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 ภายใต้การแขง่ขนัท่ีสงูและรุนแรงในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ สง่ผลท าให้ต้นทนุ
วตัถดุบิมีความผนัผวน ราคาวตัถดุบิปรับขึน้-ลง มีผลกระทบตอ่ราคาสินค้าโดยตรง ทกุองค์กรจงึ
จ าเป็นต้องมีเทคนิคและกลยทุธ์ เพ่ือควบคมุต้นทนุวตัถดุิบเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนั
กบัคูแ่ขง่ขนัได้อยา่งมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลและส าเร็จตามเป้าหมายขององค์กร 
วตัถปุระสงค์ของการวิจยัครัง้นี ้ก็เพ่ือศกึษาแนวทางในการเจรจาตอ่รองปรับราคาขึน้-ลงของราคา
วตัถดุบิในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ เพ่ือน าไปสูค่วามเท่าเทียมกนัในทกุภาคอตุสาหกรรม 
 ผู้วิจยัได้ท าการรวบรวมข้อมลูตา่ง ๆ จากผู้ ท่ีมีประสบการณ์ตรง จากบริษัทผู้ผลิต
จ านวน 10 คน และบริษัทผู้ ซือ้จ านวน 5 คน ท่ีมีหน้าท่ีรับผิดชอบโดยตรงในการปรับราคาขึน้-ลง
ของราคาวตัถดุิบ วิเคราะห์ข้อมลูทัว่ไปของคูค้่า สภาพแวดล้อมทางการตลาด และข้อคดิเห็นอ่ืน ๆ 
ท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิ เพ่ือหาแนวทางในการ
เจรจาตอ่รองปรับราคาขึน้-ลง และเพ่ือให้น าสู่ความเทา่เทียมกนัระหว่างคูเ่จรจาทัง้สองฝ่าย 
 จากผลการศกึษาครัง้นี ้พบว่าในปัจจบุนั การเจรจาตอ่รองปรับราคาขึน้-ลงของราคา
วตัถดุบิยงัไมมี่ความชดัเจนและโปร่งใส เกิดความไมเ่ทา่เทียมกนัในการปรับราคาขึน้-ลง ดงันัน้
ผู้วิจยัคาดหวงัว่าปัจจยัของข้อมลูทัว่ไปของคูค้่า สภาพแวดล้อมทางการตลาดและข้อคดิเห็นอ่ืน ๆ 
จะเป็นข้อมลูให้กบัผู้ เจรจาตอ่รองใช้เป็นองค์ความรู้ เพ่ือให้เกิดความชดัเจนและโปร่งใส เกิดความ
เทา่เทียมกนั ท าให้ทกุองค์กรสามารถด าเนินธุรกิจอยูไ่ด้อยา่งยัง่ยืน 
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 The competitive market of electronics industry influences the fluctuation of raw 
material costs. The fluctuation of raw material costs affect directly to product’s price. In 
order to gain the competitive advantage over other commercial competition, most of 
companies have to use their techniques and strategies to control material cost. 
Therefore, this research aims to study the negotiation guidelines to the price fluctuate of 
raw material in electronics industry to make equality in all industries. 
 The data was collected from 10 workers of supplier and 5 workers of buyer. 
Who has direct responsibility for raw material price adjustment. They analyze the 
information of business partners and also investigate the marketing environment in order 
to find the solution of raw material price negotiation providing equality for negotiations. 
 From the study, we found that there is not a methodical pattern for the 
negotiation to price fluctuation of raw materials. It caused an inequality in raw material 
price adjustment. Therefore, the consideration of the information of business partner, 
marketing environment and other comment will be useful to improve the equality in price 
negotiation of raw materials. 
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บทที่ 1 
      บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ภายใต้การแขง่ขนัท่ีสงูและรุนแรงในสภาพการตลาดในปัจจบุนั สง่ผลให้ทกุองค์กรมี
การด าเนินกิจกรรมตา่ง ๆ เพ่ือเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขนั ในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ก็
เชน่เดียวกนั คูแ่ขง่ท่ีนบัวนัจะมากขึน้ทกุวนั ตา่งก็งดักลยทุธ์ออกมาแขง่ขนักนั โดยมากท่ีสดุก็คงจะ
เป็นเร่ืองของราคาขายท่ีถกูกวา่ ซึง่เป็นการตอบสนองท่ีตรงกบัความต้องการของลกูค้าท่ีต้องการ
สินค้าท่ีมีราคาถกู แตก่ารท่ีจะมาซึง่สินค้าท่ีมีราคาถกูนัน้ องค์ประกอบหลกัของทางผู้ผลิต คือ 
ต้นทนุการผลิตท่ีต้องท าให้ต ่าท่ีสดุ โดยท่ีคณุภาพและคณุคา่ในการใช้งานยงัคงอยูภ่ายใต้การ
ยอมรับของลกูค้า ดงันัน้อตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์จงึจ าเป็นอยา่งมาก ในการควบคมุต้นทนุ
วตัถดุบิ เพราะต้นทนุวตัถดุิบนีเ้ป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการก าหนดวา่สินค้าจะมีราคาถกูหรือแพง 
ดงันัน้ การลดต้นทนุวตัถดุิบ จึงส าคญัอย่างมากในการท าให้สินค้ามีต้นทนุต ่าลง หรือก าไรเพิ่มขึน้ 
ซึง่จะสง่ผลดีตอ่ประสิทธิภาพการแขง่ขนัในตลาด องค์ประกอบหลกัส าคญัรายการแรกของต้นทนุ
ผลิตภณัฑ์คือ วตัถดุบิ ซึง่มีทัง้วตัถดุบิทางตรงและวตัถดุิบทางอ้อม ถ้าท าการพิจารณาจากมลูคา่
ต้นทนุการผลิตรวม จะพบว่าต้นทนุวตัถดุบิทางตรงเป็นรายการท่ีมีสดัสว่นส าคญัมาก เม่ือ
เปรียบเทียบจากมลูคา่ต้นทนุรวมทัง้หมดท่ีใช้ในการผลิต หรือเม่ือพิจารณาจากปริมาณทาง
กายภาพท่ีสามารถมองเห็นได้อย่างชดัเจนจากตวัผลิตภณัฑ์ หรือพิจารณาจากความสามารถใน
การท างานของผลิตภณัฑ์ก็ตาม จะพบวา่วตัถดุบิทางตรงเป็นสว่นประกอบท่ีมีความส าคญัเป็น
อยา่งมาก จงึจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีต้องมีการควบคมุ 
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ภาพท่ี 1  จ านวนผู้ผลิตผลิตภณัฑ์พลาสตกิจ าแนกตามกลุม่ผลิตภณัฑ์ (สถาบนัพลาสตกิ โครงการ
  พฒันาศนูย์วิเคราะห์ข้อมลูเชิงลกึ อตุสาหกรรมพลาสตกิ, 2557) 
 
 ข้อมลูจากการส ารวจผู้ประกอบการตามภาพท่ี 1 จะเห็นได้วา่ กวา่ร้อยละ 80 ของผู้ผลิต
ผลิตภณัฑ์พลาสตกิท าการผลิตสินค้าอยูใ่นกลุม่ผลิตภณัฑ์หลกั ๆ 5 กลุม่ได้แก่ ผู้ผลิตผลิตภณัฑ์
พลาสตกิในกลุม่บรรจภุณัฑ์ท่ีมีจ านวนผู้ประกอบการคิดเป็นสดัส่วนร้อยละกวา่ 45 รองลงมาได้แก่ 
ผู้ผลิตผลิตภณัฑ์พลาสตกิในกลุม่ของใช้ในครัวเรือนและผู้ประกอบการในกลุม่เคร่ืองใช้ไฟฟ้า
อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีมีจ านวนผู้ประกอบการคดิเป็นสดัส่วนเท่า ๆ กนัท่ีประมาณร้อยละ 10 ถดัมาได้แก่
ผู้ผลิตผลิตภณัฑ์พลาสตกิในกลุม่ชิน้สว่นยานยนต์และผู้ผลิตผลิตภณัฑ์พลาสตกิในกลุ่มอปุกรณ์
ก่อสร้างท่ีมีจ านวนผู้ประกอบการคดิเป็นสดัสว่นร้อยละ 9 และ 8 ตามล าดบั (สถาบนัพลาสตกิ
โครงการพฒันาศนูย์วิเคราะห์ข้อมลูเชิงลกึอตุสาหกรรมพลาสตกิ, 2557) 
 
 
 
 
 
 



3 

 
ภาพท่ี 2  กราฟแสดงราคาพลาสตกิ ABS อ้างอิงจากราคากลาง (ICIS; International Chemical 
  Information Services, 2558) 
 
 วตัถดุบิท่ีส าคญัมากอีกอยา่งหนึง่ส าหรับอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ก็คือ วตัถดุิบจาก
พลาสตกิ ด้วยคณุสมบตัท่ีิเหมาะสม สามารถลดต้นทนุการผลิต และเพิ่มประสิทธิภาพใช้งานของ
สินค้าได้เป็นอยา่งดี จงึท าให้พลาสตกิถกูน ามาใช้มากขึน้เร่ือย ๆ แตส่่วนใหญ่ผู้ผลิตมกัจะประสบ
ปัญหาในเร่ืองต้นทนุ ซึง่อ้างอิงจากภาพท่ี 2 กราฟแสดงราคากลางของพลาสติกจาก ICIS (องค์กร
ท่ีรวบรวมข้อมลูขา่วสารระดบัโลกท่ีแพร่หลายท่ีสดุในกลุ่มธุรกิจปิโตรเคมี) ตัง้แตเ่ดือนมกราคม-
ธนัวาคม 2558 ราคาพลาสติกมีความผนัผวน ซึง่ราคาพลาสตกิท่ีเปล่ียนแปลงไป ย่อมสง่ผล
กระทบโดยตรงตอ่ต้นทนุในการผลิตชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์เป็นอยา่งยิ่ง จาก
ทิศทางราคาต้นทนุพลาสตกิปัจจบุนัราคามีแนวโน้มผนัผวนขึน้-ลงสงู ผู้ผลิตชิน้ส่วนเคร่ืองใช้ไฟฟ้า
และอิเล็กทรอนิกส์ได้รับความเส่ียงท่ีเกิดขึน้ เพราะต้องแบกรับภาระในการสัง่ซือ้พลาสตกิ เพ่ือมา
ผลิตชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ในราคาต้นทนุท่ีสงู แตก่ลยทุธ์ท่ีใช้เพ่ือพยายามลด
ต้นทนุ โดยการสัง่ซือ้วตัถดุบิในราคาท่ีถกูและมีปริมาณวตัถดุบิในคลงัสินค้าให้น้อยท่ีสดุ สว่น
ยอดขายและปริมาณการสัง่ซือ้ มียอดการสัง่ซือ้ตลอดทัง้ปีแล้วแตป่ระเภทของเคร่ืองใช้ไฟฟ้า เชน่ 
เคร่ืองปรับอากาศ ยอดขายขึน้อยูก่บัฤดกูาลของแตล่ะประเทศท่ีมีการสัง่ซือ้ เป็นต้น จึงท าให้
ผู้ผลิตชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์นัน้ จะต้องมีปริมาณวตัถดุิบและพลาสตกิใน
ปริมาณท่ีมาก เพ่ือตอบสนองตอ่ความต้องการทางการตลาด ทางผู้ผลิตชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์นัน้จ าเป็นต้องมีต้นทนุพลาสตกิท่ีมีราคาท่ีสงูด้วยสญัญาซือ้ขายลว่งหน้า เพราะซือ้
ขายกนัในราคา ณ ปัจจบุนัส าหรับราคาของพลาสติกในอตุสาหกรรมชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์สว่นใหญ่นัน้ได้อ้างอิงจาก ICIS (องค์กรท่ีรวบรวมข้อมลูขา่วสารระดบัโลกท่ี

Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec

ICIS 65.1 61.5 55.8 54.0 52.7 54.4 57.7 59.8 58.7 57.8 54.3 50.4

0.00

20.00

40.00

60.00

80.00
รค

า 
พล

าส
ติก

บา
ท/

 ก
ิโล
กรั

ม ราคากลางจาก ICIS



4 

แพร่หลายท่ีสดุในกลุม่ธุรกิจปิโตรเคมี) สว่นใหญ่แล้วอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์อ้างอิงราคา
พลาสตกิจากท่ี ICIS ก าหนด ดงันัน้ราคาซือ้ชิน้สว่นก็จะเป็นราคาท่ีมีผลมาจากราคาจาก ICIS 
สง่ผลท าให้ผู้ผลิตชิน้ส่วนเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ไมส่ามารถก าหนดราคาขายให้
สอดคล้องกบัราคาของพลาสตกิหรือราคาอ้างอิงจาก ICIS ได้ เกิดความได้เปรียบทางการค้า ผู้ ซือ้
จะก าหนดการปรับราคาทนัที เม่ือราคาจาก ICIS หรือราคากลางปรับ เชน่ ผู้ ซือ้จะปรับราคาซือ้
ชิน้สว่นนัน้ลงทนัที เม่ือราคากลางปรับราคาลดลง ส่วนทางผู้ผลิตชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์เอง ก็อาจจะต้องมีต้นทนุพลาสตกิท่ีสงูอยูเ่น่ืองจากต้องสัง่ซือ้วตัถดุบิและพลาสตกิ
มาลว่งหน้าในราคาท่ีสงูกวา่ราคาขาย ณ ปัจจบุนั แตใ่นทางกลบักนัเม่ือราคากลางปรับขึน้ ทางผู้
ซือ้เองก็ไมไ่ด้รีบท าการปรับราคาซือ้เพิ่มขึน้ทนัทีเลย จะต้องมีการแจ้งข้อมลูจากผู้ผลิตชิน้สว่น
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ก่อนเสมอ 
จากสาเหตขุ้างต้น ท าให้ผู้วิจยัมีความสนใจท่ีจะศกึษาแนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคา
ขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิเพ่ือความเทา่เทียมในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ ปัจจยัใดบ้างท่ีท าให้
ระหวา่งผู้ ซือ้และผู้ผลิตเกิดการยอมรับกนั เม่ือปรับราคาขึน้-ลงแล้ว ผู้ ซือ้และผู้ผลิตยอมรับสว่น
ตา่งของราคานัน้ได้ เพ่ือน าไปสูค่วามเทา่เทียมในอตุสาหกรรม 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1.  เพ่ือศกึษาแนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิใน
อตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์  
 2.  เพ่ือวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคา
วตัถดุบิในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.  ท าให้ทราบแนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิเพ่ือ
ความเทา่เทียมในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
 2.  ท าให้ทราบถึงหลกัความส าคญั กลยทุธ์และเทคนิคการเจรจาตอ่รองท่ีส าคญัในการ
เจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิเพ่ือความเทา่เทียมในอตุสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์ 
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ขอบเขตการวิจัย 
 ผู้ให้ข้อมูลหลัก 
 การศกึษาวิจยัครัง้นี ้เป็นการศกึษาแนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลง
ของราคาวตัถดุิบในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ โดยก าหนดขอบเขตของการศกึษา คือ กลุม่ผู้ ท่ีมี
สว่นเก่ียวข้องหรือมีอ านาจในการตดัสินใจในการปรับราคาขึน้-ลงราคาวตัถดุิบในอตุสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์ แบง่เป็นกลุม่เป้าหมายได้ 2 กลุม่ คือ 
 1.  กลุม่ของบริษัทผู้ผลิตชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ พนกังานฝ่ายขาย
และการตลาด ท่ีปฏิบตัหิน้าท่ีรับผิดชอบด้านราคาซือ้ขาย ชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีใช้วตัถดุิบพลาสตกิ บริษัทละ 1 ทา่น จ านวน 10 ทา่น  
 2.  กลุม่ของบริษัทผู้ ซือ้ชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ พนกังานฝ่ายจดัซือ้ ท่ี
ปฏิบตัหิน้าท่ีรับผิดชอบด้านราคาซือ้ชิน้สว่นของบริษัทผู้ผลิตและประกอบเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์ใช้วตัถดุิบพลาสตกิ จ านวน 5 ทา่น 
 ตัวแปรที่ศึกษา 
 ในการศกึษาครัง้นีมี้ตวัแปรท่ีใช้ในการศกึษา คือ ปัจจยัตา่ง ๆ ท่ีมีผลกระทบตอ่การ
เจรจาตอ่รองปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุิบ 

 
ข้อจ ากัดการของการวจิัย 
 การศกึษาครัง้นีจ้ าเป็นท่ีจะต้องปกปิดช่ือจริงของบริษัทผู้ให้ท าการสมัภาษณ์ เน่ืองจาก
บางหวัข้ออาจจะสง่ผลกระทบตอ่ความนา่เช่ือถือและเป็นความลบัของทางบริษัท ดงันัน้จงึจ าเป็น
อยา่งยิ่งท่ีจะต้องรักษาและปฏิบตัอิยา่งเคร่งครัด 
 
สมมตฐิานของการวิจัย 
 การปรับราคาขึน้-ลงของวตัถดุบิท่ีแตกตา่งกนัมีแนวทางในการเจรจาตอ่รองแตกตา่ง 
 
นิยามศัพท์เฉพาะที่ใช้ในการวิจัย 
 สนัทดั ศะศิวณิช (2551) กลา่ววา่การเจรจาตอ่รอง หมายถึง กระบวนการท่ีบคุคลตัง้แต่
สองฝ่ายขึน้ไปด าเนินการแลกเปล่ียนข้อเสนอ สนองในเร่ืองท่ีตา่งฝ่ายตา่งมีประโยชน์ได้เสีย แล้ว
ตา่งฝ่ายตา่งพยายามลดหย่อนผอ่นปรนเง่ือนไขข้อเรียกร้องระหวา่งกนั เพ่ือแสวงหาข้อยตุิท่ีทกุ
ฝ่ายตกลงยอมรับกนัได้ โดยใช้การโน้มน้าว ความอะลุ้มอลว่ย การประนีประนอม ในลกัษณะตา่ง
ตอบแทนกนั เป็นวิถีทางไปสูค่วามตกลง โดยไมใ่ช้พละก าลงัรุนแรงเข้าบงัคบักนั  
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 Table cost คือ ตารางต้นทนุวตัถดุบิ เชน่ ราคาวตัถดุบิท่ีใช้ในกระบวนการผลิตทัง้หมด 
คา่เคร่ืองจกัรในกระบวนการผลิต คา่แรงงาน เป็นต้น 
 Standard time คือ ระยะเวลามาตรฐานในกระบวนการผลิต ตัง้แตเ่ร่ิมกระบวนการ
ผลิตแรกจนถึงกระบวนการสดุท้ายจนได้สินค้า 
 Loss rate คือ ร้อยละของการสญูเสียในกระบวนการผลิต และวตัถดุิบ 
 Loss process คือ การสญูเสียในกระบวนการผลิต ประกอบด้วย คา่สญูเสียของ
เคร่ืองจกัร และคา่สญูเสียของวตัถดุบิท่ีเกิดขึน้ในกระบวนการผลิต 
 ICIS (International Chemical Information Services) คือ องค์กรท่ีรวบรวมข้อมลู
ขา่วสารระดบัโลกท่ีแพร่หลายท่ีสดุในกลุม่ธุรกิจปิโตรเคมี 
 Purchasing amount คือ จ านวนทัง้หมดในการสัง่ซือ้ 
 อตุสาหกรรมเม็ดพลาสตกิ คือ อตุสาหกรรมปิโตรเคมีปลายน า้ โดยท่ีอตุสาหกรรมเม็ด
พลาสตกิจะน าสารโมโนเมอร์จากอตุสาหกรรมปิโตรเคมีขัน้กลาง มาผลิตเป็นสารโพลีเมอร์ ได้แก่ 
เม็ดพลาสตกิชนิดตา่ง ๆ อาทิ โพลีเอทิลีน: PE โพลีโพรพิลีน: PP โพลีสไตรีน: PS และโพลีไวนิล
คลอไรด์: PVC เพ่ือเป็นวตัถดุบิ 
 อตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์พลาสตกิ คือ อตุสาหกรรมท่ีจะผลิตสินค้าพลาสติกนานาชนิด 
เชน่ ถงุและกระสอบพลาสติก เคร่ืองใช้พลาสติกในบ้านหรือส านกังาน แผน่ฟิล์ม ฟอยล์และเทป 
สว่นประกอบเคร่ืองแตง่กาย กลอ่งหรือภาชนะพลาสตกิ หลอดและท่อพลาสติก พลาสตกิปพืูน้
และผนงั ฯลฯ ซึง่อาจเป็นสินค้าอปุโภคบริโภคส าหรับผู้บริโภคโดยตรง หรืออาจเป็นผลิตภณัฑ์กึ่ง
ส าเร็จรูปเพ่ือป้อนอตุสาหกรรมตอ่เน่ืองตา่ง ๆ ท่ีใช้พลาสตกิเป็นสว่นประกอบของสินค้า 
 

 

 

 

 



 

