
 
 
 
 
 
 

เคลด็ลบัในการเจรจาขอ้พพิาท  

 

การเจรจาต่อรองใหป้ระสบความสาํเรจ็ เป็นทกัษะทางธุรกจิทีส่าํคญัซึง่สามารถพฒันาไดด้ว้ยการฝึกฝน  การไตรต่รอง การฝึกอบรม 

และคาํแนะนํา 

เตรยีมพรอ้ม 
ทุกครัง้ทีคุ่ณเจรจาคุณตอ้งตดัสนิใจเรื่องต่าง ๆ 

ทีจ่ะส่งผลกระทบว่าคุณจะบรรลุผลลพัธท์ีป่ระสบความสาํเรจ็สาํหรบั 

ธุรกจิของคุณหรอืไม ่ 
เวลาทีใ่ชใ้นการเตรยีมตวัจะขึน้อยู่กบัสิง่ทีเ่ป็นเดมิพนั 
จดัสรรเวลามากขึน้เพื่อเตรยีมพรอ้มสาํหรบัการเจรจาทีซ่บัซอ้นหรอื 
มมีลูค่าสงู  

ตรวจสอบขอ้เทจ็จรงิของคุณ  
การสื่อสารทีผ่ดิพลาดเป็นปัจจยัสาํคญัทีทํ่าใหเ้กดิขอ้พพิาทและอาจ 
บานปลายไปสู่ความขดัแยง้ทีไ่ม่จําเป็นและราคาแพง 
ทบทวนขอ้มลูและเอกสารทีเ่กีย่วขอ้งสาํหรบัสิง่ทีค่ณุเขา้ใจว่าคุณได้ 
ตกลงไปและสิง่ทีอ่กีฝ่ายอาจ คดิวา่ คุณตกลงยอมรบั  

• หากคณุมสีญัญาเป็นลายลกัษณ์อกัษรใหอ่้านอย่างละเอยีดและ 

จดบนัทกึส่วนทีเ่กีย่วขอ้ง  

• หากไมม่สีญัญาเป็นลายลกัษณ์อกัษรใหท้บทวนอเีมลหรอืขอ้ 

ความใด ๆ ทีเ่กีย่วกบัเรื่องทีส่ญัญา  

ทาํความเขา้ใจขอ้พพิาท 
รายการตรวจสอบนี้สามารถช่วยใหค้ณุเขา้ใจว่าคุณกําลงัโตแ้ยง้เรื่องอะ
ไรและคณุยนือยู่ตรงไหนในประเดน็ตา่งๆ  

• พจิารณาวา่อกีฝ่ายมแีนวโน้มหรอืมภีาระผกูพนัทีจ่ะเจรจาต่อรอง

หรอืไม่และตําแหน่งการต่อรองของคุณเป็นอย่างไรเมื่อเทยีบกบั 

ของพวกเขา   

• พจิารณาขอ้ดขีองการยุตขิอ้พพิาทอย่างรวดเรว็ – 

การประนีประนอมยอมความทีร่วดเรว็กวา่มคีณุค่าอะไร 

กบัคุณบา้ง  

อํานาจของคู่สญัญา 
เมื่อพดูคยุกบัอกีฝ่ายตรวจสอบใหแ้น่ใจวา่คณุเขา้ใจระดบัอํานาจทีพ่วก
เขาม ี
โดยปกตจิะเป็นการดทีีส่ดุทีจ่ะพดูคยุกบัผูท้ีม่อํีานาจในการแกไ้ขปัญหา 

การพดูคุยอยา่งมอือาชพี 
หากเป็นปัญหาเลก็น้อยคุณสามารถโทรหาพวกเขาได้ 
และหากปัญหามคีวามซบัซอ้นกว่านัน้ 
การประชุมแบบตวัต่อตวัอาจประสบความสาํเรจ็มากกว่า 
กําหนดแนวทางสาํหรบัการพดูคยุและยดึแนวทางเหลา่นัน้ตลอด 
กระบวนการทัง้หมด บางครัง้การเขยีนถงึอกีฝ่ายอาจเป็นประโยชน์ 
อย่างไรกต็าม เช่นเดยีวกบัการสื่อสารใด ๆ 
คําทีเ่ขยีนอาจถูกตคีวามผดิ ๆ ได ้
วธิทีีคุ่ณประพฤตแิละสื่อสารมแีนวโน้มทีจ่ะมอีทิธพิลต่อผลลพัธ์  

