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ABSTRACT 

Nowadays business organizations are required to deal with differing demands. To prevent the negotiations 

failing which can affect organization competitiveness. The purposes of this research were 1) to study the factors 

behind the negotiation success of business organizations and 2) to present guidelines for business organization 

negotiations. A random sampling method by selecting a convenient sample collection from online questionnaire. 

The population used in the study was people who had experience in conducting business negotiations on 

behalf of the organization. The research instruments were questionnaires, the data were analyzed by descriptive 

statistics, percentage, mean and standard deviation. The inferential statistics were used for the hypothesis 

testing is regression with a statistical significance level of 0.05. The results of the study revealed that the align 

objective between negotiator, personality, friendliness and confidence of the negotiator, organizational structure 

and environment are the top rank factors which impact of organizational negotiations. The background factors 

affecting the negotiation success of the organization were significant at the 0.05 level. 
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บทคดัย่อ 

เน่ืองดว้ยความต้องการทีไ่ม่ลงตวัจงึต้องมกีารเจรจาต่อรองเพื่อจดัการกบัความต้องการทีแ่ตกต่างและยิง่การเจรจามี

การเดิมพนัสูงต้องอาศยัการวางแผนการเจรจาเพื่อป้องกันไม่ให้การเจาจาล้มเหลวและส่งผลความสามารถในการ

แขง่ขนัขององคก์าร การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศกึษาปัจจยัเบือ้งหลงัทีม่ผีลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรอง

ขององค์การธุรกจิ และ 2) เพื่อนําเสนอแนวทางในการเจรจาต่อรองขององคก์ารธุรกจิ วธิกีารสุ่มตวัอย่างโดยการเลอืก

เก็บกลุ่มตวัอย่างแบบสะดวกให้กลุ่มตวัอย่างทําแบบสอบถามผ่านทางออนไลน์ซึ่งเป็นบุคคลากรในหน่วยงานธุรกจิ

ภาคเอกชนทีม่ปีระสบการณ์ในการดําเนินการเจรจาต่อรองทางธุรกจิในนามองค์การกบัองค์การภาคธุรกจิอื่น จํานวน 

214 คน และวเิคราะหข์อ้มลูในการอธบิายลกัษณะทัว่ไปของขอ้มลูหรอืตวัแปรในการวจิยั โดยใชต้ารางแจกแจงความถี่ 

แสดงค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน จากนัน้ทดสอบสมมตฐิานโดยสถติกิารถดถอย การทดลองพบว่า

ปัจจยัเบือ้งหลงัส่งผลอย่างมนัียสําคญักบัการเจรจาต่อรองทางธุรกจิในระดบัมาก โดยพบว่าจุดมุ่งหมายทีส่อดคลอ้งกบั

คู่เจรจา บุคลกิภาพ ความเป็นมติรและความมัน่ใจของผูเ้จรจา โครงสรา้งและสภาพแวดลอ้มขององคก์ารตามลําดบั โดย

ปัจจยัเบือ้งหลงัมผีลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์ารอย่างมนัียสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 

คาํสาํคญั: การเจรจาต่อรอง, ธุรกจิระหว่างองคก์าร, องคก์ารธุรกจิ 
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บทนํา 

ในปัจจุบนั องค์การธุรกจิมกีารใชก้ารเจรจาเพื่อรกัษาผลประโยชน์และจดัการกบัความต้องการทีแ่ตกต่างกนั (Fisher, 

Ury, & Patton, 1983) หากองคก์ารธุรกจิตอ้งดาํเนินการเจรจาทีม่กีารเดมิพนัสงู องคก์ารผูเ้จรจาจาํเป็นตอ้งดาํเนินการ

เจรจาต่อรองอย่างระมดัระวงั วางแผนกระบวนการเจรจา รวมถงึการคาดการณ์ผลลพัธ์ล่วงหน้า (Ghauri & Usunier, 

2003) และแรงจงูใจหลกัของการเจรจา ส่วนมากเกดิจากกรณีองค์การไม่สามารถบรรลุเป้าหมายไดด้ว้ยตนเองและต้อง

