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City Deal: เกมกระดานฝึกการเจรจาต่อรองจากการสังเคราะห์กลไกเกมต้นแบบ 
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บทคัดย่อ 
การวิจยัเร่ือง “City Deal: เกมกระดานฝึกการเจรจาต่อรองจากการสังเคราะห์กลไกเกมต้นแบบ” มี

วตัถุประสงค์เพื่อ 1) สังเคราะห์กลไกเกมกระดานท่ีเก่ียวขอ้งกับการเจรจาต่อรอง และ 2) พฒันาเกมกระดาน
ตน้แบบโดยใชก้ลไกท่ีสังเคราะห์ได ้เพื่อส่งเสริมทกัษะการเจรจาต่อรองเชิงกลยุทธ์ โดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยัและ
พฒันา (Research and Development) เร่ิมจากการทบทวนวรรณกรรมด้านการเจรจาต่อรองตามแนวคิดของ 
(Fisher et al., 1991, Lewicki et al., 2016; Schermerhorn et al., 2010) รวมถึงแนวคิดการออกแบบเกมของ (Salen 
& Zimmerman, 2004; Schell, 2008; McGonigal, 2011) และนกัออกแบบอ่ืน ๆ จากนั้นจึงท าการวิเคราะห์กลไก
เกมจากเกมกระดาน 3 เกม ได้แก่  Diplomacy, The Resistance: Avalon และ Chinatown เพื่อสัง เคราะห์
องค์ประกอบส าคัญและกลไกเชิงกลยุทธ์ท่ีเก่ียวข้องกับการเจรจาต่อรอง โดยเกมต้นแบบ “City Deal” ท่ี
พฒันาขึ้นมุ่งเนน้กลยทุธ์การเจรจา 2 ประเภท ไดแ้ก่ การเจรจาแบบแบ่งสันปันส่วนและการเจรจาแบบบูรณาการ 
ซ่ึงสามารถน าไปใช้เป็นส่ือการเรียนรู้เพื่อพฒันาทกัษะการเจรจาต่อรองในบริบทต่าง ๆ โดยเฉพาะบริบททาง
ธุรกิจ ทั้งน้ีควรมีการทดสอบเกมกบักลุ่มเป้าหมายและพฒันาเพิ่มเติมในดา้นกลยุทธ์หรือองค์ประกอบอ่ืนของ
การเจรจาเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการเรียนรู้ผา่นเกมต่อไป 
 
ค าส าคัญ: เกมกระดาน, การเจรจาต่อรอง, กลไกเกม, การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน, การเจรจาต่อรอง
แบบบูรณาการ 
  

 
1 ผูช่้วยศาสตราจารย ์สาขาการจดัการ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
อีเมล: Chaiyaset.p@rmutp.ac.th 



Thai Reading Journal Thailand Reading Association 
Volume 29: Issue 2 (July - December 2025) 

 

84 
https://doi.org/10.64769/rdj.v29i2.282279 

CITY DEAL: DESIGNING A NEGOTIATION BOARD GAME THROUGH THE SYNTHESIS OF 
PROTOTYPE GAME MECHANICS  

 

Chaiyaset Promsri1

 
Abstract 

This research aimed to synthesize key mechanics from negotiation-related board games and apply them 
to the design and development of a prototype board game titled City Deal, intended to enhance strategic 
negotiation skills. Employing a Research and Development (R&D) methodology, the study began with an in-
depth review of negotiation theories (Fisher & Ury, 1991; Lewicki et al., 2016; Schermerhorn et al., 2010) and 
game design principles (Salen & Zimmerman, 2004; Schell, 2008; McGonigal, 2011). Three negotiation-themed 
board games—Diplomacy, The Resistance: Avalon, and Chinatown—were selected through purposive 
sampling and analyzed to extract core game mechanics, interactive dynamics, and negotiation strategies. These 
synthesized elements were integrated into the development of City Deal, a board game that incorporates both 
distributive and integrative negotiation approaches. The game emphasizes strategic decision-making, alliance 
formation, persuasive communication, and scenario-based negotiation through interactive game cards. City Deal 
was designed to serve as an educational tool for learners, instructors, trainers, and business professionals. 
However, further empirical research was recommended to evaluate the game's effectiveness through playtesting, 
assess learning outcomes, and expand its application to various negotiation contexts beyond business settings. 
 
