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บทคัดย่อ 
ทักษะการเจรจาต่อรองของผู้บริหารสถานศึกษาที่มีประสิทธิผล เป็นการศึกษาเกี่ยวกับการเจรจา

ต่อรอง เพ่ือการยอมรับและการเห็นชอบต่อข้อเสนอที่ผู้บริหารสถานศึกษาหรือคณะครูภายในสถานศึกษา                          
ต้องการเปลี่ยนแปลงข้อเสนอหรือให้เป็นไปตามความต้องการของแต่ละฝ่าย ที่ได้ท าการเจรจาต่อรองไว้                            
เป็นขั้นตอนที่จ าเป็นจะต้องมีบุคคลในการเจรจาต่อรองตั้งแต่สองบุคคลขึ้นไปเพ่ือให้ได้ข้อยุติ หรือด าเนินการ
ต่อไปได้ โดยเป็นไปตามข้อตกลงที่พึงพอใจทั้งสองฝ่าย โดยทั้งสองฝ่ายมีการตัดสินใจร่วมกัน ยอมรับใน
ข้อตกลงที่เกิดขึ้น อาจมีความต้องการที่แตกต่างกันไปแต่สามารถยอมรับได้  การเจรจาต่อรองเป็นทั้งศาสตร์
และศิลป์ มีความยืดหยุ่น มีการวางแผนงานในการเจรจาต่อรอง ไม่มีเทคนิคตายตัว เป็นกระบวนการแก้ปัญหา
โดยสันติวิธีภายในสถานศึกษา ผู้บริหารสถานศึกษาควรมีทักษะการเจรจาต่อรองที่ดีซึ่งเป็นทักษะส าคัญ 
เพ่ือให้สถานศึกษาสามารถด าเนินงาน ต่อได้อย่างมีประสิทธิผล บรรยากาศภายในสถานศึกษาเป็นไปอย่าง
ราบรื่น นอกจากนี้แล้วยังส่งผลต่อภาพลักษณ์ละความร่วมมือจากภายนอกองค์กร เมื่อผู้บริหารสถานศึกษามี
ทักษะการเจรจาต่อรองที่ดีท าให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์ขององค์กร บทความทางวิชาการนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาความหมายของทักษะการเจรจาต่อรอง ความส าคัญการเจรจาต่อรอง รูปแบบของการเจรจาต่อรอง 
กระบวนการเจรจาต่อรอง การติดต่อสื่อสารในการเจรจาต่อรอง  
 
ค าส าคัญ: ทักษะการเจรจาต่อรอง, ผู้บริหารสถานศึกษา, ประสิทธิผล 
 
Abstract 

Negotiation Skills of Effective School Administrators It is a study of negotiations. for the 
acceptance and approval of the proposals that the educational institution administrators or 
teachers within the educational institution want to change the proposal or meet the needs of 
each party that has been negotiated It is a process that requires two or more persons to 
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negotiate to reach a settlement. or continue in accordance with an agreement that is 
satisfactory to both parties with both parties making a joint decision accept the agreement 
There may be different requirements but they can be accepted. Negotiation is both a science 
and an art. flexible Negotiations are planned. no fixed technique It is a process of solving 
problems by peaceful means within educational institutions. School administrators should 
have good negotiation skills, which is an important skill. so that educational institutions can 
operate effectively the atmosphere in the school is smooth. In addition, it also affects the 
image and cooperation from outside the organization. When school administrators have good 
negotiation skills, they gain the benefit of the organization. This academic article aims to study 
the meaning of negotiation skills. the importance of negotiations form of negotiation 
negotiation process communication in negotiations. 