ขอความร่วมมอืจากองคก์ารอื่นเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย (Schoop, 2021) ความแตกต่างดา้นขอ้มลูและสภาพแวดลอ้มทัง้

ภายในและภายนอกองคก์ารนัน้ส่งกระทบอย่างมากกบัผลการเจรจา เช่น สภาวะตลาดในปัจจุบนั จุดมุ่งหมาย เป็นตน้ 

(Schachter, 2017) การศกึษาครัง้น้ีเพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององค์การธุรกิจ การ

เจรจาตอ่รองคอือาวุธทีส่ําคญัอย่างหน่ึงขององค์การทีม่คีวามจาํเป็น (Ghauri & Usunier, 2003) ทัง้น้ีการเจรจาต่อรอง

ทีล่้มเหลวอาจส่งผลกระทบถงึความสามารถในการแข่งขนัขององค์การ กลยุทธ์ และนโยบายทีอ่งค์การไดว้างแผนไว้ 

(Schoop, 2021) และหากองค์การเขา้ใจเกี่ยวกบับรบิทของปัจจยัต่างๆ จะสามารถสรา้งความมัน่ใจใหแ้ก่องค์การเพื่อ

บรรลุเป้าหมายได ้การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศกึษาปัจจยัเบื้องหลงัทีม่ผีลต่อความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรอง

ขององค์การธุรกิจ และ 2) เพื่อนําเสนอแนวทางในการเจรจาต่อรองขององค์การธุรกิจเพื่อให้องค์การธุรกิจทราบถงึ

ปัจจยัทีม่ผีลต่อความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององค์การธุรกจิและผูบ้รหิารสามารถนําขอ้มูลไปเป็นแนวทางในการ

เจรจาต่อรองขององคก์ารธุรกจิเพื่อใหอ้งคก์ารสามารถบรรลุเป้าหมายทีกํ่าหนดไว ้

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ปัจจยัเบื้องหลงัของการเจรจาต่อรอง Ghauri and Usunier (2003 cited in Balliu & Spahiu, 2020) ไดอ้ธบิายเสรมิว่า

เป็นว่าเป็นหน่ึงในทฤษฎ ีGhauri มคีวามทนัสมยัในขอบเขตดา้นการเจรจาต่อรองทางธุรกจิในปัจจบุนั สามารถแบ่งเป็น 

4 ปัจจยัย่อย ไดแ้ก่ 1) จุดมุ่งหมาย เช่น ฝ่ายต่างๆ มคีวามสนใจร่วมกนัส่งผลให้การดําเนินการเจรจามโีอกาสในการ

ประสบความสําเร็จได้มากขึ้น (Ghauri & Usunier, 2003) การเจรจาต่อรองจะมโีอกาสประสบความสําเร็จหรอืได้รบั

ความร่วมมอืได้น้อยหากคู่เจรจาไม่ใช่ผู้ได้รบัผลประโยชน์หลกั (Chen et al., 2020) 2) สภาพแวดล้อมและตําแหน่ง

ทางการตลาด เช่น ผูด้าํเนินการเจรจาสามารถใชค้วามไดเ้ปรยีบดา้นขอ้มูลเพื่อนําเสนอขอ้เทจ็จรงิเพื่อทา้ทายคู่เจรจาได ้เช่น 

การแสดงราคาตลาด หรอืการแสดงใหเ้หน็ขอ้เทจ็จรงิ เพราะบางครัง้คู่เจรจาไม่เชื่อว่าเป็นขอ้เสนอสุดท้าย (Schoop, 

2021) และหากบรษิทัสามารถรบัรูต้น้ทุนของแต่ละวตัถุดบิ แนวโน้มราคาวตัถุดบิ ราคาตลาดในอนาคตกจ็ะสามารถทํา

ใหก้ารเจรจาต่อรองมโีอกาสประสบความสําเรจ็มากขึน้ โดยการเจรจาการซื้อก่อนมกีารขึน้ราคา หรอืรอเวลาเพื่อใหร้า