Keywords: Board Game, Negotiation, Game Mechanics, Distributive Negotiation, Integrated Negotiation 
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บทน า 
เกมกระดานไดถู้กพฒันาขึ้นก่อนท่ีมนุษยจ์ะมีภาษาเขียนหรือประมาณ 5,000 ปีก่อนคริสตกาล ซ่ึงเกมท่ี

เก่าแก่ท่ีสุดของมนุษยชาติตามท่ีมีการคน้พบทางประวติัศาสตร์คือเกมลูกเต๋า ซ่ึงเป็นช้ินส่วนส าคญัท่ีสุดในการ
เล่นเกมกระดานส่วนใหญ่ในปัจจุบนั อย่างไรก็ตาม เกมกระดานท่ีเก่าแก่ท่ีสุดท่ียงัคงเล่นกนัมาจนถึงทุกวนัน้ีคือ 
แบก็แกมมอน ซ่ึงไดรั้บการพฒันาคร้ังแรกเม่ือกวา่ 5,000 ปีก่อนในเมโสโปเตเมีย ตวัอยา่งเกมกระดานโบราณอีก
ประเภทหน่ึงท่ียงัคงเล่นกนัมาจนถึงทุกวนัน้ีคือหมากรุก เกมกระดานยอดนิยมน้ีมีตน้ก าเนิดในอินเดียและถือได้
ว่าเป็นเกมกระดานท่ีเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุดเกมหน่ึง เกมกระดานเร่ิมมีวางจ าหน่ายในเชิงพาณิชยใ์นโลกตะวนัตก
เม่ือศตวรรษท่ี 19 และตน้ศตวรรษท่ี 20 โดย ลิซซ่ี แมก็ก้ี หน่ึงในนกัออกแบบเกมกระดานคนแรกๆ ของอเมริกา 
ไดส้ร้างเกม 'The Landlord's Game' ขึ้นในปี 1903 ซ่ึงไดจ้ดสิทธิบตัรไว ้แต่ต่อมาขายให้กบั Parker Brothers ซ่ึง
ใช้แนวคิดของเกมน้ีเป็นฐานในการสร้างเกม 'Monopoly' ซ่ึงถือไดว้่าเป็นเกมกระดานท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุด
เกมหน่ึง (Twinkl, 2024) จะเห็นไดว้่าการพฒันาเกมกระดานเกิดขึ้นอย่างต่อเน่ืองในช่วงหลายพนัปีท่ีผ่านมา 
ก่อนประสบกบัสภาวะท่ีซบเซาอนัเน่ืองมาจากการเขา้มาของเทคโนโลยท่ีีท าใหค้นมีทางเลือกในการสร้างความ
สนุกสนานและผ่อนคลายท่ีหลากหลายยิ่งขึ้น อย่างไรก็ดีกระแสความนิยมของเกมกระดานได้รับความนิยม
เพิ่มขึ้นเป็นอย่างมากในรอบหลายปีท่ีผา่นมา โดยหนงัสือพิมพ ์The Guardian ไดร้ายงานว่าปี ค.ศ. 2012 ถือเป็น
ยุคทองส าหรับเกมกระดาน โดยมีอตัราการเติบโตสูงถึงร้อยละ 40 ต่อปี และกลายเป็นหน่ึงในธุรกิจส าหรับคน
รุ่นใหม่ท่ีอยากเร่ิมตน้ลงทุนในธุรกิจของตนเอง (Attia, 2016) ซ่ึงกระแสของเกมกระดานท่ีกลบัมาไดรั้บความ
นิยมเป็นอย่างมากในช่วง 5-6 ปีท่ีผ่านมาไม่ไดถู้กน ามาใชเ้พื่อความบนัเทิงแต่เพียงอยา่งเดียวเท่านั้น แต่มีการน า
เกมกระดานมาใชใ้นการฝึกอบรมบุคลากรในองคก์ารต่างๆ เพิ่มมากขึ้นอีกดว้ย (Silva et al., 2017) ทั้งน้ีเน่ืองจาก
การใชเ้กมกระดานช่วยให้พนกังานท่ีเขา้รับการอบรมเช่ือมโยงกบัหัวขอ้ท่ีอบรมไดง้่ายยิ่งขึ้น สร้างบรรยากาศ
การเรียนรู้ท่ีผ่อนคลาย สะทอ้นให้เห็นถึงเน้ือหาท่ีส าคญัได้อย่างชัดเจน และยงัช่วยท าให้เกิดความเขา้ใจใน
ประเด็นท่ีซบัซอ้นไดช้ดัเจนมากยิง่ขึ้น (Piltz, 2018) 

