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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา  1) องค์ประกอบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
2) รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต  และ 3) ผลการยืนยันรูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหาร
โรงเรียนสาธิตตามความเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  วิธีการดําเนินการวิจัย  มี  3  ข้ันตอนคือ  ข้ันตอนที่ 1 การศึกษา
ค้นคว้าตัวแปรเกี่ยวกับการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต  ขั้นตอนที่  2 การพัฒนาเครื่องมือและจัดเก็บ
ข้อมูล  และขั้นตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลและการยืนยันความเหมาะสมขององค์ประกอบและรูปแบบที่ได้ 
กลุ่มตัวอย่างและเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยแต่ละขั้นตอนประกอบด้วย 1) กลุ่มผู้เชี่ยวชาญ/ผู้ทรงคุณวุฒิ  จํานวน 
9 คน ใช้แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง 2) กลุ่มตัวอย่างประกอบด้วยผู้อํานวยการ รองผู้อํานวยการ ผู้ช่วยผู้อํานวยการ
และหัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ของโรงเรียนสาธิต  จํานวน 230 คน  เคร่ืองมือที่ใช้เป็นแบบสอบถามความคิดเห็น
เกี่ยวกับการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต จํานวน 120 ข้อ มีค่าความเชื่อม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบับ
เท่ากับ .960  3) กลุ่มผู้ทรงคุณวุฒิ  จํานวน 7 คน  ใช้แบบสอบถามความคิดเห็น สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
ได้แก่ ค่าความถี่  ค่าร้อยละ  ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงสํารวจ 
การวิเคราะห์ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุ และการวิเคราะห์เนื้อหา  
 ผลการวิจัย พบว่า 
  1. องค์ประกอบของการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต  ประกอบด้วย 6 องค์ประกอบ
ดังนี้  1)  กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 2) การวางแผนการเจรจาต่อรอง  3)  การติดต่อสื่อสาร 4)  บุคลิกภาพของ
ผู้เจรจาต่อรอง   5)  ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง  และ 6)  ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง 
  2. รูปแบบเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตเป็นความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของพหุองค์ประกอบ
ที่มีความสัมพันธ์กัน โดยที่ กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง  และการวางแผนการเจรจาต่อรองมีอิทธิพลทางตรงต่อ
ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง นอกจากนี้ ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง การติดต่อสื่อสาร และบุคลิกภาพ
ของผู้เจรจาต่อรอง  มีอิทธิพลทางอ้อมต่อประสิทธิผลการเจรจาต่อรอง 
  3. ผลการยืนยันรูปแบบ  ผู้ทรงคุณวุฒิมีความเห็นสอดคล้องกันว่า รูปแบบการเจรจาต่อรอง
ของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต มีความเหมาะสม มีความเป็นไปได้  เป็นประโยชน์และถูกต้องครอบคลุม  สอดคล้อง
กับกรอบแนวคิดทฤษฎีการวิจัย 
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Abstract 
 The purposes of this research were to determine: the professional  negotiation 
factors of demonstration school administrators, the negotiation model of the demonstration 
school administrators, and the confirmation of the negotiation model of the demonstration 
school administrators by experts. The research was conducted in three steps. The first step 
was analyzing the factors related to the negotiation of the demonstration school administrators. 
The second step was to develop the research instruments and then used them to collect data. 
The final step was analyzing the data and confirming the suitability of the negotiation factors  
and the model. The samples and instruments for this study were the data from nine experts 
collected by semi-structured interview and the data from the school director, vice director, 
and  head of departments to the tally of 230 respondents were collected by  opinionnaire. 
And other seven experts were asked for their opinions. The statistics used in this research 
included frequency, percentage, arithmetic means, standard deviation, exploratory factor 
analysis, path analysis and content analysis.  
 The research finding were as follow: 
  1.  The negotiation components of the demonstration school administrators 
consisted of negotiation strategies, negotiation planning, communication, characteristics of 
the negotiator, relationship in negotiation and the effectiveness of the negotiation. 
  2.  The model of the negotiation of the demonstration school administrators 
was a causal relation of multiple factors consisted of the six components mentioned earlier. 
The factors of negotiation strategies and negotiation planning were directly affected to the 
effectiveness of the negotiation. Beside, the factors of communication, character of the 
negotiator, and relationship in negotiation had also the indirect effect on the effectiveness of 
the negotiation. 
  3.  The result of the confirmation of the model of the professional negotiation 
components of the demonstration school administrators was propriety, feasibility, utility, and 
accuracy standards, which corresponded to the theoretical framework of this research. 
 
Keywords : Professional negotiation, Demonstration school administrators 
 
บทน า 
 จากระบบโครงสร้างของโรงเรียนสาธิต ที่เป็นหน่วยงานหนึ่ งในมหาวิทยาลัยโดยใช้เป็นแหล่ง     
ฝึกประสบการณ์นิสิต และจัดการศึกษาในระดับพื้นฐาน ทําให้หลักเกณฑ์ต่าง ๆ ในการบรรจุ และแต่งต้ังข้าราชการ
ตลอดจนการความก้าวหน้าในทางวิชาการ  ก็ต้องใช้เกณฑ์ของคณะกรรมการการอุดมศึกษา ซ่ึงต้องมีภาระงานสอน
ในระดับอุดมศึกษา มิฉะนั้นก็จะมีคุณสมบัติไม่ครบที่จะเสนอขอผลงานทางวิชาการได้ (สํานักงานคณะกรรมการ
การอุดมศึกษา 2550) ทั้งนี้ เพราะภาระงานสอนของอาจารย์ในโรงเรียนสาธิต ส่วนใหญ่จะสอนนักเรียนในระดับ
การศึกษาขั้นพื้นฐานเป็นหลัก จะเห็นว่าโอกาสในความก้าวหน้าในตําแหน่งหน้าที่ราชการของบุคลากรโรงเรียน
สาธิตมีน้อย ทําให้ขาดแรงจูงใจในการทํางานหรือบางรายก็ลาออกไปประกอบอาชีพอื่น   
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 ในด้านการรับสมัครนักเรียนใหม่ในแต่ละปีการศึกษา จะเห็นว่า มีผู้ปกครองจํานวนมากที่มีความประสงค์
จะนําบุตรหลานมาสมัครเป็นนักเรียนใหม่ แต่จํานวนที่โรงเรียนสาธิตแต่ละแห่งรับนักเรียนได้มีจํานวนที่น้อยกว่า 
จากข้อมูลโรงเรียนสาธิตแห่งมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตกําแพงแสน จะมีการรับสมัครนักเรียนใหม่  
ในระดับชั้นอนุบาลศึกษาปีที่ 1 ปีละ 75 คน แต่มีจํานวนผู้สมัครในปีการศึกษา 2554 จํานวน 143 คน ปีการศึกษา 
2555 จํานวน 129 คน และในปีการศึกษา 2556 จํานวน173 คน สําหรับการรับสมัครนักเรียนใหม่ในระดับ 
ชั้นประถมศึกษาปีท่ี  1 ทางโรงเรียน  รับสมัครนักเรียน จํานวน 120 คน แต่มีจํานวนนักเรียนที่มาสมัคร        
ในปีการศึกษา 2554 จํานวน 212 คน ปีการศึกษา 2555 จํานวน 220 คน และในปีการศึกษา 2556 จํานวน 262 คน 
(ณชพงศ์ อุดมศรี 2556, สัมภาษณ์) ซึ่งผู้บริหารจะต้องเจรจากับผู้ปกครอง เพื่อให้เกิดความเข้าใจ นอกจากนี้ 
การที่ประเทศไทย กําลังก้าวเข้าสู่ประชาคมอาเซียน ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2558 ที่เพิ่งผ่านมาซึ่งจะมีการเคลื่อนไหว
เกี่ยวกับครู อาจารย์ นักเรียนที่มีการแลกเปลี่ยนระหว่างประเทศมากขึ้น โรงเรียนต่าง ๆ ก็มีการจัดการเรียน
การสอนภาษาต่างประเทศ เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงในบริบทดังกล่าว ดังนั้น จึงมีการจ้างให้อาจารย์      
จากต่างประเทศซึ่งเป็นเจ้าของภาษาได้มาเป็นครูในโรงเรียนมากขึ้น การเจรจาต่อรองเกี่ยวกับข้อตกลงการทํางาน
ของครูจากต่างประเทศ เป็นสิ่งที่โรงเรียนจะต้องมีความเข้าใจในความแตกต่างด้านวัฒนธรรมดังกล่าว ด้วยเหตุผล
ดังที่กล่าวมา ชี้ให้เห็นว่าการเจรจาต่อรองเป็นสิ่งจําเป็นที่ผู้บริหารโรงเรียนสาธิตในป๎จจุบัน จะต้องมีทักษะ   
การเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพ ทั้งในบริบทที่โรงเรียนสาธิตเป็นโรงเรียนที่มีคุณภาพ บุคลากรเป็นผู้ที่มีความรู้
ความสามารถ และเป็นการเตรียมพร้องในการขับเคลื่อนองค์กรเข้าสู่สังคมอาเซียน ผู้วิจัยเห็นว่า การวิจัยเกี่ยวกับ
รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต จะมีข้อค้นพบที่ประโยชน์ต่อผู้บริหารโรงเรียน อีกทั้ง    
การในหัวข้อดังกล่าวยังไม่มีใครศึกษามาก่อน ผู้วิจัยจึงเห็นสมควรที่จะทําการศึกษาในครั้งนี้ 
  
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาองค์ประกอบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
2. เพื่อศึกษารูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
3. เพื่อศึกษาผลการยืนยันรูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 

 
ขอบเขตของการศึกษา 
 การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยมุ่งศึกษารูปแบบการเจรจาตอ่รองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตในสังกัดคณะกรรมการ
การอุดมศึกษาที่จัดการเรียนการสอนในระดับชั้นมัธยมศึกษา 
 ประชากร เป็นผู้บริหารโรงเรียนสาธิตอันประกอบด้วย  ผู้อํานวยการ รองผู้อํานวยการ ผู้ช่วยผู้อํานวยการ
และหัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ จํานวน 326 คน 
 ตัวแปรที่ศึกษา 
 ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ประกอบด้วยตัวแปรพื้นฐาน และตัวแปรที่ศึกษา ซึ่งมีรายละเอียด 
ดังนี้ 
  1.  ตัวแปรพื้นฐาน คือ ตัวแปรที่เกี่ยวกับสถานภาพส่วนตัวของผู้ให้ข้อมูล ได้แก่ เพศ อายุ  
ระดับการศึกษา ตําแหน่ง และจํานวนนักเรียนในโรงเรียน 
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school administrators by experts. The research was conducted in three steps. The first step 
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 ในด้านการรับสมัครนักเรียนใหม่ในแต่ละปีการศึกษา จะเห็นว่า มีผู้ปกครองจํานวนมากที่มีความประสงค์
จะนําบุตรหลานมาสมัครเป็นนักเรียนใหม่ แต่จํานวนที่โรงเรียนสาธิตแต่ละแห่งรับนักเรียนได้มีจํานวนที่น้อยกว่า 
จากข้อมูลโรงเรียนสาธิตแห่งมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตกําแพงแสน จะมีการรับสมัครนักเรียนใหม่  
ในระดับชั้นอนุบาลศึกษาปีที่ 1 ปีละ 75 คน แต่มีจํานวนผู้สมัครในปีการศึกษา 2554 จํานวน 143 คน ปีการศึกษา 
2555 จํานวน 129 คน และในปีการศึกษา 2556 จํานวน173 คน สําหรับการรับสมัครนักเรียนใหม่ในระดับ 
ชั้นประถมศึกษาปีที่  1 ทางโรงเรียน  รับสมัครนักเรียน จํานวน 120 คน แต่มีจํานวนนักเรียนที่มาสมัคร        
ในปีการศึกษา 2554 จํานวน 212 คน ปีการศึกษา 2555 จํานวน 220 คน และในปีการศึกษา 2556 จํานวน 262 คน 
(ณชพงศ์ อุดมศรี 2556, สัมภาษณ์) ซึ่งผู้บริหารจะต้องเจรจากับผู้ปกครอง เพื่อให้เกิดความเข้าใจ นอกจากนี้ 
การที่ประเทศไทย กําลังก้าวเข้าสู่ประชาคมอาเซียน ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2558 ที่เพิ่งผ่านมาซึ่งจะมีการเคลื่อนไหว
เกี่ยวกับครู อาจารย์ นักเรียนที่มีการแลกเปลี่ยนระหว่างประเทศมากขึ้น โรงเรียนต่าง ๆ ก็มีการจัดการเรียน
การสอนภาษาต่างประเทศ เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงในบริบทดังกล่าว ดังนั้น จึงมีการจ้างให้อาจารย์      
จากต่างประเทศซึ่งเป็นเจ้าของภาษาได้มาเป็นครูในโรงเรียนมากขึ้น การเจรจาต่อรองเกี่ยวกับข้อตกลงการทํางาน
ของครูจากต่างประเทศ เป็นสิ่งที่โรงเรียนจะต้องมีความเข้าใจในความแตกต่างด้านวัฒนธรรมดังกล่าว ด้วยเหตุผล
ดังที่กล่าวมา ชี้ให้เห็นว่าการเจรจาต่อรองเป็นสิ่งจําเป็นที่ผู้บริหารโรงเรียนสาธิตในป๎จจุบัน จะต้องมีทักษะ   
การเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพ ทั้งในบริบทที่โรงเรียนสาธิตเป็นโรงเรียนที่มีคุณภาพ บุคลากรเป็นผู้ที่มีความรู้
ความสามารถ และเป็นการเตรียมพร้องในการขับเคลื่อนองค์กรเข้าสู่สังคมอาเซียน ผู้วิจัยเห็นว่า การวิจัยเกี่ยวกับ
รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต จะมีข้อค้นพบที่ประโยชน์ต่อผู้บริหารโรงเรียน อีกทั้ง    
การในหัวข้อดังกล่าวยังไม่มีใครศึกษามาก่อน ผู้วิจัยจึงเห็นสมควรที่จะทําการศึกษาในครั้งนี้ 
  
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาองค์ประกอบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
2. เพื่อศึกษารูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
3. เพื่อศึกษาผลการยืนยันรูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 