คามแีนวโน้มลดลง (วชริญา ทองเลศิ, 2559) 3) บุคคลทีส่าม เช่น หากไดร้บัสนับสนุนของบุคคลทีส่าม เช่น นโยบาย

ของรฐับาล กฎหมายการจ้างงานที่ส่งเสริมการเจรจา จะทําให้การเจรจามโีอกาสประสบความสําเร็จได้ (Ghauri & 

Usunier, 2003) และ 4) นักเจรจาต่อรอง นักเจรจาต่อรองมอีทิธพิลต่อกระบวนการเจรจาดว้ยประสบการณ์ (Ghauri & 

Usunier, 2003) และผู้เจรจาควรมีความทกัษะในการเจรจาต่อรอง (สุคนธ์ มณีรตัน์, 2560) และบางครัง้การเจรจา

ต่อรองมคีวามเกี่ยวขอ้งอย่างมากกบัสญัชาตญาณของผูเ้จรจา เพราะการเจรจาต่อรองในบางครัง้มคีวามซบัซ้อนและผู้

เจรจาตอ้งดาํเนินการตดัสนิใจดว้ยความรวดเรว็ดว้ยขอ้มลูทีไ่มค่รบถว้น (Kesting & Nielsen, 2020) ความสาํเรจ็ในการ

เจรจาต่อรองขององค์การธุรกจิสามารถแบ่งเป็น 3 ปัจจยัย่อย ไดแ้ก่ 1) ผลลพัธ์เป็นประโยชน์กบัองค์การคอืผลลพัธท์ี่

ไดจ้ากการเจรจานัน้เป็นประโยชน์ใหก้บัองคก์าร (Ghauri & Usunier, 2003) 2) ผลลพัธ์ทีไ่ดป้ระโยชน์ทัง้สองฝ่ายโดย

ไม่ทําให้ผลลัพธ์นัน้ด้วยกว่าอีกฝ่าย (Ikle, 1964) และ 3) ผลลัพธ์ที่นําไปสู่การปฏิบัติได้ โดยข้อตกลงดงักล่าวได้

สามารถทาํใหเ้ป็นจรงิได ้เพื่อหลกีเลีย่งขอ้พพิาทในอนาคต (Ghauri & Usunier, 2003) 

สมมติฐานการวิจยั 

1) ปัจจยัเบือ้งหลงัส่งผลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์ารดา้นผลลพัธเ์ป็นประโยชน์กบัองคก์าร 

2) ปัจจยัเบือ้งหลงัส่งผลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์ารดา้นผลลพัธท์ีไ่ดป้ระโยชน์ทัง้สองฝ่าย 
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3) ปัจจยัเบือ้งหลงัส่งผลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์ารดา้นผลลพัธท์ีนํ่าไปสู่การปฏบิตัไิด ้

กรอบแนวคิดการวิจยั 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจา

ต่อรองทางธุรกจิ (ตวัแปรอสิระ) 

 ความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ 

(ตวัแปรตาม) 

1) ปัจจยัเบือ้งหลงั  1.) ผลลพัธเ์ป็นประโยชน์กบัองคก์าร 

2) ผลลพัธท์ีไ่ดป้ระโยชน์ทัง้สองฝ่าย 

3) ผลลพัธท์ีนํ่าไปสู่การปฏบิตัไิด ้

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

การศกึษาวจิยัในครัง้น้ีผูว้จิยัทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลู 2 ลกัษณะ ขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เกบ็

รวบรวมขอ้มูลโดยการใช้แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 385 คน เป็นการวจิยัเชงิปริมาณ 

(Quantitative Research) เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์ารธรุกจิ กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้

ในการศกึษาคอืบุคคลากรในหน่วยงานธุรกจิภาคเอกชนที่มปีระสบการณ์ในการดําเนินการเจรจาต่อรองทางธุรกจิใน