ถึงแมว้่าในปัจจุบนัท่ีเป็นยุคแห่งดิจิตลัท่ีผูบ้ริหารต่างให้ความสนใจต่อการน าเทคโนโลยีมาปรับใช้ใน
การฝึกอบรมเพื่อสร้างความมีประสิทธิภาพขององค์การ แต่มีองค์การเป็นจ านวนมากท่ีก าลงัด าเนินการใน
ทิศทางตรงกนัขา้ม โดยแทนท่ีองคก์ารเหล่านั้นจะใชร้ะบบอีเลิร์นน่ิง แอพพลิเคชัน่ หรือเครือข่ายสังคมออนไลน์
ส าหรับการพฒันาบุคลากรในองคก์ารแต่เพียงอย่างเดียว องคก์ารเหล่านั้นกลบัเลือกใชเ้กมกระดานเพื่อกระตุน้
ความสามารถในการเรียนรู้และการปรับตวัต่อการเปล่ียนแปลงของบุคลากร (Agger, 2014; Kennard, 2017) 
ทั้งน้ีเป็นเพราะว่าเกมกระดานสามารถรวมบุคลากรเขา้ดว้ยกนั น าไปสู่การอภิปรายประเด็นท่ีตอ้งการร่วมกนั 
แบ่งปันประสบการณ์ในประเด็นท่ีก าหนดร่วมกนั และในระหว่างการเล่นเกมกระดานพนกังานในฐานะผูเ้ล่น
เกมจะมีความรู้สึกผ่อนคลายและเปิดรับต่อความคิดใหม่ ท าให้เรียนรู้ไดม้ากขึ้น จดจ าไดม้ากขึ้น และท างาน
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ไดม้ากขึ้นกว่าเดิม (Yeoman, 2016) นอกจากน้ีเกมกระดานยงัสร้างบรรยากาศท่ีดีแก่พนกังานในฐานะผูเ้ล่นเกม
ต่อการพฒันาและทดสอบกลยุทธ์ กลวิธี และทฤษฎีต่างๆ ของตน และไดรั้บขอ้มูลยอ้นกลบัในทนัทีทนัใดจาก
การตัดสินใจท่ีหลากหลายของตนระหว่างการเล่นเกม (Greiner, 2013) ซ่ึงการน าเกมกระดานมาใช้ในการ
ฝึกอบรมและพฒันาพนักงานในองค์การยงัสามารถช่วยเพิ่มความสัมพนัธ์ระหว่างกันของพนักงานโดยไม่มี
อุปสรรคท่ีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นเพศ อายแุละต าแหน่งในองคก์ารมาขดัขวางการเรียนรู้ร่วมกนัของพนกังาน และยงั
ช่วยส่งเสริมและพฒันาการใชเ้หตุผลในการคิดตรึกตรองและการท างานร่วมกนัของพนกังาน (Chou, 2016) ซ่ึง
จะไดผ้ลเป็นอย่างมากส าหรับเกมท่ีมุ่งเน้นเร่ืองของการร่วมมือในการเล่นเกม (Collaborative games) ท่ีผูเ้ล่น
ไดรั้บผลลพัธ์ของการเล่นเกมเท่าเทียมกนัซ่ึงแตกต่างจากเกมท่ีมุ่งเนน้การแข่งขนั (Competitive games) ท่ีจะมีผู ้
ชนะและผูแ้พจ้ากการเล่นเกมกระดานในแต่ละคร้ัง (Zagal, Rick, & Hsi, 2006) 

แมว้า่นกัการศึกษาจะถือวา่เกมเป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพในการปรับปรุงกระบวนการสอนและการ
เรียนรู้ แต่ปัญหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัตน้ทุนในการใชเ้กมเป็นส่วนหน่ึงของการสอนในชั้นเรียนยงัคงเป็นท่ีถกเถียงกนั
อยู ่โดยเฉพาะเกมดิจิทลั ดว้ยเหตุน้ี นกัวิชาการบางคนจึงพยายามผลิตหรือใชเ้กมท่ีไม่ใช่ดิจิทลั เช่น เกมกระดาน 
ซ่ึงเห็นไดช้ดัว่าถูกมองว่าเป็นส่ือการสอนท่ีคุม้ค่า โดยเกมกระดานหมายถึง "เกมท่ีมีการเคล่ือนยา้ยช้ินส่วนใน
ลกัษณะเฉพาะบนกระดานท่ีมีลวดลาย” ซ่ึงส่ิงท่ีขบัเคล่ือนความสนุกและการเรียนรู้ในเกมเหล่าน้ีคือ "กลไกเกม" 
(Game Mechanics) หรือกฎ กติกา และระบบการควบคุมท่ีก าหนดวิธีการท่ีผูเ้ล่นตอ้งปฏิสัมพนัธ์กบัเกมและผู ้
เล่นคนอ่ืน (Hunicke, LeBlanc & Zubek, 2004) เช่นเดียวกบัเกมประเภทอ่ืนๆ เกมกระดานถูกมองว่าเป็นเกมท่ี
เนน้ความสนุกสนาน แต่การวิจยัระบุว่าเกมกระดานมีประโยชน์อยา่งมากในการพฒันาทกัษะทางสังคมและการ
เห็นคุณค่าในตนเอง รวมทั้งท าให้ผูเ้ล่นได้เรียนรู้เก่ียวกับกฎเกณฑ์ การแข่งขนั ความยุติธรรม และ ค่านิยม 
นอกจากน้ี เกมกระดานยงัช่วยให้ผูเ้รียนประสานกันระหว่างการเช่ือมต่อทางดิจิทลัและในชีวิตจริง พร้อม
ผลประโยชน์ท่ีคุม้ค่าในการเตรียมการสอน นักวิชาการช้ีให้เห็นขอ้ดีหลายประการของเกมกระดานท่ีผูเ้ล่น
สามารถพฒันาเพื่อน าไปใช้ในสถานการณ์จริงได ้ตวัอย่างเช่น เกมกระดานสามารถช่วยเพิ่มความอดทนและ
สมาธิของผูเ้ล่น นอกจากน้ีผูเ้ล่นยงัสามารถบรรเทาความวิตกกงัวลและความเครียดขณะเล่นเกมได ้ท่ีส าคญักวา่
นั้น เกมกระดานช่วยให้ผูเ้รียนเห็นคุณค่าของการท างานเป็นทีมและเรียนรู้วิธีการเป็นผูแ้พท่ี้ดี สิทธิประโยชน์
ทั้งหมดน้ีจ าเป็นส าหรับบุคคลในวงธุรกิจ (Promsri, 2019) 

