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ต่อจากฉบับที่แล้ว

Book Review: Getting Past NO: Negotiating in Difficult Situations, P.113-116

ส�าหรับผู้สนใจใคร่รู้เทคนิคการเจรจาต่อรอง หนังสือ Getting Past NO เล่มนี้มีข้อมูลที่ผู้เขียนคือ ดร.ยูรี่  

ได้ถ่ายทอดไว้อย่างเข้าใจง่าย ในตอนที่แล้วได้กล่าวถึงขั้นตอนการต่อรองที่มีประสิทธิภาพไปแล้ว 3 ขั้นตอน จากทั้งหมด  

5 ขั้นตอน ในฉบับนี้จะได้กล่าวถึงขั้นตอนที่เหลือพร้อมทั้งมุมมองการน�าไปใช้งาน โดยต้องไม่ลืมหลักคิดที่ว่า การเจรจา 

ต่อรองไม่ใช่การท�าลายฝั่งตรงข้ามหรือสร้างศัตรู แต่เป็นการสร้างการยอมรับร่วมที่สมประโยชน์ทั้ง 2 ฝ่าย

Book Review:
Getting Past NO: Negotiating in Difficult Situations

Maneewan Chat-Uthai*

หนังสือชื่อ Getting Past NO:  
Negotiating in Difficult Situations

ผู้แต่ง William Ury

ส�ำนักพิมพ์ Bantam Doubleday 
Dell Publishing Group  
(1 January 1993)

• Language : EnglishEdition Revised

• ISBN10 : 0553371312

• ISBN13 : 9780553371314



11
4

เล่มที่ 31 พฤศจิกายน 2565

ขั้นตอนที่ 4 สร้ำงสะพำนสวยงำมให้เขำข้ำมมำ โดย ดร.ยรูี ่เรยีกสะพานนีว่้า “Golden Bridge” ชนดิท่ีใครเหน็ 

ก็ต้องอยากข้าม ซึ่งท�าได้โดยการก�าจัดอุปสรรค เงื่อนไขที่เขาไม่เห็นด้วยออกไปให้มากที่สุด โดยยังไม่ต้องด่วนสรุปว่า

สุดท้ายจะได้อะไร อย่าลืมว่ามนุษย์ไม่อยากจะรับเงื่อนไขการเจรจา เพราะนั่นอาจหมายถึงท�าให้เขาต้องเสียหน้า ท�าให้เรา 

ต้องพยายามหา “ทางลง” ที่สวยงามให้กับเขา เช่น ใช้บุคคลที่สามเข้ามาให้ค�าแนะน�า ซึ่งจะท�าให้เขากล้ายอมรับเงื่อนไข

ได้ง่ายกว่าที่จะมาจากเราโดยตรง ทั้งๆ ที่เนื้อหาสาระเหมือนกัน อีกประการคือ อย่าเอาค�าตอบไปมัดรวมกันเป็นก้อนใหญ่ 

แต่ควรแตกย่อยการยอมรับข้อเสนอเป็นส่วนเล็กๆ เพราะจะท�าให้คู่กรณีไม่รู้สึกเหมือนต้องยอมจ�านนในคราวเดียว โดย 

เราท�าให้เขาเหน็ว่าทีต่กลงไปนัน้ยงัไม่ใช่ค�าตอบสดุท้าย ยงัสามารถเปล่ียนแปลงแก้ไขได้อีก เพราะก่อนจะข้ามจนสดุสะพาน 

เขาก็ยังสามารถกระโดดไปยืนคิดที่เฉลียง (Go to the Balcony) ได้เท่าที่ต้องการ ประการส�าคัญการสร้างสะพานสีทองนี้

คล้ายกับการช่วยเขียนสุนทรพจน์แห่งชัยชนะให้กับคู่กรณีเพื่อประกาศ

“การเดินเรือท่ามกลางพายุกระหน�่าไม่ใช ่

จะยึดเอาแต่ฟากฝั่งเป็นตัวตั้งและมุ่งฝ่าผจญตรงแน่ว 

ไปยังข้างหน้า โดยไม่ใส่ใจกับคลื่นลมที่ถาโถม หรือ

กระทั่งเกาะแก่งโขดหินโสโครกที่พร้อมจะท�าลาย 

เรือได้ แต่ควรรู้จักหลบเลี่ยงหลีกอุปสรรคได้อย่าง 

เหมาะสมโดยยังคงด�ารงไว้ซึ่งจุดหมาย” วิลเลี่ยม ยูรี่
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ขั้นตอนที่ 5 ยื่นเงื่อนไขที่ยำกจะปฏิเสธ ซึ่งขั้นตอนนี้จะใช้ต่อเมื่อเขาไม่ยอมข้ามสะพานมา โดยเราก็ไม่จ�าเป็น 