นามองคก์ารกบัองคก์ารภาคธุรกจิอื่นๆ เช่น งานจดัซื้อ-จดัจา้ง, งานบรกิารลูกคา้, งานส่วนการตลาด, งานขาย เป็นตน้ 

ผ่านวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) คําถามเกี่ยวกบัปัจจยัเบื้องหลงั เป็นคําถามแบบมาตรา

ส่วนประเมนิค่า (Rating Scale) ดว้ยวธิขีอง Likert (Likert Scale) โดยเกณฑ์ในการอภปิายผลมาตรวดัแบบอนัตรภาค 

(Interval Scale) มเีกณฑ์ในการกําหนดค่าน้ําหนักของการประเมนิเป็น 5 ระดบั สามารถคํานวณช่วงกวา้งระหว่างชัน้

ได้ตามหลกัการหาค่าตามแนวคดิของ วเิชยีร เกตุสงิห์ (2538) โดยให้กลุ่มตวัอย่างทําแบบสํารวจออนไลน์ (Survey 

Research online) ผ่านกูเกลิฟอร์ม (Google form) และขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) โดยเกบ็รวบรวมขอ้มูลทีไ่ด้

จากการศกึษาค้นคว้าเกี่ยวกบังานวจิยัที่เกี่ยวข้อง รายงานการวจิยั เอกสารทางวชิาการ เป็นต้น เมื่อได้ขอ้มูลจาก

แบบสอบถามครบถว้นตามจานวนทีกํ่าหนด ผูว้จิยัจะนําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามมาทาการวเิคราะหเ์ชงิปรมิาณดว้ย

โปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถติ ิโดยใชส้ถติใินการวเิคราะห์ โดยผูว้จิยัเลอืกใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) 

เพื่อใชว้เิคราะหข์อ้มลูในการอธบิายลกัษณะทัว่ไปของขอ้มลูหรอืตวัแปรในการวจิยั โดยใชต้ารางแจกแจงความถี ่แสดง

ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ร่วมกบัสถติเิชงิอนุมาน 

(Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐานและวิเคราะห์ข้อมูลหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัเบื้องหลัง โดยผู้วิจยั

เลอืกใช ้สถติกิารถดถอย (Regression Analysis) กําหนดค่านัยสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 

 

ผลการวิจยั 

การวจิยัเรื่องปัจจยัความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององค์การธุรกจิ โดยไดร้บัขอ้มลูจากการตอบแบบสอบถามของ

กลุ่มตวัอย่างจากการคํานวณโดยใชส้ตูรของ Cochran (1977) จาํนวน 385 ชุด เป็นแบบสอบถามสมบูรณ์ 214 ชุด คดิ

เป็น 56% 

ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคล 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มลีกัษณะงานทีใ่ชก้ระบวนการเจรจาต่อรองเป็นแบบส่วนงานบรกิารลูกคา้ (รอ้ยละ 27) 

โดยมอีายุระหว่าง 26-30 ปี (รอ้ยละ 39) อยู่ในดา้นตําแหน่งงานในปัจจุบนัคอืระดบัหวัหน้าหน่วย/แผนก (รอ้ยละ 52) มี

ประสบการณ์ในการทํางานอยู่ที ่5-10 ปี (รอ้ยละ 46) โดยองค์การคู่เจรจาส่วนใหญ่อยู่ในภูมภิาคภายในประเทศ (รอ้ยละ 63) 

และระยะเวลาดาํเนินธุรกจิขององคก์ารอยู่ที ่5-10 ปี (รอ้ยละ 26) 

 

 



[5] 

การวิเคราะห์ปัจจยัความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์ารธรุกิจ 

 

ตารางท่ี 1 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของปัจจยัเบือ้งหลงั 

   (n = 214) 