การเจรจาต่อรอง หมายถึง "กระบวนการท่ีฝ่ายสองฝ่ายขึ้นไปมีบางส่ิงบางอย่างท่ีอีกฝ่ายตอ้งการและ
พยายามท่ีจะบรรลุขอ้ตกลงการแลกเปล่ียน" (Lewicki et al., 2016) โดยในทางปฏิบติั กลยุทธ์การเจรจาสามารถ
จ าแนกออกเป็น 2 รูปแบบส าคัญ คือ การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน (Distributive Negotiation) ซ่ึง
มุ่งเนน้การแบ่งทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดัในลกัษณะแพ้-ชนะ (Win-Lose) หรือการชิงความไดเ้ปรียบในส่วน
แบ่งให้มากท่ีสุด และ การเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ (Integrative Negotiation) ซ่ึงเป็นการมุ่งเน้นการสร้าง
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มูลค่าเพิ่มและการแกปั้ญหาร่วมกนัเพื่อขยายผลประโยชน์ให้ทั้งสองฝ่ายไดรั้บความพึงพอใจสูงสุดในลกัษณะ
ชนะ-ชนะ (Win-Win) (Lewicki et al., 2016; Walton & McKersie, 1965) เพื่อให้การเจรจาประสบความส าเร็จ 
บุคคลจ าเป็นตอ้งมีทกัษะส าคญัเหล่าน้ี รวมถึงการเตรียมการ (ตนเองและกับทีม) ความอดทน การฟังอย่าง
กระตือรือร้น การควบคุมอารมณ์ การส่ือสารดว้ยวาจา ทกัษะการแกปั้ญหา และจริยธรรมและความน่าเช่ือถือ 
ทกัษะการเจรจาต่อรองเป็นกุญแจส าคญัสู่ความส าเร็จทางธุรกิจ ซ่ึงผูท่ี้เรียนในหลกัสูตรธุรกิจและผูบ้ริหารใน
ปัจจุบนัจะตอ้งเขา้ร่วมหลกัสูตรน้ี หลกัสูตรการสอนการเจรจาต่อรองส่วนใหญ่ออกแบบหลกัสูตรให้สามารถ
น าไปใชแ้ละปฏิบติัไดจ้ริงในสถานการณ์ในชีวิตจริงผา่นการใชแ้บบฝึกหดัการแสดงบทบาทสมมติแบบโตต้อบ 
กรณีศึกษา การจ าลองบทบาทสมมติ ภาพยนตร์ และส่ือการฝึกอบรมเพื่อให้แน่ใจว่าผูเ้รียนได้รับทกัษะการ
ปฏิบติัเพื่อ ด าเนินการในสถานการณ์การเจรจาท่ีแทจ้ริง 

