
  
 

       ทักษะการพูดต่อรอง หมายถึง วิธีการพูดปฏิเสธแบบนุ่มนวล ไม่ทำให้อีกฝ่ายรู้สึกคับข้องใจ น้อยใจ และไม่
รู้สึกว่าถูกปฏิเสธ  

          ทักษะการต่อรอง หมายถึง กระบวนการติดต่อสื่อสารเพื่อร่วมกันตัดสินใจและแก้ไขปัญหาโดยแต่ละฝ่าย
จะแสดงความต้องการ ความรู้สึก ความคิดเห็น ตลอดจนความคาดหวังของตนเองให้ทราบ เพื่อให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลงจากความตั้งใจเดิม โดยรักษาไว้ซึ่งสัมพันธภาพที่ดีต่อกัน 

การต่อรองนั้นมีความสำคัญ ดังนี้ 

๑. เป็นการป้องกันสิทธิของตนเอง เพื่อป้องกันความเสียหายอันอาจเกิดข้ึนจากสถานการณ์นั้นๆ 

๒. เป็นการรักษาสิทธิของตน เพ่ือแสดงถึงจุดยืนหรือความต้องการของตน ซึ่งถือเป็นสิทธิของบุคคล 

ที่พึงกระทำ 

๓. เป็นการลดระดับความเสียหายหรือความสิ้นเปลืองที่จะเกิดข้ึน ซึ่งถ้าไม่มีการต่อรองแล้ว จะเกิดความเสียหาย 
หรือสิ้นเปลืองมากกว่านี้ 

๔. สร้างความสัมพันธ์ ความเข้าใจระหว่างบุคคลหรือกลุ่มคนในการทำกิจกรรมต่าง ๆ ให้บรรลุวัตถุประสงค์ทั้งสอง
ฝ่าย 

๕. เป็นกระบวนการช่วยพัฒนาการทำงานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพ และเป็นการสร้างตนเองและสร้างกลุ่มอีก
ด้วย 

๖. เป็นการปลูกจิตสำนึกในหน้าที่และกิจกรรมต่างๆ เพื่อการพัฒนา การจัดการและการประเมินตนเองอย่าง
เหมาะสมในการดำเนินชีวิต 

๗. เป็นกระบวนการคิด วิเคราะห์ คาดการณ์ ประเมินสถานการณ์ โดยใช้กระบวนการในเชิงบูรณาการทักษะชีวิต 
เช่น ทักษะการสื่อสาร ทักษะการสร้างสัมพันธภาพ ในขณะเผชิญปัญหาและมีการต่อรองได้อย่างรอบคอบ 

๘. เป็นการก่อให้เกิดความเมตตาต่อกัน รู้จักเห็นอกเห็นใจผู้อื่น เคารพสิทธิผู้อ่ืนอันจะก่อให้เกิดการลดความ
ขัดแย้ง และเกิดความสงบสุขในครอบครัวและสังคม 

ใบความรู้ที่ 1  เร่ือง ทักษะการต่อรอง 
หน่วยการเรียนรู้ที่ 3  เร่ือง สุขภาพดี มีทักษะชีวติ รู้ป้องกันภัย 

แผนการจัดการเรียนรู้ที่ ๖  เร่ือง ทักษะการต่อรอง 
รายวิชา สุขศึกษา รหัสวิชา พ 22103  ภาคเรียนที่ 2  ชั้นมัธยมศึกษาปทีี่ 2 

 
 



       สถานการณ์ท่ีจำเป็นต้องใช้ทักษะการต่อรอง ส่วนใหญ่มักใช้กับเพ่ือนสนิท ใช้กับคนที่มีอำนาจหรืออิทธิพล
เหนือกว่า หรือกลุ่มเพ่ือนที่พยายามใช้อิทธิพลกลุ่มมากดดัน หรือใช้กับคนที่รู้ว่าถ้าปฏิเสธต้องเกิดความขัดแย้ง
ตามมา นอกจากนั้นอาจพูดต่อรองเพ่ือรักษาผลประโยชน์หรือปกป้องอีกฝ่ายไม่ให้ทำผิดก็ได้ ดังนั้นอาจแบ่ง
สถานการณ์ที่ต้องใช้ทักษะการต่อรองออกเป็น 2 สถานการณ์ใหญ่ ๆ ได้แก่ 