 
Keywords: Negotiation Skills, School Administrators, Effectiveness 
 
 
บทน า 

ในสถานการณ์ปัจจุบันโลกได้เปลี่ยนแปลงทั้งทางด้านเศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี สภาพแวดล้อม                                      
เป็นไปอย่างรวดเร็ว จึงท าให้โลกมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ปัจจัยที่ส าคัญต่อการเปลี่ยนแปลง                          
ได้แก่การพัฒนาคนเพ่ือให้มีคุณภาพ สามารถทันคน ทันโลก ทันเหตุการณ์และทันสมัย ปัจจัยที่ส าคัญที่สุด                                   
ในการบริหารงานต่าง ๆ คือ ผู้บริหารสถานศึกษา พระราชบัญญัติการศึกษาแห่งชาติ พ.ศ. ๒๕๔๒                                     
(ราชกิจจานุเบกษา, เล่ม 116, ตอนที่74ก, หน้า 1/19) กล่าวไว้ว่า ผู้บริหารสถานศึกษา หมายความว่า                      
บุคลากรวิชาชีพที่รับผิดชอบการบริหารสถานศึกษาแต่ละแห่ง ทั้งของรัฐและเอกชน ผู้บริหารสถานศึกษาถือ
เป็นหัวใจของการศึกษาที่มิใช่ท าหน้าที่บริหารสถานศึกษาเท่านั้น แต่จ าเป็นต้องแสดงบทบาทของผู้น า
สถานศึกษานั้น ด้วย ผู้บริหารสถานศึกษาที่มีความสามารถเป็นทั้งผู้บริหารและผู้น าควบคู่กันไป จึงมีส่วน
ส าคัญอย่างยิ่งที่จะพัฒนาผู้เรียนให้เป็นคนดี คนเก่ง และมีความสุขผู้บริหารจึงมีความจ าเป็นต้องใช้อ านาจการ
ด าเนินงานเพ่ือให้งานสัมฤทธิ์ผล (Damnoenet al, 2021) รวมทั้งวิธีการใช้อ านาจอย่างมีประสิทธิผลเพราะ
อ านาจมีความส าคัญต่อการบริหารจัดการ การควบคุม และมีผลกระทบต่อผู้ใต้บังคับบัญชาโดยตรง การใช้
อ านาจในการบริหารงานที่ดีผู้รับค าสั่งจะท างานด้วยความเต็มใจส่งผลให้งานมีคุณภาพตามที่ตั้ งไว้ 
(Phumphongkhochasornet al, 2021) การบริหารสถานศึกษานั้นจ าเป็นจะต้องท างานกับหลายฝ่าย อาทิ
เช่น ภายในสถานศึกษา หรือหน่วยงานภายนอกที่เข้ามามีบทบาทภายในสถานศึกษา จึงมีความคิดเห็นและ
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มุมมองที่แตกต่างกัน จนเกิดเป็นการกระทบกระทั่งกัน และกลายเป็นความไม่ชอบพอกัน ความไม่ลงรอยกัน 
จนเกิดเป็นความขัดแย้งกันในที่สุด ผู้ที่มีบทบาทที่ส าคัญที่จะประสานให้บุคลากรท างานร่วมกันได้อย่างราบรื่น
ก็คือผู้บริหารสถานศึกษา ซึ่งจะต้องมีทักษะด้านมนุษย์ของผู้บริหารสถานศึกษา นั่นคือความสามารถท างาน
ร่วมกับผู้อ่ืนได้เป็นอย่างดี ผู้บริหารจึงต้องสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและด ารงรักษาความสัมพันธ์นั้นให้
ใช้เป็นเครือข่าย หรือโยงใยในการท างานไม่ว่าจะเป็นความสัมพันธ์ทั้งภายในและภายนอกสถานศึกษา ผู้บริหาร
สถานศึกษาจึงต้องมีทักษะเกี่ยวกับการบริหารงานในหลายๆ ด้าน โดยเฉพาะในด้านการเจรจาต่อรอง  การ
แข่งขนัของโลกในปัจจุบันท าให้องค์กรต่างๆ หันมาทบทวนความส าคัญของผู้บริหารงานสถานศึกษารวมถึงการ
ให้ความส าคัญกับคนภายในองค์กร ผู้บริหารจึงต้องสร้าง และจัดให้มีระบบการบริหารจัดการที่เหมาะสม
เพ่ือให้องค์การบรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายก็ต่อเมื่อบุคลากรทุ่มเทแรงกาย แรงใจ มีความรักความผูกพัน
ต่อองค์การ และรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งขององค์กร มีความปรารถนาที่จะมีส่วนร่วมในความส าเร็จขององค์กร  

จากที่กล่าวมาข้างต้นผู้เขียนมีความสนใจ ทักษะทางด้านการเจรจาต่อรองของผู้บริหารสถานศึกษา                  
ซึ่งมีบทบาทส าคัญมากในการจัดการบริหารสถานศึกษา การน าสถานศึกษาประกอบไปด้วยบุคลากรหลายฝ่าย
เพ่ือให้สถานศึกษาด าเนินงานไปในทิศทางที่เหมาะสม อีกทั้งการขอความร่วมมือจากภายนอกสถานศึกษา
หน่วยงานต่างๆ ให้เกิดทั้งประสิทธิภาพและประสิทธิผล ภายในสถานศึกษา ผู้บริหารสถานศึกษาจึงจ าเป็นที่
จะต้องมีทักษะการเจรจาต่อรองที่ดีอันจะช่วยยกระดับคุณภาพของสถานศึกษา ซึ่งประเด็นส าคัญที่ควรศึกษา
ด้านทักษะการเจรจาต่อรองเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพดังต่อไปนี้ 
 