ต้องไปใช้ก�าลังคุกคาม โดยเป็นการให้ข้อมูลว่านี่เป็นเง่ือนไขที่เขาได้ประโยชน์ “เต็มๆ” หรือชี้ให้เห็นว่าเขาจะเสียอะไร 

ไปบ้างหากการเจรจานี้ล้มเหลว หรือเท่ากับเป็นการช่วยท�าให้เขาตอบ “ตกลง” มากกว่า “ปฏิเสธ”

“กำรต่อรองที่ชำญฉลำด คือพำให้คู่กรณีมำยืนอยู่ฝั่งเรำ”
แดเนียล แวร์ นักการทูต/นักเขียนชาวอิตาลี

ดร.ยูรี่ กล่ำวถึงอุปสรรคที่มักเจอในกำรเจรจำต่อรอง ประกอบด้วย

1. ปฏิกิริยาการโต้ตอบจากฝั่งเรา สภาวะทางอารมณ์ของเราที่มีต่อความคิด การกระท�าของคู่กรณีที่อาจยั่วแหย่

ท�าให้เราเสียศูนย์ ทั้งนี้ มนุษย์ถูกออกแบบให้มีกลไกการเป็นนักตอบโต้และเอาคืน แต่การกระท�าเช่นนี้ไม่ต่างอะไรกับ 

วงจรอุบาทว์ที่สร้างให้เกิดความล้มเหลวกับทุกฝ่าย ทางที่ดีคือไม่ควรเร่งให้เกิดการเผชิญหน้าในยามที่เกิดการตึงเครียด  

ค�าแนะน�าที่เป็นไปได้คือ หยุดปฏิกิริยาที่คิดว่าจะท�า เปลี่ยนการจะพูดโต้ตอบเป็นการฟัง เปลี่ยนการสรุปกล่าวหาเป็นการ

ตั้งค�าถามว่าเขาต้องการอะไร

2. อารมณ์ของคู่กรณี เราควรรู้ว่าตอนนี้อารมณ์

ของเขาอยู่ในโหมดไหน เช่น กลัว โกรธ ก้าวร้าว หรือ 

ไม่รับฟังอะไรมุ่งแต่จะเอาชนะอย่างเดียว การรู้เท่าทัน

อารมณ์ของฝ่ังตรงข้าม จะช่วยให้เราไม่ตกเป็นเหยือ่อารมณ์

ไปด้วยกันกับเขา โดยไม่ลืมค�ากล่าวของ แอมโบรส เบียรซ์ 

นักประพันธ์ชาวอเมริกัน ที่ว่า “ค�าพูดในยามโกรธ จะเป็น

สุนทรพจน์ชิ้นเอกที่คุณจะเสียใจแบบไม่รู้ลืม”

3. จุดยืนของคู่กรณี ต้องรู้ว่าเขาต้องการผลลัพธ์ “อะไร” ไม่ใช่ “ท�าไม” คือรู้ให้ชัดว่าเขาต้องการอะไร โดยไม่ต้อง

ใส่ใจหาค�าตอบว่าท�าไมเขาถึงต้องการส่ิงนี้ ทั้งนี้ เรามักถูกตั้งโปรแกรมความคิดแบบ “ผิดหรือถูก” และ “แพ้หรือชนะ”  

แต่ในการเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพจะได้ผลลัพธ์ที่ถูกและชนะทั้ง 2 ฝ่าย
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4. ความไม่พอใจของคู่กรณี ที่มีต่อข้อเสนอของเรา ที่พยายามจะให้เกิดการชนะ-ชนะหรือได้ทั้ง 2 ฝ่าย ซึ่งเขาอาจ

ไม่ต้องการเช่นนั้น กล่าวคือ ที่เขาไม่ตอบตกลงกับเงื่อนไขที่เราเสนอไปเพราะท�าให้เขาเสียหน้าก็เป็นได้ เราจึงต้องพยายาม

ยื่นข้อเสนอที่เขาไม่จ�าเป็นต้องฝืนต่อหลักการหรือค่านิยมในกลุ่มของเขา ซึ่งท�าให้การเจรจาต่อรองตรงจุดนี้เป็นเรื่องยาก