1. สถานการณ์ท่ีเราไม่อยากเข้าไปเกี่ยวข้อง หรืออยากปฏิเสธ เช่น เพ่ือนชวนไปสถานที่เสี่ยง เพื่อนชวนไปงาน
เลี้ยงจัดร่วมกับวัยรุ่นกลุ่มอ่ืนๆ ที่ไม่คุ้นเคย เป็นต้น 

2. สถานการณ์ท่ีเพ่ือนกำลังทำในสิ่งที่ไม่ถูกต้อง และไม่อยากให้เพื่อนทำ แต่รู้ว่าห้ามแล้วเพ่ือนไม่ฟังแน่นอน เช่น 
เพ่ือนชวนไปตีกับนักเรียนคู่อริ หรือเพ่ือนชวนไปแข่งรถ นอกจากเราจะปฏิเสธแล้ว ควรพูดต่อรองให้เพ่ือนเปลี่ยน
ใจด้วยโดยต่อรองแบบประวิงเวลา เช่น “อย่าเพิ่งไปวันนี้เลย วันนี้ไปเตะบอลด้วยกันก่อนเถอะ” ต่อรองแบบขำขัน 
เช่น “วันนี้ตาขวากระตุกว่ะ นายอย่าเพ่ิงไปซิ่งเลย ไปดูหนังกันดีกว่า เรื่อง...มันน่าดูมากเลย” 

วิธีการต่อรอง สามารถปฏิบัติได้ ดังนี้ 

1. ใช้เหตุผลเพ่ือต่อรอง หรือหาข้อเสนออ่ืนมาทดแทน เช่น เพ่ือนชวนไปเดินศูนย์การค้าหลังเลิกเรียน เราสามารถ
พูดต่อรองได้ว่า “ไปหาน้ำหวานดื่มที่ร้านใกล้ๆ ได้ไหม เพราะวันนี้ต้องรีบกลับบ้านไปดูแลคุณยาย แม่ติดประชุม
กลับบ้านมืดไม่มีใครอยู่เป็นเพื่อนคุณยาย” 

2. ไม่ปฏิเสธเดี๋ยวนั้น แต่ใช้การประวิงเวลา  เช่น  เพื่อนชวนไปเท่ียวต่างจังหวัด อาจบอกกับเพ่ือนว่า “ฟังดูน่า
สนุกนะ แต่ขอเวลาตัดสินใจก่อนได้ไหม ดูว่าต้องไปเป็นเพื่อนแม่ไปวัดหรือเปล่า พรุ่งนี้ค่อยมาให้คำตอบ” หรือ 
“เราก็อยากไปนะ แต่ขอกลับไปขออนุญาตพ่อแม่ก่อนได้ไหม” 

3. ใช้อารมณ์ขัน อารมณ์ขันเป็นคุณลักษณะพิเศษส่วนตัวสำหรับบางคน แต่มีประโยชน์มาก เพราะถ้าพูดให้อีก
ฝ่ายขบขันได้ อารมณ์โกรธ หรือความรู้สึกน้อยใจจะไม่เกิดขึ้น แม้ว่าจะเป็นคำพูดเชิงปฏิเสธในทีก็ตาม เช่น เพ่ือน
ขอลอกการบ้าน อาจบอกว่า “เดี๋ยวก็ได้กินไข่ด้วยกันหรอก” (ได้คะแนน 0 เหมือนกัน) หรือเพ่ือนชวนไปเท่ียวอาจ
บอกว่า  “เห็นเราตัวติดกันไปได้ ไปไหนต้องเกาะกันไปทุกทีเลยนะ”  พูดให้เพ่ือนหัวเราะหรืออมยิ้มให้ได้ก่อน แล้ว 
ค่อยปฏิเสธว่า “วันนี้ต้องขอตัวก่อน ไปด้วยไม่ได้จริง ๆ” 

 

แหล่งอ้างอิง 
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