


กระบวนการทางการบริหารจัดการ เพื่อให้ได้ข้อตกลงเกี่ยวกับกิจกรรม
ต่างๆที่แต่ละองค์กรจะท ำและประโยชน์ที่แต่ละองค์กรจะได้รับจำกกำรจดัช่องทำง
กำรตลำด กำรเจรจำต่อรองเป็นรูปแบบหนึ่งของกำรให้ควำมร่วมมือที่จะตกลงใน
เร่ืองหน้ำที่ควำมรับผิดชอบและผลประโยชน์ที่จะได้รับก่อนเร่ิมท ำงำนจริงด้วยกัน 
เร่ืองที่ มักมีการเจรจาต่อรองในช่องทางการตลาด ได้แก่ ราคาขาย ส่วนลด 
เงื่อนไขการส่งมอบ ส่วนยอมให้ในการช่วยส่งเสริมการขาย

กำรเจรจำตอ่รองเป็นกระบวนกำรที่สองฝ่ำยขึน้ไปต่ำงก็อยำกได้ในสิ่งที่อีกฝ่ำย
หนึ่งมีอยู่ และต่ำงฝ่ำยต่ำงก็พยำยำมหำข้อตกลงร่วมกันโดยกำรเสนอและสนอง 
(Give and Take) ตอ่กนัอนัเป็นที่ยอมรับได้จำกทกุฝ่ำย



การเจรจาต่อรอง (Negotiation) จะเกิดขึน้กบัองค์กรขนำด
ใดก็ได้ กล่ำวคือ องค์กรขนำดเล็กก็สำมำรถต่อรองกบัองค์กรขนำดใหญ่ที่อำจมี
อ ำนำจต่อรองมำกกว่ำหรือไม่ก็ได้ องค์กรขนาดเล็กสามารถปฏิเสธข้อเสนอ
ขององค์กรขนาดใหญ่ก็ได้ เน่ืองจากกลัวว่าจะมีความผูกพันหรือมีพันธะ
ในเร่ืองต่าง ๆ มากเกนิไป



กำรสร้ำงช่องทำงกำรจ ำหน่ำยเป็นผลที่ได้จำกกำรด ำเนินกำรเจรจำตอ่รองกนั
ระหวำ่งสมำชิกเปำ้หมำยในชอ่งทำงกำรจ ำหน่ำย (Potential Channel 
Participants) ถ้ำสำมำรถตกลงกนัได้ ช่องทางการจ าหน่ายกเ็กดิขึน้ ใน
สถานการณ์ส่วนใหญ่ผู้ที่มีส่วนในการเจรจาต่อรองจะประกอบด้วย 1) ผู้ที่ท า
หน้าที่เกี่ยวข้องกับการซือ้-ขาย และ 2) ผู้ที่ท าหน้าที่สนับสนุนกจิกรรมการ
ชือ้-ขาย



 ผลกำรเจรจำตอ่รองครัง้นี ้ส ำคญัอยำ่งไรส ำหรับฝ่ำยเขำและฝ่ำยเรำ
 ฝ่ำยเขำและฝ่ำยเรำมีควำมเร่งดว่นในกำรหำข้อยตุิหรือไมค่วำมเร่งดว่นมีผลตอ่
กำรเจรจำต่อรองของแตล่ะฝ่ำยอยำ่งไร

 ฝ่ำยเขำและฝ่ำยเรำต้องกำรรักษำควำมสมัพนัธ์ในระยะยำวหรือไม่



 - จะท ำกำรเจรจำกนัที่ไหน
 - จะเจรจำในเวลำใด
 - ภำษำที่ใช้ในกำรเจรจำ
 - ใครจะมีบทบำทอยำ่งไรในกำรเจรจำ
 - ใครจะเป็นฝ่ำยเปิดกำรเจรจำ
 - วิธีกำรโต้ตอบ
 - วิธีกำรยอมรับ
 - กำรประเมินสถำนกำรณ์



 เพ่ือปรับควำมสมดลุของอ ำนำจในชอ่งทำงกำรตลำด
 เพ่ือแก้ไขข้อขดัแย้งท่ีเกิดขึน้ในชอ่งทำงกำรตลำด
 เพ่ือยกเลกิชอ่งทำงกำรตลำดที่ใช้อยู่