ความหมายของทักษะการเจรจาต่อรอง 

นิลสัน และควิก (Nelson and Quick, 2006, หน้า 439) กล่าวว่า การเจรจาต่อรอง เป็นกระบวนการ
ร่วมมือ เพ่ือหาวิธีการแก้ปัญหา ความขัดแย้งที่สลับซับซ้อน ที่ท าให้ทั้งสองฝ่ายยอมรับได้ ทั้งนี้ ลีวิคกี บาร์รี                
และ ซาวน์เดอร์ (Lewicki, Barry and Sounders, 2010, หน้า 3) ได้ให้ความหมายว่า เป็นการใช้ค าของ         
การเจรจาในสถานการณ์ที่ทั้งสองฝ่ายสามารถชนะได้ทั้งคู่ หรือ win - win situation เช่น มีฝ่ายหนึ่งต้องการ  
หาทางแก้ไขจากอีกฝ่าย และทางแก้นั้นท าให้ทั้งสองฝ่ายมีผลประโยชน์ร่วมกัน เคน แลงดอน (Negotiating, 
2008, หน้า 14) ได้กล่าวถึง ความหมายของการเจรจาต่อรอง (Negotiation) ว่าการเจรจาต่อรองคือหนทาง
สันติที่ช่วยแก้ปัญหาความขัดแย้ง ในทางการเมือง ศาสนา หรือกีฬา ฝ่ายที่มีแนวความคิดคนละขั้ว  อาจยอม
ตกลงกับคู่กรณีได้โดยง่าย อย่างไรก็ตามเวลาที่ความคิดเห็นไม่ตรงกัน เช่นระหว่างลูกกับพ่อแม่ แต่ละฝ่ายต่าง
ยอมเจรจาเพ่ือหาทางออกที่ยอมรับได้ทั้งสองฝ่าย นักการเมืองต่อรองข้อตกลง อันซับซ้อนระหว่างประเทศ
สหภาพแรงงานกับนายจ้างก็ยังคงต่อรองกันไปไม่เลิกรา และคู่ค้าในระยะยาว  ก็รู้ดีว่าพวกเขาต้องเจรจา
ประนีประนอมกัน มิเช่นนั้นก็ต้องเผชิญกับความขัดแย้งไม่จบสิ้น นอกจากนี้ยังมีนักวิชาการชาวไทยที่ได้
กล่าวถึง ความหมายการเจรจาต่อรอง (Negotiation) ไว้หลายท่าน อาทิ ประชุม โพธิกุล (2536, หน้า 11)



 
 

การประชุมวิชาการและน าเสนอผลงานวจิัยระดับชาติ คร้ังท่ี 5 
วันท่ี 3 เมษายน พ.ศ. 2566 

 
 

    900 

กล่าวว่า การเจรจาต่อรอง หมายถึง กระบวนการให้ได้มาซึ่งสิ่งที่เราต้องการ   ในขณะที่สิ่งนั้นอยู่ภายใต้การ
ควบคุมของบุคคลอ่ืน การเจรจาต่อรองจะเกิดขึ้นระหว่าง 2 บริษัท หรือ 2 คน หรือมากกว่า และพอพันธ์ วัช
จิตพันธ์ (2538, หน้า 4) ได้ให้ค านิยาม ความหมายของการเจรจาต่อรองคือ การหารือเพ่ือที่จะได้ข้อตกลงใน
การบรรลุความต้องการ กระบวนการในการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม กระบวนการในการเปลี่ยนแปลง
ความสัมพันธ์ วิธีการท าให้ส าเร็จ การให้ได้สิ่งที่ต้องการโดยต้องพ่ึงผู้ อ่ืน กระบวนการที่ฝ่ายต่างๆ ที่มี
วัตถุประสงค์ขัดแย้งกัน ตั้งข้อก าหนดขึ้นมาเพ่ือให้ความร่วมมือกัน   การสื่อความโดยมีวัตถุประสงค์
เฉพาะเจาะจง 

สรุปได้ว่า ความหมายของทักษะการเจรจาต่อรอง คือ การร่วมมือกันระหว่างสองบุคคลขึ้นไป หาทาง
ออกร่วมกันโดยแต่ละฝ่ายมีความพึงพอใจร่วมกัน เพ่ือหาข้อยุติแก้ปัญหาความขัดแย้งด้วยการเจรจาต่อรอง ซึ่ง
แต่ละฝ่ายจะยื่นข้อเสนอที่ตนเองยอมรับได้ พึงพอใจ 

 
ความส าคัญการเจรจาต่อรอง 

1. หลักและวิธีการเจรจาต่อรอง 
 แนวคิดและทฤษฎี 
 วัตกิ้น (Watkins, 2003, หน้า13) ซึ่งได้กล่าวถึงหลักแนวคิดที่ส าคัญของการเจรจาต่อรอง                      