ในเว็บไซต์เกมกระดานช่ือดังอย่าง Boardgamegeek.com ไดอ้ธิบายว่าเกมการเจรจาต่อรองเป็นเกมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการท าขอ้ตกลงและขอ้ตกลงกบัผูเ้ล่นคนอ่ืน ๆ และใชก้ลยุทธ์ท่ีผิดจรรยาบรรณเม่ือจ าเป็น เกมการ
เจรจามุ่งเนน้ไปท่ีความสามารถในการแข่งขนั แต่ใหผู้เ้ล่นมีเวลาส าหรับการอภิปรายเพื่อท าขอ้ตกลงร่วมกนั ดว้ย
เกมกระดานท่ีหลากหลายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจรจา ผูส้อนจ าเป็นตอ้งเลือกเกมการเจรจาต่อรองอย่างรอบคอบซ่ึง
มอบชุดทกัษะท่ีใช้งานได้จริงมากท่ีสุดส าหรับผูเ้รียน อย่างไรก็ตามข้อมูลเก่ียวกับเกมกระดานท่ีเหมาะสม
ส าหรับการเจรจาต่อรองท่ีจะเลือกส าหรับชั้นเรียนการเจรจาต่อรองยงัมีน้อย การวิจยัก่อนหนา้น้ียงัช้ีให้เห็นว่า
เกมกระดานดา้นการเจรจาไม่ค่อยมีการพูดคุยและทบทวนในการวิจยัท่ีผา่นมา (Promsri, 2019) จะเห็นไดว้่าเกม
กระดานจะได้รับความนิยมเป็นเคร่ืองมือทางการศึกษาในหัวข้อต่างๆ และไม่ได้เป็นแค่เคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อ
ตอบสนองความบนัเทิงแต่เพียงเท่านั้น แต่สามารถน ามาใชส้ าหรับการพฒันาทกัษะของบุคลากรในประเด็นท่ี
ตอ้งการไดอี้กดว้ย (Treher, 2011) ดว้ยเหตุน้ีการใช้เกมกระดานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการพฒันาทกัษะดา้นการเจรจา
ต่อรองจึงมีความส าคญัในฐานะเคร่ืองมือท่ีช่วยให้บุคคลในทุกภาคส่วนเกิดการเรียนรู้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึ้น ดงันั้นการศึกษาคร้ังน้ีจึงมุ่งเนน้การสังเคราะห์กลไกของเกมกระดานตน้แบบท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจรจา
ต่อรอง และ ใชก้ลไกท่ีสังเคราะห์ไดใ้นการออกแบบและพฒันาเกมกระดานตน้แบบช่ือว่า “City Deal” ซ่ึง มุ่ง
ส่งเสริมทกัษะการเจรจาต่อรองเชิงกลยุทธ์ในบริบททางธุรกิจและการศึกษา ไดอ้ย่างเหมาะสมในหลากหลาย
บริบทต่อไป 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อสังเคราะห์กลไกของเกมกระดานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจรจาต่อรอง 
2. เพื่อออกแบบและพฒันาเกมกระดานตน้แบบท่ีส่งเสริมทกัษะการเจรจาต่อรอง โดยอา้งอิงจากกลไกท่ี

สังเคราะห์ไดจ้ากเกมตน้แบบ 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 1. ขอบเขตด้านกลุ่มเป้าหมาย 

กลุ่มเป้าหมายของการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลไกของเกมกระดานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจรจาต่อรองซ่ึงสามารถ
เขา้ถึงไดผ้า่นขอ้มูลท่ีเผยแพร่ในอินเทอร์เน็ต เท่านั้น 
 2. ขอบเขตด้านเน้ือหา 

ขอบเขตเน้ือหาการวิจยัคร้ังน้ี คือ การวิเคราะห์และสังเคราะห์กลไกของเกมกระดานตน้แบบท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ เพื่อน าไปใชใ้นการออกแบบเกมกระดานตน้แบบ 

3. ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 ระยะเวลาด าเนินงาน เร่ิมตั้งแต่เดือนตุลาคม 2566 ถึง กนัยายน 2567 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 งานวิจัยน้ีได้ด าเนินการก าหนดรายละเอียดขั้นตอนของการด าเนินการวิจัยออกเป็น 3 ขั้นตอน 
ประกอบดว้ย ขั้นการจดัเตรียมการวิจยั ขั้นด าเนินการวิจยั และขั้นรายงานผลการวิจยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ขั้นการจดัเตรียมการวิจยั ครอบคลุมการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งจากงานวิจยัท่ีผ่านมาในอดีต
จนถึงปัจจุบนั เอกสารและต าราเพื่อน าไปสู่การก าหนดกรอบแนวคิดเพื่อวิเคราะห์และสังเคราะห์กลไกของเกม
กระดาน ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจรจาต่อรอง โดยมุ่งเนน้ใน 3 ส่วน ประกอบดว้ย แนวคิดการเจรจาต่อรองของ Fisher 
et al. (1991) Lewicki et al. (2016) และ Schermerhorn et al. (2010) การพฒันาเกมกระดาน (Salen & Zimmerman 
(2004); Schell, (2008); McGonigal, (2011); Tobias & Linderoth (2012); Sylvester (2013); Fullerton (2014); 
Harris (2016)) และผลการวิเคราะห์เกมกระดานจ านวน 3 เกมตามแนวคิดของ Promsri (2016)  
 2. ขั้นด าเนินการวิจัย เป็นขั้นตอนในการสังเคราะห์และวิเคราะห์เกมกระดานจ านวน 3 เกม 
ประกอบดว้ย Diplomacy, The Resistance: Avalon และ Chinatown ผา่นแนวคิดของ Promsri (2016) และท าการ
วิเคราะหเ์กมกระดานตน้แบบโดยมุ่งเนน้การสังเคราะห์กลไกส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจรจาต่อรอง เพื่อน ามาใช้
ในการออกแบบเกม โดยน าเอาจุดร่วม (Common Ground) ของเกมทั้ง 3 มาเป็นแนวทางในการพฒันาเกม
กระดานการเจรจาต่อรองส าหรับงานวิจยัคร้ังน้ี นอกจากน้ียงัไดน้ าเอาแนวคิดการพฒันาเกมกระดานท่ีไดจ้าก
การทบทวนวรรณกรรมทั้ งหมด 7 ประการ จาก Salen & Zimmerman (2004); Schell, (2008); McGonigal, 
(2011); Tobias & Linderoth (2012); Sylvester (2013); Fullerton (2014) และ Harris (2016) มาใช้เพื่อก าหนด
รูปแบบและพฒันาเกมกระดานท่ีมีความสอดคลอ้งกบัหลกัการออกแบบเกมกระดานใหม้ากท่ีสุด 
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 3. ขั้นรายงานผลการวิจยั เป็นขั้นตอนสุดทา้ย ในการสรุปผลการสังเคราะห์กลไกเกมกระดานและ
กระบวนการพฒันาเกมตน้แบบ City Deal อยา่งเป็นระบบ 
 1. กลุ่มเป้าหมาย 