บทที่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 
 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องในการศกึษาแนวทางในการเจรจาตอ่รองการ
ปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ผู้วิจยัได้ศกึษา ค้นคว้า และ
รวบรวมเอกสารทางท่ีเก่ียวข้องตามล าดบัดงัตอ่ไปนี ้
 1.  แนวคดิและทฤษฏีเก่ียวกบัการเจรจาตอ่รอง 
 2.  ขัน้ตอนของการเจรจาตอ่รอง 
 3.  งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง 
 สนัทดั ศะศิวณิช (2551) กลา่ววา่การเจรจาตอ่รอง คือ กระบวนการท่ีบคุคลตัง้แตส่อง
ฝ่ายขึน้ไป ด าเนินแลกเปล่ียนข้อเสนอ-สนอง ในเร่ืองท่ีตา่งฝ่ายตา่งมีผลประโยชน์ ได้เสียซึง่กนัและ
กนั แล้วตา่งก็หาข้อลดหย่อนในเง่ือนไขของข้อตกลงและเรียกร้องระหวา่งกนั ให้เกิดผลประโยชน์
รวมกนัมากท่ีสดุ และสญูเสียรวมกนัน้อยท่ีสดุ เพ่ือหาข้อยตุท่ีิทกุฝ่ายยินยอมรับกนัได้ โดยใช้การ
โน้มน้าว การประนีประนอม อะลุ้มอลว่ย ในลกัษณะท่ีต่างฝ่ายตา่งตอบแทนกนั เพ่ือน าไปสู่
ข้อตกลงโดยไมใ่ช้พละก าลงัรุนแรงบีบบงัคบักนั  
 สาเหตขุองการเจรจาตอ่รอง คือ การต้องการอยากได้บางสิ่งบางอยา่งท่ีฝ่ายหนึง่นัน้มี 
เม่ืออีกฝ่ายต้องการอะไรบางอยา่งจากอีกฝ่ายนัน้พงึมี แตก่ารยินยอมสิ่งท่ีต้องการนัน้ให้ ก็ตอ่เม่ือ
อีกฝ่ายมีสิ่งท่ีฝ่ายเขาต้องการแลกเปล่ียนเชน่กนั จงึเกิดการเจรจาตอ่รองเพ่ือตอ่รอง ตัง้เง่ือนไขเพ่ือ
แลกเปล่ียนสิ่งท่ีอีกฝ่ายตา่งมี และเกิดจากความขดัแย้งหรือความเห็นท่ีไมต่รงกนั มีชอ่งวา่งในการ
ส่ือสารระหว่างผู้ ร่วมการเจรจาตอ่รอง ความต้องการหรือเจตจ านงของผู้ ท่ีร่วมเจรจาไมต่รงกนั จงึ
ต้องการหาข้อสรุปร่วมกนั และเพราะเหตใุดการเจรจาตอ่รองจงึไมป่ระสบผลส าเร็จ ไมมี่การศกึษา
ข้อมลูของคูเ่จรจา ท าให้เกิดข้อขดัแย้งได้ง่าย ข้อตกลงระหวา่งคูเ่จรจาไมเ่ป็นท่ีนา่พอใจกนัและ
ผลประโยชน์ท่ีได้รับก็ไมคุ่้มคา่ตอ่การลงทนุของฝ่ายใดฝ่ายหนึง่ หรือทัง้ 2 ฝ่าย 
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 ประเภทของการเจรจาตอ่รองแบง่ออกเป็น 2 ประเภท ดงันี ้
 1.  การเจรจาตอ่รองแบบแบง่สนัปันสว่น (Distributive Negotiation) 
 ไพโรจน์ บาลนั (2551) กลา่ววา่การเจรจาตอ่รองในกรณีท่ีหลาย ๆ ฝ่ายจะเจรจาตอ่รอง
เก่ียวกบัการกระจายผลประโยชน์ ท่ีมีปริมาณคงท่ีและจ ากดั ซึง่เม่ือมีผู้ ได้รับผลประโยชน์เพิ่ม
สงูขึน้ ก็ย่อมมีผู้ เสียผลประโยชน์ในสว่นนัน้ อีกทัง้ไมค่ านึงถึงวา่ฝ่ายอ่ืนได้รับผลประโยชน์หรือไม ่
โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง มีวิธีการเจรจาท่ีเน้นจะได้ประโยชน์ทัง้หมด หรือไมก็่ยอมสญูเสียทัง้หมดไปเลย 
การเจรจาในลกัษณะนีจ้ะไมใ่ช้การประนีประนอม และไมมี่ความพยายามท่ีจะสร้างความสมัพนัธ์
ระหวา่งคูเ่จรจา คือ ใครจะเป็นผู้ รับประโยชน์สงูสดุในการเจรจาตอ่รองแบบนี ้คือ มี แพ้-ชนะ 
เทา่นัน้ 
 2.  การเจรจาตอ่รองแบบแบบบรูณาการ (Integrative Negotiation) 
 หมายถึง การเจรจาตอ่รองในกรณีท่ีหลายฝ่ายให้ความร่วมมือ เพ่ือให้เกิดประโยชน์ให้
เป็นข้อตกลง ซึง่จะเป็นการเจรจาตอ่รองท่ีมีลกัษณะเป็นการสร้างสรรค์ อีกทัง้คูเ่จรจาตา่งฝ่ายตา่ง
แสวงหาข้อตกลงท่ีจะท าให้ทกุฝ่ายท่ีร่วมเจรจาได้รับประโยชน์ร่วมกนั การเจรจาในลกัษณะนีเ้ป็น
การเจรจาท่ีจะสร้างความเป็นมิตรกบัคูเ่จรจา  
 ลกัษณะการเจรจาตอ่รองมีด้วยกนั 2 แบบ 
 1.  การเจรจาท่ีมีลกัษณะเป็นการร่วมมือ (Win-Win) คือ การเจรจาท่ีตา่งฝ่ายตา่ง
แสวงหาข้อตกลงท่ีท าให้ทกุฝ่ายท่ีร่วมเจรจาได้รับผลประโยชน์กนั การเจรจาตอ่รองในลกัษณะนี ้
สามารถท าให้คูเ่จรจาคบค้าสมาคม ท าการค้าขายและเป็นมิตรทางการค้ากนัได้นาน 
 2.  การเจรจาท่ีมีลกัษะเป็นการแขง่ขนักนั (Win-Lose) คือ การเจรจาท่ีมุง่ผลประโยชน์
เพียงฝ่ายตนเองเพียงฝ่ายเดียว โดยไมไ่ด้ค านงึถึงอีกฝ่ายเลยวา่จะได้รับผลประโยชน์หรือไม ่เน้น
เป็นผู้ รับประโยชน์ทัง้หมดเพียงฝ่ายเดียว หรือไมก็่ไมย่อมสญูเสียอะไรเลย การเจรจาในลกัษณะนี ้
มกัจะไมใ่ช้การประนีประนอม กลายเป็นการแขง่ขนัขาดความสมัพนัธ์ท่ีดีตอ่กนั หรือเป็นศตัรูทาง
การค้ากนัก็เป็นได้ 
 แนวคิดพืน้ฐานในการเจรจาต่อรอง 
 การเจรจาตอ่รองท่ีมีประสิทธิภาพและส าเร็จได้นัน้ ควรมีหลกัการพืน้ฐานท่ีมาจากการ
รับรู้ดงัตอ่ไปนี ้
 1.  การสร้างทางเลือกท่ีดีท่ีสดุหากไมมี่ข้อตกลง (BATNA: Best Alternative To a 
Negotiation) แนวคิดของโรเจอร์ ฟิชเชอร์ (Roger Fisher), วิลเล่ียม ยร่ีู (William Ury) หมายถึง
การสร้างทางเลือกอ่ืน ๆ ท่ีดีท่ีสดุ หากไมส่ามารถบรรลขุ้อตกลงในการเจรจาได้ หรือรับรู้ได้วา่หาก
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ไมส่ามารถบรรลขุ้อตกลง ผู้ เจรจาจะมีทางเลือกท่ีจะล้มการเจรจา หากข้อตกลงท่ีได้รับไมเ่ป็น
ข้อเสนอท่ีดีดงันัน้ จงึจ าเป็นต้องรู้ทางเลือกต ่าสดุและทางเลือกท่ีดีท่ีสดุก่อนท่ีจะเร่ิมเจรจาตอ่รอง
ทกุครัง้ มิฉะนัน้จะไมรู้่เลยว่าข้อตกลงนัน้สมเหตสุมผลหรือไม ่หรือควรจะยกเลิกเม่ือใด 
 2.  การสร้างและรับรู้ราคาการตดัใจ (Reservation price) หรือเรียกอีกช่ือหนึง่วา่ การ
เดนิหนี (Walk-away price) หมายถึง จดุท่ีมีความพงึพอใจน้อยท่ีสดุท่ีจะท าข้อตกลง หรือการตัง้
ราคาการตดัใจท่ีจะยกเลิกการเจรจาตอ่รองนัน้ ดงันัน้การก าหนดราคาตดัใจ รู้ราคาการตดัใจใน
การเจรจาตอ่รองท่ีท าอยู ่ตวัแปรอะไรบ้างท่ีมีผลตอ่ราคาการตดัใจ สิ่งใดท่ียอมสญูเสียในการ
เจรจาตอ่รองก่อนท่ีจะยกเลิกการเจรจาตอ่รอง 
 3.  การก าหนดขอบเขตของการเจรจาตอ่รอง (ZOPA: Zone Of Possible Agreement) 
หมายถึง การตัง้ขอบเขตหรือชว่งท่ีทัง้สองฝ่ายสามารถท าข้อตกลงท่ีทัง้คูพ่อใจได้ หรือสามารถ
อธิบายได้อีกแบบหนึง่วา่ เป็นกลุม่ของข้อตกลงท่ีสามารถท าให้ทัง้สองฝ่ายพงึพอใจได้ ดงันัน้แตล่ะ
ฝ่ายจะมีราคาตดัใจและก็ตอ่รองราคาภายในขอบเขตของ ZOPA การท าเชน่นัน้จะท าให้แตล่ะฝ่าย
ได้ราคาท่ีดี การรู้ราคาการตดัใจของฝ่ายตรงข้ามจะชว่ยให้เกิดผลดีกบัอีกฝ่ายหนึง่ 
 4.  การสร้างคณุคา่โดยการแลกเปล่ียน (Value Create Through Trades) หลกัการนี ้
สอนไว้วา่ฝ่ายท่ีท าการเจรจาตอ่รองสามารถปรับปรุงจดุยืนของตน โดยการแลกเปล่ียนคณุคา่ท่ี
ตนเองมี การสร้างคณุคา่โดยการแลกเปล่ียนนี ้ดงันัน้สิ่งท่ีมีคา่สงูส าหรับคนอ่ืนแตมี่คณุคา่น้อย
ส าหรับคณุ อาจจะมีไมม่ากนกั แตบ่างครัง้สิ่งเหลา่นีก็้มีอยูจ่ริง หากลองคดิและค้นหาด ูนัน่คือ 
การสร้างคณุคา่ เพียงต้องมัน่ใจให้ได้วา่หากคณุให้อะไรท่ีมีคณุคา่ไป คณุก็ควรจะขออะไร
บางอย่างกลบัมาด้วย (กอบมา อศัวกิดการ, 2553 อ้างถึงใน ไพโรจน์ บาลนั, 2551) 
 แนวทางจิตวิทยา (Psychological Approach) 
 สมชาย ภคภาสน์วิวฒัน์ (2554 ก) ศกึษาแนวทางจิตวิทยาวา่เป็นแนวทางโดยใช้
หลกัการทางจิตวิทยาโดยการพดูจาหวา่นล้อมและด าเนินการทกุอยา่ง รวมถึงจะต้องท าความ
เข้าใจ นิสยัใจคอของคูเ่จรจา สถานภาพทางอารมณ์ของคูเ่จรจา แรงบีบคัน้และสถานการณ์ 
เพราะองค์ประกอบเหลา่นีจ้ะมีผลตอ่การแสดงออกในเร่ืองของแนวความคดิ ทา่ทีท่ีเก่ียวข้องกบั
เร่ืองเจรจาตอ่รอง สามารถน ามาก าหนดกลยทุธ์เพ่ือใช้ในการเจรจาตอ่รองกบัคูเ่จรจา เพ่ือเพิ่ม
ประสิทธิภาพการเจรจาตอ่รองได้และเพ่ือให้บรรลเุป้าหมายท่ีตัง้ไว้ โดยการใช้หลกัจิตวิทยานี ้
จ าเป็นจะต้องวิเคราะห์คูเ่จรจาตามหลกัการทางจิตวิทยา ดงันี ้ 
 1.  นิสยั (Nature) 
 2.  อารมณ์และเหตผุล (Emotional and Rational Side) 
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 3.  สถานภาพ (Status) และบทบาท (Roles) 
 แนวทางทฤษฎีเกม (Game Theory Approach) 
 เช่ียวชาญ รัตนามหทัธนะ (2559) กลา่วไว้ว่า เป็นแนวทางและเทคนิคท่ีใช้ในการเจรจา
ตอ่รองมีการศกึษาและน าไปใช้กนัในวงกว้าง ความจริงนัน้ทฤษฎีเกม (Game Theory) นัน้เป็น
ทฤษฎีท่ีใช้กนัในวงการตา่ง ๆ ไมว่า่จะเป็นในทางรัฐศาสตร์ ตลอดจนเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการ
เจรจาตอ่รอง ทฤษฎีเกมสามารถท่ีจะใช้ในการวิเคราะห์และพยากรณ์พฤติกรรมของคูเ่จรจา หรือ
ในกรณีท่ีเป็นการเจรจาทางการทตูนัน้ ก็สามารถท่ีจะพยากรณ์ถึงผลการเจรจาท่ีจะเกิดขึน้ ในทาง
วิชารัฐศาสตร์นัน้ ทฤษฎีเกมก็เคยถกูหยิบยกมาอธิบาย เร่ืองเก่ียวกบัพฤตกิรรมของประเทศตา่ง ๆ 
ในโลกยคุสงครามเย็นอนัเป็นโลกซึง่มีการแบง่ระบบการเมืองออกเป็น 2 ขัว้ หรือทางวิชา
เศรษฐศาสตร์ทฤษฎีเกม ได้ถกูน าไปใช้เป็นเคร่ืองมือในการศกึษาพฤตกิรรมกลยทุธ์ (Strategic 
Behavior) 
 ในเร่ืองการเจรจาตอ่รองนัน้ ทฤษฎีเกมได้ถกูน ามาใช้กนัและเกิดประสิทธิภาพในการ
เจรจาตอ่รอง ซึง่ท าให้การเจรจาตอ่รองนัน้เป็นตามเง่ือนไขหรือทิศทางท่ีก าหนดไว้ ทฤษฎีเกมนัน้
ตัง้อยู่บนสมมตุฐิานวา่คูเ่จรจานัน้จะมีความรู้ความสามารถเทา่เทียมกนั และมีข้อมลูมากเทา่เทียม
กนั ซึง่องค์ประกอบดงักลา่ว จะส่งผลให้การเจรจามีข้อยตุิในลกัษณะท่ีคาดการณ์ได้ อยา่งไรก็ตาม
ทฤษฎีเกมนัน้ สามารถท่ีจะใช้ในการอธิบายได้อยา่งดี ในกรณีถ้าหากวา่คูเ่จรจาฝ่ายใดฝ่ายหนึง่มี
ข้อมลูท่ีดีกวา่ และมีการเตรียมการท่ีดีกวา่ยอ่มประสบความส าเร็จ ได้เปรียบอีกฝ่ายหนึง่ท่ีขาด
ข้อมลูและการเตรียมการ  
 ทฤษฎีเกม (Game Theory) จ าแนกออกเป็น 3 ลกัษณะ ดงันี ้
 1.  เกมศนูย์ (Zero Sum Game) 
 พืน้ฐานในการเจรจานัน้ ถ้าหากมีผู้ได้และผู้ เสียท าให้การเจรจาจะไมป่ระสบผลส าเร็จ
เน่ืองจากผู้ เสียจะไมย่อมเจรจาด้วย การเจรจานัน้จะต้องตัง้อยู่บนสมมตฐิาน วา่คูเ่จรจาจะได้
ผลประโยชน์จากการเจรจาร่วมกนั ลกัษณะเกมศนูย์จงึเป็นตวัอธิบายได้วา่ การเจรจาจะไมป่ระสบ
ผลส าเร็จ นอกเสียจากการเจรจานัน้จะมีลกัษณะท่ีมีอ านาจตอ่รองท่ีไมเ่ทา่กนั การเจรจานัน้จะไม่
ประสบผลส าเร็จเลย เน่ืองจากผู้ เสียจะไมย่อมร่วมเจรจาด้วย คูเ่จรจาท่ีมีอ านาจตอ่รองมากกวา่จะ
ได้เปรียบ ในกรณีนีอ้าจจะก าหนดความได้เปรียบด้วยความเป็นฝ่ายได้และอีกฝ่ายเป็นฝ่ายเสีย แต่
ในความเป็นจริงการจะมีฝ่ายเดียวได้ และอีกฝ่ายหนึง่เสียทัง้หมดย่อมเป็นสิ่งท่ีเป็นไปได้ยากมาก 
ทฤษฎีเกมศนูย์ นัน้สามารถท่ีจะอธิบายถึงผลในการเจรจาลว่งหน้าได้เป็นอยา่งดี การเจรจาใด ๆ ก็
ตามท่ีมีผู้ ได้และผู้ เสียการเจรจานัน้ จะไมป่ระสบความส าเร็จนอกเสียจากวา่ อีกฝ่ายหนึง่จะมี
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อ านาจตอ่รองสามารถบงัคบัอีกฝ่ายหนึง่ได้เทา่นัน้ เชน่ บริษัท AAA Manufacturing และบริษัท 
BBB Parts Company ก าลงัเจรจาตอ่รองกนั เพ่ือให้ BBB Parts Company ขายชิน้ส่วนอปุกรณ์
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าจ านวน 50,000 ชิน้ ภายในระยะเวลา 3 เดือน ผู้จดัการฝ่ายจดัซือ้ของ AAA มี
เป้าหมายในการตกลงราคาท่ีต ่าท่ีสดุ ดงันัน้ พนกังานฝ่ายจดัซือ้จงึพยายามซือ้ให้ได้ในราคา 
45.25 บาทตอ่ชิน้ สว่นทางผู้จดัการฝ่ายขายของ BBB Parts Company ก็พยายามท่ีจะขายให้ได้
ในราคาท่ีสงูท่ีสดุ เขาจงึเรียกร้องราคา 47.25 บาทตอ่ชิน้ ทัง้สองฝ่ายไมเ่ตม็ใจท่ีจะพดูคยุกนัเร่ือง
อ่ืนเลย นอกจากเร่ืองราคาเพียงอยา่งเดียว ท้ายท่ีสดุแล้ว AAA Manufacturing ก็ได้ราคาท่ี
ต้องการ เน่ืองจากสามารถซือ้สินค้าประเภทนีจ้ากผู้ขายรายอ่ืนได้ ดงันัน้ฝ่ายผู้ขาย BBB Parts 
Company ยอมขายในราคา 45.25 บาทตอ่ชิน้ 
 2.  เกมลบ (Negative Sum Game)  
 ตามหลกัการนีก็้คือ การเจรจาใด ๆ ก็ตามท่ีสง่ผลกระทบซึ่งจะท าให้คูเ่จรจาเสีย
ผลประโยชน์ การเจรจาดงักลา่วนัน้จะไมมี่วนัไปสูข้่อยตุิ เพราะวา่ข้อยตุท่ีิเกิดขึน้นัน้จะส่งผลในแง่
ลบตอ่ทกุฝ่าย ๆ ดงันัน้ทกุฝ่ายจงึต้องพยายามหาทางเจรจาตอ่กนัไมใ่ห้น าไปสูเ่กมลบ ตวัอยา่งเชน่ 
กรณีของ บริษัท AAA Manufacturing และบริษัท BBB Parts Company เจรจาตอ่รองราคาดงั
ข้างต้น แตท้่ายสดุแล้วราคาท่ีบริษัท AAA Manufacturing และบริษัท BBB Parts Company ตก
ลงกนัท่ีราคา 46.25 บาทตอ่ชิน้ ท าให้คูเ่จรจาเสียผลประโยชน์ทัง้สองฝ่าย จงึพยายามหาเง่ือนไข
และข้อสรุปของราคานีเ้พ่ือน าไปสูล่กัษณะท่ี 3 ท่ีเรียกวา่ว่า “เกมบวก” 
 3.  เกมบวก (Positive Sum Game)  
 เกมบวก คือ การเจรจาท่ีทกุฝ่ายประสบความส าเร็จและได้ผลประโยชน์ อยา่งเทา่เทียม 
การเจรจาจงึต้องอยู่บนสมมตฐิานว่าความส าเร็จต้องขึน้อยูก่บัข้อสรุปท่ีทกุฝ่ายเป็นฝ่ายได้  
(Win–Win Position) ตวัอยา่งข้างต้นของบริษัท บริษัท AAA Manufacturing และบริษัท BBB 
Parts Company แตท้่ายสดุแล้วราคาท่ีบริษัท AAA Manufacturing และบริษัท BBB Parts 
Company ตกลงกนัท่ีราคา 45.25 บาทตอ่ชิน้ และบริษัท BBB Parts Company ได้รับปริมาณ
การสัง่ซือ้ทัง้หมด 100,000 ตวัและในระยะเวลา 6 เดือน โดยทัง้สองฝ่ายได้ผลประโยชน์กนัทัง้สอง
ฝ่าย บริษัท AAA Manufacturing ได้ราคาตามเป้าหมายท่ีวางไว้ สว่นบริษัท BBB Parts 
Company ได้ก าไรจากปริมาณยอดขายท่ีเพิ่มมากขึน้ 
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 ทฤษฎี H.M.L. 
 สมชาย ภคภาสน์วิวฒัน์ (2554 ข) อธิบายวา่การเจรจาตอ่รองบนพืน้ฐานของทฤษฎีเกม 
(Game Theory) ในการเจรจานัน้คูเ่จรจาแตล่ะฝ่ายจะต้องมีการก าหนดเป้าหมายในการเจรจา
เอาไว้ เป้าหมายในการเจรจานัน้มี 3 ระดบั  
 