 
ขอบเขตของการศึกษา 
 การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยมุ่งศึกษารูปแบบการเจรจาตอ่รองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตในสังกัดคณะกรรมการ
การอุดมศึกษาที่จัดการเรียนการสอนในระดับชั้นมัธยมศึกษา 
 ประชากร เป็นผู้บริหารโรงเรียนสาธิตอันประกอบด้วย  ผู้อํานวยการ รองผู้อํานวยการ ผู้ช่วยผู้อํานวยการ
และหัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ จํานวน 326 คน 
 ตัวแปรที่ศึกษา 
 ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ประกอบด้วยตัวแปรพื้นฐาน และตัวแปรที่ศึกษา ซึ่งมีรายละเอียด 
ดังนี้ 
  1.  ตัวแปรพื้นฐาน คือ ตัวแปรที่เกี่ยวกับสถานภาพส่วนตัวของผู้ให้ข้อมูล ได้แก่ เพศ อายุ  
ระดับการศึกษา ตําแหน่ง และจํานวนนักเรียนในโรงเรียน 
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  2.  ตัวแปรที่ศึกษา คือ ตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับองค์ประกอบของการเจรจาต่อรองของผู้บริหาร
โรงเรียนสาธิต ซึ่งเป็นผลจากการสรุปแนวคิดทฤษฎีของนักวิชาการที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง 
งานวิจัย บทความ และผลสรุปจากความคิดเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิที่ได้จากการสัมภาษณ์   
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 กรอบแนวคิดในการวิจัยครั้งนี้แบ่งเป็น 1) นักวิชาการต่างประเทศด้านการเจรจาต่อรอง  ได้แก่  
วัตกินส์ (Watkins 2003 : 13-27) ; สแปงเกิลและไอเซนฮาร์ท (Spangle and Isenhart 2003 : 15) ; เอรอน 
(Aaron 2007: 38-49)  ; โวลกิมา (Volkema 2008 : 37-44)  ; โกร็อบคิ้น (Korobkin 2009 : 5-12) ; ลีวิคกี บาร์รี 
และซาวน์เดอร์ (Lewicki Barry and  Sounders 2010 : 32-72) ; ฟิชเชอร์ และยูรี่ (Fisher and Ury 2012 : 
19-95) ; เวลเลอร์ (Wheeler 2013 : 260-261) 2) นักวิชาการต่างประเทศ ด้านการบริหารแรงงานสัมพันธ์ รีบอร์ 
(Rebore 2001 : 305-306) ; เคสเต็ดเตอร์ (Casteter) ; ไอแวนซีนิช และ ฮุน (Ivancevich and Hoo 2002 : 350) ; 
โบแลนเดอร์ และสเนล (Bohlander and Snell 2004 : 613-615) ; แคทส์ โกแชนและโควิน (Kats Kochan 
and Colvin 2008 : 195) ; เบอร์นาดีน (Bernadin 2009 : 441-442) ; ฟอสซัม (Fossum 2009 : 348) ; 
หลุยเซอร์ และเฮนดอน (Lussier and Hendon 2013 : 401-402) ; ดีเคนโซ ร็อบบิ้นส์ และเวอร์ฮัลส์ 
(DeCenzo, Robbins and  Verhulst 2013 : 370) ; มอนดี้และมอนดี้ (Mondy and Mondy 2014 : 341-342)  
3) นักวิชาการไทย ประสาร ไตรรัตน์วรกุล กฤตธี  กิจปฏิพัทธ์ และเยาวมาลย์  เมธาภิรักษ์ (2533 : 111-112) ; 
พอพันธ์  วัชจิตพันธ์ (2538 : 27-28) ; วารินทร์  สินสูงสุด และประชุม  โพธิกุล (2543 : 31-39) ; สมยศ นาวีการ 
(2543 : 815-818) ; เสนาะ ติเยาว์ (2551 : 315-316) ; วัลลี  ธรรมโกสิทธิ์ (2549 : 48-50) ; สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์ 
(2551 : 19-43) ; วิชัย  โถสุวรรณจินดา (2554 : 135-143) ; ชนะ คณารัตนดิลก (2554 : 190-192) 4) สัมภาษณ์
ผู้ทรงคุณวุฒิ/ผู้เชี่ยวชาญ  และ  5) งานวิจัยและบทความ 
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แผนภูมิที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 

รูปแบบ       
การเจรจาต่อรอง
ของผู้บริหาร
โรงเรียนสาธติ 

นักวิชาการต่างประเทศด้านการเจรจาต่อรอง 
Michael Watkins (2003)  
Michael Spangle and Myra Warren Isenhart 
(2003) Marjorie Corman Aaron, ( 2007)  
Deepak  Malhotra and  Max  H. Bazerman 
(2007) 
 Roger J. Volkema (2008) 
Russell  Korobkin (2009)   
Roy J. Lewicki, Bruce  Barry and David 
M.Saunders (2010) 
Roger Fisher  and  William Ury  (2012) 
Michael  Wheeler (2013)             
Jim Hornickel (2014) 

สัมภาษณ์ผู้ทรงคุณวุฒิ/ผู้เชีย่วชาญ 
ศาสตราจารย์ นายแพทยว์ันชัย วัฒนศัพท์                     
พลเอก เอกชยั  ศรีวิลาศ                                                 
ดร. ชนิดา  ทองมณโฑ                                                  
พลตํารวจตรี พิศาล  มุขแจ้ง 
รองศาสตราจารย์ อธิเกยีรติ  ทองเพิ่ม 
รองศาสตราจารย์ อุดร  รัตนภกัดิ์       
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. โยธิน  ศรีโสภา 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ นิทัศน์  ฝ๎กเจริญผล 
อาจารย์วัลลี  ธรรมโกสิทธิ ์

นักวิชาการไทย 
ประสาร  ไตรรัตน์วรกุล, กฤตธี  กิจปฏพิัทธ์   
และ เยาวมาลย์  เมธาภิรักษ์ (2533) 
พอพันธ์  วัชจิตพันธ์ (2538) 
วารินทร์  สินสูงสุด  และ  
ประชุม  โพธกิุล (2543) 
สมยศ  นาวีการ   (2546) 
วัลลี  ธรรมโกสิทธิ ์(2549) 
วันชัย  วัฒนศัพท์  (2550) 
เสนาะ  ติเยาว์   (2551) 
สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์ (2551) 
วิชัย โถสุวรรณจินดา (2554) 
ชนะ  คณารัตนดิลก  (2554)   
 

นักวิชาการตา่งประเทศ 
ด้านการบริหารแรงงานสัมพันธ์ 

Ronald  W.  Rebore (1985) 
William  B. Castetter  (1986) 
John M. invancevich and Lee Soo Hoon (2002) 
George Bohlander and Scott Snell (2004) 
Harry C. Katz, Thomas A. Kochan and 
Alexander J. S. Colvin (2008) 
H. John Bernadine (2009)   
John A. Fossum (2012) 
Robert N. Lussier, and John R. Hendon (2013) 
David A. DeCenzo, Stephen P. Robbins and Susan  
L. Verhulst (2013) 
R.Wayne Mondy and Judy Bandy Mondy (2014)  

บทความ 
Lora  Cohen-Vogel and La’ Tara Osborne-Lampkin (2007) 
William R. Penuel  and others  (2010) 
Martin Scanlan (2012) 
Katharine O. Strunk (2012) 
Gillean  McCluskey and  others  (2013) 
Ann Ishimaru (2013) 
Peter Yongs, Ben Pogodzinski  and Sarah  Galey (2014) 
Caitlin C. Farrell (2014) 
Jill Koyama  (2014) 
Deidre M. Le Fevre and Viviane M. J. Robinson (2015) 
 

งานวิจัย 
 Verhulsdonck, Gustav (2010) 
 Kim, Kihwan (2010) 
 Kirk, Dan (2011) 
 D.Kong (2012) 
 Bryant  Skeen Thomson (2012) 
 Shuktara Sen  Das (2012) 
 Cathy Bullock (2012) 
 Sabine Chai (2013) 
 Mary Vixie Sandy (2013) 
 Douglas  Stuart  Chudleigh (2014) 
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  2.  ตัวแปรที่ศึกษา คือ ตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับองค์ประกอบของการเจรจาต่อรองของผู้บริหาร
โรงเรียนสาธิต ซึ่งเป็นผลจากการสรุปแนวคิดทฤษฎีของนักวิชาการที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง 
งานวิจัย บทความ และผลสรุปจากความคิดเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิที่ได้จากการสัมภาษณ์   
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 กรอบแนวคิดในการวิจัยครั้งนี้แบ่งเป็น 1) นักวิชาการต่างประเทศด้านการเจรจาต่อรอง  ได้แก่  
วัตกินส์ (Watkins 2003 : 13-27) ; สแปงเกิลและไอเซนฮาร์ท (Spangle and Isenhart 2003 : 15) ; เอรอน 
(Aaron 2007: 38-49)  ; โวลกิมา (Volkema 2008 : 37-44)  ; โกร็อบคิ้น (Korobkin 2009 : 5-12) ; ลีวิคกี บาร์รี 
และซาวน์เดอร์ (Lewicki Barry and  Sounders 2010 : 32-72) ; ฟิชเชอร์ และยูรี่ (Fisher and Ury 2012 : 
19-95) ; เวลเลอร์ (Wheeler 2013 : 260-261) 2) นักวิชาการต่างประเทศ ด้านการบริหารแรงงานสัมพันธ์ รีบอร์ 
(Rebore 2001 : 305-306) ; เคสเต็ดเตอร์ (Casteter) ; ไอแวนซีนิช และ ฮุน (Ivancevich and Hoo 2002 : 350) ; 
โบแลนเดอร์ และสเนล (Bohlander and Snell 2004 : 613-615) ; แคทส์ โกแชนและโควิน (Kats Kochan 
and Colvin 2008 : 195) ; เบอร์นาดีน (Bernadin 2009 : 441-442) ; ฟอสซัม (Fossum 2009 : 348) ; 
หลุยเซอร์ และเฮนดอน (Lussier and Hendon 2013 : 401-402) ; ดีเคนโซ ร็อบบิ้นส์ และเวอร์ฮัลส์ 
(DeCenzo, Robbins and  Verhulst 2013 : 370) ; มอนดี้และมอนดี้ (Mondy and Mondy 2014 : 341-342)  
3) นักวิชาการไทย ประสาร ไตรรัตน์วรกุล กฤตธี  กิจปฏิพัทธ์ และเยาวมาลย์  เมธาภิรักษ์ (2533 : 111-112) ; 
พอพันธ์  วัชจิตพันธ์ (2538 : 27-28) ; วารินทร์  สินสูงสุด และประชุม  โพธิกุล (2543 : 31-39) ; สมยศ นาวีการ 
(2543 : 815-818) ; เสนาะ ติเยาว์ (2551 : 315-316) ; วัลลี  ธรรมโกสิทธิ์ (2549 : 48-50) ; สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์ 
(2551 : 19-43) ; วิชัย  โถสุวรรณจินดา (2554 : 135-143) ; ชนะ คณารัตนดิลก (2554 : 190-192) 4) สัมภาษณ์
ผู้ทรงคุณวุฒิ/ผู้เชี่ยวชาญ  และ  5) งานวิจัยและบทความ 
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แผนภูมิที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 

รูปแบบ       
การเจรจาต่อรอง
ของผู้บริหาร
โรงเรียนสาธติ 

นักวิชาการต่างประเทศด้านการเจรจาต่อรอง 
Michael Watkins (2003)  
Michael Spangle and Myra Warren Isenhart 
(2003) Marjorie Corman Aaron, ( 2007)  
Deepak  Malhotra and  Max  H. Bazerman 
(2007) 
 Roger J. Volkema (2008) 
Russell  Korobkin (2009)   
Roy J. Lewicki, Bruce  Barry and David 
M.Saunders (2010) 
Roger Fisher  and  William Ury  (2012) 
Michael  Wheeler (2013)             
Jim Hornickel (2014) 

สัมภาษณ์ผู้ทรงคุณวุฒิ/ผู้เชีย่วชาญ 
ศาสตราจารย์ นายแพทยว์ันชัย วัฒนศัพท์                     
พลเอก เอกชยั  ศรีวิลาศ                                                 
ดร. ชนิดา  ทองมณโฑ                                                  
พลตํารวจตรี พิศาล  มุขแจ้ง 
รองศาสตราจารย์ อธิเกยีรติ  ทองเพิ่ม 
รองศาสตราจารย์ อุดร  รัตนภกัดิ์       
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. โยธิน  ศรีโสภา 
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วิธีด าเนินการวิจัย 
 การวิจัยเรื่อง รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ใช้ระเบียบวิธีวิจัยแบบผสมผสาน 
(Mixed Method) (Creswell and Clark 2007 : 85)  วิธีการดําเนินการวิจัย  มี  3  ขั้นตอนคือ  ขั้นตอนที่ 1 
การศึกษาค้นคว้าตัวแปรเก่ียวกับการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต  ขั้นตอนที่ 2 การพัฒนาเครื่องมือ
และจัดเก็บข้อมูล  และขั้นตอนที่  3 การวิเคราะห์ข้อมูลและการยืนยันความเหมาะสมขององค์ประกอบและ
รูปแบบที่ได้  กลุ่มตัวอย่างและเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยประกอบด้วย ขั้นตอนที่ 1) กลุ่มผู้เชี่ยวชาญ/ผู้ทรงคุณวุฒิ  
จํานวน 9 คน  ใช้แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง ขั้นตอนที่ 2) กลุ่มตัวอย่างประกอบด้วยผู้อํานวยการ  รองผู้อํานวยการ  
ผู้ช่วยผู้อํานวยการและหัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ของโรงเรียนสาธิต  จํานวน 230  คน  เครื่องมือที่ใช้เป็น
แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ขั้นตอนที่ 3) กลุ่มผู้ทรงคุณวุฒิ  
จํานวน  7  คน  ใช้แบบสอบถามความคิดเห็น  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  ได้แก่ ค่าความถี่  ค่าร้อยละ  
ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงสํารวจ การวิเคราะห์ความสัมพันธ์
เชิงสาเหตุ และการวิเคราะห์เนื้อหา  
 