5. อ�านาจของคู่กรณี ต้องรู้ว่าเขามีอ�านาจเหนือเราหรือไม่ ซึ่งถ้าเขารู้ว่ามีอ�านาจเหนือเรา ก็จะเป็นเหตุผลหน่ึง 

ซึ่งเขาไม่ยอมอ่อนข้อให้เรา โดยเฉพาะถ้าเขามาจากมุมความคิดที่ว่า “ของของฉันก็ต้องเป็นของฉัน และของของคุณก็ต้อง

เป็นของฉัน” ซึ่งหมายถึงว่าเขาต้องการเป็นผู้ชนะอย่างเดียว ถ้ามาถึงจุดนี้เราอาจใช้ค�าถามว่า “คุณคิดว่าจะเกิดอะไรขึ้น 

ถ้าเราตกลงกันไม่ได้” หรือเขาคิดว่าเราจะท�าอะไรต่อไปถ้าไม่มีข้อตกลง หรือแม้แต่เขาเองจะท�าอะไรต่อจากนี้ เป็นลักษณะ

การตั้งค�าถามแบบปลายเปิดให้เขาได้มีโอกาสพูด โดยต้องไม่ลืมว่าเราก�าลังเลือกใช้ความสงบเพื่อสยบการเคลื่อนไหว หรือ

พูดน้อยอาจได้เปรียบกว่า

ในท้ายบทนี้ขอน�าเสนอตัวอย่างกลยุทธ์การต่อรองแบบสร้างสรรค์จากหนังสือ Getting to Yes ซึ่ง ดร.ยูรี่ ได้ร่วม

เขียนกับ ดร.ฟิชเชอร์ หากสนใจอ่านเพิ่มเติมติดตามต่อได้ในฉบับต่อไป

วกิฤตกิารณ์บุกยดึพ้ืนทีค่าบสมทุรซนีาย โดยกองทพัอสิราเอล ภายใต้การบรหิารงานของ โกลด้า แมร์ นายกรฐัมนตรี 

กลายเป็นชนวนความขัดแย้งที่ค้างคา โดย กามาล นัสเซอร์ ประธานาธิบดีของประเทศอียิปต์ ในขณะนั้น ได้ย่ืนค�าขาด 

ไม่ขอเจรจา หากแต่ประกาศกร้าวให้อิสราเอลถอนทหารทั้งหมดออกจากแผ่นดินทุกตารางนิ้วของอาหรับในทันที

โรเจอร์ ฟิชเชอร์ เล่าว่า เขาได้มีโอกาสสัมภาษณ์นัสเซอร์ จึงตั้งค�าถามไปว่า “หากพรุ ่งนี้ โกลด้า แมร์  

ยืนแถลงการณ์สดทางโทรทัศน์ว่าจะถอนทหารอิสราเอลทั้งหมดจากดินแดนอาหรับ ท่านมีความคิดเห็นเช่นไร” ค�าถามนี้

สร้างความขบขันให้กับนัสเซอร์ถึงขนาดระเบิดเสียงหัวเราะดังลั่นพร้อมกล่าวว่า “ถ้าเป็นเช่นนั้น ก็คงเป็นเพราะเธอเสียสติ

หรือไม่ก็เมาเละเทะแน่”

เมื่อพูดจบ เขาเองก็คิดได้ว่า ข้อเรียกร้องของเขานั้นมันเกินกว่าที่ใครจะตอบสนองได้ นี่เขาก�าลังเรียกร้องให้ 

โกลด้า ท�าในสิ่งที่เธอจะต้องทั้งบ้าและเมา ความเข้าใจนี้เองนับเป็นจุดเริ่มต้นของการลดราวาศอกของนัสเซอร์ ที่ยอม 

เปิดโอกาสให้การเจรจาได้เริ่มต้นขึ้นอีกครั้ง

อ่านตัวอย่างนี้จบแล้วคิดถึงวิกฤติการณ์ระหว่างรัสเซียกับ 

กลุ่มนาโต้ที่เกิดขึ้นในพื้นที่ของประเทศยูเครน และจะเป็นการดีมาก

แค่ไหนถ้าทุกคนใส่ใจกับค�ากล่าวหรืออมตะวาจาของ โกลด้า แมร์  

อดีตนายกรัฐมนตรีอิสราเอล ที่ว่า “สันติภาพจะบังเกิดหากพวกเขา 

รักลูกหลานของตัวเองมากกว่าที่เขาเกลียดชังเรา”

โปรดติดตำม กลยุทธ์ในกำรต่อรองแบบสร้ำงสรรค์