 Ideal Position                 Limit Position 
 
 
 
 H” (High)    M” (Medium)   “L” (Low)  

 
ภาพท่ี 3  อธิบายลกัษณะในการเจรจาตอ่รอง ทฤษฎี H.M.L. (สมชาย ภคภาสน์วิวฒัน์, แนวทาง
 ในการเจรจาตอ่รอง, 2545) 
 
 “H” (High)  
 เป้าหมายระดบัสงู หมายถึง เป้าหมายท่ีคูเ่จรจาต้องการบรรลเุป้าหมายสงูสดุ การบรรลุ
สูเ่ป้าหมายสงูสดุของคูเ่จรจาซึง่ถือเป็นเป้าหมายในอดุมคต ิ(Ideal Position) หมายความวา่คู่
เจรจาสามารถท่ีจะบรรลเุป้าหมายทกุอยา่งท่ีตวัเองตัง้ไว้ ซึง่เทา่กบัวา่เป็นลกัษณะบรรล ุ100% 
การบรรลเุป้าหมายดงักล่าวนัน้ อาจเรียกว่าเป็นคูเ่จรจาท่ีอยากจะให้เกิดขึน้สงูสดุ 
 “M” (Medium) 
 เป้าหมายระดบักลาง หมายถึง เป้าหมายท่ีคูเ่จรจาต้องการบรรลเุป้าหมายระดบั 75 %
เป็นเป้าหมายระหว่าง H กบั M อยูใ่นชว่งเป้าหมายท่ีคูเ่จรจาสามารถยอมรับได้ 
 
 “L” (Low)  
 เป้าหมายระดบัต ่าสดุ หมายถึง เป้าหมายท่ีคูเ่จรจาต้องการจะได้อย่างน้อย 50 % เรา
เรียกระดบันีว้่าระดบัท่ีเป็นขอบเขตจ ากดั (Limit Position) ในการเจรจาถ้าต ่ากวา่ระดบันีคู้เ่จรจา
จะเสียมากกวา่ได้ซึง่เกินขอบเขตท่ีเขาจะยอมเจรจาด้วย 
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  H (High)              L (Low)       L (Low)        H (High) 
 
          A                                                         B    
 
ภาพท่ี 4  การเจรจาท่ีไมป่ระสบผลส าเร็จ (สมชาย ภคภาสน์วิวฒัน์, แนวทางในการเจรจาตอ่รอง, 
 2545) 
 
 จากภาพท่ี 4 กรณีท่ีการเจรจาท่ีไมเ่ป็นผลส าเร็จ หรือไมส่ามารถหาข้อยตุกิารเจรจาได้ 
การเรียกร้องของฝ่ายหนึง่เกินข้อจ ากดัท่ีจะได้รับของอีกฝ่ายหนึง่ จงึท าให้เส้นเป้าหมายของแตล่ะ
ฝ่ายไมต่รงกนัและไมเ่ป็นผลส าเร็จ เชน่ บริษัท A ตัง้ราคาขายสินค้าไว้ท่ีเป้าหมายราคาขายท่ี
ต้องการขายสงูท่ีสดุ (H) 35 บาท และสามารถขายราคาได้ต ่าท่ีสดุ (L) 30 บาท ส่วนบริษัทผู้ ซือ้ 
บริษัท B ตัง้เป้าหมายต ่าสดุท่ีสามารถซือ้สินค้าได้ในราคาท่ีต ่าท่ีสดุ (L) 25 บาทและตัง้เป้าหมาย
สงูสดุซือ้สินค้าในราคา (H) 20 บาท ดงันัน้เป้าหมายทัง้ 2 ฝ่ายจงึไมต่รงกนั การเจรจาไม่เป็น
ผลส าเร็จดงัภาพท่ี 4 แสดงไว้ 
 
   H (High)      L (Low) 
 
 
 
 
            L (Low)        H (High) 

 
ภาพท่ี 5  การเจรจาท่ีอยูใ่นช่วงระหวา่งข้อจ ากดัของทัง้ 2 ฝ่าย (สมชาย ภคภาสน์วิวฒัน์, แนวทาง
 ในการเจรจาตอ่รอง, 2545) 
 
 จากภาพท่ี 5 ทัง้ 2 ฝ่าย เจรจาตอ่รองกนัโดยอยูใ่นชว่งระหวา่งข้อจ ากดัทัง้ 2 ฝ่าย ก็จะ
เจรจาตกลงร่วมกนัทัง้ 2 ฝ่าย ยกตวัอยา่งของบริษัท A กบับริษัท B ท่ีกลา่วมาข้างต้น ราคา บริษัท 
A กบับริษัท B อยูใ่นชว่งระหวา่งกนั บริษัท A ขายสินค้าได้ในราคา (L) 28 บาทและ (H) 35 บาท 
สว่นบริษัท B ก็ซือ้สินค้าได้ในราคา (L) 25 บาทและ (H) 20 บาทเทา่เดมิ ดงันัน้จงึเกิดการเจรจา
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ตกลงราคากนัในชว่งราคา 25-28 บาท คือเป็นชว่งราคาท่ีทัง้ 2 ฝ่ายต้องเจรจาตกลงกนัและ
ยอมรับกนัทัง้ 2 ฝ่าย 
 ดงันัน้การเจรจาตอ่รองในทฤษฎี H.M.L. คูเ่จรจาจะต้องบรรลเุป้าหมายอย่างน้อย 50 
% หรือไมต่ ่ากวา่ระดบั L ได้เลย เพราะการเจรจาจะหาข้อยตุไิด้นัน้ทัง้ 2 ฝ่ายท่ีเป็นคูจ่รจากนั 
จะต้องมีลกัษณะ “Win-Win” กนั ทัง้นัน้ก็ขึน้อยูก่บัอ านาจและความช านาญของแตล่ะฝ่าย วา่จะ
สามารถดงึผลเจรจาให้อยูฝ่่ายตนเองได้มากท่ีสดุได้เท่าใด  
 
ขัน้ตอนของการเจรจาต่อรอง 
 เกียรติศกัดิ ์วฒันศกัดิ์ (2553) กลา่วไว้ว่าการเจรจาตอ่รองแตล่ะครัง้ จะไมมี่สตูรส าเร็จ
ตายตวั เพราะการเจรจาตอ่รองกบัคน ย่อมมีความแตกตา่ง แม้แตค่นเดียวกนัก็ตาม ถ้าเวลา 
สภาพแวดล้อมเปล่ียนการเจรจาก็จะเปล่ียนแปลง ดงันัน้จงึต้องมีการเตรียมการ ศกึษาข้อมลู
เก่ียวกบัคูเ่จรจาก าหนดเป็นขัน้ตอนของการเจรจาได้ 3 ขัน้ตอน ดงันี ้
 1.  ขัน้ตอนก่อนการเจรจา 
 จดุมุง่หมายของการเจรจา เพ่ือเกลีย้กล่อม ให้คูเ่จรจาเกิดความเข้าใจและยินยอมรับ
ข้อเสนอ เพ่ือปกป้องผลประโยชน์ของตนไว้ให้ได้มากท่ีสดุ ดงันัน้ขัน้ตอนก่อนการเจรจา สิ่งแรกท่ี
ต้องท าการคือ ศกึษาข้อมลูให้มาก และต้องเป็นข้อมลูท่ีถกูต้อง มีหลกัฐานเอกสารข้อมลูประกอบ
อ้างอิงความถกูต้อง ศกึษาคูเ่จรจาและเลือกผู้ เจรจาท่ีเหมาะสม เพ่ือสร้างความนา่เช่ือถือและ
ความเข้าใจไปในทิศทางเดียวกนัได้ง่ายขึน้ และควรเตรียมตวัเป็นอยา่งดีวา่จะไปเจรจาตอ่รอง
เพียงคนเดียวหรือเจรจาเป็นหมูค่ณะ ขึน้อยูก่บัวตัถปุระสงค์ของการเจรจาท่ีต้องศกึษาวา่ควร
จดัการในรูปแบบใด 
 2.  ขัน้ตอนระหวา่งการเจรจา 
 ถ้าเป็นครัง้แรกท่ีเจรจา ควรสร้างความประทบัใจ ตรงตอ่เวลา เพราะส่ือถึงเจตนาและ
ความนา่เช่ือถือของการเจรจาได้เป็นอยา่งดี ในขัน้ตอนนี ้การน าเสนอข้อมลูต้องชดัเจน แมน่ย า 
และตรงประเด็น และควรส่ือสารกนัไปในทิศทางเดียวกนั ไมเ่อนเอียงเข้าข้างตนเองเพียงฝ่ายเดียว 
และในขัน้ตอนของการเจรจาผู้ เจรจาควรจะมีทกัษะในการโน้มน้าว หรือจงูใจ มีเทคนิคในการตอบ
ค าถาม ควรคิดให้รอบคอบก่อนตอบค าถามทกุครัง้ และวิธีท่ีดีท่ีสดุคือ พยายามคาดเดา
สถานการณ์ลว่งหน้าและหาวิธีรับมือไว้ก่อน เพ่ือชว่ยในการตอบค าถามได้อย่างมีประสิทธิภาพ
เพิ่มขึน้และตัง้ค าถามเกิดจากการมีเทคนิคในการฟัง เป็นผู้ ฟังท่ีดี จดุมุง่หมายของการถามคือ เป็น
ค าถามท่ีเป็นการคาดโน้มน้าวการเคล่ือนไหวของคูเ่จรจา วา่เป็นไปในทิศทางเดียวกบัผู้ เจรจา
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หรือไม ่เม่ือการเจรจาสิน้สดุ ต้องปิดท้ายด้วยการสรุปท่ีชดัเจนและตรงกนั แม้จะไมส่ามารถสรุป
ข้อตกลงระหวา่ง 2 ฝ่ายไมเ่ป็นท่ีนา่พอใจ แตก็่ควรจากลากนัด้วยดี เพราะยงัคงต้องมีการเจรจาอีก
ในครัง้ตอ่ไป 
 3.  ขัน้ตอนหลงัการเจรจา 
 ประเดน็ส าคญัของขัน้ตอนนีคื้อ การปฏิบตัิตามข้อตกลงเพ่ือรักษาค าพดูหรือข้อตกลง
กนั และสร้างความนา่เช่ือถือได้ในการเจรจาเป็นไปตามท่ีตกลงกนัไว้ทัง้ 2 ฝ่าย 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องโดยตรงในเร่ือง แนวทางการเจรจาตอ่รองการปรับขึน้-ลงของราคา
วตัถดุบิในครัง้นีย้งัไมพ่บ แตมี่งานวิจยัท่ีแสดงแนวความคดิในการเจรจาตอ่รอง ปัจจยัท่ีท าให้การ
เจราจาตอ่รองประสบผลส าเร็จ ดงันี ้
 มงคล ตนัตสิขุมุาล (2542) ได้ศกึษาวิจยัเร่ือง “การเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ” โดยมี
วตัถปุระสงค์เพ่ือการศกึษาเร่ืองการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ ประเด็นท่ีเก่ียวกบั ความส าคญั 
ประเภท กระบวนการ หลกัการ เทคนิค และปัญหาของการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ โดยศกึษา
เอกสารท่ีเก่ียวข้องและได้ศกึษาการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจของนกัธุรกิจซึง่เป็นผู้บริการ โดยใช้
แบบสอบถามผู้จดัการ จ านวน 15 คนจากกลุม่ธุรกิจ 5 กลุม่ คือธุรกิจโรงแรม ธุรกิจโรงงาน
อตุสาหกรรม ธุรกิจค้าปลีก และธุรกิจขายตรงจ านวนกลุม่ละ 3 คน สรุปได้ว่ากระบวนการและ
หลกัการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจนัน้ประกอบด้วยขัน้ตอนหลกั ๆ 3 ขัน้ คือ เตรียมตวัก่อนการเจรจา 
ขัน้ตอนระหวา่งการเจรจา และ ขัน้ตอนหลงัการเจรจา ซึ่งในแตล่ะขัน้ตอนนัน้จะประกอบด้วย
รายละเอียดของหลกัการ และเทคนิคการเจรจาตอ่รองในธุรกิจ นอกจากนัน้ยงัได้ศกึษาการเจรจา
ตอ่รองทางธุรกิจแบบชาติตะวนัออก ได้แก่ ญ่ีปุ่ น และจีน มกัจะเน้นเร่ืองของความสมัพนัธ์ท่ีดี
ระหวา่งกนั ในระยะยาวมากกวา่ผลประโยชน์ระยะสัน้ สรุปได้วา่ การเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ  
นกัธุรกิจสว่นใหญ่ใช้หลกัการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจแตกตา่งกนัออกไป แตโ่ดยรวมแล้วพบวา่  
นกัธุรกิจซึง่เป็นผู้บริหารได้ใช้วิธีการและหลกัการในการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจสอดคล้องกบัหลกั
สากลเพียงบางเร่ืองเทานัน้ 
 ขนัธ์ชยั เกียรติศรีธนกร (2550) ได้ศกึษา “ปัจจยัท่ีท าให้การเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ
ประสบผลส าเร็จ” มีวตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัท่ีท าให้การเจรจาตอ่รองทางธุรกิจประสบ
ผลส าเร็จ และศกึษากรณีการน าเข้ารถจกัรยายยนต์ Honda ระหวา่งนกัลงทนุไทยในฐานะผู้ เจรจา 
ซึง่ก็คือ New Chip Xeng จ ากดั และได้แบง่ปัจจยัการเจรจาออกเป็นเพ่ือท าการศกึษา ดงันี ้ 
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 1.  ศกึษาความสมัพนัธ์ทางการค้าระหวา่งประเทศไทยกบั สปป. ลาว 
 2.  ศกึษาหลกัเกณฑ์การเจรจาตอ่รองท่ีตวัผู้ เจรจายึดถือ 
 3.  ศกึษาขัน้ตอนการเจรจาของผู้ เจรจา 
 4. ศกึษาความนา่เช่ือถือของการเจรจา 
 วิธีการในการศกึษาแบง่ออกเป็น 2 รูปแบบ คือการศกึษาเชิงเอกสารและการวิจยัเชิง
คณุภาพ ซึง่แหลง่ข้อมลูเป็นบคุคลท่ีมีประสบการณ์ในการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ จ านวน 8 ทา่น 
โดยคดัเลือกแบบเจาะจงหรือแบบมีจดุหมาย จากนัน้ท าการเก็บรวบรวมข้อมลู จากแหลง่ข้อมลู
ทตุยิภมูิ และท าการสมัภาษณ์ระดบัเชิงลกึ จากผลการวิจยัสรุปได้ว่าปัจจยัท่ีท าให้การเจรจา
ตอ่รองทางธุรกิจประสบผลส าเร็จแบง่ออกเป็น 4 ปัจจยั 
 1.  ปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกบัความสมัพนัธ์ทางการค้าระหวา่งประเทศไทยกบั สปป. ลาว 
ดงันี ้
  1.1  เข้าใจถึงนโยบายทางการค้า 
  1.2  ภาษีทางการค้า 
  1.3  ลกัษณะทางภมูิศาสตร์ 
  1.4  สภาพการค้า 
  1.5  ระบบเศรษฐกิจ 
 2.  หลกัในการเจรจาตอ่รองของผู้ เจรจา แบง่ได้ดงันี ้
  2.1  การเจรจาตอ่รองทกุระดบั 
  2.2  การสร้างความสมัพนัธ์เชิงบวก 
  2.3  การใช้เหตผุลสนบัสนนุ 
  2.4  ปฏิบตัิตามกฎหมายและข้อระเบียบของคูเ่จรจา 
  2.5  การปรับเปล่ียนตามสถานการณ์ 
  2.6  การใช้บคุคลท่ี 3 
 3.  ขัน้ตอนการเจรจา แบง่ได้ 3 ชว่ง คือ  
  3.1  ชว่งก่อนการเจรจา คือ รวบรวมข้อมลู เพ่ือท าความเข้าทัง้ตวัผู้ เจรจาและคู่
เจรจา การก าหนดหน้าท่ี และบทบาทของทีมเจรจาเพื่อให้เกิดความเหมาะสม การท าความเข้าใจ
วฒันธรรมของคูเ่จรจา 
  3.2  ชว่งระหว่างการเจรจา คือ พดูให้ถกูกาลเทศะ และสร้างบรรยากาศให้เหมาะสม
แก่การเจรจา 
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  3.3  ชว่งการปิดการเจรจา เป็นชว่งของการสรุปข้อตกลง ก าหนดแนวทางการปฏิบตัิ
ตามข้อตกลงกนั มีการติดตามผลประเมินผลหรือแก้ไขข้อก าหนดตา่ง ๆ ท่ีทัง้ 2 ฝ่ายตกลงกนั 
 4.  ปัจจยัด้านความเช่ือถือของผู้ เจรจา แบง่ออกได้คือ 
  4.1  การเป็นนกัลงทนุแนวหน้าในประเทศท่ีเข้าไปลงทนุ สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่
ประเทศท่ีเข้าไปลงทนุ 
  4.2  ประสบการณ์ท างาน โดยเน้นถึงความตัง้ใจและทุม่เท ความซ่ือสตัย์ ความ
รับผิดชอบ 
 เฐิดชยั นิทศัสนัตคิณุ, จรสสรูญ์ วิลาลยั, จารุภคั พวงเพ็ชร์, เอกรินทร์ สกลุเจียมใจ และ
จิตตมิา แก้วตา่ย (2543) ได้ศกึษาเร่ือง “การเจรจาตอ่รองทางธุรกิจของผู้บริหาร” เพ่ือศกึษาการ
เจรจาตอ่รองทางธุรกิจ ในรูปแบบท่ีเป็นสากลในประเดน็ท่ีเก่ียวกบั ความหมาย ความส าคญั 
ประเภท หลกัการ กระบวนการ ตลอดจนเทคนิค วิธีการ และปัญหาของการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ 
รวมทัง้เพ่ือศกึษาประสบการณ์การเจรจาตอ่รองของนกัธุรกิจระดบัผู้บริหารในปัจจบุนั 
เปรียบเทียบกบัรูปแบบสากล โดยศกึษาจากเอกสารท่ีเก่ียวข้องและใช้แบบสอบถามจากกลุม่ธุรกิจ 
5 ประเภทคือ ธุรกิจโรงงานอตุสาหกรรม ธุรกิจธนาคารพาณิชย์ ธุรกิจร้านค้าปลีกและร้านค้าสง่ 
ธุรกิจโรงแรม และธุรกิจขายตรง ใน 6 จงัหวดัภาคเหนือตอนลา่ง การเจรจาตอ่รองคือ ศาสตร์และ
ศลิป์ในการใช้ความรู้และความพยายามแก้ปัญหา เพ่ือหาข้อตกลงท่ีดีท่ีสดุส าหรับทัง้สองฝ่าย โดย
ขจดัข้อขดัแย้ง และเพ่ือให้ตา่งฝ่ายตา่งได้รับสิ่งท่ีตนต้องการ เพ่ือให้ได้ผลประโยชน์ท่ีทัง้สองฝ่าย
พอใจ แบง่การเจรจาตอ่รองได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่ แบง่ตามผลประโยชน์ท่ีได้รับ และแบง่ตาม
ลกัษณะของกิจกรรมทางธุรกิจท่ีเก่ียวข้อง กระบวนการ และหลกัการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจตาก
หลกัการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจตามหลกัสากลนัน้แบง่เป็น 2 แบบ คือ แบบตะวนัตก และแบบ
ตะวนัออก พบวา่การเจรจาตอ่รองทางธุรกิจตามหลกัสากลประกอบด้วยขัน้ตอนหลกั ๆ 3 ขัน้ตอน
คือ ขัน้ตอนการเตรียมตวัก่อนการเจรจาตอ่รองธุรกิจ ขัน้ตอนระหวา่งการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ 
และขัน้ตอนหลงัการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ ปัญหาของการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจมีอยูท่กุขัน้ตอน 
คือทัง้ก่อนการเจรจา ระหวา่งการเจรจา และแม้แตห่ลงัการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจ และพบวา่สว่น
ใหญ่ใช้หลกัการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจแตกตา่งกนัไป แตโ่ดยรวมแล้วพบว่านกัธุรกิจซึง่เป็น
ผู้บริหารได้ใช้วิธีการ และหลกัการเจรจาตอ่รองทางธุรกิจสอดคล้องกบัหลกัสากลเพียงบางเร่ือง
เทา่นัน้ 
 



 