สรุปผลการวิจัย 
 การวิจัยเร่ืองรูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ได้ข้อค้นพบ ดังนี้ 
  1.  องค์ประกอบของการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ประกอบด้วย 6 องค์ประกอบ
เรียงตามน้ําหนักองค์ประกอบ จากมากไปหาน้อยคือ กลยุทธ์การเจรจาต่อรองการวางแผนการเจรจาต่อรอง 
การติดต่อสื่อสาร บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง และประสิทธิผลของการเจรจา 
  2.  รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต พบว่า ความสัมพันธ์ขององค์ประกอบ
การเจรจาต่อรองของโรงเรียนสาธิต มีตัวแปรต้น 5 องค์ประกอบ คือ กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง การวางแผน
การเจรจาต่อรอง การติดต่อสื่อสาร บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรองและ ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง  
ส่วนตัวแปรตามคือ  ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง   โดยที่องค์ประกอบที่ 1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และ
องค์ประกอบที่ 2 การวางแผนการเจรจาต่อรอง มีอิทธิพลโดยตรงต่อองค์ประกอบที่ 6 ประสิทธิผลของการเจรจา
ต่อรอง ส่วน องค์ประกอบที่ 4 บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรองและองค์ประกอบที่ 5 ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 
มีอิทธิพลโดยตรงต่อองค์ประกอบที่ 1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรองและมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อองค์ประกอบที่ 6 
ประสิทธิผลของการเจรจาและองค์ประกอบที่ 3 การติดต่อสื่อสารมีอิทธิพลโดยตรงต่อองค์ประกอบที่ 1 กลยุทธ์
การเจรจาต่อรองและองค์ประกอบที่ 2 การวางแผนการเจรจาต่อรองและมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อองค์ประกอบที่ 6 
ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง ดังแผนภูมิ 
. 
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  3.  ผลการยืนยันรูปแบบ  ผู้ทรงคุณวุฒิมีความเห็นสอดคล้องกันว่า รูปแบบการเจรจาต่อรอง
ของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต มีความเหมาะสม มีความเป็นไปได้ เป็นประโยชน์และถูกต้องครอบคลุม สอดคล้อง
กับกรอบแนวคิดทฤษฎีการวิจัย 
 
อภิปรายผล 
 1.  องค์ประกอบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
  ผลจากการวิเคราะห์องค์ประกอบของการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ทําให้ได้
องค์ประกอบทั้งหมด 6 องค์ประกอบ เรียงตามน้ําหนักองค์ประกอบจากมากไปหาน้อย คือ กลยุทธ์การเจรจา
ต่อรอง การวางแผนการเจรจาต่อรอง การติดต่อสื่อสาร บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง  ความสัมพันธ์ในการเจรจา
ต่อรอง และประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง ซึ่งองค์ประกอบดังกล่าวเป็นไปตามสมมติฐานของผู้วิจัยที่ว่า 
องค์ประกอบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตมีลักษณะพหุองค์ประกอบ ทั้งนี้ การที่เนื่องจาก 
วิธีการในการเจรจาต่อรองให้ประสบผลสําเร็จ ย่อมจะต้องประกอบด้วยองค์ประกอบหลายองค์ประกอบ  
เพราะการเจรจาต่อรองเป็นทั้งศาสตร์และศิลป์ มีความเครียดและสถานการณ์ที่แตกต่างกัน ลักษณะทางอารมณ์ของ
บุคคลที่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับ ลีวิคกี บาร์รี และซาวน์เดอร์ (Lewicki, Barry and Sounders 2010 : 24-30) 
ซึ่งเป็นนักวิชาการ ที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง กล่าวว่า การเจรจาต่อรองให้ประสบผลสําเร็จประกอบด้วย 
1) กลยุทธ์และยุทธวิธีในการเจรจาต่อรอง 2) กลยุทธ์ในด้านการวางแผน 3) การรับรู้ การนึกคิดและอารมณ์  
4) อํานาจในการเจรจาต่อรอง 5) จรรยาบรรณในการเจรจา 6) ความสัมพันธ์ในการเจรจา ส่วน สแปนเกิลและ 
ไอเซนฮาร์ท (Spangle and Isenhart 2003 : 21) กล่าวถึงองค์ประกอบของการเจรจาต่อรอง ประกอบด้วย 
1) โครงสร้างของการเจรจาต่อรอง 2) แนวบรรทัดฐานและคุณค่าทางสังคมเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง 3) ความสัมพันธ์
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วิธีด าเนินการวิจัย 
 การวิจัยเรื่อง รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ใช้ระเบียบวิธีวิจัยแบบผสมผสาน 
(Mixed Method) (Creswell and Clark 2007 : 85)  วิธีการดําเนินการวิจัย  มี  3  ขั้นตอนคือ  ขั้นตอนที่ 1 
การศึกษาค้นคว้าตัวแปรเก่ียวกับการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต  ขั้นตอนที่ 2 การพัฒนาเครื่องมือ
และจัดเก็บข้อมูล  และขั้นตอนที่  3 การวิเคราะห์ข้อมูลและการยืนยันความเหมาะสมขององค์ประกอบและ
รูปแบบที่ได้  กลุ่มตัวอย่างและเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยประกอบด้วย ขั้นตอนที่ 1) กลุ่มผู้เชี่ยวชาญ/ผู้ทรงคุณวุฒิ  
จํานวน 9 คน  ใช้แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง ขั้นตอนที่ 2) กลุ่มตัวอย่างประกอบด้วยผู้อํานวยการ  รองผู้อํานวยการ  
ผู้ช่วยผู้อํานวยการและหัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ของโรงเรียนสาธิต  จํานวน 230  คน  เครื่องมือที่ใช้เป็น
แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ขั้นตอนที่ 3) กลุ่มผู้ทรงคุณวุฒิ  
จํานวน  7  คน  ใช้แบบสอบถามความคิดเห็น  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  ได้แก่ ค่าความถี่  ค่าร้อยละ  
ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงสํารวจ การวิเคราะห์ความสัมพันธ์
เชิงสาเหตุ และการวิเคราะห์เนื้อหา  
 
สรุปผลการวิจัย 
 การวิจัยเร่ืองรูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ได้ข้อค้นพบ ดังนี้ 
  1.  องค์ประกอบของการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ประกอบด้วย 6 องค์ประกอบ
เรียงตามน้ําหนักองค์ประกอบ จากมากไปหาน้อยคือ กลยุทธ์การเจรจาต่อรองการวางแผนการเจรจาต่อรอง 
การติดต่อสื่อสาร บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง และประสิทธิผลของการเจรจา 
  2.  รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต พบว่า ความสัมพันธ์ขององค์ประกอบ
การเจรจาต่อรองของโรงเรียนสาธิต มีตัวแปรต้น 5 องค์ประกอบ คือ กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง การวางแผน
การเจรจาต่อรอง การติดต่อสื่อสาร บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรองและ ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง  
ส่วนตัวแปรตามคือ  ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง   โดยที่องค์ประกอบที่ 1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และ
องค์ประกอบที่ 2 การวางแผนการเจรจาต่อรอง มีอิทธิพลโดยตรงต่อองค์ประกอบที่ 6 ประสิทธิผลของการเจรจา
ต่อรอง ส่วน องค์ประกอบที่ 4 บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรองและองค์ประกอบที่ 5 ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 
มีอิทธิพลโดยตรงต่อองค์ประกอบที่ 1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรองและมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อองค์ประกอบที่ 6 
ประสิทธิผลของการเจรจาและองค์ประกอบที่ 3 การติดต่อสื่อสารมีอิทธิพลโดยตรงต่อองค์ประกอบที่ 1 กลยุทธ์
การเจรจาต่อรองและองค์ประกอบที่ 2 การวางแผนการเจรจาต่อรองและมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อองค์ประกอบที่ 6 
ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง ดังแผนภูมิ 
. 
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  3.  ผลการยืนยันรูปแบบ  ผู้ทรงคุณวุฒิมีความเห็นสอดคล้องกันว่า รูปแบบการเจรจาต่อรอง
ของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต มีความเหมาะสม มีความเป็นไปได้ เป็นประโยชน์และถูกต้องครอบคลุม สอดคล้อง
กับกรอบแนวคิดทฤษฎีการวิจัย 
 