พฤตกิรรมทีช่่วยในการเจรจาต่อรอง  
• ภาษาทีเ่ป็นกลางและไม่ตดัสนิ  

• แสดงความชดัเจนเกีย่วกบัสิง่ทีคุ่ณเสนอและสิง่ทีค่ณุตอ้งการจาก

พวกเขา  

• ทําความเขา้ใจสว่นไดส้่วนเสยีของพวกเขาและเปรยีบเทยีบกบั 

ของคุณเอง - อะไรคอืเหตุผลทีอ่ยูเ่บือ้งหลงัคาํขอหรอืจุดยนืนัน้? 

• แสดงใหเ้หน็ว่าคุณรบัฟัง  

• พจิารณามมุมองและขอ้เสนอแนะของพวกเขา 

• แนะนําทางออกทีเ่ป็นไปได ้

• รกัษาความเป็นมอือาชพีและความใจเยน็ 

และหยดุพกัการสนทนาหากคณุรูส้กึมอีารมณ์หรอืหงดุหงดิ 

• คดิถงึความจําเป็นทางธุรกจิของคุณทัง้ในปัจจุบนัและอนาคตโดย

ไม่คํานงึถงึสิง่ทีอ่าจเคยเกดิขึน้มาก่อน 

• พจิารณาทัง้ผลลพัธร์ะยะยาวและผลประโยชน์ทีไ่ดร้บัทนัที  

• ถามคาํถามหากคุณไม่เขา้ใจอะไรกต็าม 

• มุ่งเน้นไปทีป่ระเดน็ขอ้พพิาทไม่ใช่ตวับคุคล  

https://www.business.qld.gov.au/running-business/marketing-sales/sales/selling-skills#negotiating-successfully
https://www.asbfeo.gov.au/sites/default/files/2022-01/6.1%20Checklist%20-%20Understanding%20my%20dispute.pdf


 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ขอ้มูลนี้ใหค้ําแนะนําทัว่ไปเท่านัน้ ไม่ถอืเป็นคําแนะนําทางกฎหมาย 
เราขอแนะนําใหค้ณุขอคําปรกึษาทางกฎหมายทีเ่ป็นอสิระซึง่พจิารณาสถานการณ์ส่วน 

บุคคลของคุณและกฎหมายทีเ่กีย่วขอ้ง 
 

เวอรช์นั 2 

พฤตกิรรมทีอ่าจทาํใหก้ารเจรจาต่อรอง 
ทาํไดย้าก 

• ความสบัสนระหว่างการเจรจากบัการเผชญิหน้า 
• ปฏกิริยิาทีแ่สดงออกไปทนัทโีดยไม่คดิ 

• การระเบดิอารมณ์ 

• การดา่และภาษาหยาบคาย 

• ความคดิเหน็เชงิลบเกีย่วกบัอกีฝ่ายหรอืการโทษคนอื่น 

• การพดูคุยหรอืโพสต์เกีย่วกบัปัญหาไปยงัธุรกจิหรอืลูกคา้ 

รายอื่น ๆ 

(การทําเช่นนี้อาจกดักร่อนความไวว้างใจว่าคณุจะรกัษาคาํพดู 

ของคุณ) 

• ภาษากายแบบปิด (เช่น กอดอก) 

• มุ่งเน้นไปทีผ่ลประโยชน์ทีจ่ะไดร้บัทนัทเีท่านัน้ 

• เพกิเฉยต่อราคาแสนแพงที่จะส่งผลต่อธุรกจิของคุณหากไม่บรร
ลุขอ้ตกลง 

การยกเลกิขอ้ตกลงเดมิระหวา่งการเจรจาอาจดูล่อใจ 
โดยเฉพาะอย่างยิง่หากคุณเชื่อวา่อกีฝ่ายละเมดิขอ้ตกลง 
ไม่แนะนําใหร้ะงบัการชําระเงนิหรอืแถลงขอ้กล่าวหาต่อสาธารณะใน 