บทที่ 3 
วธีิด าเนินการวจิัย 

 
 การวิจยัในครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเชิงวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) ใช้การ
สมัภาษณ์และแบบสอบถามแบบเจาะลกึ วิเคราะห์ปัจจยัตา่ง ๆ ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเก่ียวข้อง 
เพ่ือศกึษาแนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุิบในอตุสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์ โดยการปรับราคาขึน้-ลงของวตัถดุบิท่ีแตกตา่งกนัมีแนวทางในการเจรจาตอ่รอง
แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัได้ด าเนินการตามระเบียบวิจยัดงันี ้
 1.  ประชากรและกลุม่ตวัอย่าง 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 3.  ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือ  
 4.  การเก็บรวบรวมข้อมลู 
 5.  การวิเคราะห์ข้อมลู 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ พนกังานฝ่ายขายและการตลาด ท่ีปฏิบตัหิน้าท่ี
รับผิดชอบด้านราคาซือ้ขาย ชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ท่ีใช้วตัถดุบิพลาสตกิ  
จ านวน 30 บริษัท และพนกังานฝ่ายจดัซือ้ ท่ีปฏิบตัหิน้าท่ีรับผิดชอบด้านราคาซือ้ของบริษัทผู้ผลิต
และประกอบเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ใช้วตัถดุิบพลาสตกิ จ านวน 14 ทา่น 
 กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้เลือกสุม่อย่างเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) หรือบางครัง้
เรียกวา่การสุม่แบบพิจารณา (Judgment Sampling) แบง่กลุม่ตวัอยา่งได้ 2 กลุม่ตวัอยา่ง ได้แก่ 
 1.  พนกังานฝ่ายขายและการตลาด ท่ีปฏิบตัิหน้าท่ีรับผิดชอบด้านราคาซือ้ขาย และมี
อ านาจในการตดัสินใจการปรับราคาขึน้-ลงของชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์  
จ านวน 10 บริษัท จ านวนทัง้หมด 10 ทา่น  
 2.  พนกังานฝ่ายจดัซือ้ ท่ีปฏิบตัหิน้าท่ีรับผิดชอบด้านราคาซือ้ขาย และมีอ านาจในการ
ตดัสินใจการปรับราคาขึน้-ลง ของบริษัทผู้ผลิตและประกอบเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ 
จ านวน 5 ทา่น 
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เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการศกึษาครัง้นีใ้ช้เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลูคือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยใช้แบบสอบถามแบบค าถามปลายปิด (Close Ended Question) และแบบ
ค าถามปลายเปิด (Open Ended Question) แบง่ออกเป็น 2 ชดุแบบสอบถาม ชดุท่ี 1 ดงัเชน่ใน
ภาคผนวก ก เป็นแบบสอบถามส าหรับพนกังานฝ่ายขายและการตลาด ท่ีปฏิบตัหิน้าท่ีรับผิดชอบ
ด้านราคาซือ้ขาย และมีอ านาจในการตดัสินใจการปรับราคาขึน้-ลงของชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์ ชดุท่ี 2 ดงัเชน่ในภาคผนวก ข เป็นแบบสอบถามส าหรับพนกังานฝ่ายจดัซือ้ 
ท่ีปฏิบตัิหน้าท่ีรับผิดชอบด้านราคาซือ้ขาย และมีอ านาจในการตดัสินใจการปรับราคาขึน้-ลงของ
บริษัทผู้ผลิตและประกอบเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ แตล่ะชดุแบง่ออกเป็น 3 สว่น ได้แก่ 
 ชดุท่ี 1 เป็นแบบสอบถามส าหรับพนกังานฝ่ายขายและการตลาด ท่ีปฏิบตัหิน้าท่ี
รับผิดชอบด้านราคาซือ้ขาย และมีอ านาจในการตดัสินใจการปรับราคาลงของชิน้สว่น
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ แบง่ออกเป็น 3 สว่น คือ 
  สว่นท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของบริษัท ได้แก่ ขนาดของบริษัท สญัชาตขิองบริษัท อายกุ่อตัง้
ของบริษัท เป็นแบบสอบถามแบบค าถามปลายปิด 
  สว่นท่ี 2 ข้อมลูท่ีมีผลกระทบตอ่แนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับลงของราคา
วตัถดุบิ 2 ด้าน ประกอบด้วย ข้อมลูทัว่ไปของบริษัทคูค้่า และสภาพแวดล้อมทางการตลาด เป็น
ค าถามแบบประมาณคา่ 5 ระดบั คือ (5) ระดบัผลกระทบท่ีมีตอ่การเจรจาตอ่รองมากท่ีสดุ,  
(4) มีผลกระทบมาก, (3) มีผลกระทบปานกลาง, (2) มีผลกระทบน้อย และ (0) ไมมี่ผลกระทบ 
  สว่นท่ี 3 ข้อคิดเห็นอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัการเจรจาตอ่รองการปรับลง และข้อคดิเห็น
จากตวัอย่างกรณีศกึษา เป็นค าถามปลายเปิด 
 ชดุท่ี 2 เป็นแบบสอบถามส าหรับพนกังานฝ่ายจดัซือ้ ท่ีปฏิบตัหิน้าท่ีรับผิดชอบด้าน
ราคาซือ้ขาย และมีอ านาจในการตดัสินใจการปรับราคาขึน้ของบริษัทผู้ผลิตและประกอบ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ 
  สว่นท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของบริษัท ได้แก่ ขนาดของบริษัท สญัชาตขิองบริษัท อายกุ่อตัง้
ของบริษัท เป็นแบบสอบถามแบบค าถามปลายปิด 
  สว่นท่ี 2 ข้อมลูท่ีมีผลกระทบตอ่แนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับขึน้ของราคา
วตัถดุบิ 2 ด้าน ประกอบด้วย ข้อมลูทัว่ไปของบริษัทคูค้่า และสภาพแวดล้อมทางการตลาด เป็น
ค าถามแบบประมาณคา่ 5 ระดบั คือ ระดบัผลกระทบท่ีมีตอ่การเจรจาตอ่รองมากท่ีสดุ,  
มีผลกระทบมาก, มีผลกระทบปานกลาง, มีผลกระทบน้อย และไมมี่ผลกระทบ 
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  สว่นท่ี 3 ข้อคิดเห็นอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัการเจรจาตอ่รองการปรับลง และข้อคดิเห็น
จากตวัอย่างกรณีศกึษา เป็นค าถามปลายเปิด 
 แบบสอบถามท่ีเป็นค าถามแบบประมาณคา่ ท่ีให้เลือกตอบ เลือกตอบตามมาตรวดั
แบบ Likert Type Scale  โดยผู้วิจยัได้ก าหนดคา่คะแนนเพ่ือการแปลผล ดงันี ้
  5 ระดบัผลกระทบท่ีมีตอ่การเจรจาตอ่รองมากท่ีสดุ 
  4 ระดบัผลกระทบท่ีมีตอ่การเจรจาตอ่รองมาก 
  3 ระดบัผลกระทบท่ีมีตอ่การเจรจาตอ่รองปานกลาง 
  2 มีระดบัผลกระทบท่ีมีตอ่การเจรจาตอ่รองน้อย 
  1 ไมมี่ผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รอง 
 สว่นเกณฑ์ในการให้ความหมายของคา่เฉล่ีย ก าหนดโดยใช้เกณฑ์ ดงันี ้(บญุชม ศรี
สะอาด, 2545) 
  คา่เฉล่ีย 4.51–5.00  หมายถึง มีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองมากท่ีสดุ 
  คา่เฉล่ีย 3.51–4.50  หมายถึง มีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองมาก 
  คา่เฉล่ีย 2.51-3.50  หมายถึง มีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองปานกลาง 
  คา่เฉล่ีย 1.51-2.50  หมายถึง มีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองน้อย 
  คา่เฉล่ีย 1.00-1.50  หมายถึง ไมมี่ผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รอง 
 
ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 
 ผู้วิจยัได้ด าเนินการตามขัน้ตอน ดงันี ้
 1.  ศกึษาลกัษณะข้อมลูทัว่ไปของบริษัท ท่ีจะมีผลกระทบกบัแนวทางในการเจรจา
ตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุิบ รวบรวบข้อมลูจากเอกสารวิชาการ และสมัภาษณ์ผู้ ท่ี
มีประสบการณ์ในการเจรจาตอ่รองการปรับราคา เพ่ือก าหนดกรอบแนวความคดิในการสร้าง
แบบสอบถาม 
 2.  สร้างแบบสอบถามตามกรอบแนวความคิดท่ีก าหนดโดยพิจารณาถึงรายละเอียด 
ข้อมลูให้ครอบคลมุถึงวตัถปุระสงค์ของการวิจยั และสมมตฐิานการศกึษา 
 3.  น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้เสนออาจารย์ท่ีปรึกษา เพ่ือพิจารณาความถกูต้องและ
ความเหมาะสมของการใช้ภาษา โดยให้ครอบคลมุเนือ้หา วตัถปุระสงค์ของการวิจยัและ
สมมตฐิานการศกึษา เพ่ือน ามาปรับปรุงแก้ไข 
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 4.  ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามค าแนะน าของท่ีอาจารย์ท่ีปรึกษา และสมัภาษณ์ผู้
ท่ีมีความเช่ียวชาญ และน ามาเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาตรวจสอบอีกครัง้ เพ่ือความสมบรูณ์ยิ่งขึน้ 
 5.  ตรวจสอบคณุภาพของเคร่ืองมือ น าแบบสอบถามไปให้กบัผู้ เช่ียวชาญในฝ่ายจดัซือ้, 
ฝ่ายขายและการตลาด ท่ีไมใ่ชป่ระชากรตวัอยา่ง โดยก าหนดจากความเห็นท่ีใช้ไว้ท่ี 2 ใน 3 
 6.  น าผลท่ีได้จากการตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถาม เสนออาจารย์ท่ีปรึกษาอีก
ครัง้ เพื่อความสมบรูณ์ แล้วพิมพ์เป็นแบบสอบถามฉบบัจริง เพื่อน าไปใช้ในการรวบรวมข้อมลูจาก
ลุม่ตวัอยา่ง 
  
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ในการศกึษาครัง้นี ้ผู้วิจยัท าการเก็บข้อมลูด้วยการใช้แบบสอบถามแบบเชิงคณุภาพ 
โดยการใช้แบบสอบถามกบักลุม่ตวัอยา่งท่ีเก่ียวข้องโดยตรง เพื่อให้ได้ข้อมลูท่ีเก่ียวกบัแนวทางใน
การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ เพ่ือทราบ
ปัจจยัท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองท่ีแท้จริง 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในการศกึษาครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ด าเนินวิเคราะห์ข้อมลูท่ีได้จากการสมัภาษณ์จาก
แบบสอบถาม โดยน ามาประกอบวิเคราะห์เนือ้หา แล้วสรุปความให้ได้ข้อมลูท่ีมีความสมัพนัธ์กบั
ประเดน็ปัญหาการวิจยั ประกอบกบัการน าข้อมลูจากการศกึษา ต าราวิชาการ เอกสารงานวิจยั 
และวารสารท่ีเก่ียวข้องมาวิเคราะห์ตามระเบียบวิธีวิจยั โดยน าผลจาการศกึษามาวิเคราะห์กบั
แนวคิดทางทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง สรุปเป็นงานวิจยั เพ่ือศกึษาแนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับ
ราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์และทกุ ๆ อตุสาหกรรมด้วย 
 

 

 

 



 

บทที่ 4 
ผลการวจิัย 

 
 ในการศกึษาเร่ืองแนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิใน
อตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ ผู้วิจยัได้แบง่ประเดน็ในการศกึษา ออกเป็น 2 กลุม่ดงันี ้
 กลุม่ท่ี 1 แนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของวตัถดุิบ โดยศกึษาและ
วิเคราะห์จากแบบสอบถามจากพนกังานฝ่ายขายและการตลาด ท่ีปฏิบตัหิน้าท่ีรับผิดชอบด้าน
ราคาซือ้ขาย และมีอ านาจในการตดัสินใจการปรับราคาขึน้-ลงของชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์ 
 กลุม่ท่ี 2 แนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของวตัถดุิบ โดยศกึษาและ
วิเคราะห์จากแบบสอบถามจากพนกังานฝ่ายจดัซือ้ ท่ีปฏิบตัหิน้าท่ีรับผิดชอบด้านราคาซือ้ขาย 
และมีอ านาจในการตดัสินใจการปรับราคาขึน้-ลงของบริษัทผู้ผลิตและประกอบเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์ 
 จากข้อมลูศกึษาและวิเคราะห์ผลท่ีได้มีดงันี ้
 
ข้อมูลจากการศึกษา 
 สว่นท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของบริษัท 
 จากการส ารวจแบบสอบถามแก่กลุม่เป้าหมายทัง้ 2 กลุม่ คือ พนกังานฝ่ายขายและ
การตลาดจ านวน 10 ทา่น และพนกังานฝ่ายจดัซือ้จ านวน 5 ทา่น ได้รายละเอียดแตล่ะกลุม่
ดงัตอ่ไปนี ้
 
ตารางท่ี 1  ข้อมลูทัว่ไปของบริษัท จากการส ารวจแบบสอบถามพนกังานฝ่ายขายและการตลาด  
 
1.  ขนาดของบริษัท จ านวน ร้อยละ 
ขนาดเลก็   

ขนาดกลาง 10 100 
ขนาดใหญ่   
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ตารางท่ี 1  (ตอ่) 

 
 จากตารางท่ี 1 พบวา่ข้อมลูทัว่ไปของบริษัท ของพนกังานฝ่ายขายและการตลาด พบวา่
ทกุบริษัทสว่นใหญ่เป็นบริษัทท่ีประกอบธุรกิจขนาดกลาง เป็นบริษัทสญัชาตเิกาหลี และบริษัท
สว่นใหญ่ ร้อยละ 80 ก่อตัง้มาแล้ว 11-15 ปี รองลงมา ร้อยละ 20 ก่อตัง้มา 6-10 ปี ท าให้เกิด
ข้อสงัเกต เหตใุดบริษัทตา่งชาตเิหลา่นี ้ถึงสามารถลงทนุโดยถือสญัชาต ิโดยไมไ่ด้ร่วมทนุกบั
ประเทศไทยเลย ซึง่จากข้อมลูท่ีเก่ียวกบัการครองถือหุ้นส่วนของบริษัทชาวตา่งชาตนิัน้ จ าเป็นต้อง
มีสดัสว่นการถือครองร่วมทนุกนัระหวา่งคนไทยและคนตา่งชาตเิป็น 51: 49 ดงันัน้ ผู้วิจยัจงึได้
ท าการศกึษาเพ่ือหาข้อมลูเพิ่มเตมิ พ.ร.บ.การประกอบธุรกิจของคนตา่งด้าว พ.ศ. 2542 ซึง่มิได้
ระบถุึงเร่ืองการเข้ามาลงทนุและการครอบครองถือสญัชาต ิและถือหุ้นส่วนของคนตา่งชาตวิา่ จะมี
การยกเว้นไว้ให้กบัคนไทยเท่านัน้ หรือจะประกอบธุรกิจได้ก็ตอ่เม่ือ ได้รับความเห็นชอบจาก
รัฐมนตรีโดยความเห็นชอบของรัฐมนตรีก่อนเท่านัน้ ส าหรับข้อมลูท่ีเก่ียวข้องกบัการถือสญัชาติ
หรือการถือหุ้นสว่นระหวา่งคนไทยและคนตา่งชาตท่ีิอตัราสว่นร้อยละ 51: 49 เป็นข้อก าหนดท่ี
บงัคบัใช้กบับริษัทข้ามชาติท่ีต้องการเข้าสู่ตลาดหลกัทรัพย์แหง่ประเทศไทยเทา่นัน้ ซึง่ข้อกฎหมาย
ได้กลา่วไว้ว่า หากบริษัทข้ามชาตต้ิองการเข้าสูต่ลาดหลกัทรัพย์แหง่ประเทศไทยจะต้องมีสดัสว่น
ของการถือหุ้นระหวา่งคนไทยและคนตา่งชาตเิป็น 51: 49 เพ่ือเป็นการป้องกนัแทรกแซงทาง
เศรษฐกิจ (กอบมา อศัวกิดาการ, 2553 ข อ้างถึงใน จารุวรรณ รุ่งโรจน์, 2551) 
 

2.  สัญชาติของบริษัท จ านวน ร้อยละ 
ไทย   

เกาหล ี 10 100 
จีน   

ร่วมทนุระหวา่งไทยเกาหล ี   

ร่วมทนุระหวา่งไทย จีน   

อื่น ๆ โปรดระบ…ุ……………….   
อายุก่อตัง้ของบริษัท   
1-5 ปี   

6-10 ปี 2 20 
11-15 ปี 8 80 
มากกวา่ 20 ปี   
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ตารางท่ี 2  ข้อมลูทัว่ไปของบริษัท จากการส ารวจแบบสอบถามพนกังานฝ่ายจดัซือ้ 
 
1.  ขนาดของบริษัท จ านวน ร้อยละ 
ขนาดเลก็   

ขนาดกลาง   

ขนาดใหญ่ 5 100 
2.  สัญชาติของบริษัท   
ไทย   
เกาหล ี 5 100 
จีน   

ร่วมทนุระหวา่งไทยเกาหล ี   

ร่วมทนุระหวา่งไทย จีน   

อื่น ๆ โปรดระบ…ุ……………….   
อายุก่อตัง้ของบริษัท   
1-5 ปี   

6-10 ปี   

11-15 ปี   
มากกวา่ 20 ปี 5 100 

 
 จากตารางท่ี 2 พบวา่ข้อมลูทัว่ไปของบริษัท ของพนกังานฝ่ายจดัซือ้จากบริษัทผู้ผลิต
และประกอบเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ จ านวน 5 ทา่น เป็นบริษัทท่ีประกอบธุรกิจขนาด
ใหญ่ บริษัทถือสญัชาตเิกาหลี และมีอายกุ่อตัง้มามากกว่า 20 ปี 
 สว่นท่ี 2 แนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุิบ 
 ผู้วิจยัได้วิเคราะห์ข้อมลูท่ีมีผลกระทบตอ่แนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับขึน้-ลง
ของราคาวตัถดุิบ 2 ด้าน ประกอบด้วย ข้อมลูทัว่ไปของบริษัทคูค้่า และสภาพแวดล้อมทางการ
ตลาด เป็นค าถามแบบประมาณคา่ 5 ระดบั คือ  
 (5) มีผลกระทบท่ีมีตอ่การเจรจาตอ่รองมากท่ีสดุ 
 (4) มีผลกระทบท่ีมีตอ่การเจรจาตอ่รองมาก 
 (3) มีผลกระทบท่ีมีตอ่การเจรจาตอ่รองปานกลาง 
 (2) มีผลกระทบท่ีมีตอ่การเจรจาตอ่รองน้อย 
 (1) ไมมี่ผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รอง 
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ตารางท่ี 3  สรุปคะแนนเฉล่ีย จากการส ารวจของพนกังานฝ่ายขายและการตลาด ส าหรับระดบั 
  ผลกระทบท่ีมีตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิใน 
  อตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
 

รายละเอียด 
ระดับผลกระทบที่มต่ีอ 

การเจรจาต่อรอง 

1.  ข้อมูลทั่วไปของบริษัทคู่ ค้า คะแนนเฉลี่ยที่ได้ 
1.  บริษัทคูค้่าประกอบธุรกิจขนาดใหญ่ 3.8 
2.  บริษัทคูค้่าตัง้อยูใ่นเขตนิคมอตุสาหกรรมและเส้นทางในการเดนิทางสะดวก 3.0 
3.  บริษัทคูค้่าช าระเงินตรงเวลา 2.2 
4.  บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทท่ีมช่ืีอเสยีง ยี่ห้อผลติภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย 2.5 
5.  พนกังานของบริษัทคูค้่าที่ตดิตอ่ให้ข้อมลูและมอีธัยาศยัดี 2.6 
6.  บริษัทคูค้่าใช้ระบบในการติดตอ่ที่มีความซบัซ้อนและยุง่ยากมาก 2.6 
7.  บริษัทคูค้่าติดอนัดบัยอดขาย 1 ใน 10 ของตลาดเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ 
     อิเลก็ทรอนิกส์ 

2.5 

8.  บริษัทคูค้่ากบับริษัททา่นได้ท าการซือ้ขายกนัมาเป็นระยะเวลานาน 2.7 
9.  บริษัทคูค้่ามีความเป็นพนัธมติรซึง่กนัและกนั 2.8 
10.  บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทสญัชาติเดียวกนักบับริษัทของทา่น 2.5 
2.  สภาพแวดล้อมทางการตลาด  
1.  เทรนของราคาวตัถดุิบ 4.4 
2.  ปริมาณของการสัง่ซือ้ 4.5 
3.  Quota ของสนิค้า 4.4 
4.  คณุภาพและSpecification  ของสนิค้า 4.4 
5.  นโยบาย กฎหมายและข้อบงัคบัทางการค้า 3.5 
6.  สภาวะการแขง่ขนัในอตุสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเลก็ทรอนิกส์ 3.2 
7.  สงัคมและวฒันธรรม 2.5 
8.  อตัราคา่จ้างแรงงาน 3.3 
9.  ต้นทนุการขนสง่ 3.5 
10.  อตัราดอกเบีย้เงินกู้  2.3 
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 สว่นเกณฑ์ในการให้ความหมายของคา่เฉล่ีย ก าหนดโดยใช้เกณฑ์ ดงันี ้
 คา่เฉล่ีย 4.51-5.00  หมายถึง มีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองมากท่ีสดุ 
 คา่เฉล่ีย 3.51-4.50  หมายถึง มีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองมาก 
 คา่เฉล่ีย 2.51-3.50  หมายถึง มีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองปานกลาง 
 คา่เฉล่ีย 1.51-2.50  หมายถึง มีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองน้อย 
 คา่เฉล่ีย 1.00-1.50  หมายถึง ไมมี่ผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รอง 
 