สรุปได้ 4 ประการคือ 1. การรับรู้ BATNA  (Best  Alternative  To  a  Negotiated  Agreement) หมายถึง 
ทางเลือกที่ดีที่สุดหากไม่มีข้อตกลง เป็นวิธีการผู้เจรจาหากข้อตกลงที่ก าลังเจรจาอยู่นั้น ผู้เจรจาไม่ได้
ผลประโยชน์ ที่พอใจ ผู้เจรจาต้องรู้ทางเลือกอ่ืนที่ดีกว่าทุกครั้ง ก่อนการเจรจา มิฉะนั้น  ผู้เจรจาจะไม่รู้ว่า  
ข้อตกลงนั้นฝ่ายตนได้ผลประโยชน์ที่น่าพอใจหรือไม่  2. จุดพึงพอใจน้อยที่สุดที่พึงรับได้ (reservation  price) 
หมายถึง จุดที่เรามีความพึงพอใจน้อยที่สุดถ้าจะมีการท าข้อตกลง 3. เขตพ้ืนที่ที่สามารถตกลงกันได้ ZOPA 
(zone of possible agreement) เป็นช่วงของข้อตกลง ที่แต่ละฝ่ายยังสามารถเจรจาตกลงกันได้และเป็น
ผลประโยชน์แก่ท้ังสองฝ่ายมากกว่าทางเลือกอ่ืน 4. การแลกเปลี่ยนที่สร้างสรรค์ จะเกิดขึ้นในการเจรจาต่อรอง
แบบบูรณาการเป็นเรื่องของจุดยืนของแต่ละฝ่าย ว่าสามารถจะมีการเปลี่ยนจุดยืนได้ พร้อมกับข้อเสนอในการ
แลกเปลี่ยนจุดยืนดังกล่าว ผู้เจรจาต้องพิจารณาให้ถ้วนถี่ว่า หากเรามีข้อเสนอที่มีค่าให้กับคู่เจรจาของเรา
ออกไป เราควรจะขออะไรที่มีค่าส าหรับเราเป็นการแลกเปลี่ยนด้วย จะต้องคิดและค้าหาให้ได้ว่าสิ่งที่มีคุณค่า
น้อยส าหรับเขา แต่มีคุณค่ามากส าหรับเรามาแลกเปลี่ยน นอกจากนี้ยังมีนักวิชาการชาวไทย สมชาย ภคภาสน์
วิวัฒน์ (2551, หน้า19) ได้กล่าวถึงแนวทางที่นิยมในการเจรจาต่อรอง ดังนี้  1. แนวทางด้านจิตวิทยา 
(Psychological  Approach) เป็นแนวทางการใช้หลักจิตวิทยา พูดจาหว่านล้อมและด าเนินการทุกอย่าง เพ่ือ
ประสบความส าเร็จซึ่งข้อยุติในด้านใดด้านหนึ่ง คู่เจรจาจะต้องพยายามท าความเข้าใจถึงนิสัยใจคอของคู่เจรจา 
อารมณ์ แรงบีบคั้น แนวความคิด ท่าที บทบาทและสถานภาพของคู่เจรจา 2. แนวทางทฤษฎีเกม (Game 



 
 

การประชุมวิชาการและน าเสนอผลงานวจิัยระดับชาติ คร้ังท่ี 5 
วันท่ี 3 เมษายน พ.ศ. 2566 

 
 

    901 

Theory) เป็นทฤษฎีที่ใช้กันในวงการต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นในทางรัฐศาสตร์ ในการประเมินสถานการณ์ตลอดจน
ใช้ในการเจรจาต่อรอง ทฤษฎีเกมนั้น ตั้งอยู่บนสมมติฐานว่าคู่เจรจานั้นจะมีความรู้ ความสามารถเท่าเทียมกัน
และมีข้อมูลมากเท่าเทียมกัน อย่างไรก็ตาม ในความเป็นจริงนั้น เป็ นเรื่องยากที่คู่ เจรจา จะมีความรู้
ความสามารถและข้อมูลต่างๆ เท่าเทียมกัน ยกเว้นในกรณีที่มีการเจรจาทางการทูตซึ่งจะมีการเตรียมการและ
ประกอบด้วยบุคคลมากมายที่มีความรู้ความสามารถซึ่งจะอธิบายแนวทางต่างๆ ได้ดีในการเจรจา ทฤษฎีเกม 
(Game Theory) แยกออกได้ 3 ลักษณะคือ ลักษณะแรกคือ เกมศูนย์ (Zero Sum Game) การเจรจาใดๆ มีผู้
ได้กับผู้เสีย ในการเจรจานั้น ถ้าหากมีผู้ได้และผู้เสีย การเจรจาจะไม่ประสบผลส าเร็จเลยเนื่องจากผู้เสียจะไม่
ยอมเจรจาด้วย ทั้งนี้ การเจรจานั้นจะต้องตั้งอยู่บนสมมติฐานว่า คู่เจรจานั้นจะได้ผลประโยชน์จากการเจรจา
ร่วมกัน ลักษณะที่สองคือ เกมลบ (Negative  Sum  Game) คือการเจรจาใดๆก็ตามที่ส่งผลกระทบที่จะท าให้
คู่เจรจาเสียประโยชน์ ทุกฝ่ายจึงต้องพยายามหาทางเจรจาต่อกันเพ่ือหลีกเลี่ยงเกมลบ ลักษณะที่สามคือเกม
บวก (Positive   Sum   Game) คือการเจรจาที่ประสบความส าเร็จได้นั้นจะต้องน าไปสู่ข้อยุติที่เป็นผลดีต่อทุก
ฝ่าย การเจรจาจึงต้องอยู่บนสมมติฐานว่า ความส าเร็จต้องขึ้นอยู่กับข้อสรุปที่ทุกฝ่ายเป็นฝ่ายได้ (Win-Win 
Position) และ 3. ทฤษฎี H.M.L.หมายถึงการที่คู่เจรจามีความตั้งใจในการหาข้อยุติในเรื่องของช่องว่างหรือข้อ
ขัดแย้งระหว่างกัน โดยที่จะต้องมีข้อสรุปที่มีประโยชน์ต่อคู่กรณีทุกฝ่าย กระบวนการในการเจรจาต่อรอง จึงมี
ลักษณะเหมือนการเดินทางของคู่เจรจาสองฝากที่ห่างไกลกันเพ่ือที่จะมาสู่ทิศทางที่ใกล้กัน การเจรจาต่อรอจึง
มีอุปมาอุปไมยเหมือนการเข้าหากันระหว่างคู่เจรจา 