ระหว่างการพพิาทเนื่องจากอาจทําใหค้ณุละเมดิสญัญาเชา่หรอืคณุอาจ
เสีย่งต่อการถูกดําเนินคดตีามกฎหมาย 
คุณควรขอคาํแนะนําทางกฎหมายก่อนทีจ่ะระงบัการชาํระเงนิหรอื 
แสดงความคดิเหน็ต่อสาธารณะ (รวมถงึบนโซเชยีลมเีดยี) 

 

ไตร่ตรองวธิกีารของคุณ 
ผูใ้หญ่เรยีนรูผ่้านการไตร่ตรอง 
คุณสามารถพฒันาทกัษะการเจรจาต่อรองของคุณเมื่อคุณไตร่ตรองว่า 
เทคนคิใดไดผ้ลและแนวทางใดไม่ไดผ้ล 
ไตร่ตรองว่าวธิกีารดําเนินธุรกจิในปัจจุบนัมสีว่นทําใหเ้กดิขอ้พพิาทหรอื
ไม่ การทบทวนแนวทางปฏบิตับิางอย่างอาจช่วยหลกีเลีย่งขอ้พพิาทใน 

อนาคต  

ไตร่ตรองเรื่องตน้ทุน 

เวลาและพลงังานทีใ่ชใ้นการแกไ้ขขอ้พพิาทอาจมคีวามสาํคญัต่อธุรกจิ
ขนาดเลก็พอ ๆ กบัคา่ใชจ้่ายทีต่อ้งควกักระเป๋าออกเอง 
ขึน้อยู่กบัมลูค่าในขอ้พพิาท 
อาจคุม้ค่าทีจ่ะจา้งนักเจรจามอือาชพีใหด้าํเนินการแทนคุณ 
หรอืตดัจําหน่ายเรื่องขอ้พพิาทแลว้กา้วตอ่ไป   

ขอคาํแนะนํา 
พจิารณาการขอคําแนะนําแบบมอือาชพีจากนักบญัช ี
ทีป่รกึษาทางการเงนิ ทนายความ หรอืทีป่รกึษาทางธุรกจิ 
เพื่อนและครอบครวัมแีนวโน้มทีจ่ะใหค้ําแนะนําส่วนตวัและใหก้าํลงัใจ 
มากกวา่แต่อาจไม่ชว่ยใหค้ณุบรรลุผลลพัธเ์ชงิพาณิชยท์ีด่ทีีส่ดุสาํหรบั 

ธุรกจิของคุณ  

พจิารณาการไกล่เกลีย่ 
ในการไกล่เกลีย่ 
ทุกฝ่ายจะไดร้บัการชีแ้นะผ่านกระบวนการพดูคยุและการเจรจาต่อรอง 
นักไกลเ่กลีย่มคีวามเป็นกลางและปฏบิตัติามกระบวนการทีพ่สิจูน์แลว้ 
ว่าไดผ้ลเพื่อวางโครงสรา้งบทสนทนาทีใ่หแ้ต่ละฝ่ายสามารถพดูและโต้
ตอบได ้ 
การไกล่เกลีย่สามารถจดัขึน้แบบเสมอืนจรงิโดยใชโ้ทรศพัทห์รอืวดิโีอ 

ขอ้มลูเพิม่เตมิ 

ตดิต่อ QSBC โดยสง่ คําถามทางออนไลน์ หรอืโทร 1300 312 

344 

# เคลด็ลบัยอดนิยม 
• ตัง้เป้าหมายและรวบรวมขอ้มลูเพื่อชัง่นํ้าหนักตวัเลอืก

ของคุณ 

• การเจรจาต่อรองและการไกลเ่กลีย่สามารถช่วยทุกคน

ประหยดัเวลาและเงนิ 

• ความขดัแยง้เป็นสิง่ทีห่ลกีเลีย่งไม่ได้ 

แต่การฟาดฟันไม่ใช่เรื่องจาํเป็น 

https://qsbc.atlassian.net/servicedesk/customer/portal/18/group/181