ตารางท่ี 4  สรุประดบัผลกระทบของพนกังานฝ่ายขายและการตลาด ท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจา
 ตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุิบในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
 

รายละเอียด 
ระดับผลกระทบที่มต่ีอ 

การเจรจาต่อรอง 

1.  ข้อมูลทั่วไปของบริษัทคู่ ค้า  
บริษัทคูค้่าประกอบธุรกิจขนาดใหญ่ มาก 
บริษัทคูค้่าตัง้อยูใ่นเขตนิคมอตุสาหกรรมและเส้นทางในการเดินทางสะดวก ปานกลาง 
บริษัทคูค้่ากบับริษัททา่นได้ท าการซือ้ขายกนัมาเป็นระยะเวลานาน ปานกลาง 
บริษัทคูค้่ามีความเป็นพนัธมติรซึง่กนัและกนั ปานกลาง 
พนกังานของบริษัทคูค้่าทีต่ิดตอ่ให้ข้อมลูและมีอธัยาศยัดี ปานกลาง 
บริษัทคูค้่าใช้ระบบในการติดตอ่ที่มีความซบัซ้อนและยุง่ยากมาก ปานกลาง 
บริษัทคูค้่าติดอนัดบัยอดขาย 1 ใน 10 ของตลาดเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเลก็ทรอนิกส ์

น้อย 

บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทท่ีมีช่ือเสยีง ยี่ห้อผลติภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย น้อย 
บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทสญัชาตเิดยีวกนักบับริษัทของทา่น น้อย 
บริษัทคูค้่าช าระเงินตรงเวลา น้อย 
2.  สภาพแวดล้อมทางการตลาด  
ปริมาณของการสัง่ซือ้ มากที่สดุ 
Quota ของสนิค้า มาก 
เทรนของราคาวตัถดุิบ มาก 
คณุภาพและSpecification  ของสนิค้า มาก 
นโยบาย กฎหมายและข้อบงัคบัทางการค้า ปานกลาง 
ต้นทนุการขนสง่ ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4  (ตอ่) 
 

รายละเอียด 
ระดับผลกระทบที่มต่ีอ 

การเจรจาต่อรอง 
2.  สภาพแวดล้อมทางการตลาด   
อตัราคา่จ้างแรงงาน ปานกลาง 
สภาวะการแขง่ขนัในอตุสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเลก็ทรอนิกส์ ปานกลาง 
สงัคมและวฒันธรรม น้อย 
อตัราดอกเบีย้เงินกู้  น้อย 

 
 จากตารางท่ี 3-4 พบวา่ข้อมลูทัว่ไปของบริษัทคูค้่าและข้อมลูสภาพแวดล้อมทาง
การตลาด ของพนกังานฝ่ายขายและการตลาด ผลการศกึษาดงักลา่วพบวา่ ข้อมลูทัว่ไปของคูค้่า 
มีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในระดบัมากคือ ขนาดของธุรกิจ 
บริษัทคูค้่าท่ีมีขนาดใหญ่ เป็นบริษัทท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของ
ราคาวตัถดุิบมาก ถดัมาท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุิบ
ระดบัปานกลาง เป็นบริษัทคูค้่าตัง้อยูใ่นเขตนิคมอตุสาหกรรมและเส้นทางในการเดนิทางสะดวก 
บริษัทคูค้่ากบับริษัททา่นได้ท าการซือ้ขายกนัมาเป็นระยะเวลานาน บริษัทคูค้่ามีความเป็น
พนัธมิตรซึง่กนัและกนั พนกังานของบริษัทคูค้่าท่ีติดตอ่ให้ข้อมลูและมีอธัยาศยัดี บริษัทคูค้่าใช้
ระบบในการตดิตอ่ท่ีมีความซบัซ้อนและยุง่ยากมาก และสดุท้ายข้อมลูทัว่ไปของบริษัทคูค้่าท่ีมี
ผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิระดบัน้อยคือ บริษัทคูค้่าเป็น
บริษัทท่ีมีช่ือเสียง ย่ีห้อผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย บริษัทคูค้่าตดิอนัดบัยอดขาย 1 ใน 10 ของ
ตลาดเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทสญัชาตเิดียวกนักบับริษัทของทา่น 
บริษัทคูค้่าช าระเงินตรงเวลา 
 ข้อมลูสภาพแวดล้อมทางการตลาดพบวา่ ระดบัท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการ
ปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในระดบัมากท่ีสดุคือ ปริมาณของการสัง่ซือ้ รองลงมาท่ีมีระดบั
ผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิมากในเร่ืองของ เทรนของ
ราคาวตัถดุิบ Quota ของสินค้า คณุภาพและ Specification ของสินค้า ระดบัท่ีมีผลกระทบตอ่การ
เจรจาตอ่การปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุิบระดบัปานกลาง นโยบาย กฎหมายและข้อบงัคบั
ทางการค้า ต้นทนุการขนสง่ สภาวะการแขง่ขนัในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ และระดบัท่ีมี
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ผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในระดบัท่ีน้อย คืออตัรา
ดอกเบีย้เงินกู้  สงัคมและวฒันธรรม ซึง่พบวา่ข้อมลูทัว่ไปของบริษัทคูค้่า และข้อมลูสภาพแวดล้อม
ทางการตลาด ท่ีฝ่ายขายและการตลาดให้ความส าคญันัน้มีความสอดคล้องกนัคือ ขนาดของ
บริษัท บริษัทคูค้่าท่ีมีขนาดใหญ่ ท าให้ปัจจยัท่ีสง่ผลตามมานัน้ก็คือ ปริมาณของการสัง่ซือ้ แนน่อน
อยูแ่ล้ววา่ บริษัทท่ีประกอบธุรกิจขนาดใหญ่ ต้องมีปริมาณการสัง่ซือ้ในปริมาณท่ีมากตามไปด้วย 
ดงันัน้การศกึษาแนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิ ของบริษัทคูค้่า
ท่ีมีขนาดใหญ่ ข้อมลูของปริมาณการสัง่ซือ้จงึเป็นเร่ืองท่ีส าคญัอยา่งยิ่งท่ีทางฝ่ายขายและ
การตลาดต้องการรายละเอียดข้อมลูอยา่งชดัเจน เพราะปริมาณในการสัง่ซือ้จะเป็นข้อมลูท่ี
สามารถก าหนด Quota ของสินค้า เทรนของราคาวตัถดุิบคณุภาพและ Specification ของสินค้า 
ดงันัน้จงึเป็นข้อมลูท่ีจะต้องศกึษาและวิเคราะห์ เพ่ือเป็นแนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคา
ขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์  
 
ตารางท่ี 5  สรุปคะแนนเฉล่ีย จากการส ารวจพนกังานฝ่ายจดัซือ้ ส าหรับระดบัผลกระทบท่ีมีตอ่ 
 การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์  
 

รายละเอียด 
ระดับผลกระทบที่มต่ีอ 

การเจรจาต่อรอง 

1.  ข้อมูลทั่วไปของบริษัทคู่ ค้า คะแนนเฉลี่ยที่ได้ 
1.  บริษัทคูค้่าประกอบธุรกิจขนาดใหญ่ 4.2 
2.  บริษัทคูค้่าตัง้อยูใ่นเขตนิคมอตุสาหกรรมและเส้นทางในการเดนิทางสะดวก 2.8 
3.  บริษัทคูค้่ามีความเสีย่งในเร่ืองของสภาพคลอ่งทางการเงิน 4.0 
4.  บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทท่ีมช่ืีอเสยีง ผลติชิน้สว่นให้กบัผลติภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกั 
     แพร่หลาย 

4.0 

5.  พนกังานของบริษัทคูค้่าที่ตดิตอ่ให้ข้อมลูและมอีธัยาศยัดี 3.4 
6.  บริษัทคูค้่าใช้ระบบในการติดตอ่ที่มีความซบัซ้อนและยุง่ยากมาก 2.8 
7.  บริษัทคูค้่ากบับริษัททา่นได้ท าการซือ้ขายกนัมาเป็นระยะเวลานาน 4.2 
8.  บริษัทคูค้่ามีความเป็นพนัธมติรซึง่กนัและกนั 4.4 
9.  บริษัทคูค้่ามีความซื่อสตัย์ ซื่อตรง รักษาค ามัน่สญัญา 4.2 
10.  บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทสญัชาติเดียวกนักบับริษัทของทา่น 4.6 
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ตารางท่ี 5  (ตอ่) 
 

รายละเอียด 
ระดับผลกระทบที่มต่ีอ 

การเจรจาต่อรอง 

2.  สภาพแวดล้อมทางการตลาด  
1.  ข้อตกลงซือ้ขายในเร่ืองการปรับราคาขึน้ - ลงมีความชดัเจน 4.0 
2.  ใช้ราคาจากตารางต้นทนุวตัถดุิบ (Table cost) ของบริษัทผู้ซือ้ 3.4 
3.  เปรียบเทียบตารางต้นทนุวตัถดุิบ (Table cost) ระหวา่งผู้ซือ้กบัผู้ขาย 3.8 
4.  การสญูเสยีในกระบวนการผลติ (Process Loss) 3.2 
5.  ตรวจสอบใบเสนอราคาลา่สดุที่ผู้ขายสัง่ซือ้วตัถดุิบ 4.0 
6.  ตรวจสอบสต็อกวตัถดุิบที่มีวา่ราคาเทา่ไหร่  3.6 
7.  เปรียบเทียบราคาวตัถดุิบระหวา่งราคากลางกบัราคาตา่งประเทศ  3.6 
8.  อตัราคา่จ้างแรงงาน 2.8 
9.  ต้นทนุการขนสง่ 3.0 
10.  อตัราแลกเปลีย่นเงินตราระหวา่งประเทศ 3.2 

 
ตารางท่ี 6  สรุประดบัผลกระทบ ของพนกังานฝ่ายจดัซือ้ ท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการ 
   ปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
 

รายละเอียด 
ระดับผลกระทบที่มต่ีอ 

การเจรจาต่อรอง 

1.  ข้อมูลทั่วไปของบริษัทคู่ ค้า  
บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทสญัชาตเิดยีวกนักบับริษัทของทา่น มากที่สดุ 
บริษัทคูค้่ามีความเป็นพนัธมติรซึง่กนัและกนั มาก 
บริษัทคูค้่าประกอบธุรกิจขนาดใหญ่ มาก 
บริษัทคูค้่ากบับริษัททา่นได้ท าการซือ้ขายกนัมาเป็นระยะเวลานาน มาก 
บริษัทคูค้่ามีความซื่อสตัย์ ซื่อตรง รักษาค ามัน่สญัญา มาก 
บริษัทคูค้่ามีความเสีย่งในเร่ืองของสภาพคลอ่งทางการเงิน มาก 
บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทท่ีมีช่ือเสยีง ผลติชิน้สว่นให้กบัผลติภณัฑ์เป็นที่รู้จกั
แพร่หลาย 

มาก 

บริษัทคูค้่าตัง้อยูใ่นเขตนิคมอตุสาหกรรมและเส้นทางในการเดินทางสะดวก ปานกลาง 
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ตารางท่ี 6  (ตอ่) 
 

รายละเอียด 
ระดับผลกระทบที่มต่ีอ 

การเจรจาต่อรอง 
1.  ข้อมูลทั่วไปของบริษัทคู่ ค้า  
พนกังานของบริษัทคูค้่าทีต่ิดตอ่ให้ข้อมลูและมีอธัยาศยัดี ปานกลาง 
บริษัทคูค้่าใช้ระบบในการติดตอ่ที่มีความซบัซ้อนและยุง่ยากมาก ปานกลาง 
2.  สภาพแวดล้อมทางการตลาด  
ข้อตกลงซือ้ขายในเร่ืองการปรับราคาขึน้-ลงมีความชดัเจน มาก 
ตรวจสอบใบเสนอราคาลา่สดุที่ผู้ขายสัง่ซือ้วตัถดุิบ มาก 
เปรียบเทียบตารางต้นทนุวตัถดุิบ (Table cost) ระหวา่งผู้ซือ้กบัผู้ขาย มาก 
ตรวจสอบสต็อกวตัถดุิบที่มวีา่ราคาเทา่ไหร่ มาก 
เปรียบเทียบราคาวตัถดุิบระหวา่งราคากลางกบัราคาตา่งประเทศ มาก 
ใช้ราคาจากตารางต้นทนุวตัถดุิบ (Table cost) ของบริษัทผู้ซือ้ ปานกลาง 
การสญูเสยีในกระบวนการผลติ (Process Loss) ปานกลาง 
อตัราแลกเปลีย่นเงินตราระหวา่งประเทศ ปานกลาง 
ต้นทนุการขนสง่ ปานกลาง 
อตัราคา่จ้างแรงงาน ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 5-6 พบวา่ข้อมลูทัว่ไปของบริษัทคูค้่าและข้อมลูสภาพแวดล้อมทาง
การตลาดของพนกังานฝ่ายจดัซือ้ ผลการศกึษาดงักล่าวพบวา่ ข้อมลูทัว่ไปของคูค้่า มีผลกระทบ
ตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในระดบัท่ีสดุมากคือ บริษัทคูค้่าเป็นบริษัท
สญัชาตเิดียวกนักบับริษัทของทา่น สว่นบริษัทคูค้่ามีความเป็นพนัธมิตรซึง่กนัและกนั บริษัทคูค้่า
ประกอบธุรกิจขนาดใหญ่ บริษัทคูค้่ากบับริษัททา่นได้ท าการซือ้ขายกนัมาเป็นระยะเวลานาน 
บริษัทคูค้่ามีความซ่ือสตัย์ ซ่ือตรง รักษาค ามัน่สญัญา บริษัทคูค้่ามีความเส่ียงในเร่ืองของสภาพ
คลอ่งทางการเงิน และบริษัทคูค้่าเป็นบริษัทท่ีมีช่ือเสียง ผลิตชิน้สว่นให้กบัผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกั
แพร่หลาย มีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิระดบัมาก 
รองลงมาท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิระดบัปานกลาง
คือ บริษัทคูค้่าตัง้อยูใ่นเขตนิคมอตุสาหกรรมและเส้นทางในการเดนิทางสะดวก พนกังานของ
บริษัทคูค้่าท่ีติดตอ่ให้ข้อมลูและมีอธัยาศยัดี บริษัทคูค้่าใช้ระบบในการตดิตอ่ท่ีมีความซบัซ้อนและ
ยุง่ยากมาก  
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 ข้อมลูสภาพแวดล้อมทางการตลาดพบวา่ ระดบัท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการ
ปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในระดบัมากคือ ข้อตกลงซือ้ขายในเร่ืองการปรับราคาขึน้–ลงมี
ความชดัเจน ตรวจสอบใบเสนอราคาลา่สดุท่ีผู้ขายสัง่ซือ้วตัถดุบิ เปรียบเทียบตารางต้นทนุวตัถดุิบ 
(Table cost) ระหวา่งผู้ ซือ้กบัผู้ขาย ตรวจสอบสต็อกวตัถดุบิท่ีมีว่าราคาเทา่ไหร่ และเปรียบเทียบ
ราคาวตัถดุิบระหวา่งราคากลางกบัราคาตา่งประเทศ ถดัมาท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการ
ปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในระดบัปานกลางคือ ใช้ราคาจากตารางต้นทนุวตัถดุบิ (Table 
cost) ของบริษัทผู้ ซือ้ การสญูเสียในกระบวนการผลิต (Process Loss) อตัราแลกเปล่ียนเงินตรา
ระหวา่งประเทศ ต้นทนุการขนสง่ และอตัราคา่จ้างแรงงาน ซึง่สามารถวิเคราะห์ได้วา่บริษัทคูค้่าท่ี
เป็นสญัชาตเิดียวกบับริษัทของตน สญัชาตเิกาหลีนัน้เองหากบริษัทคูค้่าถือสญัชาตเิกาหลีด้วยกนั
จะมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุิบเป็นอย่างมาก 
 สว่นท่ี 3 ข้อคิดเห็นอ่ืน ๆ 
 ผู้วิจยัได้ใช้แบบสอบถามแบบปลายเปิดเพ่ือวิเคราะห์ข้อมลูท่ีมีผลกระทบตอ่แนวทางใน
การเจรจาตอ่รองการปรับขึน้-ลงของราคาวตัถดุิบ แบง่ออกเป็น 3 หวัข้อ ดงันี ้
 1.  ความชดัเจนและโปร่งใส ในการเจรจาตอ่รองขอปรับราคาเพิ่มขึน้และลดลงของผู้ ซือ้ 
จากผลส ารวจพบวา่ ร้อยละ 70 ของพนกังานฝ่ายขายและการตลาดพบวา่ ในปัจจบุนันีก้ารเจรจา
ตอ่รองขอปรับราคาลดลงของผู้ ซือ้ มีความชดัเจนและโปร่งใส ่เพราะอตุสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้า
และอิเล็กทรอนิกส์มีการเติบโตขึน้มาก ท าให้เกิดการแขง่ขนัในอตุสาหกรรมนีเ้พิ่มมากขึน้ ผู้ ซือ้จงึมี
อ านาจในการตอ่รองมากขึน้ด้วย อีกทัง้เม่ือคูแ่ขง่เพิ่มมากขึน้ ท าให้ราคาวตัถดุิบตา่ง ๆ มีการ
แขง่ขนักนัสามารถตรวจสอบและเปรียบเทียบราคา คณุภาพ ข้อมลูตา่ง ๆ ง่ายขึน้ และการปรับ
ราคาลดลงได้อ้างอิงจากราคาวตัถดุิบและมีการปรับราคาลดลงตามจริง และร้อยละ 30 ให้
ความเห็นวา่ ในปัจจบุนันีก้ารเจรจาตอ่รองขอปรับราคาลดลงของจดัซือ้ ไมมี่ความชดัเจนและโปร่ง
ใส ่เพราะปัญหาส่วนใหญ่ท่ีพบ เม่ือราคาวตัถดุบิปรับราคาเพิ่มขึน้ผู้ ซือ้ไมป่รับราคาเพิ่มขึน้ให้แก่
ผู้ขายโดยทนัที ปรับราคาลดลงบอ่ยครัง้โดยไมมี่เหตผุลหรือสาเหตหุรือปัจจยัท่ีชดัเจน หรือบางครัง้
ปรับลดราคา เพียงเพื่อผลประโยชน์ด้านต้นทนุอยา่งเดียว โดยไมค่ านงึถึงต้นทนุท่ีแท้จริงของผู้ขาย 
 จากผลส ารวจพบวา่ ร้อยละ 60 ของพนกังานฝ่ายพนกังานจดัซือ้พบวา่ ในปัจจบุนันี ้
พบวา่การเจรจาตอ่รอง ขอปรับราคาเพิ่มขึน้ของผู้ ซือ้ มีความชดัเจนและโปร่งใส่ โดยให้เหตผุลวา่ 
ในการเจรจาตอ่รองปรับราคาขึน้-ลงจะมีการเปล่ียนแปลงราคาได้นัน้ จะต้องมีการนดัเจรจาตอ่รอง
กนัทกุครัง้ และต้องมีการยินยอมของทัง้สองฝ่ายเสียก่อนถึงจะท าการปรับราคา และการ
ปรับเปล่ียนราคาของวตัถดุิบนัน้ ทางผู้ ซือ้จะต้องมีกระบวนการตรวจเช็คราคาและสต็อกท่ีมีทกุครัง้ 



32 

ก่อนท่ีจะปรับเปล่ียนราคาเพ่ือความชดัเจน และมีเอกสารการในการสัง่ซือ้ แสดงราคา ปริมาณ
ชดัเจนรับรองและสมบรูณ์ถกูต้องชดัเจน และร้อยละ 40 ในปัจจบุนันีก้ารเจรจาตอ่รองขอปรับ
ราคาเพิ่มขึน้ของผู้ ซือ้ ไมมี่ความชดัเจนและโปร่งใส ่เพราะมีการเจรจาปรับราคาลดลงจากการ
ตอ่รองโดยจะให้ปริมาณการซือ้เพิ่มมากขึน้ และการปรับราคาลดลงบางครัง้ ไมมี่เหตผุล
ประกอบการพิจารณา ปรับลดราคาโดยไมพ่ิจารณาต้นทนุท่ีแท้จริง และไมป่รับราคาขึน้ลงตาม
ราคากลาง ICIS ด้วย 
 2.  ปัจจยัใดท่ีสามารถยอมรับได้ทนัทีในการปรับราคาเพิ่มขึน้และลดลง 
 
ตารางท่ี 7  คะแนนท่ีได้จากการส ารวจ ปัจจยัใดท่ีพนกังานฝ่ายขายและการตลาดสามารถยอมรับ 
   ได้ทนัทีในการปรับราคาลดลง 
 
ปัจจัยใดที่สามารถยอมรับได้ทันทีในการปรับราคาลดลง คะแนนที่ได้ ร้อยละ 
Target Cost Down Of Year (เป้าหมายในการลดราคา) 0 0 
Exchange Rate ลดลง 1 6 
ราคา Raw Material ลดลง 10 56 
Purchasing Amount (ปริมาณการขายเพิ่มขึน้) 5 28 
Labor Cost (อตัราคา่แรงลดลง) 1 6 
Loss Rate (อตัราของเสยีในกระบวนการผลติลดลง) 0 0 
Standard Time (ระยะเวลาในกระบวนการผลติลดลง) 0 0 
Transportation (ปริมาณขนสง่ตอ่เที่ยวเพิ่มขึน้) 1 6 