ปัจจยัเบือ้งหลงั X� S.D. การแปลความหมาย ลาํดบัท่ี 

จุดมุ่งหมายทีส่อดคลอ้งกบัคู่เจรจา 4.32 0.644 มาก 1 

โครงสรา้งและสภาพแวดลอ้มขององคก์าร 4.22 0.773 มาก 3 

สภาพแวดลอ้ม 4.18 0.831 มาก 5 

อทิธพิลจากนโยบายรฐับาล สงัคม การเมอืง 3.97 0.983 มาก 7 

ทกัษะในการวเิคราะห ์ 4.21 0.613 มาก 4 

ประสบการณ์ และความชาํนาญ 4.16 0.607 มาก 6 

บุคลกิภาพ ความเป็นมติรและความมัน่ใจ 4.24 0.585 มาก 2 

รวม 4.19 0.519 มาก  

 

จากตารางพบว่า ปัจจยัเบือ้งหลงัจดัอยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 (S.D. = 0.519) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น

เรยีงตามลําดบัค่าเฉลี่ย ลําดบัแรก คอื จุดมุ่งหมายทีส่อดคล้องกบัคู่เจรจา โดยมค่ีาเฉลี่ยเท่ากบั 4.32 (S.D. = 0.644) 

จดัอยู่ในระดบัมาก ถดัมา คอื บุคลกิภาพ ความเป็นมติรและความมัน่ใจมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 (S.D. = 0.585) จดัอยู่ใน

ระดบัมาก และโครงสร้างและสภาพแวดล้อมขององค์การมค่ีาเฉลี่ยเท่ากบั 4.22 (S.D. = 0.773) จดัอยู่ในระดบัมาก 

ตามลําดบั 

ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมุติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัเบื้องหลงัส่งผลต่อความสําเร็จในการเจรจาต่อรองขององค์การด้านผลลพัธ์เป็นประโยชน์กบั

องคก์าร 

 

ตารางท่ี 2 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอย (Regression) เพื่อศกึษาตวัแปรอสิระปัจจยัทีม่ผีลต่อความสําเรจ็ในการเจรจา

ต่อรองทางธุรกจิดา้นปัจจยัเบือ้งหลงัส่งผลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์ารดา้นผลลพัธเ์ป็นประโยชน์กบั

องคก์าร 

ผลการวิเคราะห์ B SE t Sig. 

ค่าคงที ่ 2.077 0.362 5.735 0.000 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิดา้นปัจจยัเบือ้งหลงั 0.542 0.086 6.314 0.000 

R square = 0.158 F = 39.866 Sig = 0  

 

ผลการวเิคราะห์การถดถอยระหว่างตวัแปรอสิระ คอื ปัจจยัเบื้องหลงักบัความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์าร

ดา้นผลลพัธ์เป็นประโยชน์กบัองค์การพบว่า ตวัแปรอสิระสามารถอธบิายความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององค์การ

ดา้นผลลพัธเ์ป็นประโยชน์กบัองคก์ารได ้0.158 โดยมคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ปัจจยัทีม่ี

ผลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ ดา้นปัจจยัเบือ้งหลงัมผีลตอ่ความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์าร 

ดา้นผลลพัธเ์ป็นประโยชน์กบัองคก์าร อย่างมนัียสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 

สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัเบือ้งหลงัส่งผลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาตอ่รองขององคก์ารดา้นผลลพัธท์ีไ่ดป้ระโยชน์ทัง้สองฝ่าย 
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ตารางท่ี 3 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอย (Regression) เพื่อศกึษาตวัแปรอสิระปัจจยัทีม่ผีลต่อความสําเรจ็ในการเจรจา

ต่อรองทางธุรกจิดา้นปัจจยัเบือ้งหลงัส่งผลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์ารดา้นผลลพัธท์ีไ่ดป้ระโยชน์ทัง้

สองฝ่าย 

ผลการวิเคราะห์ B SE t Sig. 