เม่ือเกิดควำมขัดแย้งขึน้ โอกำสที่จะต้องมีกำรปรับปรุงหรือยกเลิกช่องทำง
กำรตลำดจะมีสูง สมำชิกในช่องทำงกำรตลำดบำงรำยอำจต้องกำรควำมสมัพันธ์
ตำมหน้ำที่ควำมรับผิดชอบเท่ำนัน้ และไม่ต้องกำรที่จะร่วมมือกบัสมำชิกในช่องทำง
กำรตลำดรำยอื่น ๆ 

ผู้ที่ได้รับผลกระทบ จำกกำรเจรจำตอ่รองมำกท่ีสดุในกำรตลำดแบบขำยตรง 
คือ ผู้แทนขำย ตวักลำง Aget ซึ่งลักษณะที่ดีผู้เจรจาควรมีคือ ภาวะความ
เป็นผู้น า และเม่ือการเจรจาต่อรองสิน้สุดลงในทางการตลาดสิ่ งที่ทุกคน
ต้องการคือ พันธมิตรทางการค้า



 แตล่ะฝ่ำยที่ร่วมเจรจำตอ่รองจะต้องมีทำงเลือกในกำรด ำเนินกำร 
(Alternatives)

 ฝ่ำยตำ่งๆ จะต้องเข้ำใจกฎกติกำพืน้ฐำนและกระบวนกำรซึง่ใช้ในกำรเจรจำ 
(Rules and Procedures)

 แตล่ะฝ่ำยพร้อมที่จะแลกเปลี่ยนเง่ือนไขและผลประโยชน์ตำ่ง ๆ (Reward 
Capability)

 แตล่ะฝ่ำยต้องเต็มใจที่จะมีพนัธะผกูพนัตอ่ข้อตกลงท่ีได้และยอมรับบทบำทหรือ
สถำนะของตนเองในฐำนะที่เป็นสว่นหนึง่ของควำมสมัพนัธ์ภำยในชอ่งทำงกำรตลำด 
(Commitment)



◦ ค ำถำมเปิด (Open Questions) สินค้ำของคณุมีลกัษณะพิเศษอะไร
◦ ค ำถำมปิด (Closed Questions) วตัถดุิบทกุรำยกำรท่ีใช้ในกำรผลิตได้รับรองมำตรฐำน
หรือไม่

◦ ค ำถำมพิสจูน์ (Probing Questions) ท ำไมคณุจงึมัน่ใจวำ่สินค้ำของคณุจะผ่ำน
มำตรฐำนของกระทรวงวิทยำศำสตร์

◦ ค ำถำมซบัซ้อน (Multiple Questions) ผมจะมัน่ใจได้อย่ำงไรวำ่คณุจะยืนรำคำนีต้อ่ไป
จนถงึสิน้ปีโดยท่ีคณุภำพ บริกำร กำรจดัสง่และข้อตกลงอื่นๆ ยงัเหมือนเดิมทกุประกำร และไมม่ีอะไร
หมกเมด็ในภำยหลงั

◦ ค ำถำมน ำ (Leading Questions) เป็นอนัวำ่คณุจะสง่สินค้ำได้ภำยในสิน้เดือนนี ้
◦ ค ำถำมเพ่ือสะท้อนให้เห็นอะไรบำงอย่ำง (Reflective Questions) ดเูหมือนคณุไมค่อ่ย
จะมัน่ใจเลยนะครับ

◦ กำรถำมโดยตัง้สมมติฐำน (Hypothetical Questions) สมมติวำ่ผมจะซือ้จำกคณุ
เจ้ำเดียว โดยเลิกซือ้จำกเจ้ำอ่ืนไปเลย คณุจะมีอะไรเป็นพิเศษให้กบับริษัทผมบ้ำง



 ถ้ำเร่ืองที่คยุกนัมีอยู่เพียงประเด็นเดียว เป็นกำรต่อรองประเภทที่ต้องมีฝ่ำยชนะและ
ฝ่ำยแพ้ห รือที่ เ รียกว่ำ  สถำนกำรณ์ที่มีทั ง้ผู้ ชนะและผู้ แ พ้  (Win-lose 
Situation)

 ถ้ำเร่ืองที่จะคยุกนัมีหลำยประเด็นเข้ำมำเก่ียวข้อง กำรเจรจำครัง้นัน้มีแนวโน้มว่ำจะ
เป็นกำรแก้ปัญหำร่วมกัน และจะเกิดสภำพชนะทัง้คู่ หรือที่เรียกว่ำ สถำนกำรณ์ที่คู่
เจรจำทกุฝ่ำยได้ประโยชน์ (Win-win Situation)