2. กระบวนการเจรจาต่อรอง 
 นักวิชาการหลายท่านได้กล่าวถึง กระบวนการในการเจรจาต่อรองไว้ในหลายแง่มุม เช่น โกร็อบคิ้น 

(Korobkin, 2009, หน้า 5 – 12) การเจรจาต่อรองเป็นกระบวนการที่มีการต่อเนื่องอย่างมากผู้ที่จะเข้าสู่
กระบวนการเจรจาต่อรอง จึงต้องมีกระบวนการที่ส าคัญ 4 กระบวนการ คือ 1. การเตรียมการ (Preparation) 
ก่อนการเจรจาต่อรอง นักเจรจาต่อรองจะต้องรู้ 3 เรื่องคือ รู้ว่าในสถานการณ์นั้นๆ ตนเองมีความสนใจและ
ต้องการอะไร ต่อมาต้องรู้ว่าในสถานการณ์ดังกล่าว คู่เจรจามีความสนใจและต้องการอะไร และประการ
สุดท้ายต้องรู้จักสังเคราะห์ว่า จากความต้องการดังกล่าว จะต้องมีกลยุทธ์ในการแข่งขันอย่างไร  2. การ
แลกเปลี่ยนข้อมูล (Information Exchange) ในการเจรจาต่อรองจาเป็นที่จะต้องมีการหาข้อมูล ซึ่งจะต้อง
เป็นข้อมูลที่เป็นความจริงอย่างละเอียด ซึ่งนักเจรจาต่อรองที่ดีต้องเตรียมพร้อมในการเจรจา เพ่ือให้บรรลุในสิ่ง
ที่ต้องการในทางเลือกของการตกลงที่ดีที่สุด จะต้องค้นหาให้ได้ว่า ฝ่ายตรงข้ามในการเจรจาต้องการอะไร 3. 
การยื่นข้อเสนอ (Agreement Proposals) เป็นกิจกรรมพ้ืนฐานเกี่ยวกับข้อมูล ที่จะสื่อสารถึงแก่อีกฝ่ายในการ
ยื่นข้อเสนอ ซึ่งแบ่งออกได้ 2 ประเภทคือฝ่ายยื่นข้อเสนอก่อนและฝ่ายยื่นข้อเสนอทีหลัง ส าหรับฝ่ายที่ยื่น
ข้อเสนอก่อน (The First Offer) ข้อพึงระวังในการที่จะเป็นฝ่ายยื่นข้อเสนอก่อนคือ นักเจรจาต่อรองที่ก้าวร้าว 
และม่ันใจในตนเองมากเกินไป อาจจะท าให้การเจรจาต่อรองไม่สามารถจะบรรลุในข้อตกลงได้ หรือการเป็นนัก
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เจรจาต่อรองที่ไม่ซื่อสัตย์ ในทางตรงกันข้ามการเป็นนักเจรจาต่อรองที่ใจกว้างเกินไปอาจจะให้ข้อเสนอแก่ฝ่าย
ตรงกันข้ามมากเกินไป ในขณะเดียวกัน การที่เป็นฝ่ายยื่นข้อเสนอก่อนก็จะสามารถคุมเกมการเจรจาต่อรอง 
อันจะท าให้การเจรจาบรรลุเป้าหมายได้ ในทางกลับกัน หากเป็นฝ่ายยื่นข้อเสนอกลับมา (Counteroffers) ก็
สามารถพิจารณาได้ว่าจะยอมรับหรือปฏิเสธในข้อเสนอของอีกฝ่าย หรือจะยอมรับในประเด็นย่อยใดและ
สามารถยื่นข้อเสนอกลับเพ่ือที่จะคุมเกมการเจรจาต่อรอง 4. ข้อสรุปของการเจรจา (Resolution) สุดท้ายของ
การเจรจาจะต้องมีบทสรุปของทั้งสองฝ่าย ซึ่งอาจจะมีข้อยุติที่เป็นที่พอใจของทั้งสองฝ่าย หรือพอรับในข้อสรุป
ได้หรือไม่มีข้อตกลง 