ค่าคงที ่ 3.286 0.374 8.798 0.000 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิดา้นปัจจยัเบือ้งหลงั 0.231 0.089 2.605 0.009 

R square = 0.031 F = 6.788 Sig = 0 

*มนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05     

 

ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยระหว่างตวัแปรอสิระคอื ปัจจยัเบือ้งหลงักบัความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์ารดา้น

ผลลพัธ์ทีไ่ดป้ระโยชน์ทัง้สองฝ่ายพบว่าตวัแปรอิสระสามารถอธบิายความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององค์การด้าน

ผลลพัธ์ทีไ่ดป้ระโยชน์ทัง้สองฝ่ายได ้0.031 โดยมค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่าปัจจยัทีม่ผีล

ต่อความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิดา้นปัจจยัเบื้องหลงั มผีลต่อความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององค์การ

ดา้นผลลพัธท์ีไ่ดป้ระโยชน์ทัง้สองฝ่าย อย่างมนัียสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 

สมมตฐิานที ่3 ปัจจยัเบือ้งหลงัส่งผลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององคก์ารดา้นผลลพัธท์ีนํ่าไปสู่การปฏบิตัไิด ้

 

ตารางท่ี 4 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอย (Regression) เพื่อศกึษาตวัแปรอสิระปัจจยัทีม่ผีลต่อความสําเรจ็ในการเจรจา

ต่อรองทางธุรกิจด้านปัจจยัเบื้องหลงัส่งผลต่อความสําเร็จในการเจรจาต่อรองขององค์การด้านผลลพัธ์ที่นําไปสู่การ

ปฏบิตัไิด ้

ผลการวิเคราะห์ B SE t Sig. 

ค่าคงที ่ 1.265 0.385 3.288 0.001 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิดา้นปัจจยัเบือ้งหลงั 0.704 0.091 7.711 0.000 

R square = 0.219 F = 59.462 Sig = 0 

*มนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05     

 

ผลการวเิคราะห์การถดถอยระหว่างตวัแปรอิสระปัจจยัเบื้องหลงักบัความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององค์การดา้น

ผลลพัธ์ที่นําไปสู่การปฏิบตัิได้พบว่าตวัแปรอิสระสามารถอธบิายความสําเร็จในการเจรจาต่อรองขององค์การด้าน

ผลลพัธ์ที่นําไปสู่การปฏิบตัิ ได้ 0.21 โดยมค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ปัจจยัที่มผีลต่อ

ความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิดา้นปัจจยัเบื้องหลงั มผีลต่อความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององค์การดา้น

ผลลพัธท์ีนํ่าไปสู่การปฏบิตัไิด ้อย่างมนัียสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ในปัจจยัเบือ้งหลงัอยู่ในระดบัมากซึง่อาจเป็นเพราะผูต้อบแบบสอบถามเหน็

ถงึความสาํคญัว่ามผีลกระทบอยู่ในระดบัมากในทุกปัจจยั เมื่อพจิารณารายคาํถามดา้นปัจจยัเบื้องหลงั ซึง่แสดงออกใน

ลกัษณะปัจจยัต่างๆ โดยปัจจยัทีม่ผีลกระทบมากทีสุ่ดคอืจุดมุ่งหมายทีส่อดคล้องกบัคู่เจรจา โดยปัจจยัดงักล่าวมคีวาม

คดิเหน็ต่อปัจจยัเบื้องหลงัทีม่ผีลต่อความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ ในระดบัมาก ซึ่งอาจเป็นเพราะองค์การ

ธุรกจิต่างมเีป้าหมายและแผนงานในการบรหิารของตน การมจีุดมุ่งหมายในการเจรจาทีเ่หมอืนกนันัน้จะสามารถดงึดดู

ความสนใจหรอืความร่วมมอืของคู่เจรจาได ้และสอดคล้องกบังานวจิยัของ Ghauri and Usunier (2003) มกีารอธบิาย

ว่าหากฝ่ายต่างๆ มคีวามสนใจร่วมกนัส่งผลใหก้ารดําเนินการเจรจามโีอกาสในการประสบความสําเรจ็ไดม้ากขึน้ ทัง้น้ี



[7] 

ผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัจุดมุ่งหมายมากกว่าปัจจยัอื่นๆ ในด้านเบื้องหลงั อาจเป็นเพราะจุดมุ่งหมายที่