อภิปรายผล 
 1.  องค์ประกอบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
  ผลจากการวิเคราะห์องค์ประกอบของการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ทําให้ได้
องค์ประกอบทั้งหมด 6 องค์ประกอบ เรียงตามน้ําหนักองค์ประกอบจากมากไปหาน้อย คือ กลยุทธ์การเจรจา
ต่อรอง การวางแผนการเจรจาต่อรอง การติดต่อสื่อสาร บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง  ความสัมพันธ์ในการเจรจา
ต่อรอง และประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง ซึ่งองค์ประกอบดังกล่าวเป็นไปตามสมมติฐานของผู้วิจัยที่ว่า 
องค์ประกอบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตมีลักษณะพหุองค์ประกอบ ทั้งนี้ การที่เนื่องจาก 
วิธีการในการเจรจาต่อรองให้ประสบผลสําเร็จ ย่อมจะต้องประกอบด้วยองค์ประกอบหลายองค์ประกอบ  
เพราะการเจรจาต่อรองเป็นทั้งศาสตร์และศิลป์ มีความเครียดและสถานการณ์ที่แตกต่างกัน ลักษณะทางอารมณ์ของ
บุคคลที่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับ ลีวิคกี บาร์รี และซาวน์เดอร์ (Lewicki, Barry and Sounders 2010 : 24-30) 
ซึ่งเป็นนักวิชาการ ที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง กล่าวว่า การเจรจาต่อรองให้ประสบผลสําเร็จประกอบด้วย 
1) กลยุทธ์และยุทธวิธีในการเจรจาต่อรอง 2) กลยุทธ์ในด้านการวางแผน 3) การรับรู้ การนึกคิดและอารมณ์  
4) อํานาจในการเจรจาต่อรอง 5) จรรยาบรรณในการเจรจา 6) ความสัมพันธ์ในการเจรจา ส่วน สแปนเกิลและ 
ไอเซนฮาร์ท (Spangle and Isenhart 2003 : 21) กล่าวถึงองค์ประกอบของการเจรจาต่อรอง ประกอบด้วย 
1) โครงสร้างของการเจรจาต่อรอง 2) แนวบรรทัดฐานและคุณค่าทางสังคมเกี่ยวกับการเจรจาต่อรอง 3) ความสัมพันธ์
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ในการเจรจาต่อรอง 4) การสื่อสารในการเจรจาต่อรอง  5) การพึ่งพาอาศัยกัน 6) พลังอํานาจในการเจรจาต่อรอง 
ในขณะเดียวกัน วัตคินส์ (Watkins) กล่าวว่า องค์ประกอบของการเจรจาต่อรองประกอบด้วย 1) การเข้าใจ
โครงสร้างและเงื่อนไขการเจรจาต่อรอง 2) กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง 3) กลยุทธ์ในสถานการณ์ต่าง  ๆ        
4) แผนการเรียนรู้และการสร้างพลังอํานาจในการเจรจาต่อรอง 5) เกมการเจราต่อรอง 6) การพัฒนาองค์กร 
ส่วน ชนะ คณารัตนดิลก (2554 : 190-192) ได้กล่าวถึงองค์ประกอบของการเจรจาต่อรอง ประกอบด้วย       
1) คน (People) ซึ่งมีบุคลิกภาพที่แตกต่างกัน 2) ผลประโยชน์ (Interest) 3) กฎกติกา (Rules) 4) ทางเลือก 
(Options) ซึ่งสามารถอภิปรายผลในแต่ละองค์ประกอบ  ได้ดังนี้ 
  1.1 องค์ประกอบกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญเป็นอันดับที่ 1 
เมื่อพิจารณาข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วยลักษณะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ผู้เจรจาต่อรองสามารถ
ปรับเป็นข้อตกลง จากประเด็นที่เป็นข้อขัดแย้งได้ 2) ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักสังเกตและเข้าใจสถานการณ์
ระหว่างการเจรจาต่อรอง 3) ผู้เจรจาต่อรองให้ความสําคัญกับห้องเจรจาที่เป็นสัดส่วน และ ไม่ถูกรบกวน 4) ผู้เจรจา
ต่อรองใช้วิธีการหยุดพักการเจรจาชั่วคราว เมื่อการเจรจา ไม่สามารถดําเนินต่อไปได้ 5) ผู้เจรจาต่อรองมีศิลปะ
ในการเจรจาโน้มน้าว 6) ผู้เจรจาต่อรองดําเนินการเจรจาต่อรองที่สร้างสรรค์ 7) ผู้เจรจาต่อรองมีความสามารถ
ในด้านการจับประเด็นของข้อเสนอในแต่ละฝุาย 8) ผู้เจรจาต่อรองต้องต้องร่วมกันสร้างทางเลือกที่เป็นประโยชน์
กับทุกฝุาย 9) ผู้เจรจาต่อรองมีความฉลาดทางอารมณ์ 10) ผู้เจรจาต่อรองทําการตกลงวางกรอบ กติกา การเจรจา 
ก่อนการเจรจา 11) ผู้เจรจาต่อรองมุ่งสนใจที่ป๎ญหาของการเจรจา 12) ผู้เจรจาต่อรองให้ความสําคัญกับสถานการณ์ 
และสิ่งแวดล้อมว่ามีอิทธิพลที่สําคัญต่อการเจรจาต่อรอง 13) ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการประนีประนอมกับคู่เจรจา 
14) ผู้เจรจาต่อรองรู้จักวิเคราะห์ความน่าเชื่อถือของข้อมูลความที่คู่เจรจานําเสนอ 15) ผู้เจรจาต่อรองสามารถ
วิเคราะห์จุดต่ําสุดที่คู่เจรจาจะยอมรับได้ 16) ผู้เจรจาต่อรองมีการอธิบายเหตุผลสนับสนุนในประเด็นที่เป็น
ข้อเสนอ 17) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความสามารถในการปรับตัวไปตามสถานการณ์ของการเจรจา 18) ผู้เจรจาต่อรอง
ต้องตระหนักถึงผลประโยชน์อย่างอื่นในอนาคตด้วย 19) ผู้เจรจาต่อรองรู้จักใช้ความเงียบในบางสถานการณ์  
ให้เป็นประโยชน์แก่ฝุายตนได้ 20) ผู้เจรจาต่อรองมีการวิเคราะห์น้ําหนักของข้อมูลที่คู่เจรจานําเสนอ 21) ผู้เจรจา
ต่อรองมีความอดทนสูงในการเผชิญกับความเครียด 22) ผู้เจรจาต่อรองต้องควบคุมกระบวนการเจรจาให้เป็นไป
ตามแผนที่กําหนด 23) ผู้เจรจาต่อรองสามารถแยกแยะความจริงออกจากความคิดเห็นได้ 24) ผู้เจรจาต่อรอง
ให้ความสนใจอย่างใกล้ชิดกับคําพูดแต่ละประโยคที่ต่อรองกัน 25) ผู้เจรจาต่อรองสามารถวิเคราะห์ทางเลือก
ของคู่เจรจาว่าจะตัดสินใจไปในทางใดได้ 26) ผู้เจรจาต่อรองรู้จักใช้คําถามสอบถามในเรื่องที่เป็นความต้องการ
ของคู่กรณีอีกฝุาย 27) ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการเจรจาเปลี่ยนการมีจุดยืนมา เป็นการรักษาผลประโยชน์ร่วมกัน 
28) การเจรจาต่อรองมีการสรุปข้อตกลงหรือผลการเจรจา 29) ผู้เจรจาต่อรองพูดทบทวนในสิ่งที่ฟ๎งแล้วคลุมเครือ 
30) ผู้เจรจาต่อรองนําประเด็นที่สําคัญหรือป๎ญหาสําคัญให้มีการเจรจากันอย่างเต็มที่ 31) ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
ความสุขุมรอบคอบในการรับข้อเสนอของอีกฝุาย 32) ผู้เจรจาต่อรองมีทักษะในการทํางานเป็นทีม 33) ในการเจรจา
ต่อรองต้องทําความเข้าใจวัฒนธรรมคู่เจรจาก่อนเจรจา 
   องค์ประกอบนี้ประกอบด้วย ตัวแปรมีจํานวน 33 ตัวแปร มีค่าน้ําหนักองค์ประกอบ (Factor 
Loading) อยู่ระหว่าง .503-.790 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 20.654 และค่า ร้อยละของความแปรปรวน
เท่ากับ 17.212 ซึ่งเป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับ 1 แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูลการเจรจาต่อรองของ
ผู้บริหารโรงเรียนสาธิต มีความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกันและสอดคล้องกัน แสดงว่าตัวแปรทั้ง 33 ตัวสามารถ    
จัดอยู่ในกลุ่มที่ 1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง ซึ่งอธิบายไดว้่า กลยุทธ์การเจรจาต่อรองหมายถึง เทคนิคหรือวิธีการต่าง ๆ 
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ที่จะทําให้การเจรจาต่อรองบรรลุเปูาหมายอันเป็นประโยชน์ต่อคู่เจรจา การประเมินคู่เจรจา การมีข้อมูลจุดอ่อน
จุดแข็งของคู่เจรจา การประเมินทางเลือกและสถานการณ์ที่แวดล้อมต่าง ๆ การใช้วิธีการสื่อสารหรือการมอบหมาย 
ให้ผู้อื่นทําหน้าที่เจรจาแทน ทั้งนี้ เพื่อให้ทุกฝุายได้รับความพึงพอใจ สําหรับในโรงเรียนสาธิตซึ่งผู้บริหารจะต้อง
มีการพบปะและเจรจากับบุคคลที่เกี่ยวข้องกับโรงเรียนจํานวนมาก ทั้งผู้บังคับบัญชาตามสายงาน เพื่อนร่วมงาน 
บุคลากรสายสนับสนุน นักเรียน ผู้ปกครอง หน่วยงานต่าง ๆ ในมหาวิทยาลัย หน่วยงานภายนอกมหาวิทยาลัย
และบุคลากรในชุมชน ผู้บริหารโรงเรียนจึงต้องมียุทธวิธีเพื่อให้การเจรจาที่เป็นที่พอใจของทุกฝุาย สามารถ
แก้ไขป๎ญหาข้อขัดแย้งได้ เกี่ยวกับองค์ประกอบด้านกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองนี้ สอดคล้องกับแนวคิดของ
นักวิชาการหลายท่านดังนี้ ไอแวนซีนิช และ ฮู (Ivancevich and Hoo 2002 : 353-354) กล่าวถึงกลยุทธ์    
ในการเจรจาต่อรองของให้ประสบผลสําเร็จ จะต้องพัฒนาวิธีการดังนี้ 1) การเจรจาที่ที่มีพื้นฐานมาจาก    
ความขัดแย้ง (Conflict-based) ต้องหาทางประนีประนอม 2) การพักการเจรจาชั่วคราว (Armed truce) ในกรณี
ที่เกิดความขัดแย้ง หรือหา ข้อยุติไม่ได้ 3) พลังอํานาจในการเจรจาต่อรอง (Power bargaining) แต่ละฝุายรู้ว่า
จะมีพลังอํานาจใดที่จะนําไปถ่วงดุลกับอีกฝุาย ซึ่งจะเป็นการทําลายความสัมพันธ์ทั้งสองฝุาย 4) การเจรจาต่อรอง   
ที่มีการปรองดอง (Accommodation) ทั้งสองฝุายมีความรู้สึกที่ดีต่อการประนีประนอม ต่างฝุายต่างมีความยืดหยุ่น 
ใช้ความอดทนมากกว่าการใช้ความรู้สึกและพลังอํานาจท่ีไม่สมควร 5) การร่วมมือกัน (Cooperation) แต่ละ
ฝุายต่างยอมรับซึ่งกันและกัน ส่วนวัตคินส์  (Watkins 2003 : 4-9) กล่าวถึง กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองแบบ
บูรณาการ (Integrative) ได้แก่ 1) เสนอข้อมูลที่สําคัญของทั้งสองฝุาย 2) แต่ละฝุายต้องอธิบายให้ทราบถึง
เหตุผลที่ต้องเข้าเจรจาต่อรอง 3) พูดถึงสิ่งที่แต่ละฝุายต้องการคืออะไร 4) อธิบายถึงประเด็นและทางเลือกของ
แต่ละฝุาย 5) พิจารณาสิ่งที่แต่ละฝุายมี และอีกฝุายก็สนใจเข้าไปสู่การเจรจา 6) หาทางเลือกเพื่อแต่ละฝุายได้
ผลประโยชน์มากที่สุด 2. องค์ประกอบการวางแผนการเจรจาต่อรอง เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญเป็นอันดับที่ 2 
เมื่อพิจารณาข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วย ลักษณะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ผู้เจรจาต่อรองเป็นผู้มี
มนุษยสัมพันธ์ที่ดี 2) ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักประเมินการเจรจาอย่างต่อเนื่อง 3) ผู้เจรจาต่อรองต้องเริ่มต้นการ
เจรจาในลักษณะผ่อนคลาย 4) ผู้เจรจาต่อรองให้ความสนใจในการสังเกต และเข้าใจสีหน้า และท่าทางของคู่เจรจา 
5) ผู้เจรจาต่อรองมีการวางแผนที่ดีในการเจรจาต่อรอง 6) ผู้เจรจาต่อรองมีทักษะในการใช้คําถามเพื่อสอบถาม
ความต้องการของคู่เจรจาอีกฝุาย 7) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการสร้างข้อตกลงที่เป็นธรรมร่วมกันก่อนเจรจา     
8) ผู้เจรจาต่อรองมีความสงบ แม้จะมีความคิดเห็นแตกต่างจากคู่เจรจาอีกฝุาย 9) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีปฏิภาณ
ไหวพริบดีในการเจรจาต่อรอง 10) ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักปรับกลยุทธ์รูปแบบการเจรจาต่อรองให้เหมาะกับ
สถานการณ์ 11) ผู้เจรจาต่อรองมีทัศนคติที่ดีต่อคู่เจรจาต่อรอง 12) ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักรักษาหน้าของคู่เจรจา 
   องค์ประกอบนี้ ประกอบด้วยจํานวน 12 ตัวแปร มีค่าน้ําหนักตัวแปรในองค์ประกอบ 
(Factor Loading) อยู่ระหว่าง .523-.751 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 10.805 และค่าร้อยละของ
ความแปรปรวนเท่ากับ 9.005 เป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับ 2 แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูลการเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารมีความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกันและสอดคล้องกัน แสดงว่าตัวแปรทั้ง 12 ตัวแปร สามารถ
จัดอยู่ในกลุ่มองค์ประกอบที่ 2 การวางแผนการเจรจาต่อรอง ซึ่งอธิบายได้ว่า การวางแผนการเจรจาต่อรอง 
หมายถึง การที่ผู้เจรจาต่อรองได้เตรียมการล่วงหน้า เก่ียวกับการเตรียมข้อมูล การกําหนดประเด็น การกําหนด
ในสิ่งที่ฝุายตนต้องการ การปรึกษาผู้ที่เก่ียวข้อง การประเมินคู่เจรจา ข้อจํากัดต่างที่จะเกิดขึ้น และการกําหนด
เปูาหมายของการเจรจา องค์ประกอบนี้ ผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ซึ่งจะต้องเจรจากับฝุายที่เกี่ยวข้อง ก่อนที่จะเจรจา
ต่อรองก็ต้องมีการวางแผนในการเจรจาต่อรองว่าจะเตรียมการอย่างไร ต้องการข้อมูลมากน้อยเพียงใด ผู้เจรจา
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ในการเจรจาต่อรอง 4) การสื่อสารในการเจรจาต่อรอง  5) การพึ่งพาอาศัยกัน 6) พลังอํานาจในการเจรจาต่อรอง 
ในขณะเดียวกัน วัตคินส์ (Watkins) กล่าวว่า องค์ประกอบของการเจรจาต่อรองประกอบด้วย 1) การเข้าใจ
โครงสร้างและเงื่อนไขการเจรจาต่อรอง 2) กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง 3) กลยุทธ์ในสถานการณ์ต่าง  ๆ        
4) แผนการเรียนรู้และการสร้างพลังอํานาจในการเจรจาต่อรอง 5) เกมการเจราต่อรอง 6) การพัฒนาองค์กร 
ส่วน ชนะ คณารัตนดิลก (2554 : 190-192) ได้กล่าวถึงองค์ประกอบของการเจรจาต่อรอง ประกอบด้วย       
1) คน (People) ซึ่งมีบุคลิกภาพที่แตกต่างกัน 2) ผลประโยชน์ (Interest) 3) กฎกติกา (Rules) 4) ทางเลือก 
(Options) ซึ่งสามารถอภิปรายผลในแต่ละองค์ประกอบ  ได้ดังนี้ 
  1.1 องค์ประกอบกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญเป็นอันดับที่ 1 
เมื่อพิจารณาข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วยลักษณะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ผู้เจรจาต่อรองสามารถ
ปรับเป็นข้อตกลง จากประเด็นที่เป็นข้อขัดแย้งได้ 2) ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักสังเกตและเข้าใจสถานการณ์
ระหว่างการเจรจาต่อรอง 3) ผู้เจรจาต่อรองให้ความสําคัญกับห้องเจรจาที่เป็นสัดส่วน และ ไม่ถูกรบกวน 4) ผู้เจรจา
ต่อรองใช้วิธีการหยุดพักการเจรจาชั่วคราว เมื่อการเจรจา ไม่สามารถดําเนินต่อไปได้ 5) ผู้เจรจาต่อรองมีศิลปะ
ในการเจรจาโน้มน้าว 6) ผู้เจรจาต่อรองดําเนินการเจรจาต่อรองที่สร้างสรรค์ 7) ผู้เจรจาต่อรองมีความสามารถ
ในด้านการจับประเด็นของข้อเสนอในแต่ละฝุาย 8) ผู้เจรจาต่อรองต้องต้องร่วมกันสร้างทางเลือกที่เป็นประโยชน์
กับทุกฝุาย 9) ผู้เจรจาต่อรองมีความฉลาดทางอารมณ์ 10) ผู้เจรจาต่อรองทําการตกลงวางกรอบ กติกา การเจรจา 
ก่อนการเจรจา 11) ผู้เจรจาต่อรองมุ่งสนใจที่ป๎ญหาของการเจรจา 12) ผู้เจรจาต่อรองให้ความสําคัญกับสถานการณ์ 
และสิ่งแวดล้อมว่ามีอิทธิพลที่สําคัญต่อการเจรจาต่อรอง 13) ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการประนีประนอมกับคู่เจรจา 
14) ผู้เจรจาต่อรองรู้จักวิเคราะห์ความน่าเชื่อถือของข้อมูลความที่คู่เจรจานําเสนอ 15) ผู้เจรจาต่อรองสามารถ
วิเคราะห์จุดต่ําสุดที่คู่เจรจาจะยอมรับได้ 16) ผู้เจรจาต่อรองมีการอธิบายเหตุผลสนับสนุนในประเด็นที่เป็น
ข้อเสนอ 17) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีความสามารถในการปรับตัวไปตามสถานการณ์ของการเจรจา 18) ผู้เจรจาต่อรอง
ต้องตระหนักถึงผลประโยชน์อย่างอื่นในอนาคตด้วย 19) ผู้เจรจาต่อรองรู้จักใช้ความเงียบในบางสถานการณ์  
ให้เป็นประโยชน์แก่ฝุายตนได้ 20) ผู้เจรจาต่อรองมีการวิเคราะห์น้ําหนักของข้อมูลที่คู่เจรจานําเสนอ 21) ผู้เจรจา
ต่อรองมีความอดทนสูงในการเผชิญกับความเครียด 22) ผู้เจรจาต่อรองต้องควบคุมกระบวนการเจรจาให้เป็นไป
ตามแผนที่กําหนด 23) ผู้เจรจาต่อรองสามารถแยกแยะความจริงออกจากความคิดเห็นได้ 24) ผู้เจรจาต่อรอง