 ดังนั้นจึงอาจสรุปได้ว่า กระบวนการเจรจาต่อรอง ต้องมีการเตรียมตัวก่อนทุกครั้งที่จะเริ่มการ
เจรจาต่อรอง มีการหาข้อมูลของคู่ที่เจรจาต่อรอง เพ่ือให้การแลกเปลี่ยนข้อเสนอเป็นไปอย่างราบรื่น บรรลุ
วัตถุประงสค์ที่ตั้งไว้และสุดท้ายได้ข้อยุติเป็นที่น่าพ่ึงพอใจทั้งสองฝ่าย 

3. ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง 
 จิรัฐ ชวนชม (2564, หน้า 97) ได้กล่าวไว้ว่า ผลของการเจรจาต่อรองที่ได้จากการที่บุคคลหรือ                           

กลุ่มได้มีการน าเสนอเงื่อนไข กฎเกณฑ์หรือข้อบังคับของตนเองไปให้กับบุคคลอ่ืนที่จะท างานรวมหรือกลุ่มอ่ืน 
ๆ ที่จะท าธุรกิจร่วมกัน ผลของการเจรจาต่อรองสามารถเกิดได้ทั้ง 4 รูปแบบ ดังนี้ 1.ผลการเจรจาชนะทั้งสอง
ฝ่าย (Win-Win) จากการที่มีการเจรจาต่อรอง ปรากฏว่าทั้งสองบุคคลหรือทั้งสองกลุ่มได้บรรลุเป้าหมายและ
วัตถุประสงค์ในการเจรจาต่อรองโดยได้รับเงื่อนไขตามที่ตนเองหรือกลุ่มได้ตั้งเงื่อนไข กฎเกณฑ์ หรือข้อบังคับ
ไว้ ส่งผลให้ทั้งสองบุคคลหรือทั้งสองกลุ่มเกิดความพึงพอใจเป็นอย่างมากที่ฝ่ายตนเองเป็นฝ่ายชนะตามเงื่อนไข              
ที่ก าหนดไว้ลักษณะนี้ ผลการเจรจาเป็นแบบชนะทั้งสองฝ่าย (Win-Win) 2. ผลการเจรจามีการร่วมมือ 
(Participative Negotiate) จากการที่มีการเจรจาต่อรองผลปรากฏว่า ทั้งสองบุคคลหรือทั้งสองกลุ่มได้มีการ
ยอมถอยหรือลดเงื่อนไข กฎเกณฑ์ หรือข้อบังคับฝ่ายละก้าว ท าให้เกิดความร่วมมือกัน โดยที่คู่เจรจาทุกฝ่ายไม่
สูญเสียมากนัก ซึ่งการที่ทั้งสองบุคคลหรือทั้งสองกลุ่มมีการร่วมมือ อาจจะส่งผลให้ได้รับผลที่ดีมากกว่าผลเสีย 
แต่ยังอยู่ในจุดที่ยอมรับได้ถึงแม้ว่าจะไม่ได้รับความพึงพอใจที่สูงที่สุด 3.ผลการเจรจามีฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งชนะ อีก
ฝ่ายเป็นฝ่ายแพ้ (Win-Lose) จากการที่มีการเจรจาต่อรอง ผลปรากฏว่า ทั้งสองบุคคลหรือทั้งสองกลุ่มได้มี
บุคคลใดบุคคลหนึ่งหรือกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งเป็นฝ่ายที่ยอมถอยหรือลดเงื่อนไข กฎเกณฑ์ หรือข้อบั งคับให้กับอีก
ฝ่าย ซึ่งอาจจะมีคนกลางเข้ามาตัดสินใจให้เพ่ือชี้ขาดว่าบุคคลใดบุคคลหนึ่งหรือกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งเป็นฝ่ายชนะ
หรือฝ่ายแพ้ ลักษณะนี้ผลการเจรจามีฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งชนะอีกฝ่ายเป็นฝ่ายแพ้(Win-Lose) ข้อควรค านึงถึงแม้ว่า
จะมีการตัดสินไปแล้ว แต่ความขัดแย้งอาจจะไม่หายไป ความขัดแย้งที่เกิดขึ้นอาจเป็นความขัดแย้งแฝงหรือ
การซ่อนเร้น (Latent Conflict) 4.ผลการเจรจาแพ้ท้ังสองฝ่าย (Lose-Lose) จากการที่มีการเจรจาต่อรอง ผล
ปรากฏว่า ทั้งสองบุคคลหรือทั้งสองกลุ่มไม่สามารถบรรลุเป้าหมาย วัตถุประสงค์ในการเจรจาต่อรองได้
เนื่องจากไม่สามารถรับเงื่อนไขตามที่ตนเองหรือกลุ่มของตนเองที่ได้ตั้งเงื่อนไข กฎเกณฑ์ หรือข้อบังคับไว้ 
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ส่งผลให้ทั้งสองบุคคลหรือ ทั้งสองกลุ่มเกิดความไม่พึงพอใจเป็นอย่างมากและความคาดหวังฝ่ายตนเองจะเป็น
ฝ่ายชนะได้ตามเงื่อนไขที่ตนเองหรือกลุ่มก าหนดไว้ แต่เมื่อตกลงไม่ได้อาจจะมีคนกลางเข้ามาตัดสินใจเพ่ือชี้
ขาดว่าทั้งสองบุคคลหรือท้ังสองกลุ่มเป็นฝ่ายแพ้ทั้งหมด 