สอดคลอ้งกนัจะเป็นจุดเริม่ตน้ของการสรา้งบรรยากาศแห่งความร่วมมอืในการเจรจาต่อรองของแต่ละฝ่าย 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธรุกิจ 

สําหรบัปัจจยัทีเ่บื้องหลงัส่งผลต่อความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององค์การ มคีวามเหน็ว่า จุดมุ่งหมายทีส่อดคล้อง

กบัคู่เจรจา อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ด) ลําดบัถดัมา คอื บุคลกิภาพ ความเป็นมติรและความมัน่ใจ อยู่ในระดบัมาก 

และ โครงสรา้งและสภาพแวดลอ้มขององคก์าร อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่น้อยทีสุ่ด) 

 

ตารางท่ี 5 แสดงรูปสมมตฐิานที ่1 2 และ 3 ปัจจยัทีม่ผีลต่อความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ ดา้นเบื้องหลงั

ส่งผลต่อผลลพัธข์องการเจรจาสอดคล้องกบัจุดมุ่งหมายขององค์การ ผลลพัธข์องการเจรจามขีอ้ตกลงแบบไดป้ระโยชน์

ทัง้สองฝ่าย และผลลพัธข์องการเจรจาควรวดัเป็นตวัเลขได ้

ตวัแปร ความสมัพนัธ ์

ปัจจยัทีม่ผีลต่อความสาํเรจ็

ในการเจรจาต่อรองทาง

ธุรกจิ ดา้นเบือ้งหลงั 

ความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ ดา้นผลลพัธข์องการ

เจรจาสอดคลอ้งกบัจุดมุ่งหมายขององคก์าร ✓ 

ความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ ดา้นผลลพัธข์องการ

เจรจามขีอ้ตกลงแบบไดป้ระโยชน์ทัง้สองฝ่าย ✓ 

ความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ ดา้นผลลพัธข์องการ

เจรจาควรวดัเป็นตวัเลขได ้ ✓ 

หมายเหต:ุ  เครื่องหมาย ✓ หมายถงึ ยอมรบัสมมตฐิาน 

  เครื่องหมาย X หมายถงึ ปฏเิสธสมมตฐิาน 

 

จากตารางที ่5 พบว่าปัจจยัทีม่ผีลต่อความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ ดา้นเบื้องหลงัส่งผลต่อความสําเร็จใน

การเจรจาต่อรองทางธุรกจิในทุกดา้น ทัง้ดา้นผลลพัธ์ของการเจรจาสอดคล้องกบัจุดมุ่งหมายขององค์การ ผลลพัธ์ของ

การเจรจามขีอ้ตกลงแบบไดป้ระโยชน์ทัง้สองฝ่าย ผลลพัธ์ของการเจรจาควรวดัเป็นตวัเลขได ้โดยผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มคีวามคดิเห็นในผลลพัธ์ต่างๆ อยู่ในระดบัมาก โดยวดัจากผลลพัธ์เป็นประโยชน์กบัองค์การ ผลลพัธ์ที่ได้

ประโยชน์ทัง้สองฝ่าย และผลลพัธ์ทีนํ่าไปสู่การปฏบิตัไิดซ้ึ่งอาจเป็นเพราะผูต้อบแบบสอบถามเหน็ถงึความสําคญัว่ามี

ผลกระทบอยู่ในระดบัมากทัง้สามผลลพัธ ์

เมื่อพจิารณารายคาํถามดา้นผลลพัธเ์ป็นประโยชน์กบัองค์การ อาจเป็นเพราะเป้าหมายหลกัของการเจรจาคอืการสรา้ง

ผลประโยชน์ให้กับองค์การ และสอดคล้องกับงานวิจยัของ Ghauri and Usunier (2003) ได้มีการอธิบายเกี่ยวกับ

ผลลพัธค์วามสาํเรจ็หลงัจากการเจรจาว่าขอ้ตกลงปัจจุบนัส่งผลทีด่ใีนธุรกจิในอนาคตหรอืไม่ ผลลพัธจ์ากการเจรจาควร