ให้ความสนใจอย่างใกล้ชิดกับคําพูดแต่ละประโยคที่ต่อรองกัน 25) ผู้เจรจาต่อรองสามารถวิเคราะห์ทางเลือก
ของคู่เจรจาว่าจะตัดสินใจไปในทางใดได้ 26) ผู้เจรจาต่อรองรู้จักใช้คําถามสอบถามในเรื่องที่เป็นความต้องการ
ของคู่กรณีอีกฝุาย 27) ผู้เจรจาต่อรองใช้วิธีการเจรจาเปลี่ยนการมีจุดยืนมา เป็นการรักษาผลประโยชน์ร่วมกัน 
28) การเจรจาต่อรองมีการสรุปข้อตกลงหรือผลการเจรจา 29) ผู้เจรจาต่อรองพูดทบทวนในสิ่งที่ฟ๎งแล้วคลุมเครือ 
30) ผู้เจรจาต่อรองนําประเด็นที่สําคัญหรือป๎ญหาสําคัญให้มีการเจรจากันอย่างเต็มที่ 31) ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
ความสุขุมรอบคอบในการรับข้อเสนอของอีกฝุาย 32) ผู้เจรจาต่อรองมีทักษะในการทํางานเป็นทีม 33) ในการเจรจา
ต่อรองต้องทําความเข้าใจวัฒนธรรมคู่เจรจาก่อนเจรจา 
   องค์ประกอบนี้ประกอบด้วย ตัวแปรมีจํานวน 33 ตัวแปร มีค่าน้ําหนักองค์ประกอบ (Factor 
Loading) อยู่ระหว่าง .503-.790 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 20.654 และค่า ร้อยละของความแปรปรวน
เท่ากับ 17.212 ซึ่งเป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับ 1 แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูลการเจรจาต่อรองของ
ผู้บริหารโรงเรียนสาธิต มีความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกันและสอดคล้องกัน แสดงว่าตัวแปรทั้ง 33 ตัวสามารถ    
จัดอยู่ในกลุ่มที่ 1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง ซึ่งอธิบายไดว้่า กลยุทธ์การเจรจาต่อรองหมายถึง เทคนิคหรือวิธีการต่าง ๆ 
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ที่จะทําให้การเจรจาต่อรองบรรลุเปูาหมายอันเป็นประโยชน์ต่อคู่เจรจา การประเมินคู่เจรจา การมีข้อมูลจุดอ่อน
จุดแข็งของคู่เจรจา การประเมินทางเลือกและสถานการณ์ที่แวดล้อมต่าง ๆ การใช้วิธีการสื่อสารหรือการมอบหมาย 
ให้ผู้อื่นทําหน้าที่เจรจาแทน ทั้งนี้ เพื่อให้ทุกฝุายได้รับความพึงพอใจ สําหรับในโรงเรียนสาธิตซึ่งผู้บริหารจะต้อง
มีการพบปะและเจรจากับบุคคลที่เกี่ยวข้องกับโรงเรียนจํานวนมาก ทั้งผู้บังคับบัญชาตามสายงาน เพื่อนร่วมงาน 
บุคลากรสายสนับสนุน นักเรียน ผู้ปกครอง หน่วยงานต่าง ๆ ในมหาวิทยาลัย หน่วยงานภายนอกมหาวิทยาลัย
และบุคลากรในชุมชน ผู้บริหารโรงเรียนจึงต้องมียุทธวิธีเพื่อให้การเจรจาที่เป็นที่พอใจของทุกฝุาย สามารถ
แก้ไขป๎ญหาข้อขัดแย้งได้ เกี่ยวกับองค์ประกอบด้านกลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองนี้ สอดคล้องกับแนวคิดของ
นักวิชาการหลายท่านดังนี้ ไอแวนซีนิช และ ฮู (Ivancevich and Hoo 2002 : 353-354) กล่าวถึงกลยุทธ์    
ในการเจรจาต่อรองของให้ประสบผลสําเร็จ จะต้องพัฒนาวิธีการดังนี้ 1) การเจรจาที่ที่มีพื้นฐานมาจาก    
ความขัดแย้ง (Conflict-based) ต้องหาทางประนีประนอม 2) การพักการเจรจาชั่วคราว (Armed truce) ในกรณี
ที่เกิดความขัดแย้ง หรือหา ข้อยุติไม่ได้ 3) พลังอํานาจในการเจรจาต่อรอง (Power bargaining) แต่ละฝุายรู้ว่า
จะมีพลังอํานาจใดที่จะนําไปถ่วงดุลกับอีกฝุาย ซึ่งจะเป็นการทําลายความสัมพันธ์ทั้งสองฝุาย 4) การเจรจาต่อรอง   
ที่มีการปรองดอง (Accommodation) ทั้งสองฝุายมีความรู้สึกที่ดีต่อการประนีประนอม ต่างฝุายต่างมีความยืดหยุ่น 
ใช้ความอดทนมากกว่าการใช้ความรู้สึกและพลังอํานาจที่ไม่สมควร 5) การร่วมมือกัน (Cooperation) แต่ละ
ฝุายต่างยอมรับซึ่งกันและกัน ส่วนวัตคินส์  (Watkins 2003 : 4-9) กล่าวถึง กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองแบบ
บูรณาการ (Integrative) ได้แก่ 1) เสนอข้อมูลที่สําคัญของทั้งสองฝุาย 2) แต่ละฝุายต้องอธิบายให้ทราบถึง
เหตุผลที่ต้องเข้าเจรจาต่อรอง 3) พูดถึงสิ่งที่แต่ละฝุายต้องการคืออะไร 4) อธิบายถึงประเด็นและทางเลือกของ
แต่ละฝุาย 5) พิจารณาสิ่งที่แต่ละฝุายมี และอีกฝุายก็สนใจเข้าไปสู่การเจรจา 6) หาทางเลือกเพื่อแต่ละฝุายได้
ผลประโยชน์มากที่สุด 2. องค์ประกอบการวางแผนการเจรจาต่อรอง เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญเป็นอันดับที่ 2 
เมื่อพิจารณาข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วย ลักษณะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ผู้เจรจาต่อรองเป็นผู้มี
มนุษยสัมพันธ์ที่ดี 2) ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักประเมินการเจรจาอย่างต่อเนื่อง 3) ผู้เจรจาต่อรองต้องเริ่มต้นการ
เจรจาในลักษณะผ่อนคลาย 4) ผู้เจรจาต่อรองให้ความสนใจในการสังเกต และเข้าใจสีหน้า และท่าทางของคู่เจรจา 
5) ผู้เจรจาต่อรองมีการวางแผนที่ดีในการเจรจาต่อรอง 6) ผู้เจรจาต่อรองมีทักษะในการใช้คําถามเพื่อสอบถาม
ความต้องการของคู่เจรจาอีกฝุาย 7) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการสร้างข้อตกลงที่เป็นธรรมร่วมกันก่อนเจรจา     
8) ผู้เจรจาต่อรองมีความสงบ แม้จะมีความคิดเห็นแตกต่างจากคู่เจรจาอีกฝุาย 9) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีปฏิภาณ
ไหวพริบดีในการเจรจาต่อรอง 10) ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักปรับกลยุทธ์รูปแบบการเจรจาต่อรองให้เหมาะกับ
สถานการณ์ 11) ผู้เจรจาต่อรองมีทัศนคติที่ดีต่อคู่เจรจาต่อรอง 12) ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักรักษาหน้าของคู่เจรจา 
   องค์ประกอบนี้ ประกอบด้วยจํานวน 12 ตัวแปร มีค่าน้ําหนักตัวแปรในองค์ประกอบ 
(Factor Loading) อยู่ระหว่าง .523-.751 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 10.805 และค่าร้อยละของ
ความแปรปรวนเท่ากับ 9.005 เป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับ 2 แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูลการเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารมีความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกันและสอดคล้องกัน แสดงว่าตัวแปรทั้ง 12 ตัวแปร สามารถ
จัดอยู่ในกลุ่มองค์ประกอบที่ 2 การวางแผนการเจรจาต่อรอง ซึ่งอธิบายได้ว่า การวางแผนการเจรจาต่อรอง 
หมายถึง การที่ผู้เจรจาต่อรองได้เตรียมการล่วงหน้า เก่ียวกับการเตรียมข้อมูล การกําหนดประเด็น การกําหนด
ในสิ่งที่ฝุายตนต้องการ การปรึกษาผู้ที่เก่ียวข้อง การประเมินคู่เจรจา ข้อจํากัดต่างที่จะเกิดขึ้น และการกําหนด
เปูาหมายของการเจรจา องค์ประกอบนี้ ผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ซึ่งจะต้องเจรจากับฝุายที่เกี่ยวข้อง ก่อนที่จะเจรจา
ต่อรองก็ต้องมีการวางแผนในการเจรจาต่อรองว่าจะเตรียมการอย่างไร ต้องการข้อมูลมากน้อยเพียงใด ผู้เจรจา
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มีบุคลิกอย่างไร เพื่อให้การเจรจาบรรลุผลสําเร็จ องค์ประกอบนี้สอดคล้องกับนักวิชาการหลายท่าน  ดังนี้    
แอรอน (Aaron 2007 : 4-7) กล่าวว่า ในการวางแผนการเจรจาต่อรองนั้น ผู้เจรจาต่อรองจะต้องระบุให้ชัดเจนว่า 
อะไรคือผลลัทธ์ที่ดีที่สุดที่ต้องการ คือ อะไร การวิเคราะห์คู่เจรจา การวิเคราะห์ความต้องการของคู่เจรจา    
การเปิดเผยข้อมูล       
  1.2 องค์ประกอบการติดต่อสื่อสาร เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญเป็นอันดับที่ 3 เมื่อพิจารณา
ข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วยลักษณะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ผู้เจรจาต่อรองสามารถวิเคราะห์จุดแข็ง 
และจุดอ่อนของคู่เจรจาได้ 2) ผู้เจรจาต่อรองต้องการแต่งกายให้เหมาะสมกับการเจรจา 3) ผู้เจรจาต่อรองต้อง
มีความสุขุมรอบคอบในการเจรจา 4) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการวิเคราะห์ และประเมินตนเองก่อนที่จะเข้าสู่การเจรจา
ต่อรอง 5) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองอย่างต่อเนื่อง 6) ผู้เจรจาต่อรองต้องยึดเจตนา
เพื่อให้บรรลุสิ่งที่ต้องการเป็นหลักในการเจรจา 7) ผู้เจรจาต่อรองมีการสอบถามความเข้าใจหรือสรุปความ    
ในประเด็นที่เจรจาเพื่อให้มีความเข้าใจที่ตรงกัน 8) ผู้เจรจาต่อรองต้องยอมรับในศักยภาพของผู้อื่น 
   องค์ประกอบนี้ประกอบด้วยตัวแปรจํานวน 9 ตัวแปร ค่าน้ําหนักตัวแปรในองค์ประกอบ 
(Factor Loading) อยู่ระหว่าง .505-613 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 7.619 และค่าร้อยละ   
ของความแปรปรวนเท่ากับ 6.349 เป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับ 3 แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูลการเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตเป็นไปในทิศทางเดียวกัน และสอดคล้องกัน แสดงว่า ตัวแปรทั้ง 9 ตัวแปร 
สามารถจัดกลุ่มอยู่ในองค์ประกอบที่ 3 การติดต่อสื่อสาร ซึ่งอธิบายได้ว่าการสื่อสารเป็นป๎จจัยสําคัญในการเจรจา
ต่อรอง เพราะการสื่อสาร เป็นการนําความต้องการ ความคิด ความรู้สึก ตลอดจนความเข้าใจ จากบุคคลคนหนึ่งไป
ยังบุคคลอีกคนหนึ่ง โดยเฉพาะในการเป็นผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ผู้บริหารจะต้องมีการสื่อสารในการบริหารงานกับ
ผู้ที่เกี่ยวข้องกับโรงเรียนสาธิต ทั้งผู้บังคับบัญชาตามสายงาน เพื่อนร่วมงาน บุคลากรสายสนับสนุน นักเรียน   
ผู้ปกครองและชุมชน การติดต่อสื่อสารจึงเป็นองค์ประกอบที่สําคัญของการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบนี้สอดคล้อง
กับนักวิชาการหลายท่าน ดังนี้ ฟิชเชอร์ และยูรี (Fisher and Ury 2012 : 35-39) กล่าวสรุปได้ว่า หากไม่มี
การสื่อสารก็ไม่มีการเจรจาอย่างที่แตกต่างออกไป หลักการสื่อสารที่สําคัญคือ 1) ต้องมีการสื่อสารที่เหมาะสม 
ไม่มากหรือน้อยเกินไป 2) ต้องสื่อสารให้ชัดเจนให้เข้าใจตรงกัน 3) ต้องมีศิลปะในการสื่อสาร หลีกเลี่ยงการสื่อสาร  
ที่คลุมเครือ 
  1.3 องค์ประกอบ บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญ เป็นอันดับที่ 4 
เมื่อพิจารณาข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วยลักษณะต่าง  ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ผู้เจรจาต่อรองต้องมี 
ความหนักแน่น แต่มีความยืดหยุ่นในการเจรจา 2) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีอารมณ์มั่นคง 3) ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
ทักษะในการฟ๎ง 4) ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักประเมินสถานการณ์ในเร่ืองที่จะเจรจาต่อรองได้ดี 5) ผู้เจรจาต่อรอง
ต้องใจกว้าง รู้จักยอมรับฟ๎งความคิดเห็นที่แตกต่าง 6) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีบุคลิกภาพที่ดี 
   องค์ประกอบนี้ประกอบด้วยตัวแปรจํานวน 6 ตัวแปร มีค่าน้ําหนักตัวแปรในองค์ประกอบ 
(Factor Loading) อยู่ระหว่าง .632-839 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 6.353 และค่าร้อยละของ
ความแปรปรวนเท่ากับ 5.294  เป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับ 4 แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูลการเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตเป็นไปในทิศทางเดียวกันและสอดคล้องกัน แสดงว่า ตัวแปรทั้ง 6 ตัวแปร 
สามารถจัดกลุ่มอยู่ในองค์ประกอบที่ 4 บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง ซึ่งอธิบายได้ว่า บุคลิกลักษณะของผู้เจรจา
ต่อรอง มีความสําคัญที่จะทําให้การเจรจาต่อรองประสบผลสําเร็จได้ โดยเฉพาะผู้บริหารโรงเรียนสาธิต บุคลิก
ของผู้ที่จะเป็นผู้บริหารโรงเรียนที่มีความสามารถในด้านการเจรจาต่อรอง ควรจะมีลักษณะเป็นผู้ที่มีความหนักแน่น 
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แต่มีความยืดหยุ่นในการเจรจา เป็นผู้ที่มีอารมณ์มั่นคง เป็นผู้ที่มีทักษะในการฟ๎ง สามารถจะประเมินสถานการณ์  
ในเรื่องที่จะเจรจาได้ดี เป็นผู้ที่มีใจกว้าง ยอมรับความคิดเห็นของผู้อื่น ที่สําคัญต้องมีบุคลิกภาพที่ดี  องค์ประกอบนี้ 
สอดคล้องกับแนวคิดของนักวิชาการหลายท่าน ดังนี้ อารอน (Aaron) กล่าวว่า บุคลิกภาพ การรับรู้ การนึกคิด
และอารมณ์ ถือเป็นสิ่งที่สําคัญนักเจรจาต่อรองที่ทุ่มเทมากเกินไปหรือเมื่อเกิดความขัดแย้งที่รุนแรง ก็จะมาสามารถ
ทนความคิดว่าจะสูญเสียได้ การทุ่มเทมากเกินไป อารมณ์มีบทบาทต่อการเจรจา หรือการรับรู้ที่ไม่เป็นกลาง     
ที่เป็นปรากฏการณ์ทางจิตทําให้เกิดการรับรู้ข้อเท็จจริงที่ลําเอียง หรือความมีความมั่นใจที่สูงเกินไป ประเมินตนเอง
สูงไป และประเมินคู่เจรจาต่ําเกินไป อารมณ์ที่ขาดการควบคุม ซึ่งผู้เจรจาต่อรองจะต้องเสนอช่วงพักเพื่อ      
สงบสติอารมณ์ การค้นหาว่า อะไรที่ทําให้คู่เจรจาโกรธ มุ่งที่ประเด็น อย่ามุ่งต่อต้านนักเจรจาต่อรอง สอดคล้องกับ   
ลิวิกกี  บาร์รี และซวนเดอส์ (Lewicki, Barry and Saunders 2010 : 164) ที่กล่าวถึง บุคลิกภาพที่เกี่ยวกับ
อารมณ์ว่า อารมณ์ที่เป็นบวกสามารถเกิดได้จากความสนใจในคู่สนทนาฝุายตรงข้าม อารมณ์ที่เป็นลบเกิดจาก
การที่อีกฝุายทําลายการเจรจาอารมณ์ที่เป็นบวก คืออารมณ์ที่อยู่ในกลุ่มความสุข ส่วนอารมณ์ที่เป็นลบจัดอยู่ในกลุ่ม
ที่เป็นทุกข์ ซึ่งอารมณ์ที่เป็นบวกจะส่งผลให้การเจรจาต่อรองบรรลุผลสําเร็จได้ดี  มากกว่าอารมณ์ที่เป็นลบ  
  1.4 องค์ประกอบ ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง  เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญ     
เป็นอันดับที่ 5 เมื่อพิจารณาข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วยลักษณะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ผู้เจรจาต่อรอง
ต้องรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับคู่เจรจา รู้จักพูดความจริงเฉพาะที่จะเกิดผลดีกับการเจรจา 2) นักเจรจาต่อรอง
ต้องรู้จักให้คู่เจรจาก่อน เพื่อที่จะเป็นผู้รับทีหลัง 3) ผู้เจรจาต่อรองยินยอมให้คู่เจรจา ได้ระบายอารมณ์โกรธ 
หรือมีความขุ่นเคืองที่มีอยู่ในใจออกมา ก่อนที่จะเจรจาต่อไป 
   องค์ประกอบนี้ประกอบด้วยตัวแปรจํานวน 3 ตัวแปรมีค่าน้ําหนักตัวแปรในองค์ประกอบ 
(Factor Loading) อยู่ระหว่าง .648-.767 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 4.889 และค่าร้อยละ    
ของความแปรปรวนเท่ากับ 4.074 เป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับ 5 แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูล      
การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตเปน็ไปในทิศทางเดียวกัน และสอดคล้องกัน  แสดงว่าตัวแปรทั้ง 3 ตัวแปร 
สามารถจัดกลุ่มอยู่ในองค์ประกอบที่ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ซึ่งอธิบายได้ว่า ในการเจรจาต่อรอง   
ของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตนั้น ผู้บริหารจะต้องมีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ที่เกี่ยวข้องทุกฝุาย หากผู้บริหาร          
มีความสัมพันธ์ที่ดี เช่น ในด้านการพูดในขณะเจรจาต่อรอง ก็พูดในลักษณะที่ไม่ก่อให้เกิดข้อขัดแย้ง บางเรื่องหากพูด
ออกไปแล้ว ไม่เกิดผลดีต่อการเจรจาหรือพูดแล้วแล้วทําให้ความขัดแย้งมีมากขึ้น ก็ไม่ควรจะนํามาพูดในขณะที่เจรจา 
นอกจากนี้ ในการยื่นข้อเสนอนั้น  หากต่างฝุายต่างไม่ยอมลดราลงในข้อเสนอ ก็จะทําให้การเจราเสี่ ยงต่อ   
การล้มเหลวได้ ดังนั้น หากผู้บริหารที่เจราในลักษณะที่รู้จักยินยอมในสิ่งที่ยินยอมแล้ว ไม่ได้เกิดความเสียหาย 
หรือไม่เสียหลักการ ก็ควรจะยินยอม เพื่อให้การเจรจาต่อรองดําเนินต่อไป เพื่อจะได้รับในสิ่งที่สําคัญที่มี    
ความต้องการ สําหรับการเจรจาที่คู่เจรจามีอารมณ์โกรธอยู่ภายใน ผู้บริหารที่จะเป็นนักเจรจาต่อรองที่เก่ง  จะต้อง
ยินยอมให้คู่เจรจาได้ระบายความรู้สึกออกมา เมื่อได้ระบายเสร็จสิ้นแล้ว ก็จะได้ดําเนินการเจรจาต่อรองต่อไป 
ทั้งนี้ ถือว่าความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างคู่เจรจาถือเป็นสิ่งสําคัญ สอดคล้องกับแนวคิดของนักวิชาการหลายท่าน 
ดังนี้ ลิวิกกี บาร์รี และซวนเดอส์ (Lewicki, Barry and Saunders 2010 : 307-316) กล่าวว่า  มีองค์ประกอบ
เกี่ยวกับความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรองการเจรจา 3 อย่างคือ 1) ชื่อเสียง คือ สิ่งบุคคลอื่นจดจําจากประสบการณ์
ในอดีต เป็นตัวตนที่ถูกรับรู้ สะท้อนคุณลักษณะและความสําเร็จส่วนตัว เป็นตัวที่บ่งบอกพฤติกรรม และภาพลักษณ์ 
ที่รักษามาโดยตลอด ชื่อเสียงเป็นสิ่งที่รับรู้ได้และขึ้นอยู่กับความชอบของแต่ละบุคคล การที่คนอื่นจะมองเรา
อย่างไรเราไม่สามารถจะกําหนดได้ แต่เป็นสิ่งที่ผู้อื่น คิดและเป็นเรื่องสําคัญ 2) ความไว้วางใจ ความไว้วางใจ 
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มีบุคลิกอย่างไร เพื่อให้การเจรจาบรรลุผลสําเร็จ องค์ประกอบนี้สอดคล้องกับนักวิชาการหลายท่าน  ดังนี้    
แอรอน (Aaron 2007 : 4-7) กล่าวว่า ในการวางแผนการเจรจาต่อรองนั้น ผู้เจรจาต่อรองจะต้องระบุให้ชัดเจนว่า 
อะไรคือผลลัทธ์ที่ดีที่สุดที่ต้องการ คือ อะไร การวิเคราะห์คู่เจรจา การวิเคราะห์ความต้องการของคู่เจรจา    
การเปิดเผยข้อมูล       
  1.2 องค์ประกอบการติดต่อสื่อสาร เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญเป็นอันดับที่ 3 เมื่อพิจารณา
ข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วยลักษณะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ผู้เจรจาต่อรองสามารถวิเคราะห์จุดแข็ง 
และจุดอ่อนของคู่เจรจาได้ 2) ผู้เจรจาต่อรองต้องการแต่งกายให้เหมาะสมกับการเจรจา 3) ผู้เจรจาต่อรองต้อง
มีความสุขุมรอบคอบในการเจรจา 4) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการวิเคราะห์ และประเมินตนเองก่อนที่จะเข้าสู่การเจรจา
ต่อรอง 5) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีการพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองอย่างต่อเนื่อง 6) ผู้เจรจาต่อรองต้องยึดเจตนา
เพื่อให้บรรลุสิ่งที่ต้องการเป็นหลักในการเจรจา 7) ผู้เจรจาต่อรองมีการสอบถามความเข้าใจหรือสรุปความ    
ในประเด็นที่เจรจาเพื่อให้มีความเข้าใจที่ตรงกัน 8) ผู้เจรจาต่อรองต้องยอมรับในศักยภาพของผู้อื่น 
   องค์ประกอบนี้ประกอบด้วยตัวแปรจํานวน 9 ตัวแปร ค่าน้ําหนักตัวแปรในองค์ประกอบ 
(Factor Loading) อยู่ระหว่าง .505-613 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 7.619 และค่าร้อยละ   
ของความแปรปรวนเท่ากับ 6.349 เป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับ 3 แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูลการเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตเป็นไปในทิศทางเดียวกัน และสอดคล้องกัน แสดงว่า ตัวแปรทั้ง 9 ตัวแปร 
สามารถจัดกลุ่มอยู่ในองค์ประกอบที่ 3 การติดต่อสื่อสาร ซึ่งอธิบายได้ว่าการสื่อสารเป็นป๎จจัยสําคัญในการเจรจา
ต่อรอง เพราะการสื่อสาร เป็นการนําความต้องการ ความคิด ความรู้สึก ตลอดจนความเข้าใจ จากบุคคลคนหนึ่งไป
ยังบุคคลอีกคนหนึ่ง โดยเฉพาะในการเป็นผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ผู้บริหารจะต้องมีการสื่อสารในการบริหารงานกับ
ผู้ที่เกี่ยวข้องกับโรงเรียนสาธิต ทั้งผู้บังคับบัญชาตามสายงาน เพื่อนร่วมงาน บุคลากรสายสนับสนุน นักเรียน   
ผู้ปกครองและชุมชน การติดต่อสื่อสารจึงเป็นองค์ประกอบที่สําคัญของการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบนี้สอดคล้อง
กับนักวิชาการหลายท่าน ดังนี้ ฟิชเชอร์ และยูรี (Fisher and Ury 2012 : 35-39) กล่าวสรุปได้ว่า หากไม่มี
การสื่อสารก็ไม่มีการเจรจาอย่างที่แตกต่างออกไป หลักการสื่อสารที่สําคัญคือ 1) ต้องมีการสื่อสารที่เหมาะสม 
ไม่มากหรือน้อยเกินไป 2) ต้องสื่อสารให้ชัดเจนให้เข้าใจตรงกัน 3) ต้องมีศิลปะในการสื่อสาร หลีกเลี่ยงการสื่อสาร  
ที่คลุมเครือ 
  1.3 องค์ประกอบ บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญ เป็นอันดับที่ 4 
เมื่อพิจารณาข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วยลักษณะต่าง  ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ผู้เจรจาต่อรองต้องมี 
ความหนักแน่น แต่มีความยืดหยุ่นในการเจรจา 2) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีอารมณ์มั่นคง 3) ผู้เจรจาต่อรองต้องมี
ทักษะในการฟ๎ง 4) ผู้เจรจาต่อรองต้องรู้จักประเมินสถานการณ์ในเร่ืองที่จะเจรจาต่อรองได้ดี 5) ผู้เจรจาต่อรอง
ต้องใจกว้าง รู้จักยอมรับฟ๎งความคิดเห็นที่แตกต่าง 6) ผู้เจรจาต่อรองต้องมีบุคลิกภาพที่ดี 
   องค์ประกอบนี้ประกอบด้วยตัวแปรจํานวน 6 ตัวแปร มีค่าน้ําหนักตัวแปรในองค์ประกอบ 
(Factor Loading) อยู่ระหว่าง .632-839 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 6.353 และค่าร้อยละของ
ความแปรปรวนเท่ากับ 5.294  เป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับ 4 แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูลการเจรจา
ต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตเป็นไปในทิศทางเดียวกันและสอดคล้องกัน แสดงว่า ตัวแปรทั้ง 6 ตัวแปร 
สามารถจัดกลุ่มอยู่ในองค์ประกอบที่ 4 บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง ซึ่งอธิบายได้ว่า บุคลิกลักษณะของผู้เจรจา
ต่อรอง มีความสําคัญที่จะทําให้การเจรจาต่อรองประสบผลสําเร็จได้ โดยเฉพาะผู้บริหารโรงเรียนสาธิต บุคลิก
ของผู้ที่จะเป็นผู้บริหารโรงเรียนที่มีความสามารถในด้านการเจรจาต่อรอง ควรจะมีลักษณะเป็นผู้ที่มีความหนักแน่น 
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แต่มีความยืดหยุ่นในการเจรจา เป็นผู้ที่มีอารมณ์มั่นคง เป็นผู้ที่มีทักษะในการฟ๎ง สามารถจะประเมินสถานการณ์  
ในเรื่องที่จะเจรจาได้ดี เป็นผู้ที่มีใจกว้าง ยอมรับความคิดเห็นของผู้อื่น ที่สําคัญต้องมีบุคลิกภาพที่ดี  องค์ประกอบนี้ 
สอดคล้องกับแนวคิดของนักวิชาการหลายท่าน ดังนี้ อารอน (Aaron) กล่าวว่า บุคลิกภาพ การรับรู้ การนึกคิด
และอารมณ์ ถือเป็นสิ่งที่สําคัญนักเจรจาต่อรองที่ทุ่มเทมากเกินไปหรือเมื่อเกิดความขัดแย้งที่รุนแรง ก็จะมาสามารถ
ทนความคิดว่าจะสูญเสียได้ การทุ่มเทมากเกินไป อารมณ์มีบทบาทต่อการเจรจา หรือการรับรู้ที่ไม่เป็นกลาง     
ที่เป็นปรากฏการณ์ทางจิตทําให้เกิดการรับรู้ข้อเท็จจริงที่ลําเอียง หรือความมีความมั่นใจที่สูงเกินไป ประเมินตนเอง
สูงไป และประเมินคู่เจรจาต่ําเกินไป อารมณ์ที่ขาดการควบคุม ซึ่งผู้เจรจาต่อรองจะต้องเสนอช่วงพักเพื่อ      
สงบสติอารมณ์ การค้นหาว่า อะไรที่ทําให้คู่เจรจาโกรธ มุ่งที่ประเด็น อย่ามุ่งต่อต้านนักเจรจาต่อรอง สอดคล้องกับ   
ลิวิกกี  บาร์รี และซวนเดอส์ (Lewicki, Barry and Saunders 2010 : 164) ที่กล่าวถึง บุคลิกภาพที่เกี่ยวกับ
อารมณ์ว่า อารมณ์ที่เป็นบวกสามารถเกิดได้จากความสนใจในคู่สนทนาฝุายตรงข้าม อารมณ์ที่เป็นลบเกิดจาก
การที่อีกฝุายทําลายการเจรจาอารมณ์ที่เป็นบวก คืออารมณ์ที่อยู่ในกลุ่มความสุข ส่วนอารมณ์ที่เป็นลบจัดอยู่ในกลุ่ม
ที่เป็นทุกข์ ซึ่งอารมณ์ที่เป็นบวกจะส่งผลให้การเจรจาต่อรองบรรลุผลสําเร็จได้ดี  มากกว่าอารมณ์ที่เป็นลบ  
  1.4 องค์ประกอบ ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง  เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญ     
เป็นอันดับที่ 5 เมื่อพิจารณาข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วยลักษณะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ผู้เจรจาต่อรอง
ต้องรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับคู่เจรจา รู้จักพูดความจริงเฉพาะที่จะเกิดผลดีกับการเจรจา 2) นักเจรจาต่อรอง
ต้องรู้จักให้คู่เจรจาก่อน เพื่อที่จะเป็นผู้รับทีหลัง 3) ผู้เจรจาต่อรองยินยอมให้คู่เจรจา ได้ระบายอารมณ์โกรธ 
หรือมีความขุ่นเคืองที่มีอยู่ในใจออกมา ก่อนที่จะเจรจาต่อไป 
   องค์ประกอบนี้ประกอบด้วยตัวแปรจํานวน 3 ตัวแปรมีค่าน้ําหนักตัวแปรในองค์ประกอบ 
(Factor Loading) อยู่ระหว่าง .648-.767 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 4.889 และค่าร้อยละ    
ของความแปรปรวนเท่ากับ 4.074 เป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับ 5 แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูล      
การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตเปน็ไปในทิศทางเดียวกัน และสอดคล้องกัน  แสดงว่าตัวแปรทั้ง 3 ตัวแปร 
สามารถจัดกลุ่มอยู่ในองค์ประกอบที่ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ซึ่งอธิบายได้ว่า ในการเจรจาต่อรอง   
ของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตนั้น ผู้บริหารจะต้องมีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ที่เกี่ยวข้องทุกฝุาย หากผู้บริหาร          
มีความสัมพันธ์ที่ดี เช่น ในด้านการพูดในขณะเจรจาต่อรอง ก็พูดในลักษณะที่ไม่ก่อให้เกิดข้อขัดแย้ง บางเรื่องหากพูด
ออกไปแล้ว ไม่เกิดผลดีต่อการเจรจาหรือพูดแล้วแล้วทําให้ความขัดแย้งมีมากขึ้น ก็ไม่ควรจะนํามาพูดในขณะที่เจรจา 
นอกจากนี้ ในการยื่นข้อเสนอนั้น  หากต่างฝุายต่างไม่ยอมลดราลงในข้อเสนอ ก็จะทําให้การเจราเสี่ ยงต่อ   
การล้มเหลวได้ ดังนั้น หากผู้บริหารที่เจราในลักษณะที่รู้จักยินยอมในสิ่งที่ยินยอมแล้ว ไม่ได้เกิดความเสียหาย 
หรือไม่เสียหลักการ ก็ควรจะยินยอม เพื่อให้การเจรจาต่อรองดําเนินต่อไป เพื่อจะได้รับในสิ่งที่สําคัญที่มี    
ความต้องการ สําหรับการเจรจาที่คู่เจรจามีอารมณ์โกรธอยู่ภายใน ผู้บริหารที่จะเป็นนักเจรจาต่อรองที่เก่ง  จะต้อง
ยินยอมให้คู่เจรจาได้ระบายความรู้สึกออกมา เมื่อได้ระบายเสร็จสิ้นแล้ว ก็จะได้ดําเนินการเจรจาต่อรองต่อไป 
ทั้งนี้ ถือว่าความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างคู่เจรจาถือเป็นสิ่งสําคัญ สอดคล้องกับแนวคิดของนักวิชาการหลายท่าน 
ดังนี้ ลิวิกกี บาร์รี และซวนเดอส์ (Lewicki, Barry and Saunders 2010 : 307-316) กล่าวว่า  มีองค์ประกอบ
เกี่ยวกับความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรองการเจรจา 3 อย่างคือ 1) ชื่อเสียง คือ สิ่งบุคคลอื่นจดจําจากประสบการณ์
ในอดีต เป็นตัวตนที่ถูกรับรู้ สะท้อนคุณลักษณะและความสําเร็จส่วนตัว เป็นตัวที่บ่งบอกพฤติกรรม และภาพลักษณ์ 
ที่รักษามาโดยตลอด ชื่อเสียงเป็นสิ่งที่รับรู้ได้และขึ้นอยู่กับความชอบของแต่ละบุคคล การที่คนอื่นจะมองเรา
อย่างไรเราไม่สามารถจะกําหนดได้ แต่เป็นสิ่งที่ผู้อื่น คิดและเป็นเรื่องสําคัญ 2) ความไว้วางใจ ความไว้วางใจ 
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คือศูนย์กลางของทุกความสัมพันธ์ สิ่งที่จะส่งเสริมความไว้วางใจที่นักเจรจาคนหนึ่งมีต่อนักเจรจาอีกคนหนึ่ง 
ได้แก่ นิสัยใจคอ หรือบุคลิกภาพ โอกาสของแต่ละฝุายที่เอื้อให้ทุกฝุายได้ติดต่อสื่อสารกันอย่างเพียงพอ และ
ความสัมพันธ์ที่ผ่านมาของฝุาย 3) ความยุติธรรม ซึ่งเป็นประเด็นที่สําคัญมากในการบริหารจัดการ  สอดคล้องกับ 
ทอมป์สัน (Thompson 2551 : 216) กล่าวในเรื่องการรักษาสัมพันธภาพระหว่างคู่เจรจาว่า การรักษาหน้า
ของคู่เจรจาเป็นเรื่องสําคัญที่มีผลโดยตรงกับการเจรจาต่อรอง สอดคล้องกับ วิชัย โถสุวรรณจินดา กล่ าวถึง 
ป๎จจัยของความสัมพันธ์ที่ส่งผลต่อการเจรจาต่อรอง มี 3 ป๎จจัยคือ 
   1) ความไว้วางใจ หากคู่เจรจามีความไว้วางใจกันมาก การเจรจาต่อรองก็ยิ่งประสบผลสําเร็จ
ได้มาก  
   2)  อารมณ์ อารมณ์อาจเกิดขึ้นได้ทั้งทางบวกและลบ อารมณ์ทางบวก เช่น ความพึงพอใจ 
ความดีใจ จะนําไปสู่การเจรจาต่อรองแบบร่วมมือ 3) ความยุติธรรม เมื่อมีการเจรจาตกลงกันแล้ว ต้องทําให้  
ทั้งสองฝุายรู้สึกว่า  ได้ทําข้อตกลง อย่างยุติธรรม เป็นที่ยอมรับของทั้งสองฝุาย เช่น มีโอกาสในการนําเสนอ
และให้เหตุผลได้เท่า ๆ กัน มีการปฏิบัติต่อกันอย่างยอมรับซึ่งกันและกัน ให้ความเคารพนับถือซึ่งกันและกัน   
  1.5 องค์ประกอบ ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญ เป็นอันดับ
สุดท้าย  เมื่อพิจารณาข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วยลักษณะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ในการเจรจาต่อรอง 
ผู้เจรจาอาจมอบหมายผู้อื่นทําหน้าที่แทนได้ หากพิจารณาแล้วเห็นว่า ผู้เจรจาแทนจะทําหน้าที่ได้เหมาะสมกว่า 
2) ในการเจรจาต่อรอง ฝุายเจรจาที่มีตําแหน่งสูงกว่าจะมีอิทธิพลต่อคู่เจรจาต่อรองที่มีตําแหน่งตํากว่า 3) ผู้เจรจา
ต่อรองที่มีประสบการณ์มาก จะมีอํานาจในการเจรจาต่อรองมากกว่า 4) ผู้เจรจาต่อรองพยายามหาโอกาส    
ในการเจรจา เพื่อให้ทุกฝุายเป็นผู้ชนะในผลการเจรจา 
  องค์ประกอบนี้ประกอบด้วยแปรสําคัญ จํานวน 4 ตัวแปร มีค่าน้ําหนักตัวแปรในองค์ประกอบ 
(โactor Loading) อยู่ระหว่าง .519-.725 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 3.825 และค่าร้อยละของ
ความแปรปรวนเท่ากับ 3.187 เป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับสุดท้าย แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูล  
การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตเปน็ไปในทิศทางเดียวกัน และสอดคล้องกัน แสดงว่า ตัวแปรทั้ง 4 ตัวแปร 
สามารถจัดกลุ่มอยู่ในองค์ประกอบที่ 6  ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง ซึ่งอธิบายได้ว่า ในการเจรจาต่อรอง
ของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตนั้น  ผู้บริหารจะต้องเจรจาต่อรองจะให้เกิดประสิทธิภาพ มีประสิทธิผล เกิดประโยชน์