 ดังนั้น จึงอาจสรุปได้ว่า ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรองสามารถเกิดผลได้ 4 แบบ เช่น                          
เกิดความพึงพอใจทั้ง 2 ฝ่ายเป็นไปตามเงื่อนไข (Win-Win) , การเจรจาต่อรองแบบยอมลดเงื่อนไขลงเพ่ือให้
เกิดความร่วมมือ, การเจรจาแบบที่มีฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งชนะ ฝ่ายนึงแพ้อาจะเกิดความขัดแย้งขึ้นมาได้ (Win-
Lose) และ การเจรจาแพ้ทั้งสองฝ่าย เป็นการเจรจาที่ไม่สามารถหาข้อยุติได้ ไม่เป็นไปตามวัตถุประสงค์ 
(Lose-Lose) ซึ่งหากต้องการให้การเจรจาต่อรองเกิดประสิทธิผล ผู้เจรจาต่อรองควรที่จะศึกษาเงื่อนไข หรือ
ข้อตกลงก่อนท าการเจรจาต่อรอง จะท าให้การเจรจาต่อรองมีประสิทธิผลเพ่ิมมากขึ้น 

 
4. การเจรจาต่อรองกับผู้บริหารสถานศึกษา 
 การเป็นนักบริหารในสังคมปัจจุบัน ผู้บริหารที่มีทักษะด้านการเจราจาต่อรองย่อมจะสามารถ

บริหารงานบรรลุวัตถุประสงค์ เพราะทักษะด้านการเจรจาต่อรองเป็นกระบวนการที่เป็นทั้งศาสตร์และศิลป์ 
โดยเฉพาะในมุมมองของการบริหารทรัพยากรมนุษย์ที่เห็นว่า สิ่งที่มีค่าที่สุดในองค์การมิใช่เครื่องจักร ที่ดิน 
หรือวัสดุใดๆ แต่คือบุคลาการขององค์การนั่นเอง ผู้บริหารจึงจ าเป็นต้องมีทักษะของการเจรจาต่อรอง ผู้บริหาร
โรงเรียนมืออาชีพในยุคปัจจุบัน จะต้องมีคุณลักษณะพ้ืนฐานที่ส าคัญ ดังต่อไปนี้ 1. มองกว้างไกลอย่างต่อเนื่อง 
และพร้อมที่จะเปลี่ยนแปลง ต้องเป็นผู้ที่มีวิสัยทัศน์ (Vision) สามารถที่ก าหนดกลยุทธ์ในการบริหารได้อย่าง
ถูกต้อง เหมาะสมกับสถานการณ์ต่างๆ ที่เปลี่ยนแปลงไป ดังนั้น ผู้บริหารโรงเรียนแบบมืออาชีพต้องมีทักษะใน
การก าหนดเป้าหมายในการท างาน ก าหนดนโยบายและวิธีการทางานที่ชัดเจน 2. สามารถที่จะวิเคราะห์
สถานการณ์ (Analyze Situations) เพ่ือก าหนดแผนกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการให้บรรลุเป้าหมายและ
นโยบายได้อย่างเหมาะสม 3. ไวต่อการรับรู้ข้อมูลข่าวสารต่างๆ ที่เกิดขึ้นทั้งภายในและภายนอกองค์กร รู้จัก
วิเคราะห์ความน่าเชื่อถือของข้อมูลข่าวสารได้อีกด้วย 4. ความสามารถในการจัดระบบการสื่อสารให้ได้ผล                                  
( Effective Communication) เ พ่ื อ เชื่ อม โยง  ข้ อมู ลข่ า วสารต่ า งๆ  ได้ ทั่ ว ถึ งทุ กระดับขององค์ กร                             
หน่วยงาน/สถานศึกษา ผู้บริหารโรงเรียนมืออาชีพต้องรู้และ เข้าใจเกี่ยวกับสื่อ ICT 5. ความสามารถในการ
บริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resources Management) ต้องสามารถวางแผนบุคลากร สรรหา คัดเลือก 
ก าหนดระบบงบประมาณ ความก้าวหน้าในวิชาชีพ การพัฒนา ทรัพยากรบุคคลและการวิเคราะห์ปัจจัย
เกี่ยวกับบุคลากรในหน่วยงานเพ่ือทราบแนวคิด ทัศนคติต่างๆ ที่เกิดขึ้น น ามาเป็นข้อมูลในการบริหาร
ทรัพยากรบุคคล 6. มีคุณธรรมและจริยธรรมในการบริหาร สามารถที่จะเป็นแบบอย่างที่ดีในการประพฤติ
ปฏิบัติ เพ่ือให้ผู้ใต้บังคับบัญชาเป็นแบบอย่าง ไม่ใช้ต าแหน่งหน้าที่การงานในการแสวงหาผลประโยชน์ต่อ
ตนเองไม่ว่าจะทางตรงหรือทางอ้อม (สุรศักดิ์ ปาเฮ, 2543, หน้า 70) 
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จึงอาจสรุปได้ว่า การเจรจาต่อรองของผู้บริหารสถานศึกษามีความส าคัญเพ่ือให้ได้มาซึ่งความต้องการ
ของสถานศึกษา ผู้บริหารสถานศึกษาจึงจ าเป็นที่จะต้องมีการเตรียมความพร้อมในการเจรจาต่อรองไม่ว่าจะ
เป็นข้อมูลภายในสถานศึกษา ข้อมูลภายนอกสถานศึกษาหรือข้อมูลของผู้ที่จะไปเจรจาต่อรองเพ่ือให้ผลของ
การเจรจาต่อรองเป็นไปในทิศทางที่ผู้บริหารสถานศึกษาต้องการ 
 