เกีย่วขอ้งกบัจุดมุ่งหมายของบรษิทั หากผลลพัธข์องการเจรจาบรรลุจดุมุ่งหมายของบรษิทักเ็ป็นผลลพัธท์ีด่ ีโดยผลลพัธ์

ดงักล่าวมคีวามคดิเหน็ต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิในระดบัมาก 

เมื่อพจิารณารายคําถามด้านผลลพัธ์ทีไ่ดป้ระโยชน์ทัง้สองฝ่าย อาจเป็นเพราะการเจรจาทีไ่ด้ประโยชน์ทัง้สองฝ่ายจะ

สร้างสมัพนัธ์ระยะยาวกบัองค์การคู่เจรจา และอาจทําให้การเจรจาในครัง้ต่อไปมโีอกาสประสบความสําเร็จมากขึ้น

เน่ืองจากคู่เจรจาไดเ้กดิความเชื่อใจในการเจรจาครัง้ทีผ่่านมา และสอดคล้องกบังานวจิยัของ Ikle (1964) ไดศ้กึษาว่า

ผลลพัธ์ที่ดีคือการได้ประโยชน์ทัง้สองฝ่ายและไม่ทําให้ฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงรู้สึกว่าสญัญาที่ทํานัน้ด้อยกว่าอีกฝ่าย โดย

ผลลพัธด์งักล่าวมคีวามคดิเหน็ต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิในระดบัมาก 

เมื่อพจิารณารายคาํถามดา้นผลลพัธท์ีนํ่าไปสู่การปฏบิตัไิด ้อาจเป็นเพราะยอมรบัขอ้ตกลงทีไ่ม่สามารถปฏบิตัไิดนั้น้ไม่

ก่อใหเ้กดิประโยชน์กบัองค์การและสอดคล้องกบังานวจิยัของ Ikle (1964) ไดศ้กึษาว่าขอ้ตกลงทีด่จีะนําไปสู่การปฏบิตัิ
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ทีป่ระสบความสําเรจ็ มตีวัอย่างมากมายของบรษิทัทีป่ระสบปัญหาเน่ืองจากไม่สามารถปฏบิตัติามเงื่อนไขสญัญาของ

ขอ้ตกลงได ้โดยผลลพัธด์งักล่าวมคีวามคดิเหน็ต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิในระดบัมาก 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

ปัจจยัเบือ้งหลงัส่งผลต่อความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององค์การดา้นผลลพัธ์เป็นประโยชน์กบัองค์การในระดบัมาก 

ซึง่ผูบ้รหิารควรใหค้วามสนใจและมนีโยบายในปัจจยัดงักล่าว เช่น การเพิม่ทกัษะของผูเ้จรจา การอบรมจากผูเ้ชีย่วชาญ

ในการวเิคราะห์ปัจจยัเบื้องหลงั รวมถงึการมนีโยบายทีช่ดัเจนเพื่อใหท้ราบถงึเป้าหมายขององค์การ เพื่อเพิม่โอกาส

ความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ ทัง้น้ีจากผลการวจิยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัจุดมุ่งหมาย

มากกว่าปัจจยัอื่นๆ ในดา้นเบือ้งหลงั ดงันัน้ผูบ้รหิารควรเขา้ใจความตอ้งการของผูอ้งค์การคู่เจรจาเพราะการหาจุดร่วม

ของทุกฝ่ายอาจส่งผลในการเปิดรบัฟังขอ้เสนอหรอืทาํใหก้ารเจรจามปีระสทิธภิาพมากขึน้ 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

ขอบเขตการศกึษาปัจจยัความสําเรจ็ในการเจรจาต่อรองขององค์การธุรกจิเป็นแบบไม่ระบุลกัษณะอุตสาหกรรมเฉพาะ 

เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึของปัจจยัในแต่ละอุตสาหกรรม ควรทาํการศกึษาเชงิลกึเฉพาะอุตสหกรรมนัน้ๆ 
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