แก่คู่เจรจาการเจรจาต่อรองจะช่วยแสวงหาผลประโยชน์ ลดข้อขัดแย้ง และนําไปสู่ข้อตกลงซึ่งจะเป็นประโยชน์
แก่คู่เจรจามากกว่ากรณีที่ไม่มีข้อตกลง สําหรับการเจรจาต่อรองให้บรรลุผลสําเร็จนั้น บางครั้งผู้เจรจาต่อรอง   
ก็อาจมอบหมายให้ผู้อื่นทําหน้าที่เจรจาต่อรองแทนได้ หากพิจารณาแล้ว บุคคลที่ทําหน้าที่แทนจะทําการเจรจา
ได้เหมาะสมกว่า นอกจากนี้ บุคคลที่มีตําแหน่งที่สูงกว่า จะมีอิทธิพลการในการเจรจาหากจะมีการเจรจากับผู้ที่มี
ตําแหน่งที่ต่ํากวา่ หรือผู้ที่มีประสบการณ์ในการเจรจา ย่อมจะมีอํานาจในการเจรจาต่อรองมากกว่าผู้ที่มีประสบการณ์
น้อยกว่า  
 2.  รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
  ผลจากการคิดวิเคราะห์แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่า มีตัวแปรต้น 5 องค์ประกอบ 
คือ กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง การวางแผนการเจรจาต่อรอง การติดต่อสื่อสาร บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 
ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ส่วนตัวแปรตามคือ ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง เมื่อพิจารณารายละเอียด 
พบว่า องค์ประกอบที่ 1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรองมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบที่ 2 
การวางแผนการเจรจาต่อรองมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบที่ 3 การติดต่อสื่อสาร 
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มีอิทธิพลโดยตรงต่อความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และการวางแผนการเจรจาต่อรอง  
นอกจากนี้ การติดต่อสื่อสาร ยังมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และประสิทธิผลของการเจรจา
ต่อรอง องค์ประกอบที่ 4 บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง มีอิทธิพลโดยตรงต่อกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และมีอิทธิพล
โดยอ้อมต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง ส่วนองค์ประกอบที่ 5 ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง มีอิทธิพล
โดยตรงต่อกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง  
  ผลจากการคิดวิเคราะห์แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่า มีตัวแปรต้น 5 องค์ประกอบ 
คือ กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง การวางแผนการเจรจาต่อรอง การติดต่อสื่อสาร  บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 
ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ส่วนตัวแปรตามคือ ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง เมื่อพิจารณารายละเอียด 
พบว่า องค์ประกอบที่ 1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรองมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบท่ี 2 
การวางแผนการเจรจาต่อรองมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบที่ 3 การติดต่อสื่อสาร 
มีอิทธิพลโดยตรงต่อความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และการวางแผนการเจรจาต่อรอง  
นอกจากนี้ การติดต่อสื่อสารยังมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และประสิทธิผลของการเจรจา
ต่อรอง องค์ประกอบที่ 4 บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง มีอิทธิพลโดยตรงต่อกลยุทธ์ การเจรจาต่อรอง และมี
อิทธิพลโดยอ้อมต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง ส่วนองค์ประกอบที่ 5  ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 
มีอทิธิพลโดยตรงต่อกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง   
 3.  การยืนยันรูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
  จากการยืนยันรูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตโดยผู้ทรงคุณวุฒิ/ผู้เชี่ยวชาญ 
พบว่า ผู้ทรงคุณวุฒิ/ผู้เชี่ยวชาญเห็นว่า รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ดังกล่าว มีความถูกต้อง
ครบถ้วน เหมาะสม มีความเป็นไปได้ และเป็นประโยชน์ในการที่ผู้บริหารโรงเรียนนําไปใช้ ผู้ทรงคุณวุฒิ/ผู้เชี่ยวชาญ
ส่วนใหญ่เห็นว่า องค์ประกอบทั้ง 6 องค์ประกอบนั้น เป็นองค์ประกอบพ้ืนฐานของการเจรจาต่อรอง เชื่อมโยงกับ
สภาพจริงในการบริหารโรงเรียนสาธิต  ที่ผู้บริหารจะต้องพบปะติดต่อกับบุคลากร ผู้ปกครอง นักเรียน และ  
การก้าวเข้าสู่ประชาคมอาเซียน  ซึ่งจะมีการพัฒนาทางด้านการเรียนภาษต่างประเทศให้มากขึ้น จะต้องพบปะ
และเจรจาต่อรองในการทําข้อตกลง ทําสัญญาจ้างกับอาจารย์ชาวต่างประเทศมากข้ึน จําเป็นที่ผู้บริหารโรงเรียน
สาธิตจะต้องพัฒนาทักษะดังกล่าว 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1.  จากข้อค้นพบ องค์ประกอบของการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต  ผู้บริหารโรงเรียน
สาธิต ที่จะต้องตระหนักและให้ความสําคัญ เพราะการเจรจาต่อรอง เป็นบทบาทที่สําคัญของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
ที่จะต้องเจรจากับบุคลากร นักเรียน/ผู้ปกครอง ชุมชน และอาจารย์ชาวต่างชาติที่จะต้องเข้ามาสอนภาษา 
ต่างประเทศในโรงเรียน  
 2.  โรงเรียนสาธิตที่มีการสอนในระดับมัธยมต่าง ๆ ควรมีการจัดการฝึกอบรมทีมงานบริหาร หัวหน้ากลุ่ม 
หัวหน้างาน ประธานโครงการที่ต้องประสานงานกับชาวต่างชาติ เพื่อจะได้มีความรู้ความเข้าใจ ในทักษะการเจรา
ต่อรอง  
 3.  ผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ควรให้ความสําคัญกับการเจรจาต่อรองโดยการเข้ารับการฝึกอบรมเพื่อ
พัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง และควรส่งเสริม และสนับสนุนให้บุคลากรที่จําเป็นต้องมีทักษะในการเจรจา
ต่อรอง ได้เข้าอบรม และพัฒนาเก่ียวกับการเจรจาต่อรองตามความเหมาะสม  
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คือศูนย์กลางของทุกความสัมพันธ์ สิ่งที่จะส่งเสริมความไว้วางใจที่นักเจรจาคนหนึ่งมีต่อนักเจรจาอีกคนหนึ่ง 
ได้แก่ นิสัยใจคอ หรือบุคลิกภาพ โอกาสของแต่ละฝุายที่เอื้อให้ทุกฝุายได้ติดต่อสื่อสารกันอย่างเพียงพอ และ
ความสัมพันธ์ที่ผ่านมาของฝุาย 3) ความยุติธรรม ซ่ึงเป็นประเด็นที่สําคัญมากในการบริหารจัดการ  สอดคล้องกับ 
ทอมป์สัน (Thompson 2551 : 216) กล่าวในเรื่องการรักษาสัมพันธภาพระหว่างคู่เจรจาว่า การรักษาหน้า
ของคู่เจรจาเป็นเรื่องสําคัญที่มีผลโดยตรงกับการเจรจาต่อรอง สอดคล้องกับ วิชัย โถสุวรรณจินดา กล่ าวถึง 
ป๎จจัยของความสัมพันธ์ที่ส่งผลต่อการเจรจาต่อรอง มี 3 ป๎จจัยคือ 
   1) ความไว้วางใจ หากคู่เจรจามีความไว้วางใจกันมาก การเจรจาต่อรองก็ยิ่งประสบผลสําเร็จ
ได้มาก  
   2)  อารมณ์ อารมณ์อาจเกิดขึ้นได้ทั้งทางบวกและลบ อารมณ์ทางบวก เช่น ความพึงพอใจ 
ความดีใจ จะนําไปสู่การเจรจาต่อรองแบบร่วมมือ 3) ความยุติธรรม เมื่อมีการเจรจาตกลงกันแล้ว ต้องทําให้  
ทั้งสองฝุายรู้สึกว่า  ได้ทําข้อตกลง อย่างยุติธรรม เป็นที่ยอมรับของทั้งสองฝุาย เช่น มีโอกาสในการนําเสนอ
และให้เหตุผลได้เท่า ๆ กัน มีการปฏิบัติต่อกันอย่างยอมรับซึ่งกันและกัน ให้ความเคารพนับถือซึ่งกันและกัน   
  1.5 องค์ประกอบ ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง เป็นองค์ประกอบที่มีความสําคัญ เป็นอันดับ
สุดท้าย  เมื่อพิจารณาข้อคําถามของแบบสอบถาม ประกอบด้วยลักษณะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 1) ในการเจรจาต่อรอง 
ผู้เจรจาอาจมอบหมายผู้อื่นทําหน้าที่แทนได้ หากพิจารณาแล้วเห็นว่า ผู้เจรจาแทนจะทําหน้าที่ได้เหมาะสมกว่า 
2) ในการเจรจาต่อรอง ฝุายเจรจาที่มีตําแหน่งสูงกว่าจะมีอิทธิพลต่อคู่เจรจาต่อรองที่มีตําแหน่งตํากว่า 3) ผู้เจรจา
ต่อรองที่มีประสบการณ์มาก จะมีอํานาจในการเจรจาต่อรองมากกว่า 4) ผู้เจรจาต่อรองพยายามหาโอกาส    
ในการเจรจา เพื่อให้ทุกฝุายเป็นผู้ชนะในผลการเจรจา 
  องค์ประกอบนี้ประกอบด้วยแปรสําคัญ จํานวน 4 ตัวแปร มีค่าน้ําหนักตัวแปรในองค์ประกอบ 
(โactor Loading) อยู่ระหว่าง .519-.725 มีค่าความแปรปรวนของตัวแปรเท่ากับ 3.825 และค่าร้อยละของ
ความแปรปรวนเท่ากับ 3.187 เป็นองค์ประกอบมีความสําคัญเป็นอันดับสุดท้าย แสดงให้เห็นว่า ผู้ให้ข้อมูล  
การเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตเปน็ไปในทิศทางเดียวกัน และสอดคล้องกัน แสดงว่า ตัวแปรทั้ง 4 ตัวแปร 
สามารถจัดกลุ่มอยู่ในองค์ประกอบที่ 6  ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง ซึ่งอธิบายได้ว่า ในการเจรจาต่อรอง
ของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตนั้น  ผู้บริหารจะต้องเจรจาต่อรองจะให้เกิดประสิทธิภาพ มีประสิทธิผล เกิดประโยชน์
แก่คู่เจรจาการเจรจาต่อรองจะช่วยแสวงหาผลประโยชน์ ลดข้อขัดแย้ง และนําไปสู่ข้อตกลงซึ่งจะเป็นประโยชน์
แก่คู่เจรจามากกว่ากรณีที่ไม่มีข้อตกลง สําหรับการเจรจาต่อรองให้บรรลุผลสําเร็จนั้น บางครั้งผู้เจรจาต่อรอง   
ก็อาจมอบหมายให้ผู้อื่นทําหน้าที่เจรจาต่อรองแทนได้ หากพิจารณาแล้ว บุคคลที่ทําหน้าที่แทนจะทําการเจรจา
ได้เหมาะสมกว่า นอกจากนี้ บุคคลที่มีตําแหน่งที่สูงกว่า จะมีอิทธิพลการในการเจรจาหากจะมีการเจรจากับผู้ที่มี
ตําแหน่งที่ต่ํากวา่ หรือผู้ที่มีประสบการณ์ในการเจรจา ย่อมจะมีอํานาจในการเจรจาต่อรองมากกว่าผู้ที่มีประสบการณ์
น้อยกว่า  
 2.  รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
  ผลจากการคิดวิเคราะห์แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่า มีตัวแปรต้น 5 องค์ประกอบ 
คือ กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง การวางแผนการเจรจาต่อรอง การติดต่อสื่อสาร บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 
ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ส่วนตัวแปรตามคือ ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง เมื่อพิจารณารายละเอียด 
พบว่า องค์ประกอบที่ 1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรองมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบที่ 2 
การวางแผนการเจรจาต่อรองมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบที่ 3 การติดต่อสื่อสาร 
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มีอิทธิพลโดยตรงต่อความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และการวางแผนการเจรจาต่อรอง  
นอกจากนี้ การติดต่อสื่อสาร ยังมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และประสิทธิผลของการเจรจา
ต่อรอง องค์ประกอบที่ 4 บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง มีอิทธิพลโดยตรงต่อกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และมีอิทธิพล
โดยอ้อมต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง ส่วนองค์ประกอบที่ 5 ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง มีอิทธิพล
โดยตรงต่อกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง  
  ผลจากการคิดวิเคราะห์แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่า มีตัวแปรต้น 5 องค์ประกอบ 
คือ กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง การวางแผนการเจรจาต่อรอง การติดต่อสื่อสาร  บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง 
ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง ส่วนตัวแปรตามคือ ประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง เมื่อพิจารณารายละเอียด 
พบว่า องค์ประกอบที่ 1 กลยุทธ์การเจรจาต่อรองมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบที่ 2 
การวางแผนการเจรจาต่อรองมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบที่ 3 การติดต่อสื่อสาร 
มีอิทธิพลโดยตรงต่อความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และการวางแผนการเจรจาต่อรอง  
นอกจากนี้ การติดต่อสื่อสารยังมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และประสิทธิผลของการเจรจา
ต่อรอง องค์ประกอบที่ 4 บุคลิกภาพของผู้เจรจาต่อรอง มีอิทธิพลโดยตรงต่อกลยุทธ์ การเจรจาต่อรอง และมี
อิทธิพลโดยอ้อมต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง ส่วนองค์ประกอบที่ 5  ความสัมพันธ์ในการเจรจาต่อรอง 
มีอทิธิพลโดยตรงต่อกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง และมีอิทธิพลโดยอ้อมต่อประสิทธิผลของการเจรจาต่อรอง   
 3.  การยืนยันรูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
  จากการยืนยันรูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิตโดยผู้ทรงคุณวุฒิ/ผู้เชี่ยวชาญ 
พบว่า ผู้ทรงคุณวุฒิ/ผู้เชี่ยวชาญเห็นว่า รูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ดังกล่าว มีความถูกต้อง
ครบถ้วน เหมาะสม มีความเป็นไปได้ และเป็นประโยชน์ในการที่ผู้บริหารโรงเรียนนําไปใช้ ผู้ทรงคุณวุฒิ/ผู้เชี่ยวชาญ
ส่วนใหญ่เห็นว่า องค์ประกอบทั้ง 6 องค์ประกอบนั้น เป็นองค์ประกอบพื้นฐานของการเจรจาต่อรอง เชื่อมโยงกับ
สภาพจริงในการบริหารโรงเรียนสาธิต  ที่ผู้บริหารจะต้องพบปะติดต่อกับบุคลากร ผู้ปกครอง นักเรียน และ  
การก้าวเข้าสู่ประชาคมอาเซียน  ซึ่งจะมีการพัฒนาทางด้านการเรียนภาษต่างประเทศให้มากขึ้น จะต้องพบปะ
และเจรจาต่อรองในการทําข้อตกลง ทําสัญญาจ้างกับอาจารย์ชาวต่างประเทศมากข้ึน จําเป็นที่ผู้บริหารโรงเรียน
สาธิตจะต้องพัฒนาทักษะดังกล่าว 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1.  จากข้อค้นพบ องค์ประกอบของการเจรจาต่อรองของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต  ผู้บริหารโรงเรียน
สาธิต ที่จะต้องตระหนักและให้ความสําคัญ เพราะการเจรจาต่อรอง เป็นบทบาทที่สําคัญของผู้บริหารโรงเรียนสาธิต 
ที่จะต้องเจรจากับบุคลากร นักเรียน/ผู้ปกครอง ชุมชน และอาจารย์ชาวต่างชาติที่จะต้องเข้ามาสอนภาษา 
ต่างประเทศในโรงเรียน  
 2.  โรงเรียนสาธิตที่มีการสอนในระดับมัธยมต่าง ๆ ควรมีการจัดการฝึกอบรมทีมงานบริหาร หัวหน้ากลุ่ม 
หัวหน้างาน ประธานโครงการที่ต้องประสานงานกับชาวต่างชาติ เพื่อจะได้มีความรู้ความเข้าใจ ในทักษะการเจรา
ต่อรอง  
 3.  ผู้บริหารโรงเรียนสาธิต ควรให้ความสําคัญกับการเจรจาต่อรองโดยการเข้ารับการฝึกอบรมเพื่อ
พัฒนาทักษะการเจรจาต่อรอง และควรส่งเสริม และสนับสนุนให้บุคลากรที่จําเป็นต้องมีทักษะในการเจรจา
ต่อรอง ได้เข้าอบรม และพัฒนาเก่ียวกับการเจรจาต่อรองตามความเหมาะสม  
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แนวทางในการเผยแพร่พุทธศาสนาในต่างประเทศ : กรณีศึกษาประเทศเนเธอร์แลนด์ 
Guidelines for the Dissemination of Buddhism in the Country :  

