้ำงสรรพสินค้ำ  วิธีที่ปลอดภัยที่สุดในกำร  

“สร้างการแข่งขัน”  ก็คือกำรแจ้งพนักงำนขำยว่ำคู่แข่งอ่ืน ๆ ตั้งรำคำขำย

ที่ต�่ำกว่ำ  ควำมจริงก็คือกำรท่ีห้ำงอื่น ๆ ยอมรับเงินของคุณจะท�ำให้คุณมี

พลังอ�ำนำจขึ้นมำโดยทันที...  ซ่ึงจริง ๆ  แล้วห้ำงสรรพสินค้ำที่คุณก�ำลังจะ

เลือกซ้ือตู้เย็นก็มักจะอยู่ในสถำนกำรณ์กำรแข่งขันด้ำนรำคำอยู่เสมอ   
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แล้วคุณทรำบหรือไม่ว่ำจริง ๆ แล้วห้ำงนี้ก็ต้องแข่งขันกับตัวเองด้วย 

เช่นกัน  แค่ลองเดินดูรำคำของตู้เย็นรุ่นต่ำง ๆ ที่ต้ังโชว์อยู่  คุณก็จะเห็น

ตูเ้ยน็ท่ีต้ังรำคำขำยเพียง 440 ดอลลำร์สหรัฐ  ซ่ึงมค่ีำขนส่งอีก 26 ดอลลำร์

สหรัฐ  ขอให้คุณโชว์ให้พนักงำนขำยดู  จำกนั้นก็เร่ิมเจรจำต่อรองได้เลย

2. วิธี “ตอบสนองความต้องการ”

คุณมีทำงเลือกอื่น ๆ มำกมำย  และทำงเลือกเหล่ำนั้นก็จะปรับ

ล�ำดบัตำมระดบักำรตอบสนองควำมต้องกำรของคณุ  ไม่ว่ำจะเป็นสิง่ทีเ่ป็น

ควำมจริงหรือเป็นจินตนำกำรก็ตำม  ดังนั้น  โดยพื้นฐำนแล้ว  ทุกการ

เจรจาต่อรองจะเกิดข้ึนเพื่อตอบสนองความต้องการน่ันเอง  กรณขีองกำร

ซ้ือตู้เย็น  ก็คือกำรที่ห้ำงสรรพสินค้ำแห่งนี้เสนอรำคำที่  489.95  ดอลลำร์

สหรัฐ  ซ่ึงเป็นรำคำที่ตอบสนองควำมต้องกำรของห้ำงสรรพสินค้ำ...   

ว่ำแต่  แล้วควำมต้องกำรของคุณล่ะ  แน่นอนว่ำ  ในกรณีนี้คุณไม่ใช่กลุ่ม

เป้ำหมำยของกำรซ้ือขำยนี้  เพรำะตำมหลักกำรที่ควรเป็น  ทั้ง  2  ฝ่ำย

ควรจะชนะ  หรือได้ประโยชน์  เมื่อกำรซ้ือขำยบรรลุผลส�ำเร็จ

นอกจำกนี ้ ยงัมหีนทำงอกีมำกมำยทีค่ณุสำมำรถท�ำให้พนกังำนขำย

ตระหนักได้ถึงควำมต้องกำรของคุณ เช่น คุณอำจจะถำมว่ำ “ตู้เย็นรุ่นนี้  

มีสีอะไรบ้ำง”  หำกเขำตอบว่ำ  “32  สี”  คุณก็จะพูดว่ำ  “แล้ว  32  สีนั้น  

คือสีอะไรบ้ำง”  และเมื่อเขำบอกรำยละเอียดทุกสีแล้ว  คุณก็อุทำนเลยว่ำ  

“‘แค่น้ีเอง’  เหรอ  คุณมีสี  ‘เพียงแค่นี้เอง’  เหรอ”

เมื่อเขำตอบว่ำ  “ใช่  แล้วคุณมองหำสีอะไรอยู่ล่ะ”  คุณก็อธิบำยว่ำ  

“เรามีครัวที่ตกแต่งแบบลายตา  แต่สีที่คุณมีมันเป็นโทนสีที่ตรงตัว 

เกินไป จะไม่เข้ากับครัวของผม! ดังนั้นพอจะปรับราคาลงหน่อยได้มั้ย”

หรือคุณอำจจะแสดงควำมต้องกำรในอีกวิธีหนึ่ง  เช่นกำรอธิบำย

เร่ืองช่องท�ำน�้ำแข็ง  โดยอำจจะแสดงควำมเห็น  ว่ำ  “ผมสังเกตว่ำรุ่นนี้มี

เคร่ืองท�ำน�้ำแข็งในตัว”
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เมื่อตื่นเชา
ทุกสิ่งในชีวิตจะดีขึ้น

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

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

Miracle  morning

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

 
 

- The Life S.A.V.E.R.S. 6 ประการ ที่ชวย
  คุณออกจากชีวิตที่ใชศักยภาพไมเต็มที่  
- ออกแบบการตื่นเชาที่เหมาะกับคุณ เพื่อ
  บรรลุเปาหมายและความฝนอันยิ่งใหญ 

“ทกุสิ่งทุกอยางในชีวิตนี้  เริ่มตนมาจากวา  

‘คุณตื่นนอน  และใชเวลาในชวงเชาอยางไร’
เริ่มตนทุกเชา ดวยกิจวัตรเพ�อความสำเร็จของตัวเอง

นั่นแหละคือกุญแจสำคัญที่สุดที่จะนำคุณไปสูความสำเร็จ”
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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”

ฉบับปรับปรุง
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Life Leverage

ฉลาดใชชีวิต
ฉลาดใช “เคร�องทุนแรง”

แลวใชชีวิตอิสระดังฝน  ทำงานที่ไหนก็ได
เอาตซอรสหรือกระจายงานใหคนอ�นชวยทำ

วิธี “ฉลาดใชชีวิตแบบมีเครื่องทุนแรง”
เพ�อทำงานใหไดมากขึ้น  โดยใชเวลานอยลง

Life Leverage  :  How  to  Get  More
Done  in  Less  Time, Outsource  Everything

&  Create  Your  Ideal  Mobile  Lifestyle

-  หลักการ  NeTime  (ทำใหเสร็จ

 โดยไมตองใชเวลาพิเศษ)  

-  บันไดสามขั้นของการควบคุมอารมณ   

-  ความเชื่อผิด ๆ เรื่องการทำงานหนัก  

-  วิธีจัดการความรูสึก  สุดจะทน  สับสน  

และเหนื่อยหนาย 

-  กฎการทบตน (The Law of Compounding)    

-  กลวิธีการใช  (ชีวิตแบบมี)  เครื่องทุนแรง    

หนังสือขายดี แปลไปแลวกวา 10 ประเทศทั่วโลก

NOW

BE
YOUR

SELF
FUTURE

- “ขอควรระวัง” 7 ประการ  

 สำหรับตัวตนในอนาคตของคุณ 

- “เรื่องจริง” ที่ควรรู 7 ประการ 

เกี่ยวกับตัวตนในอนาคตของคุณ

- ตัวตนในอนาคตตางจากที่คุณคิดไว

- “7 ขั้นตอน” เปนตัวตนอนาคตของคุณ

- มีจุดมุงหมายที่ชัดเจนในใจ

- อยากไดอะไร ใหเอยปากขอ

- ตะลุยทำงานที่คางใหเสร็จ

- กำจัดเปาหมายยิบยอยทิ้งไปใหหมด

เขียนโดย : 

ดร.เบนจามิน   ฮารดี
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