 
 จากตารางท่ี 7 ข้อมลูการส ารวจพบวา่ ปัจจยัใดท่ีสามารถยอมรับได้ทนัทีในการปรับ
ราคาลดลง ร้อยละ 56 ยอมรับได้ทนัทีในการปรับราคาลดลงเม่ือราคา Raw Material ลดลง ร้อย
ละ 28 ยอมรับได้ทนัทีในการปรับราคาลดลงเม่ือ Purchasing Amount (ปริมาณการขายเพิ่มขึน้) 
และร้อยละ 1 ท่ีสามารถยอมรับได้ทนัทีในการปรับราคาลดลงได้เม่ือ Exchange Rate ลดลง 
Labor Cost (อตัราคา่แรงลดลง) Transportation (ปริมาณขนสง่ตอ่เท่ียวเพิ่มขึน้) 
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ตารางท่ี 8  คะแนนท่ีได้จากการส ารวจ ปัจจยัใดท่ีพนกังานฝ่ายจดัซือ้สามารถยอมรับได้ทนัทีใน 
   การปรับราคาเพิ่มขึน้ 
 
ปัจจัยใดที่สามารถยอมรับได้ทันทีในการปรับราคาเพิ่มขึน้ คะแนนที่ได้ ร้อยละ 
Target Cost Down Of Year Achieve ลดราคาได้ตามเป้าหมายส าเร็จ 1 8 
Exchange Rate เพิ่มขึน้ 4 29 
ราคา Raw Material เพิ่มขึน้ 5 36 
Purchasing Amount (ปริมาณการขายลดลง) 1 8 
Labor Cost (อตัราคา่แรงเพิ่มขึน้) 1 8 
Loss Rate (อตัราของเสยีในกระบวนการผลติเพิม่ขึน้) 1 8 
Standard Time (ระยะเวลาในกระบวนการผลติเพิม่ขึน้) 0 0 
Transportation (ปริมาณขนสง่ตอ่เที่ยวลดลง) 1 8 

 
 จากตารางท่ี 8 ข้อมลูการส ารวจพบวา่ ปัจจยัใดท่ีพนกังานฝ่ายจดัซือ้สามารถยอมรับได้
ทนัทีในการปรับราคาเพิ่มขึน้ ร้อยละ 33 ราคา Raw Material เพิ่มขึน้ ร้อยละ 29 ยอมรับได้ทนัทีใน
การปรับราคาเพิ่มขึน้เม่ือ Exchange Rate เพิ่มขึน้ และร้อยละ 1 ท่ีสามารถยอมรับได้ทนัทีในการ
ปรับราคาเพิ่มขึน้ได้เม่ือ Target Cost Down Of Year Achieve ลดราคาได้ตามเป้าหมายส าเร็จ 
Purchasing Amount (ปริมาณการขายลดลง) Labor Cost (อตัราคา่แรงเพิ่มขึน้) Loss Rate 
(อตัราของเสียในกระบวนการผลิตเพิ่มขึน้) และ Transportation (ปริมาณขนสง่ตอ่เท่ียวลดลง) 
 3.  ประเด็นด้านการเจรจาตอ่รองเพ่ือความเท่าเทียมหรือความยตุธิรรม ท่ีมีตอ่
กรณีศกึษา และข้อเสนอแนะเพิ่มเตมิ 
 กรณีศกึษา: การปรับราคาลดลงของราคาวตัถดุบิพลาสตกิ ABS Grade GP-35 ของ
บริษัทผู้ขายยินยอมปรับลดราคาลง แตต้่องเพิ่มโควตา (ยอดการสัง่ซือ้) จาก 40%-60% 
 จากกรณีศกึษาและส ารวจผลพบวา่ พนกังานฝ่ายขายและการตลาดร้อยละ 90 ได้ให้
ความเห็นวา่เป็นการเจรจาตอ่รองท่ีมีความเทา่เทียมหรือมีความยตุธิรรม Win-Win ทัง้สองฝ่าย 
เน่ืองจากการปรับราคาวตัถดุบิลดลง แตเ่ม่ือเปรียบเทียบกบัยอดสัง่ซือ้ท่ีเพิ่มมากขึน้ ก็ถือวา่ได้
ก าไรจากปริมาณการสัง่ซือ้ท่ีเพิ่มมากขึน้ด้วย ถือวา่การเจรจาครัง้นี ้ไมเ่ป็นการเอาเปรียบผู้ขาย
มากเกินไป เพราะได้ประโยชน์ทัง้สองฝ่าย ถึงแม้บริษัทผู้ขายจะเสียผลประโยชน์จากราคาวตัถดุบิ
ท่ีต้องปรับราคาลดลง ทัง้ท่ียงัคงมีสตอ็กราคาท่ีสงูอยู ่แตก่ารเพิ่มโควตา (ยอดการสัง่ซือ้) ให้ใน
ระยะยาวก็สามารถทดแทนส่วนท่ีเสียไปได้ และยงัมองวา่เป็นการเจรจาตอ่รองเพ่ือเป็นพนัธมิตร
กนัตอ่ไปในอนาคตมากกว่า และร้อยละ 10 ให้ความเห็นวา่เป็นการเจรจาตอ่รองท่ีไมมี่ความเทา่
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เทียมหรือมีความยตุธิรรม ควรจะเจรจาให้ใช้ราคาตามราคาของวตัถดุิบท่ีซือ้มาและเคลียร์สต็อก
จนหมดเสียก่อน จงึจะเจรจาปรับราคาลดลงอีกครัง้ 
 ข้อเสนอแนะเพิ่มเตมิ ในการเจรจาท่ีพนกังานฝ่ายขายและการตลาด พบวา่สว่นใหญ่ 
จะขอตกลงสญัญาของโควตาท่ีเพิ่มขึน้ให้ชดัเจน มีระยะเวลาก าหนดชดัเจนมากขึน้เพ่ือสามารถ
เปรียบเทียบและค านวณมลูคา่ท่ีสญูเสียกบัโควตาท่ีเพิ่มขึน้  
 กรณีศกึษา: การปรับราคาขึน้ของราคาวตัถดุบิพลาสตกิ ABS Grade GP-35 ของ
บริษัทผู้ ซือ้ยอมปรับราคาเพิ่มขึน้แตจ่ะปรับราคาให้ใหมอี่ก 2 สปัดาห์ และหลงัจากนัน้บริษัทผู้ขาย
ต้องลดราคาลงอีกเน่ืองจาก Purchasing Amount ท่ีเพิ่มมากขึน้ชว่ง High season 
 จากกรณีศกึษาและส ารวจผลพบวา่ พนกังานฝ่ายจดัซือ้ ร้อยละ 60 ได้ให้ความเห็นวา่
เป็นการเจรจาตอ่รองท่ีมีความเทา่เทียมหรือมีความยตุธิรรม โดยให้เหตผุลวา่รักษาความสมัพนัธ์
ของคูค้่า มีความสมเหตสุมผล เน่ืองจากมีการปรับราคาเพิ่มขึน้ให้กบับริษัทผู้ขาย แตก็่ยงัได้เสนอ
ให้มีการปรับราคาลดลงในอนาคตอีกด้วย คือตา่งฝ่ายตา่งได้ผลประโยชน์ร่วมกนั และการปรับ
ราคาตามราคาวตัถดุิบตามตลาดโลก มีความโปร่งใสและสามารถตรวจสอบได้ แตก่ารปรับราคา
ขึน้ให้แก่ผู้ขายช้าไป 2 สปัดาห์ ก็เป็นเพียงกลยทุธ์อยา่งหนึง่ของผู้ ซือ้ ชะลอเวลาในการขึน้ราคาให้
ช้าท่ีสดุ เพ่ือผลประโยชน์ของผู้ ซือ้เอง แตก็่ไมไ่ด้นิ่งเฉยท่ีจะไมป่รับราคาขึน้ให้ จนท าให้ผู้ ขายรู้สกึ
วา่โดนเอาเปรียบ อีกร้อยละ 40 ให้ความเห็นว่าเป็นการเจรจาตอ่รองท่ีไมมี่ความเทา่เทียมหรือมี
ความยตุธิรรม เพราะการเล่ือนปรับราคาเพิ่มขึน้อีก 2 สปัดาห์ทัง้ ๆ ท่ีวตัถดุบิท่ีใช้ผลิตขณะท่ีรอการ
ปรับราคาขึน้นัน้ เป็นวตัถดุบิท่ีมีราคาสงูกวา่ท่ีทางผู้ ซือ้ซือ้ขายกนัอยู ่และยงัต้องปรับลดราคา
ให้กบัทางผู้ ซือ้อีกในชว่ง High season ถือวา่ไมมี่ความยตุธิรรมเทา่ท่ีควร เพราะชว่งสว่นตา่งของ
ราคาของวตัถดุิบนัน้ ควรจะค านวณส่วนตา่งของวตัถดุบิท่ีต้องปรับราคาขึน้ให้เทา่กบัชว่งท่ีปรับ
ราคาลดลงเน่ืองจาก High season ด้วย 
 ข้อเสนอแนะเพิ่มเตมิ ในการเจรจาท่ีพนกังานฝ่ายจดัซือ้ พบวา่สว่นใหญ่ต้องมีการ
ตรวจสอบราคาซือ้ของวตัถดุิบท่ีแท้จริง และจ านวนสตอ็กของผู้ผลิตท่ีมีอยู ่เป็นราคาท่ีเจรจาปรับ
ราคาขึน้จริง พร้อมเอกสารท่ีชดัเจน และอาจจะปรับราคาขึน้เพียงเทา่กบัสว่นตา่งเทา่นัน้ หลงัจาก
นัน้ คอ่ยมีการเจรจาตอ่รองปรับราคาลดลงอีกครัง้ เพราะจะต้องพิจารณาปัจจยัตา่ง ๆ ในชว่งเวลา
นัน้ด้วยวา่ควรปรับราคาลดลงตามท่ีเจรจาได้หรือเปล่า จงึจะท าให้ทัง้สองฝ่ายได้รับผลประโยชน์ท่ี
เทา่ทียมกนั 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ตารางท่ี 9  สรุปแนวทางในการเจรจาตอ่รองปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุิบในอตุสาหกรรม 
 อิเล็กทรอนิกส์จากผู้ผลิต 
 
แนวทางในการเจรจาต่อรองปรับราคาขึน้-ลงของราคาวัตถุดบิในอุตสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์จากผู้ผลิต 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของบริษัท 

ข้อมูลทั่วไปของบริษัท: บริษัทขนาดกลาง 

สัญชาตขิองบริษัท: เกาหล ี

อายุก่อตัง้ของบริษัท: 6-15 ปี 

ส่วนที่ 2 แนวทางในการเจรจาต่อรองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถุดิบ (เรียงล าดับปัจจัยที่มี
ผลกระทบจากมากไปหาปัจจยัที่ผลกระทบน้อย) 

1.  ข้อมูลทั่วไปของบริษัทคู่ ค้า 

ปัจจัยที่มีผลกระทบมากในการเจรจาต่อรอง 

- บริษัทคูค้่าประกอบธุรกิจขนาดใหญ่ 

ปัจจัยที่มีผลกระทบปานกลางในการเจรจาต่อรอง 

- บริษัทคูค้่าตัง้อยูใ่นเขตนคิมอตุสาหกรรมและเส้นทางในการเดินทางสะดวก 

- บริษัทคูค้่ากบับริษัททา่นได้ท าการซือ้ขายกนัมาเป็นระยะเวลานาน 

- บริษัทคูค้่ามคีวามเป็นพนัธมิตรซึง่กนัและกนั 

- พนกังานของบริษัทคูค้่าที่ติดตอ่ให้ข้อมลูและมีอธัยาศยัดี 

- บริษัทคูค้่าใช้ระบบในการตดิตอ่ที่มีความซบัซ้อนและยุง่ยากมาก 

ปัจจัยที่มีผลกระทบน้อยในการเจรจาต่อรอง 

- บริษัทคูค้่าตดิอนัดบัยอดขาย 1 ใน 10 ของตลาดเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเลก็ทรอนิกส์ 

- บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทท่ีมีช่ือเสยีง ยี่ห้อผลติภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย 

- บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทสญัชาติเดยีวกนักบับริษัทของทา่น 

- บริษัทคูค้่าช าระเงินตรงเวลา 

2.  สภาพแวดล้อมทางการตลาด 

ปัจจัยที่มีผลกระทบมากที่สุดในการเจรจาต่อรอง 

- ปริมาณของการสัง่ซือ้ 
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ตารางท่ี 9  (ตอ่) 
 
แนวทางในการเจรจาต่อรองปรับราคาขึน้-ลงของราคาวัตถุดบิในอุตสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์จากผู้ผลิต 
ปัจจัยที่มีผลกระทบมากในการเจรจาต่อรอง 

- Quota ของสนิค้า 

- เทรนของราคาวตัถดุิบ 

- คณุภาพและ Specification ของสนิค้า 

ปัจจัยที่มีผลกระทบปานกลางในการเจรจาต่อรอง 

- นโยบาย กฎหมายและข้อบงัคบัทางการค้า 

- ต้นทนุการขนสง่ 

- อตัราคา่จ้างแรงงาน 

- สภาวะการแขง่ขนัในอตุสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเลก็ทรอนิกส์ 

ปัจจัยที่มีผลกระทบน้อยในการเจรจาต่อรอง 

- สงัคมและวฒันธรรม 

- อตัราดอกเบีย้เงินกู้  

ส่วนที่ 3 ข้อคดิเห็นอื่น ๆ ในกรณีศึกษาที่ 1 การเจรจาต่อรองปรับราคาลดลง 

1.  ความชดัเจนและโปร่งใส ในการเจรจาต่อรองขอปรับราคาเพิ่มขึน้และลดลงของผู้ซือ้ 

มีความชัดเจนและโปร่งใส่ 

1.  อตุสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเลก็ทรอนิกส์มีการเติบโตขึน้มาก 

     - ท าให้เกิดการแขง่ขนัในอตุสาหกรรมนีเ้พิม่มากขึน้ 

     - ผู้ซือ้จึงมอี านาจในการตอ่รองมากขึน้ 

     - คูแ่ขง่เพิ่มมากขึน้ ราคาวตัถดุิบตา่ง ๆ ตรวจสอบและเปรียบเทียบราคา คณุภาพ ข้อมลูตา่ง ๆ ง่ายขึน้ 

2.  การปรับราคาลดลงได้อ้างอิงจากราคาวตัถดุิบและมกีารปรับราคาลดลงตามจริง 

ไม่มีความชัดเจนและโปร่งใส่ 

1.  ราคาวตัถดุิบปรับราคาเพิ่มขึน้ผู้ซือ้ไมป่รับราคาเพิ่มขึน้ให้แก่ผู้ขายโดยทนัที 

2.  ปรับราคาชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้า (สนิค้า) ลดลงบอ่ยครัง้โดยไมม่ีเหตผุลหรือสาเหตหุรือปัจจยัที่ชดัเจน 

3.  บางครัง้ปรับราคาชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้า (สนิค้า) ลดราคาเพียงเพื่อผลประโยชน์ด้านต้นทนุอยา่งเดียว โดย
ไมค่ านงึถึงต้นทนุท่ีแท้จริง 
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ตารางท่ี 9  (ตอ่) 
 
แนวทางในการเจรจาต่อรองปรับราคาขึน้-ลงของราคาวัตถุดบิในอุตสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์จากผู้ผลิต 
2.  ปัจจัยใดที่สามารถยอมรับได้ทนัทีในการปรับราคาลดลง (เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย) 

ราคา Raw Material ลดลง 

Purchasing Amount (ปริมาณการขายเพิ่มขึน้) 

Exchange Rate ลดลง 

Labor Cost (อตัราคา่แรงลดลง) 

Transportation (ปริมาณขนสง่ตอ่เที่ยวเพิ่มขึน้) 

3.  ประเด็นด้านการเจรจาต่อรองเพื่อความเท่าเทียมหรือความยุติธรรมที่มีต่อกรณีศึกษาที่ 1 การ
เจรจาต่อรองปรับราคาลดลง และข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 

มีความเท่าเทียมหรือความยุตธิรรม 

1.  มีข้อเสนอแลกเปลีย่นได้เป็นที่ยอมรับได้ ปรับราคาวตัถดุิบลดลง แตม่ีปริมาณยอดสัง่ซือ้ที่เพิม่มากขึน้ ก็
ถือวา่ได้ก าไรจากปริมาณการสัง่ซือ้ที่เพิ่มมากขึน้ 

2.  เป็นการเจรจาตอ่รองเพื่อเป็นพนัธมิตรกนั เป็นคูค้่ากนัในระยะยาว  

ไม่มีความเท่าเทียมหรือมีความยุติธรรม  

1.  ควรจะเจรจาให้ใช้ราคาตามราคาของวตัถดุิบที่ซือ้มาและเคลยีร์สต็อกจนหมดเสยีก่อน จึงจะเจรจาปรับ
ราคาลดลงอีกครัง้ 
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ตารางท่ี 10  สรุปแนวทางในการเจรจาตอ่รองปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิในอตุสาหกรรม 
   อิเล็กทรอนิกส์จากผู้ ซือ้ 
 
แนวทางในการเจรจาต่อรองปรับราคาขึน้-ลงของราคาวัตถุดบิในอุตสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์จากผู้ซือ้ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของบริษัท 

ข้อมูลทั่วไปของบริษัท: ขนาดใหญ่ 

สัญชาตขิองบริษัท: เกาหล ี

อายุก่อตัง้ของบริษัท: มากกวา่ 20 ปี 

ส่วนที่ 2 แนวทางในการเจรจาต่อรองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถุดิบ (เรียงล าดับปัจจัยที่มี
ผลกระทบจากมากไปหาปัจจยัที่ผลกระทบน้อย) 

1.  ข้อมูลทั่วไปของบริษัทคู่ ค้า 

ปัจจัยที่มีผลกระทบมากที่สุดในการเจรจาต่อรอง 

- บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทสญัชาติเดยีวกนักบับริษัทของทา่น 

ปัจจัยที่มีผลกระทบมากในการเจรจาต่อรอง 

- บริษัทคูค้่ามคีวามเป็นพนัธมิตรซึง่กนัและกนั 

- บริษัทคูค้่าประกอบธุรกิจขนาดใหญ่ 

- บริษัทคูค้่ากบับริษัททา่นได้ท าการซือ้ขายกนัมาเป็นระยะเวลานาน 

- บริษัทคูค้่ามคีวามซื่อสตัย์ ซื่อตรง รักษาค ามัน่สญัญา 

- บริษัทคูค้่ามคีวามเสีย่งในเร่ืองของสภาพคลอ่งทางการเงิน 

- บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทท่ีมีช่ือเสยีง ผลติชิน้สว่นให้กบัผลติภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย 

ปัจจัยที่มีผลกระทบน้อยในการเจรจาต่อรอง 

- บริษัทคูค้่าตัง้อยูใ่นเขตนคิมอตุสาหกรรมและเส้นทางในการเดินทางสะดวก 

- พนกังานของบริษัทคูค้่าที่ติดตอ่ให้ข้อมลูและมีอธัยาศยัดี 

- บริษัทคูค้่าใช้ระบบในการตดิตอ่ที่มีความซบัซ้อนและยุง่ยากมาก 

2.  สภาพแวดล้อมทางการตลาด 

ปัจจัยที่มีผลกระทบมากในการเจรจาต่อรอง 

- ข้อตกลงซือ้ขายในเร่ืองการปรับราคาขึน้-ลงมคีวามชดัเจน 

- ตรวจสอบใบเสนอราคาลา่สดุทีผู่้ขายสัง่ซือ้วตัถดุิบ 

- เปรียบเทยีบตารางต้นทนุวตัถดุบิ (Table cost) ระหวา่งผู้ซือ้กบัผู้ขาย 



39 

ตารางท่ี 10  (ตอ่) 
 
แนวทางในการเจรจาต่อรองปรับราคาขึน้-ลงของราคาวัตถุดบิในอุตสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์จากผู้ซือ้ 
ปัจจัยที่มีผลกระทบมากในการเจรจาต่อรอง 

- ตรวจสอบสต็อกวตัถดุิบที่มวีา่ราคาเทา่ไหร่ 

- เปรียบเทยีบราคาวตัถดุิบระหวา่งราคากลางกบัราคาตา่งประเทศ 

ปัจจัยที่มีผลกระทบปานกลางในการเจรจาต่อรอง 

- ใช้ราคาจากตารางต้นทนุวตัถดุบิ (Table cost) ของบริษัทผู้ซือ้ 

- การสญูเสยีในกระบวนการผลติ (Process Loss) 

- อตัราแลกเปลีย่นเงินตราระหวา่งประเทศ 

- ต้นทนุการขนสง่ 

- อตัราคา่จ้างแรงงาน 

ส่วนที่ 3 ข้อคดิเห็นอื่น ๆ กรณีศึกษาที่ 2 การเจรจาต่อรองปรับราคาเพิ่มขึน้ 

1.  ความชดัเจนและโปร่งใส ในการเจรจาต่อรองขอปรับราคาเพิ่มขึน้และลดลงของผู้ซือ้ 

มีความชัดเจนและโปร่งใส่ 

1.  มีการนดัเจรจาตอ่รองกนัทกุครัง้ก่อนที่จะมีการปรับราคาชิน้สว่น (สนิค้า) 