Case Study of Netherland 
 

          พระมหาอํานวย มีราคา1 
 

บทคัดย่อ 
 การวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  มีวัตถุประสงค์คือ 1) เพื่อรวบรวม
แนวคิดและแนวปฏิบัติในการเผยแผ่พุทธศาสนาในต่างประเทศ : กรณีศึกษาประเทศเนเธอร์แลนด์ 2) เพื่อประมวล
ป๎ญหาอุปสรรคในการเผยแผ่พุทธศาสนาในต่างประเทศ : กรณีศึกษาประเทศเนเธอร์แลนด์ 3) เพื่อนําเสนอแนวทาง
ในการเผยแผ่พุทธศาสนาในต่างประเทศ : กรณีศึกษาประเทศเนเธอร์แลนด์ 
 ผู้ให้ข้อมูลที่ใช้ในการวิจัยเป็นคณะสงฆ์พระธรรมทูตจากวัดพุทธาราม 5 รูป  วัดพุทธวิหาร 4 รูป 
วัดพุทธบารมี  5  รูป วัดธรรมกาย 7 รูป และกลุ่มประชาชนทั่วไป  15 คน รวม 37  รูป/คน เครื่องมือที่ใช้ใน
การรวบรวมข้อมูลได้แก่ 1) แบบบันทึกวิเคราะห์เอกสาร  2)  แบบสัมภาษณ์ 3) แบบสังเกต การวิจัยในชั้นนี้   
มีขั้นตอนการวิจัย ดังนี้ 1) ศึกษาเอกสารคู่มือตําราทางวิชาที่เกี่ยวกับการสร้างแบบบันทึกวิเคราะห์เอกสาร 
แบบสัมภาษณ์ และแบบสังเกต 2) สร้างแบบบันทึกวิเคราะห์เอกสาร แบบสัมภาษณ์ และแบบสังเกต 3) นําเสนอ
แบบบันทึกวิเคราะห์เอกสาร แบบสัมภาษณ์ และแบบสังเกต  
 ผลการวิจัย พบว่า  
  1.  แนวคิด วิธีการและเปูาหมายการเผยแผ่พระพุทธศาสนาเป็นไปตามหลักพุทธโอวาท แสดงธรรม
ให้เหมาะสมกาลเทศะ มีเหตุผล แสดงธรรมด้วยจิตเมตตา โดยมุ่งประโยชน์แก่ผู้ฟ๎ง   ไม่แสดงธรรมเพราะเห็น 
แก่ลาภสักการะ เพราะเปูาหมายการเผยแผ่พระพุทธศาสนานั้น เพื่อประโยชน์ เกื้อกูล ความสุข แก่บุคคลทั้งที่เป็น
ชาวพุทธและมิใช่ชาวพุทธ โดยมุ่งที่จะพัฒนาศักยภาพของบุคคลในการดําเนินชีวิตได้ด้วยตนเอง ใช้หลักธรรม
คําสั่งสอนของพระพุทธเจ้าเป็นแนวทางในการชี้นําบุคคลให้ตั้งอยู่ในความไม่ประมาท เพราะการเผยแผ่
พระพุทธศาสนาในต่างประเทศนั้นต้องอาศัยการจัดกิจกรรมภายในวัดเช่น การจัดกิจกรรมปฏิบัติธรรมในวันสําคัญ
ทางพระพุทธศาสนาและวันสําคัญของชาติ การเทศน์ การปาฐกถา เพื่อเป็นศูนย์รวมจิตใจและกิจกรรมของชาวพุทธ
ในต่างประเทศ   
  2.  ป๎ญหาอุปสรรคในการเผยแผ่พุทธศาสนาในต่างประเทศ : กรณีศึกษาประเทศเนเธอร์แลนด์ 
พระสงฆ์ยังไม่เข้าใจภาษาและวัฒนธรรมของประเทศที่ตนไปเผยแผ่ดีพอ ทําให้การสื่อสารกับคนในประเทศนั้น
ได้ไม่ดีเท่าที่ควร ด้านองค์กรสงฆ์ที่มีส่วนในการดูแลพระสงฆ์ยังก็ไม่เข้มแข็งพอ แม้ป๎จจุบันจะมีหลายหน่วยงาน
ที่กํากับดูแลโดยตรงแต่ก็ยังครอบคลุมได้ไม่ทั่วถึง แม้จะมีสํานักฝึกอบรมพระธรรมทูตก็ทําหน้าอีกอย่าง อบรม
พระธรรมทูตแล้วส่วนการคัดเลือกว่าพระสงฆ์รูปใดจะได้เดินทางไปประเทศไหนนั้นเป็นอีกหน่วยงานหนึ่ง      
ขอวีซ่าเข้าประเทศ บางประเทศก็ยากมากและให้เวลาในการพํานักในประเทศนั้น ๆ น้อยทําให้เกิดความไม่ต่อเนื่อง
ในการเผยแผ่พระพุทธศาสนา 

                                                           
1 คณะครุศาสตร์  มหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย วิทยาเขตอุบลราชธานี 