สรุป 

ผู้บริหารสถานศึกษา จะต้องพบปะเจรจากับบุคคลต่างๆที่จะต้องเกี่ยวข้องด้วยในการปฏิบัติหน้าที่                           
ทั้งผู้บังคับบัญชา ผู้ใต้บังคับบัญชา นักเรียน ผู้ปกครอง และบางครั้งหน่วยงานภายนอกที่เข้ามามีส่วนร่วม
ภายในสถานศึกษา การเจรจาต่อรองต้องอาศัยทักษะ กระบวนการเจรจาต่อรองเพ่ือให้ประสบผลส าเร็จ  ซึ่ง
รูปแบบวิธีของการเจรจาต่อรองของผู้บริหารสถานศึกษาโดยทั่วไปควรเป็นรูปแบบที่ผลของการเจรจาต่อรอง
เกิดผลแก่ทกุฝ่าย การมีบุคลิกภาพที่ดี สุภาพ อ่อนน้อมการให้เกียรติผู้ร่วมงาน มีการเตรียมตัวเพ่ือการเจรจาที่
ดี ศึกษาข้อมูล เตรียมความพร้อม ก็จะท าให้ผู้บริหารสถานศึกษาสามารถปฏิบัติหน้าที่เป็นไปอย่างราบรื่น ส่วน
กรณีของการเจรจากับนักเรียน โดยบทบาท ผู้บริหารสถานศึกษามีอ านาจควบคุมดูแลทั้งทางตรงและทางอ้อม                  
ในการสังเกตพฤติกรรมของนักเรียนอยู่แล้ว กรณีที่นักเรียนมีพฤติกรรมที่มีความเสี่ยงควรได้รับการแก้ไข                     
หากผู้บริหารสถานศึกษาได้ใช้ศาสตร์และศิลป์ของการเจรจา ก็จะท าให้การท างานของครูในการควบคุมดูแ ล
พฤติกรรมนักเรียนนั้นง่ายขึ้น เช่น การที่ผู้บริหารสถานศึกษารับฟังครู รับฟังความคิดเห็นของนักเรียนด้วย
น้ าเสียงสุภาพ  นุ่มนวล มีวุฒิภาวะ ทางอารมณ์  มีกิริยาท่าทางและน้ าเสียงที่มีเมตตาต่อครู นักเรียน ใจกว้าง 
รับฟังนักเรียน รับฟังความคิดเห็นของผู้ใต้บังคับบัญชา หากต้องการติ เรียกไปสอบถามเป็นการส่วนตัว จะท า
ให้ผู้ใต้บังคับบัญชากล้าพูด กล้าแสดงความคิดเห็นท าให้การบริหารงานสถานศึกษาเกิดประสิทธิผลสูงสุด 
เป็นไปตามเป้าหมายของสถานศึกษา 
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