2.  มีการยินยอมของทัง้สองฝ่ายเสยีก่อนถึงจะท าการปรับราคา 

3.  มีกระบวนการตรวจเช็คราคาและสต็อกที่มีทกุครัง้ ก่อนที่จะปรับเปลีย่นราคา 

4.  มีเอกสารในการสัง่ซือ้ และแสดงราคา ปริมาณชดัเจน 

ไม่มีความชัดเจนและโปร่งใส่ 

1.  เมื่อมีการเจราจาตอ่รองปรับราคาชิน้สว่น (สนิค้า) เพิ่มขึน้แล้วมกัจะมีเง่ือนไขในการปรับราคาลดลง
เนื่องจากปัจจยั ดงันี ้

     - High season ท าให้ปริมาณในการสัง่ซือ้เพิม่มากขึน้ 

     - เพื่อรักษาความสมัพนัธ์ทางการค้า ไมม่ีเหตผุลประกอบการพิจารณา 

2.  ปรับราคาชิน้สว่น (สนิค้า) เพิ่มขึน้ตามจ านวนวตัถดุิบนัน้มีอยูจ่ริง(เฉพาะกรณีทีเ่พิ่มเทา่นัน้ กรณีที่ราคา
วตัถดุิบลดลง ไมม่ีการปรับตามจ านวนที่วตัถดุิบมีจริง ปรับลงทนัที) 
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ตารางท่ี 10  (ตอ่) 
 
แนวทางในการเจรจาต่อรองปรับราคาขึน้-ลงของราคาวัตถุดบิในอุตสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์จากผู้ซือ้ 
2.  ปัจจัยใดที่สามารถยอมรับได้ทนัทีในการปรับราคาเพิ่มขึน้ (เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย) 

ราคา Raw Material เพิ่มขึน้ 

Exchange Rate เพิ่มขึน้ 

Purchasing Amount (ปริมาณการขายลดลง) 

Labor Cost (อตัราคา่แรงเพิ่มขึน้) 

Loss Rate (อตัราของเสยีในกระบวนการผลติเพิม่ขึน้) 

Standard Time (ระยะเวลาในกระบวนการผลติเพิม่ขึน้) 

Target Cost Down Of Year Achieve ลดราคาได้ตามเป้าหมายส าเร็จ 

3.  ประเด็นด้านการเจรจาต่อรองเพื่อความเท่าเทียมหรือความยุติธรรมที่มีต่อกรณีศึกษาที่  2 การ
เจรจาต่อรองปรับราคาเพิ่มขึน้ และข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 

มีความเท่าเทียมหรือความยุตธิรรม 

1.  เป็นการเจรจาตอ่รองเพื่อเป็นพนัธมิตรกนั เป็นคูค้่ากนัในระยะยาว  

2.  มีข้อเสนอ-สนองโดยปรับราคาเพิ่มขึน้แตเ่สนอให้มีการปรับราคาลดลงในอนาคตอีกด้วย ทัง้สองฝ่ายได้
ผลประโยชน์ทัง้สองฝ่าย 

3.  ปรับราคาตามราคาวตัถดุิบตามตลาดโลก สามารถตรวจสอบได้ 

ไม่มีความเท่าเทียมหรือมีความยุติธรรม  

1.  ชะลอการปรับราคาวตัถดุิบเพิ่มขึน้ แตว่ตัถดุิบทีใ่ช้มีราคาสงูกวา่ที่ทางผู้ซือ้ตกลง 

2.  สว่นตา่งของราคาในชว่งราคาวตัถดุิบปรับราคาขึน้และลงมีสว่นตา่งที่แตกตา่งกนั ราคาวตัถลุดลงปรับ
ทนัทีตามราคากลาง แตร่าคาวตัถดุิบเพิ่มขึน้ชะลอตวัในการเพิม่ราคา 
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ราคาน า้มันปิโตรเลียมในตลาดโลก ราคากลาง  ICIS อตุสาหกรรมเม็ดพลาสติก

อตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์พลาสติก อตุสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้า
และอิเลก็ทรอนิกส์ 

เพ่ิมขึน้

ลดลง

การเจรจาต่อรองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดิุบ

ปรับราคา
เพ่ิมขึน้ปรับราคา

ลดลง

มีสต็อกวตัถดิุบปริมาณมาก ใช้
ราคาวตัถดิุบเดิมจนกว่าสต็อกจะ
หมด เชค็สต็อกโดยเทียบตามยอด
การสัง่ซือ้ของผู้ ซือ้

เพ่ิม โควตา ปริมาณการสัง่ซือ้เพ่ิมขึน้

ท าสญัญาก าหนดโควตาและจ านวน
สต็อกท่ีปรับราคาให้ชดัเจน

ไม่ยนิยอม ยนิยอม
ยนิยอม ไม่ยนิยอม

รักษาความสมัพนัธ์ระยะยาว

รักษาความสมัพนัธ์ระยะยาว

ปริมาณการผลิตและคุณภาพ
ได้มาตรฐานตามท่ีก าหนด

ตามข้อตกลงกอ่นท าการซือ้
ขาย ปรับราคาขึน้-ลงตาม
ราคากลาง

ราคาวตัถดิุบท่ีซือ้ไม่ตรง
กบัราคาท่ีปรับขึน้จริง

ควรจะปรับราคาเพ่ิมขึน้
กอ่นแล้ว และถ้าจะต้อง
ปรับราคาลดลง ต้อง
ปรับลงตามสว่นต่าง
เทา่นัน้

 
ภาพท่ี 6  แสดงวงจรของราคาพลาสตกิท่ีมีผลกระทบตอ่การปรับราคาขึน้-ลง 
 
 จากภาพท่ี 6 แสดงวงจรของราคาพลาสตกิท่ีมีผลกระทบตอ่การปรับราคาขึน้-ลง 
เน่ืองจากสภาวะเศรษฐกิจโลกมีผลกระทบตอ่ทกุอตุสาหกรรม อตุสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์ก็เชน่กนั ราคาน า้มนัปิโตรเลียมในตลาดโลกปรับตวัเพิ่มขึน้-ลดลงจะมีผลกระทบตอ่
ราคาพลาสตกิ ซึง่ปัจจบุนับนันีร้าคากลางท่ีอตุสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ยดึคือ
ราคากลางจาก ICIS (International Chemical Information Services) องค์กรท่ีรวบรวมข้อมลู
ขา่วสารระดบัโลกท่ีแพร่หลายท่ีสดุในกลุม่ธุรกิจปิโตรเคมี ราคากลาง ICIS ได้รับผลกระทบโดยตรง
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จากราคาน า้มนัปิโตรเลียมในตลาดโลก ถ้าราคาราคาน า้มนัปิโตรเลียมในตลาดโลกปรับราคา
เพิ่มขึน้ ราคากลาง ICIS ก็ปรับราคาเพิ่มขึน้เชน่กนั ท านองเดียวกบัถ้าราคาราคาน า้มนัปิโตรเลียม
ในตลาดโลกปรับราคาลดลง ราคากลาง ICIS ก็ปรับราคาลดลง กระทบผลตอ่อตุสาหกรรมเม็ด
พลาสตกิและอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ ปรับตามราคากลาง ICIS  
 จากนัน้อตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์พลาสตกิจะได้รับผลกระทบจากการอตุสาหกรรมเม็ด
พลาสตกิ เน่ืองจากจะต้องท าการสัง่ซือ้เม็ดพลาสติก น ามาผลิตเป็นผลิตภณัฑ์และชิน้สว่น
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า และอ่ืน ๆ จากแหลง่นีเ้ทา่นัน้ท าให้ราคาของผลิตภณัฑ์และชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้า 
และอ่ืน ๆ มีการปรับราคาขึน้-ลงตามราคาของวตัถดุิบ สง่ผลท าให้อตุสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีชิน้ส่วนท่ีผลิตจากเม็ดพลาสตกินีมี้การปรับราคาขึน้-ลงตามไปด้วย 
 ดงันัน้จงึเกิดการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิ ระหวา่ง
อตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์พลาสตกิกบัอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ จากการปรับราคาเพิ่มขึน้ของ
วตัถดุบิและการปรับราคาลดลงของวตัถดุบิ อตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์พลาสตกิกบัอตุสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์ ยินยอมและตกลงในการเจรจาตอ่รองเน่ืองจากการปรับราคาเพิ่มขึน้ของราคา
วตัถดุบิ เน่ืองจากต้องการรักษาความสมัพนัธ์ระยะยาว ปริมาณการผลิตและคณุภาพของ
อตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์พลาสตกิได้มาตรฐานตามท่ีก าหนด และเป็นไปตามข้อตกลงก่อนท าการ
ซือ้ขาย ปรับราคาขึน้-ลงตามราคากลางของทัง้ 2 ฝ่าย และไมย่ินยอมและไมต่กลงในการเจรจา
เน่ืองจากการปรับราคาเพิ่มขึน้ของราคาวตัถดุบิ เพราะราคาวตัถดุบิท่ีอตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์
พลาสตกิซือ้ไม่ตรงกบัราคาท่ีปรับขึน้จริงตามราคากลาง ICIS ก าหนด และควรจะปรับราคา
เพิ่มขึน้ก่อนเรียบร้อยเสียก่อนตามราคากลาง ICIS และถ้าจะต้องปรับราคาลดลง ต้องปรับลงตาม
สว่นตา่งเทา่นัน้ 
 อีกสาเหตท่ีุต้องเกิดการเจรจาตอ่รอง ราคากลางลดลงจงึต้องปรับราคาของวตัถดุิบ
ลดลงด้วย จงึเกิดการเจรจาตอ่รอง และทัง้ 2 ฝ่ายยินยอมและตกลงในการเจรจาตอ่รอง เน่ืองจาก
มีการเพิ่มโควตาหรือปริมาณการสัง่ซือ้เพิ่มขึน้ให้แก่อตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์พลาสตกิ ท าสญัญา
การตกลง ก าหนดโควตาและจ านวนสต็อกคงเหลือด้วยราคาสัง่ซือ้จริง และตกลงกนัใช้ราคากลาง
ท่ีปรับลดลงหลงัจากหมดสต็อก และเพ่ือรักษาความสมัพนัธ์ระยะยาว แตส่ าหรับการเจรจาตอ่รอง
ท่ีทัง้ 2 ฝ่ายไมย่ินยอมและไมต่กลงในการเจรจาตอ่รอง เน่ืองจากอตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์พลาสตกิ
ยงัคงมีสตอ็กวตัถดุบิท่ีมีราคาสงูกวา่ท่ีเจรจาตอ่รองอยูใ่นปริมาณมาก จงึใช้ราคาวตัถดุบิเก่าท่ีท า
การซือ้ขายจนกวา่สตอ็กจะหมดจงึจะปรับราคาลดลงตามราคากลางอีกครัง้ แตจ่ะท าการ
ตรวจสอบสตอ็กโดยการเทียบจ านวนท่ีสัง่ซือ้มาหกักบัจ านวนขายให้กบัผู้ ซือ้เทา่นัน้



 

บทที่ 5 
สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

 
สรุปผลการวิจัย 
 จากผลการศกึษาแนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิใน
อตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ พบวา่บริษัททัง้ 2 ให้มีความส าคญัเป็นอย่างมาก ในเร่ืองของราคา
ของต้นทนุเป็นอยา่งมาก และวตัถดุบิพลาสตกินัน้ เป็นวตัถดุบิท่ีมีราคาแปรผนั เพราะต้นทนุการ
ผลิตของอตุสาหกรรมพลาสตกิแปรผนัโดยตรงกบัราคาน า้มนัปิโตรเลียมในตลาดโลก จะเพิ่มขึน้-
ลดลงก็จะมีผลกระทบตอ่ราคากลาง ICIS ราคากลาง ICIS นัน้จะมีเพียงสมาชิกหรือบริษัทผู้ผลิต
เม็ดพลาสตกิเท่านัน้ท่ีสามารถจะมีข้อมลูและเทรนราคาวตัถดุบินีไ้ด้ และสามารถเปรียบเทียบกบั
ราคาอ้างอิงจากสมาคมอตุสาหกรรมพลาสตกิไทยและข้อมลูภายในของบริษัทผลิตและประกอบ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ ดงันัน้ ข้อมลูตา่ง ๆ ของบริษัทผู้ผลิตและประกอบเคร่ืองใช้ไฟฟ้า
และอิเล็กทรอนิกส์และผู้ผลิตชิน้สว่นพลาสติก มีผลกระทบตอ่การตดัสินใจในการเจรจาตอ่รองการ
ปรับขึน้-ลงของราคาชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าได้อีกด้วย น่ีอาจจะเป็นท่ีมาของการท่ีจะต้อง
ท าการศกึษาวิเคราะห์ข้อมลูของบริษัทคูค้่าอยา่งละเอียด และชดัเจนหรือท่ีเรียกวา่ “รู้เขารู้เรา” 
และศกึษาวิเคราะห์ข้อมลูบริษัทของตนเองด้วยว่า ในสายตาของบริษัทคูค้่านัน้มองบริษัทของ
ตนเองอยา่งไร เพ่ือท่ีจะสามารถวางตวัในฐานะท่ีเป็นบริษัทคูค้่าได้ถกูต้องและเหมาะสม ข้อมลู
ปริมาณการผลิตทัง้หมดของบริษัทผู้ประกอบเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์หรือปริมาณ
ยอดขายตอ่ปีนัน้เอง ก็มีความส าคญัเป็นอย่างมาก เพราะจะสามารถการันตีผลก าไรตอ่ปีของ
บริษัทผู้ผลิตได้ เป็นข้อมลูท่ีสามารถก าหนดราคาของชิน้ส่วนเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ได้
ด้วย เพราะบางบริษัทอาจจะมีก าไรจากการผลิตในปริมาณท่ีมาก จงึสามารถเจรจาตอ่รองราคาได้ 
บริษัทท่ีซือ้ ก็อยากท่ีจะซือ้สินค้าในราคาท่ีถกู เพ่ือให้มีก าไรมากขึน้ สว่นบริษัทผู้ผลิตเองก็อยากท่ี
ได้ก าไรมากขึน้จากการผลิตสินค้าในปริมาณท่ีมากเชน่กนั เป็นแนวทางท่ีสามารถตอ่รองการปรับ
ราคาขึน้-ลงกนัและทัง้คู ่Win-Win กนัทัง้คู ่จากภาพท่ี 2 เป็นกราฟแสดงราคาพลาสติก ABS 
อ้างอิงจากราคากลางของราคากลางปี 2558 ซึง่เป็นข้อมลูย้อนหลงัท่ีได้จากสมาชิกของ ICIS หรือ
บริษัทผลิตเม็ดพลาสตกิท่ีเป็นสมาชิกเทา่นัน้ เพราะทาง ICIS เป็นเพียงผู้น าเข้าหรือเทรดดิง่ให้กบั
บริษัทผลิตเม็ดพลาสตกิเท่านัน้ ราคาจะแปรผนัโดยตรงกบัราคาน า้มนัปิโตรเลียมในตลาดโลกและ
ปริมาณการน าเข้าพลาสตกิด้วย  
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ตารางท่ี 11  สรุปแนวทางในการเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิของผู้ ซือ้และ 
    ผู้ผลิตในอตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์พลาสตกิ 
 

แนวทางในการเจรจาต่อรองการปรับราคา
ขึน้กับผู้ซือ้ 

แนวทางในการเจรจาต่อรองการปรับราคาลง
ของผู้ซือ้ 

ข้อมูลทั่วไปของคู่ ค้า 
ควรการศกึษาข้อมลูของบริษัทคูค้่าอยา่งละเอียด 
- ขนาดของบริษัท ควรจะเป็นบริษัทท่ีมีขนาดใหญ่ บง่บอกถงึความมัน่คงตอ่การท าการค้าด้วย 
- สถานท่ีตัง้ เพื่อสะดวกตอ่การตดิตอ่ค้าค้า 
- ระบบท่ีใช้ในการติดตอ่ค้าค้า ไมค่วรมคีวามซบัซ้อนและยุง่ยากมากแตต้่องปลอดภยัและรัดกมุด้วย  
สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
- ปริมาณการสัง่ซือ้ ดขู้อมลูจากแผนการด าเนินงาน
ของธุรกิจประจ าปีนัน้ ๆ และข้อมลูย้อนหลงั 
เปรียบเทียบ ถ้ามีปริมาณการสัง่ซือ้น้อยลงหรือ
น้อยกว่าทุกปี ควรจะค านวณและพิจารณาในการ
ปรับราคาขึน้อยา่งละเอียด 
- โควตา ควรจะทราบจ านวนโควตาที่แท้จริง เพื่อ
ค านวณต้นทนุจริง ถ้าโควตามากหรือเป็นผู้ผลิต
รายเดียวของสนิค้าชนิดนัน้  

- ปริมาณการสัง่ซือ้ ดขู้อมลูจากแผนการด าเนินงาน
ของธุรกิจประจ าปีนัน้ ๆ และข้อมลูย้อนหลงั 
เปรียบเทียบ ถ้ามีปริมาณการสัง่ซือ้มากขึน้หรือ
มากกว่าทุกปี ควรจะค านวณและพิจารณาในการ
ปรับราคาลงอยา่งละเอียด 
- โควตา ควรจะทราบจ านวนโควตาที่แท้จริง เพื่อ
ค านวณต้นทนุจริง ถ้าโควตาน้อยและมีการแบ่งกับ
บริษัทอื่น เพราะมีผลตอ่การลดราคาสนิค้าเสมอ 

- คณุภาพและ Specification ของสนิค้าก็เป็นเร่ืองที
จะต้องรักษาระดบัมาตรฐานตามที่ก าหนดให้เป็น
อยา่งดี และปรับปรุงพฒันาขึน้เร่ือย เพราะมีผลตอ่
แนวทางปรับราคาขึน้ของผู้ผลติได้ 

- คณุภาพและ Specification ของสนิค้า ถ้าอยูร่ะดบั
มาตรฐานท่ีมีน้อยลง มีการแก้ไขคณุภาพของสนิค้า
อยูบ่อ่ยครัง้แล้วนัน้จะท าให้มีผลตอ่การเจรจาตอ่รอง
ปรับราคาลงจากผู้ซือ้เสมอ  

- เทรนของราคาวตัถดุิบ ควรจะท าการศกึษาและขอข้อมลูจากทางผู้ผลติและผู้ซือ้ด้วย เพื่อท าการสัง่ซือ้
วตัถดุิบในราคาต้นทนุท่ีถกู แตก็่ต้องระมดัระวงัในเร่ืองของคณุภาพของวตัถดุิบที่มีอายกุารจดัเก็บด้วย  
ข้อคดิเห็นอื่น ๆ 
ปัจจยัใดที่สามารถยอมรับได้ทนัทีในการปรับราคา
เพิ่มขึน้ 

ปัจจยัใดที่สามารถยอมรับได้ทนัทีในการปรับราคา
ลดลง 

- ราคา Raw Material เพิ่มขึน้ - ราคา Raw Material ลดลง 
- Exchange Rate เพิ่มขึน้ - Purchasing Amount (ปริมาณการขายเพิม่ขึน้) 
- Purchasing Amount (ปริมาณการขายลดลง) - Exchange Rate ลดลง 
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ตารางท่ี 11  (ตอ่) 
 

แนวทางในการเจรจาต่อรองการปรับราคา
ขึน้กับผู้ซือ้ 

แนวทางในการเจรจาต่อรองการปรับราคาลง
ของผู้ซือ้ 

- Labor Cost (อตัราคา่แรงเพิ่มขึน้) - Labor Cost (อตัราคา่แรงลดลง) 
- Loss Rate (อตัราของเสยีในกระบวนการผลติ 
  เพิ่มขึน้) 

- Transportation (ปริมาณขนสง่ตอ่เที่ยวเพิ่มขึน้) 

- Transportation (ปริมาณขนสง่ตอ่เที่ยวลดลง)  

- Target Cost Down Of Year Achieve ลดราคาได้
ตามเป้าหมายส าเร็จ 

 

การเจรจาต่อรองเพื่อความเท่าเทียมหรือความยุติธรรม 
- ทัง้ฝ่ายผู้ซือ้และผู้ผลตินัน้ ต้องมีการตกลงท าสญัญาก่อนท าการซือ้-ขาย กนัเสยีก่อน เพื่อความชดัเจนและ
เทา่เทยีมกนัในการเจรจาปรับราคาขึน้-ลง  
1.  เป้าหมายการลดราคา-เพิ่มราคาชดัเจน ก่ีเปอร์เซ็นต์ตอ่ปีหรือมรีะยะเวลาก าหนดชดัเจน 
2.  ทัง้สองฝ่ายต้องเห็นพ้อง และยินยอมในข้อตกลงทัง้หมดในเกณฑ์หรือข้อก าหนดนัน้ ๆ โดยทีจ่ะไมม่ีผู้ ได้ผล
ประโยชน์หรือเสยีผลประโยชน์เพยีงฝ่ายใดเพียงฝ่ายเดียว  
3.  ในการเจรจาตอ่รองปรับราคาขึน้-ลงทกุครัง้จะต้องยอมรับฟังความคิดเห็นของอีกฝ่ายเสมอ และหาข้อยตุิ
ที่ทัง้สองฝ่ายได้ประโยชน์ทัง้สองฝ่าย 
4.  ข้อมลูที่ใช้ประกอบการเจรจาตอ่รองกนัทกุครัง้จะต้องเป็นเอกสารข้อมลูจริงที่สามารถสบืค้นได้ และ
เปรียบเทียบเอกสารกนัได้ทัง้สองฝ่าย ตรงตามกนัหรือถ้าไมถ่กูต้องตรงกนัก็สามารถชีแ้จงได้ตามเอกสาร เพื่อ
ความยตุธิรรม 

 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อสรุปจากการศกึษานี ้ชีใ้ห้เห็นวา่ผู้ประกอบการผลิตชิน้สว่นในอตุสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์สว่นใหญ่ให้ความส าคญัในเร่ืองราคาต้นทนุวตัถดุบิเป็นอยา่งมาก ดงันัน้ในเร่ืองของ
การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิ จึงเป็นเร่ืองท่ีต้องมุง่เน้นและท าการศกึษา 
ไมว่า่จะเป็น แนวคิด ทฤษฏีเก่ียวกบัการเจรจาตอ่รอง และกลยทุธ์ในการเจรจาตอ่รอง เพื่อน าไปสู่
ความเทา่เทียมกนัในอตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ หากผู้ประกอบการผลิตชิน้สว่น ในอตุสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีต้องการจะเพิ่มผลสมัฤทธ์ิให้กบัองค์กรมากขึน้ ก็ควรท่ีจะท าการศกึษาแนวคิดและ
ทฤษฏีเก่ียวกบัการเจรจาตอ่รอง และกลยทุธ์ในการเจรจาตอ่รอง โดยเลือกกลยทุธ์ท่ีมีความ
เหมาะสม เพ่ือน าไปสู่ความเทา่เทียมกนัในอตุสาหกรรม เพ่ือความยัง่ยืนในอตุสาหกรรมด้วย  
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ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครัง้ต่อไป 
 1.  ควรจะมีการศกึษาเพิ่มเติมในเร่ืองของปัจจยัท่ีมีผลตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับ
ราคาขึน้-ลง โดยสามารถใช้วิธีการวิเคราะห์ โดยจดักลุม่ตวัแปรเพ่ือท่ีจะจ าแนกปัจจยัท่ีมี
ความสมัพนัธ์กนัตอ่การเจราจาตอ่รองราคา ผลจากการการศกึษาจะสามารถชว่ยให้ทราบถึง
ปัจจยัท่ีมีผลกระทบมากยิ่งขึน้ และน าไปสูก่ารเจรจาตอ่รองปรับราคาขึน้-ลงของราคาวตัถดุบิ เพ่ือ
ความเทา่เทียมและความสมัพนัธ์ท่ียัง่ยืนของอตุสาหกรรม 
 2.  ในการศกึษาครัง้นี ้ใช้แบบสอบถามแบบปลายปิดและแบบสอบถามปลายเปิดด้วย 
อาจจะท าให้ข้อมลูท่ีได้กว้างจนเกินไป และจากการปฏิบตังิานจริงของผู้ศกึษา อาจจะท าให้ผลไม่
สามารถท่ีจะสามารถแยกปัจจยัท่ีมีผลกระทบตอ่การเจรจาตอ่รองการปรับราคาขึน้-ลงของราคา
วตัถดุบิได้อย่างชดัเจน ดงันัน้ในครัง้ตอ่ไป เพ่ือความถกูต้องและครบถ้วนสมบรูณ์มากย่ิงขึน้ ผู้วิจยั
จงึขอเสนอให้ออกแบบสอบถามหาปัจจยัท่ีแท้จริง ท่ีมีผลกระทบตอ่การตดัสินใจ ในการปรับราคา
ขึน้-ลงด้วย 
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แบบสอบถามแบบชุดที่ 1 ส าหรับพนักงานฝ่ายขายและการตลาด 

 
ค าชีแ้จง โปรดเติมเคร่ืองหมาย  และกรอกข้อความลงในช่องวา่งที่ตรงกบัความคิดเห็นของตนเองมากที่สดุ 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของบริษัท 
 
1.  ขนาดของบริษัท       ขนาดเลก็    ขนาดกลาง   ขนาดใหญ่ 

2.  สญัชาติของบริษัท   ไทย     เกาหล ี    จีน  
  ร่วมทนุระหวา่งไทย เกาหล ี   ร่วมทนุระหวา่งไทย จีน   โปรดระบ ุ...……… 
3.  อายกุ่อตัง้ของบริษัท  - 5 ปี        - 10 ปี - 15 ปี มากกวา่ 20 ปี 
 

ส่วนที่ 2 แนวทางในการเจรจาต่อรองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวัตถุดบิ 
 
ระดบัผลกระทบที่มีตอ่การเจรจาตอ่รอง 5 = มีผลกระทบมากที่สดุ 4 =มีผลกระทบมาก 
 3 = มีผลกระทบปานกลาง 2 = มีผลกระทบน้อย  1 = ไมม่ีผลกระทบ 
 

รายละเอียด 
ระดับผลกระทบที่มต่ีอ 
การเจรจาต่อรอง 
5 4 3 2 1 

1.  ข้อมูลทั่วไปของบริษัทคู่ ค้า 
1.  บริษัทคูค้่าประกอบธุรกิจขนาดใหญ่      
2.  บริษัทคูค้่าตัง้อยูใ่นเขตนิคมอตุสาหกรรมและเส้นทางในการเดนิทาง
สะดวก 

     
3.  บริษัทคูค้่าช าระเงินตรงเวลา      
4.  บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทท่ีมช่ืีอเสยีง ยี่ห้อผลติภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย      
5.  พนกังานของบริษัทคูค้่าที่ตดิตอ่ให้ข้อมลูและมอีธัยาศยัดี      
6.  บริษัทคูค้่าใช้ระบบในการติดตอ่ที่มีความซบัซ้อนและยุง่ยากมาก      
7.  บริษัทคูค้่าติดอนัดบัยอดขาย 1 ใน 10 ของตลาดเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
อิเลก็ทรอนิกส ์

     
8.  บริษัทคูค้่ากบับริษัททา่นได้ท าการซือ้ขายกนัมาเป็นระยะเวลานาน      
9.  บริษัทคูค้่ามีความเป็นพนัธมติรซึง่กนัและกนั      
10.  บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทสญัชาติเดียวกนักบับริษัทของทา่น      

 

การศึกษาแนวทางในการเจรจาต่อรองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวัตถุดบิ

ในอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
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รายละเอียด 
ระดับผลกระทบที่มต่ีอ 

การเจรจาต่อรอง 
5 4 3 2 1 

2.  สภาพแวดล้อมทางการตลาด (ต่อ)      
1.  เทรนของราคาวตัถดุิบ      
2.  ปริมาณของการสัง่ซือ้      
3.  Quota ของสนิค้า      
4.  คณุภาพและSpecification  ของสนิค้า      
5.  นโยบาย กฎหมายและข้อบงัคบัทางการค้า      
6.  สภาวะการแขง่ขนัในอตุสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเลก็ทรอนิกส์      
7.  สงัคมและวฒันธรรม      
8.  อตัราคา่จ้างแรงงาน      
9.  ต้นทนุการขนสง่      
10.  อตัราดอกเบีย้เงินกู้       

 

ส่วนที่ 3 ข้อคิดเหน็อ่ืนๆ 

 

1.  ทา่นคิดวา่ในปัจจบุนันีก้ารเจรจาตอ่รองขอปรับราคาขึน้-ลงของผู้ซือ้ มีความชดัเจนและโปร่งใสหรือไม่ 

  มีความชดัเจนและโปร่งใส 

อยา่งไร โปรดอธิบาย
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 

  ไมม่ีความชดัเจนและโปร่งใส 

อยา่งไร โปรดอธิบาย
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
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2.  ทา่นคิดวา่ปัจจยัใดบ้าง ท่ีสามารถยอมรับได้ทนัทีในการปรับราคาลดลง 

 Target Cost Down Of Year (เป้าหมายในการลดราคา) 
 Exchange Rate ลดลง 
 ราคา Raw Material ลดลง 
 Purchasing Amount (ปริมาณการขายเพิ่มมาก) 
 Labor Cost (อตัราคา่แรงลดลง) 
 Loss Rate (อตัราของเสยีในกระบวนการผลติลดลง) 
 Standard Time (ระยะเวลาในกระบวนการผลติลดลง) 
 Transportation (ปริมาณขนสง่ตอ่เที่ยวเพิ่มขึน้) 

 

กรณีศึกษา 

 การปรับราคาลงของวตัถดุิบพลาสติก ABS Grade GP-35 

 การปรับราคาลงของวตัถดุิบพลาสติก ABS Grade GP-35 ซึ่งเป็นวตัถดุิบที่ใช้ในกระบวนการผลิต
ชิน้สว่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าปรับราคาลง จาก 59 บาทต่อกิโลกรัมปรับลดลง 54 บาทต่อกิโลกรัม พนกัฝ่ายจดัซือ้ของ
บริษัท A ได้ท าการติดต่อไปยังพนักงานฝ่ายขายและการตลาดของบริษัท B ถึงเร่ืองการปรับราคาชิน้ส่วน
เคร่ืองปรับอากาศทกุ item ที่ใช้วตัถดุิบพลาสติก ABS Grade GP-35 ลดลง แตท่างบริษัท B ไมไ่ด้ตกลงจึงได้นดั
เจรจาตอ่รองราคากนัท่ีบริษัท A  

พนักงานฝ่ายจัดซือ้บริษัท A: แจ้งรายละเอียดว่า ราคาพลาสติก ABS Grade GP-35 ปรับราคาลดลง 5 บาท
ต่อกิโลกรัมซึ่งอ้างอิงจากราคา ICIS ดังนัน้ชิน้ส่วนที่ผลิตจากพลาสติก ABS Grade GP-35 ทุก item ของ
เคร่ืองปรับอากาศจึงต้องปรับราคาลดลงด้วย ตามสดัสว่นหรือน า้หนกัของ item นัน้ 

พนักงานฝ่ายขายและการตลาดบริษัท B: ชีแ้จงรายละเอียดดงันี ้พลาสติก ABS Grade GP-35 ที่มีอยู่ใน 
Stock ณ ตอนนี ้และที่มีการสัง่ซือ้ลว่งหน้าไปแล้ว จ านวน 3.7 ตนัซือ้อยูท่ี่ราคา 59 บาทตอ่กิโลกรัมพร้อมเอกสาร
การสัง่ซือ้ ดงันัน้จะปรับราคาลดลงได้ก็ตอ่เมื่อ stock หมดไป 

พนักงานฝ่ายจัดซือ้บริษัท A: ตรวจสอบเอกสารและชีแ้จงอีกครัง้วา่ จ าเป็นต้องปรับราคาลดลงคะ่ เมื่อเดือนที่
แล้ว ราคากลางจาก ICIS ปรับราคาลดลงเช่นกนัราคาอยูท่ี่ 55 บาทตอ่กิโลกรัม และ stock ที่บริษัท B มีปริมาณ 
4.5 ตนัสัง่ซือ้มาในราคา 51 บาททางบริษัท A ก็ไม่ได้ปรับราคาลดลงเลย ยึดราคาที่ 55 บาทตอ่กิโลกรัม ดงันัน้
ครัง้นีจ้ึงจ าเป็นต้องปรับลดราคาลง 
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บทสรุป: บริษัท B ยินยอมปรับลดราคาลงให้ตามที่บริษัท A ขอมา แตบ่ริษัท A ต้องเพิ่มโควตา (ยอดการสัง่ซือ้) 
จาก 40% เป็น 60%  

3.  จากกรณีศกึษาข้างต้น ในประเด็นด้านการเจรจาตอ่รองเพื่อความเทา่เทียมหรือความยตุิธรรม ที่มีตอ่บริษัท B 
ทา่นมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัเหตกุารณ์ทีเ่กิดขึน้ โปรดให้ความคดิเห็น............................................................ 
..................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................. 

4.  ถ้าทา่นเป็นพนกังานฝ่ายขายและการตลาดบริษัท B ทา่นจะตดัสนิใจอยา่งไร หรือมีข้อเสนอในการเจรจา
ตอ่รองอยา่งไร โปรดให้ความคิดเห็น.............................................................................................................. 
..................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................. 

 

ขอขอบคุณในความร่วมมือ 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 
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แบบสอบถามแบบชุดที่ 2 ส าหรับพนักงานฝ่ายจัดซือ้ 

ค าชีแ้จง โปรดเติมเคร่ืองหมาย  และกรอกข้อความลงในช่องวา่งที่ตรงกบัความคิดเห็นของตนเองมากที่สดุ 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของบริษัท 
 
1.  ขนาดของบริษัท       ขนาดเลก็    ขนาดกลาง   ขนาดใหญ่ 

2.  สญัชาติของบริษัท   ไทย     เกาหล ี    จีน  
  ร่วมทนุระหวา่งไทย เกาหล ี   ร่วมทนุระหวา่งไทย จีน   โปรดระบ ุ...……… 
3.  อายกุ่อตัง้ของบริษัท  - 5 ปี        - 10 ปี - 15 ปี มากกวา่ 20 ปี 
 

ส่วนที่ 2 แนวทางในการเจรจาต่อรองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวัตถุดบิ 
 
ระดบัผลกระทบที่มีตอ่การเจรจาตอ่รอง 5 = มีผลกระทบมากที่สดุ 4 =มีผลกระทบมาก 
 3 = มีผลกระทบปานกลาง 2 = มีผลกระทบน้อย  1 = ไมม่ีผลกระทบ 
 

รายละเอียด 
ระดับผลกระทบที่มต่ีอ 

การเจรจาต่อรอง 
5 4 3 2 1 

1.  ข้อมูลทั่วไปของบริษัทคู่ ค้า 
1.  บริษัทคูค้่าประกอบธุรกิจขนาดใหญ่      
2.  บริษัทคูค้่าตัง้อยูใ่นเขตนิคมอตุสาหกรรมและเส้นทางในการ
เดินทางสะดวก 

     
3.  บริษัทคูค้่ามีความเสีย่งในเร่ืองของสภาพคลอ่งทางการเงิน      
4.  บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทท่ีมช่ืีอเสยีง ผลติชิน้สว่นให้กบัผลติภณัฑ์เป็น
ที่รู้จกัแพร่หลาย 

     
5.  พนกังานของบริษัทคูค้่าที่ตดิตอ่ให้ข้อมลูและมอีธัยาศยัดี      
6.  บริษัทคูค้่าใช้ระบบในการติดตอ่ที่มีความซบัซ้อนและยุง่ยากมาก      
7.  บริษัทคูค้่ากบับริษัททา่นได้ท าการซือ้ขายกนัมาเป็นระยะ
เวลานาน 

     
8.  บริษัทคูค้่ามีความเป็นพนัธมติรซึง่กนัและกนั      
9.  บริษัทคูค้่ามีความซื่อสตัย์ ซื่อตรง รักษาค ามัน่สญัญา      
10.  บริษัทคูค้่าเป็นบริษัทสญัชาติเดียวกนักบับริษัทของทา่น      

 

 

การศึกษาแนวทางในการเจรจาต่อรองการปรับราคาขึน้-ลงของราคาวัตถุดบิ

ในอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
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รายละเอียด 
ระดับผลกระทบที่มต่ีอ 

การเจรจาต่อรอง 
5 4 3 2 1 

2.  สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
1.  ข้อตกลงซือ้ขายในเร่ืองการปรับราคาขึน้ - ลงมีความชดัเจน      
2.  ใช้ราคาจากตารางต้นทนุวตัถดุิบ (Table cost) ของบริษัทผู้ซือ้      
3.  เปรียบเทียบตารางต้นทนุวตัถดุิบ (Table cost) ระหวา่งผู้ซือ้กบัผู้ขาย      
4.  การสญูเสยีในกระบวนการผลติ (Process Loss)      
5.  ตรวจสอบใบเสนอราคาลา่สดุที่ผู้ขายสัง่ซือ้วตัถดุิบ      
6.  ตรวจสอบสต็อกวตัถดุิบที่มีวา่ราคาเทา่ไหร่       
7.  เปรียบเทียบราคาวตัถดุิบระหวา่งราคากลางกบัราคาตา่งประเทศ       
8.  อตัราคา่จ้างแรงงาน      
9.  ต้นทนุการขนสง่      
10.  อตัราแลกเปลีย่นเงินตราระหวา่งประเทศ      

 

ส่วนที่ 3 ข้อคิดเหน็อ่ืนๆ 
 
1.  ทา่นคิดวา่ในปัจจบุนันีก้ารเจรจาตอ่รองขอปรับราคาขึน้-ลงของผู้ซือ้ มีความชดัเจนและโปร่งใสหรือไม่ 
  มีความชดัเจนและโปร่งใส 
อยา่งไร โปรดอธิบาย………………..……………………………………..…………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………..……………
…………………………………………………………………………………………………..………………
…………………………………………………………………………………………………..………………
……………………………………………………………………………………………………..…………… 
  ไมม่ีความชดัเจนและโปร่งใส 
อยา่งไร โปรดอธิบาย…………………………....……………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………..……………
…………………………………………………………………………………………………..………………
…………………………………………………………………………………………………..………………
……………………………………………………………………………………………………..…………… 
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2.  ทา่นคิดวา่ปัจจยัใดบ้าง ที่สามารถยอมรับได้ทนัทีในการปรับราคาเพิ่มขึน้ 
 Target Cost Down Of Year Achieve ลดราคาได้ตามเป้าหมายส าเร็จ 
 Exchange Rate เพิ่มขึน้ 
 ราคา Raw Material เพิ่มขึน้ 
 Purchasing Amount (ปริมาณการขายลดลง) 
 Labor Cost (อตัราคา่แรงเพิ่มขึน้) 
 Loss Rate (อตัราของเสยีในกระบวนการผลติเพิม่ขึน้) 
 Standard Time (ระยะเวลาในกระบวนการผลติเพิม่ขึน้) 
 Transportation (ปริมาณขนสง่ตอ่เที่ยวลดลง) 
 
กรณีศึกษา 
 การปรับราคาขึน้ของราคาวตัถดุบิพลาสติก ABS Grade GP-35 
 การปรับราคาเพิม่ขึน้ของราคาวตัถดุิบพลาสตกิ ABS Grade GP-35 ซึง่เป็นวตัถดุิบทีใ่ช้ใน
กระบวนการผลติชิน้สว่น เคร่ืองใช้ไฟฟ้าปรับราคาขึน้ จาก 51 บาทตอ่กิโลกรัมเป็น 55 บาทตอ่กิโลกรัม 
พนกังานฝ่ายขายและการตลาดของบริษัท B ได้ท าการติดตอ่ไปยงัพนกัฝ่ายจดัซือ้ของบริษัท A ถงึเร่ืองการ
ปรับราคาชิน้สว่นเคร่ืองปรับอากาศทกุ item ที่ใช้วตัถดุิบพลาสติก ABS Grade GP-35 เพิ่มขึน้ และได้นดั
เจรจาตอ่รองราคากนัท่ีบริษัท A  
พนักงานฝ่ายขายและการตลาดบริษัท B: ชีแ้จงรายละเอยีดดงันี ้พลาสติก ABS Grade GP-35 ที่มีอยูใ่น 
Stock ณ ตอนนีห้มดแล้ว และจะต้องสัง่ซือ้ในราคา 55 บาทตอ่กิโลกรัมพร้อมเอกสารการสัง่ซือ้ ดงันัน้จะขอ
ปรับราคาเพิ่มขึน้ทนัที เพราะราคาวตัถดุิบที่มีราคาสงูกวา่ที่ทางบริษัท A ให้มา  
พนักงานฝ่ายจดัซือ้บริษัท A: ตรวจสอบเอกสารและชีแ้จงวา่ ยงัต้องชะลอการปรับราคาเพิ่มขึน้ของ 
พลาสติก ABS Grade GP-35 ไว้ก่อน เพราะเมื่อเดือนที่แล้ว ราคากลางจาก ICIS ปรับราคาลดลง ราคาอยูท่ี่ 
48 บาทตอ่กิโลกรัม และ stock ที่บริษัท B มีปริมาณ 2.5 ตนั สัง่ซือ้มาในราคา 48 บาท ทางบริษัท A ก็ไมไ่ด้
ปรับราคาลดลงเลย ยดึราคาที่ 51 บาทตอ่กิโลกรัม ดงันัน้ครัง้นีจ้ึงจ าเป็นต้องใช้ราคาเดมิไปก่อน จะปรับให้
ในราคาใหมใ่นอกี 2 สปัดาห์ 
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บทสรุป: บริษัท A ยอมปรับราคาเพิ่มขึน้ตามที่บริษัท B ขอ แตจ่ะปรับราคาให้ใหมอ่ีก 2 สปัดาห์ และ
หลงัจากนัน้บริษัทต้องลดราคาลงอีกเนื่องจาก Purchasing Amount ที่เพิ่มมากขึน้ช่วง High season  
3.  จากกรณีศกึษาข้างต้น ในประเด็นด้านการเจรจาตอ่รองเพื่อความเทา่เทียมหรือความยตุิธรรมที่มีตอ่
บริษัท B ทา่นมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัเหตกุารณ์ที่เกิดขึน้ โปรดให้ความคิดเห็น......................................... 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 
4.  ถ้าทา่นเป็นพนกังานจดัซือ้บริษัท A ทา่นจะตดัสนิใจอยา่งไร หรือมีข้อเสนอในการเจรจาตอ่รองอยา่งไร 
โปรดให้ความคดิเห็น.............................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 

ขอขอบคุณในความร่วมมือขอขอบคุณในความร่วมมือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 