กลุ่มเป้าหมายของการศึกษาคร้ังน้ีประกอบดว้ยกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็น กลไกของเกมกระดานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การเจรจาต่อรอง โดยการศึกษาคร้ังน้ีใชวิ้ธีการเลือกเกมกระดานเจรจาต่อรองแบบเฉพาะเจาะจง โดยพิจารณา
จากขอ้มูลท่ีมีในอินเทอร์เน็ตเป็นส าคญั เน่ืองจากบางเกมอาจเป็นท่ีนิยมในหมู่นักเล่นเกมกระดานแต่ไม่ได้
น าเสนอหรืออธิบายรายละเอียดเก่ียวกบัเกมไวม้ากเพียงพอ ซ่ึงส่งผลต่อการน าเอาขอ้มูลมาใชเ้พื่อ การวิเคราะห์
กลไกเชิงโครงสร้างของเกม ในขั้นตอนต่อไป ด้วยเหตุน้ีการเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling 
Approach) จึงถูกน ามาใช้เพื่อสร้างความแน่ใจว่า กลไกเกมจากเกมท่ีถูกเลือก นั้นมีรายละเอียดเพียงพอท่ีจะ
น าไปวิเคราะห์ต่อได้ ซ่ึงเกมกระดานท่ีถูกเลือกเพื่อน ามาใช้ส าหรับการวิจัยในคร้ังน้ีมีทั้ งหมด 3 เกม 
ประกอบดว้ย Diplomacy, The Resistance: Avalon และ Chinatown 
 2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

การวิจยัคร้ังน้ีมีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัอยู ่3 ส่วน ประกอบดว้ย 
1. ตารางการสังเคราะห์กลไกและองค์ประกอบของเกมกระดาน พัฒนาโดย Promsri (2016) ท่ี

ประกอบด้วย ช่ือเกม ผูผ้ลิต/ปีท่ีผลิต/ตวัอย่างภาพ ระดับอายุท่ีเหมาะสมของผูเ้ล่น วตัถุประสงค์ ค  าอธิบาย
ลกัษณะ และองค์ประกอบของเกม เพื่อน ามาใช้ สกดักลไกท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจรจาต่อรอง จากเกมกระดาน 3 
เกมท่ีเลือกไว ้

2. ตารางการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบเกมกระดานท่ีถูกเลือก เพื่อหาจุดร่วมดา้นกลไกเกม ท่ีส าคญัต่อ
การออกแบบเกมต้นแบบ โดยประเด็นพิจารณาในการวิเคราะห์ประกอบด้วย วตัถุประสงค์ กฎ ระยะเวลา 
จ านวนผูเ้ล่น จุดเนน้ จุดอ่อน และการประยกุตใ์ชใ้นเชิงกลยทุธ์ทางธุรกิจ (พฒันาโดยผูว้ิจยั) 

3. การบูรณาการผลการวิเคราะห์ประเด็นส าคญัของเกมกระดานทั้ง 3 รายการกบัแนวทางการออกแบบ
เกมกระดานตามแนวคิดของ Salen & Zimmerman (2004) , Schell (2008) , McGonigal (2011) , Tobias & 
Linderoth (2012), Sylvester (2013), Fullerton (2014) และ Harris (2016) เพื่อเช่ือมโยงกลไกท่ีสังเคราะห์ไดก้บั
โครงสร้างของเกมตน้แบบ ครอบคลุมองคป์ระกอบ 7 ดา้น ไดแ้ก่ เน้ือเร่ืองและการเล่าเร่ือง กลไกของเกม การ
โตต้อบระหวา่งผูเ้ล่น การตดัสินใจ ความสมดุล ความสามารถในการเล่นซ ้า และการเขา้ถึง 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การวิจยัคร้ังน้ีไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบั กลไกของเกมกระดานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจรจา

ต่อรอง ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยก าหนดค าคน้หาเป็นภาษาองักฤษเพื่อให้ครอบคลุมแหล่งคน้ควา้หลากหลาย
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ประเภท โดยค าหลกัท่ีใช ้ไดแ้ก่ “Negotiation Board Game”, “Board Games for Negotiation”, “Favorite Board 
Games in Negotiation” และ “Best Negotiation Board Games” ซ่ึงผลการคน้หาแสดงรายการของเกมมากกวา่ 20 
รายการ แต่เม่ือพิจารณารายละเอียดแลว้ พบว่า มีเพียง 3 เกมเท่านั้นท่ีสามารถวิเคราะห์กลไกไดอ้ยา่งชดัเจนจาก
ขอ้มูลท่ีเผยแพร่ ไดแ้ก่ Diplomacy, The Resistance: Avalon และ Chinatown 

4. การวิเคราะห์ผลการวิจัย 
การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใชก้ารวิเคราะห์เอกสาร (Documentary Analysis) เป็นหัวใจหลกั 

เพื่อสังเคราะห์กลไกของเกมตน้แบบ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจรจาต่อรอง โดยอาศยัเทคนิคการบรรยายเปรียบเทียบ 
(Comparative Description) และการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) เพื่อน าขอ้มูลจากแต่ละเกมมาจดักลุ่ม 
หารูปแบบกลไกท่ีซ ้ ากัน หรือมีนัยส าคัญร่วม แล้วเช่ือมโยงกับแนวคิดทางทฤษฎี เพื่อ ออกแบบกลไกเกม
ตน้แบบ “City Deal” ท่ีสะทอ้นกลยทุธ์การเจรจาแบบแบ่งสันปันส่วนและบูรณาการไดอ้ยา่งเหมาะสม 

ผลการวิจัย 
เกมกระดานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจรจาต่อรองท่ีน ามาวิเคราะห์และสังเคราะห์กลไกเกมมีทั้งหมด 3 เกม 

ประกอบดว้ยเกม Diplomacy, The resistance: Avalon และ Chinatown โดยในขั้นตอนแรก งานวิจยัน้ีไดท้ าการ
วิเคราะห์ขอ้มูลเกมกระดานท่ีเก่ียวกบัการเจรจาต่อรองทั้ง 3 เกมน้ีโดยใชเ้กณฑก์ารสังเคราะห์องคป์ระกอบของ
เกมกระดานตามแนวคิดของ Promsri (2016) ไดแ้ก่ ช่ือเกม ผูผ้ลิต/ปีท่ีผลิต/ตวัอย่างภาพ ระดบัอายุท่ีเหมาะสม
ของผูเ้ล่นเกม วตัถุประสงคข์องเกม ค าอธิบายลกัษณะของเกม และส่วนประกอบของเกม และไดท้ าการเพิ่มเติม
ในส่วนของการวิเคราะห์จุดแขง็และจุดอ่อนของแต่ละเกมดว้ย จากผลการวิเคราะห์เกมกระดานการเจรจาต่อรอง
ทั้ง 3 เกมตามแนวคิดการสังเคราะห์เกมกระดานของ Promsri (2016) พบว่า แต่ละเกมเหล่าน้ีมอบประสบการณ์
การเล่นเกมท่ีแตกต่างกนั เกม "Diplomacy" เน้นไปท่ีการเจรจาเชิงกลยุทธ์ท่ีซับซ้อน เกม "The Resistance: 
Avalon" เป็นเกมหักมุมทางสังคมท่ีมีบทบาทของผูเ้ล่นท่ีแตกต่างกนัซ่อนอยู่ และ เกม "Chinatown" เนน้การคา้
ขายและกลยทุธ์ทางธุรกิจ ซ่ึงทั้ง 3 เกมมีจุดแขง็และจุดอ่อนท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสามารถน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการ
พฒันาเกมกระดานการเจรจาต่อรองทางธุรกิจได ้โดยขั้นตอนต่อไปจะเป็นการเช่ือมโยงผลการวิเคราะห์เกม
กระดานการเจรจาต่อรองกับแนวคิดการออกแบบเกมกระดานเพื่อน าไปสู่การพฒันาเกมกระดานการเจรจา
ต่อรองทางธุรกิจ  

ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบของเกมกระดานการเจรจาต่อรองท่ีถูกเลือกมาทั้ง 3 เกม ซ่ึงประกอบดว้ย 
Diplomacy, The Resistance: Avalon และ Chinatown น ามาเปรียบเทียบเพื่อพิจารณาประเด็นท่ีเหมือนหรือ
แตกต่างกนัของแต่ละเกมเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาเกมกระดานการเจรจาต่อรองท่ีเช่ือมโยงกบัแนวคิด
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การพัฒนาเกมกระดานท่ีได้จากการทบทวนวรรณกรรม โดยพิจาณาจากประเด็นต่างๆ ครอบคลุมเร่ือง 
วตัถุประสงค ์กฎ ระยะเวลา จ านวนผูเ้ล่น จุดเนน้ จุดอ่อน และการประยกุตใ์ชก้บัเร่ืองธุรกิจ  

ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบพบวา่ ทั้งสามเกมมุ่งเนน้ไปท่ีการเจรจาต่อรองและการโตต้อบของผูเ้ล่น แต่
จะแตกต่างกันในบริบท (เชิงกลยุทธ์ สังคม เศรษฐกิจ) โดยให้บทเรียนท่ีมีคุณค่าในการเจรจาต่อรอง การ
ตดัสินใจ และกลยุทธ์ท่ีสามารถน าไปประยุกต์ใช้ไดก้ับทั้งสภาพแวดลอ้มทางสังคมและธุรกิจ ส าหรับความ
แตกต่าง พบว่า เกมทั้ง 3 น้ีจะแตกต่างกนัไปตามระยะเวลา ความซับซ้อน และจ านวนผูเ้ล่น แต่ละเกมน าเสนอ
ขอ้มูลเชิงลึกท่ีไม่ซ ้ ากนัเก่ียวกบัแง่มุมต่างๆ ของการเจรจาต่อรองและกลยุทธ์ ซ่ึงสะทอ้นถึงจุดสนใจและกลไก
ของผูเ้ล่นแต่ละคน 

จากการสังเคราะห์วรรณกรรมเก่ียวกบัการพฒันาเกมกระดานจากนกัวิชาการเป็นจ านวนมาก (Salen & 
Zimmerman,  2004; Schell, 2008; McGonigal, 2011;  Tobias & Linderoth,  2012; Sylvester,  2013; Fullerton, 
2014; Harris, 2016) พบว่าหลักส าคัญท่ีควรน ามาใช้ในการพัฒนาเกมกระดานต้นแบบการเจรจาต่อรอง 
ประกอบดว้ย 

1. เน้ือเร่ืองและการเล่าเร่ือง ครอบคลุมเร่ืองความส าคญัของเร่ืองราวหรือฉากท่ีน่าสนใจในการดึงดูดผู ้
เล่น 

2. กลไกของเกม ท่ีครอบคลุมเร่ืองกฎและระบบท่ีควบคุมการเล่นเกม และวิธีการโตต้อบกบัเน้ือเร่ือง 
3. การโตต้อบระหว่างผูเ้ล่น ครอบคลุมในประเด็นท่ีว่าผูเ้ล่นโตต้อบกนัอย่างไรและผลกระทบของการ
โตต้อบเหล่าน้ีท่ีมีต่อเกม 

4. การตดัสินใจ ครอบคลุมเร่ืองความส าคญัของการเลือกท่ีมีความหมายและผลท่ีตามมาในการเล่นเกม 
5. ความสมดุล การท าใหแ้น่ใจวา่ไม่มีกลยทุธ์หรือบทบาทของผูเ้ล่นคนใดคนหน่ึงท่ีมีอิทธิพลเหนือกว่าผู ้
เล่นคนอ่ืนและเกมยงัคงยติุธรรมในการเล่นส าหรับผูเ้ล่นทุกคน 

6. ความสามารถในการเล่นซ ้ า ครอบคลุมความสามารถของเกมในการมอบประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนั
ในแต่ละรอบการเล่น 

7. การเขา้ถึง ครอบคลุมในเร่ืองของการท าใหเ้กมเขา้ใจไดแ้ละเล่นไดโ้ดยผูเ้ล่นจ านวนมาก 
ขอ้มูลเก่ียวกบัองคป์ระกอบน้ีเป็นส่วนส าคญัท่ีน ามาใช้เป็นพื้นฐานส าหรับการพฒันาเกมกระดานการ

เจรจาต่อรอง โดยบูรณาการร่วมกับผลการวิเคราะห์ประเด็นส าคัญของเกมกระดานทั้ง 3 รายการ ได้แก่ 
Diplomacy, The Resistance: Avalon และ Chinatown เพื่อน าไปสู่การก าหนดแนวทางการพฒันาเกมกระดาน
ตน้แบบการเจรจาต่อรอง 
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จากผลการวิเคราะห์การบูรณาการผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเกมกระดานทั้ง 3 เกมกบัแนวคิดในการ
พฒันาเกมกระดานของนักวิชาการทั้ง 7 ท่าน สามารถน าไปสู่การก าหนดแนวทางในการพฒันาเกมกระดาน
ตน้แบบการเจรจาต่อรอง ทางธุรกิจได ้โดยมีรายละเอียดของแนวทางดงัน้ี  

1. พฒันาเน้ือเร่ืองท่ีมีเน้ือหาเขม้ขน้ซ่ึงสนับสนุนการเจรจาและการโตต้อบ เน้ือเร่ืองควรดึงดูดใจและ
เสริมสร้างประสบการณ์โดยรวม ดงัท่ีเห็นไดจ้ากเน้ือเร่ืองทางประวติัศาสตร์ ต านาน และเศรษฐกิจ
ของเกมท่ีวิเคราะห์ทั้ง 3 เกม 

2. สร้างกลไกท่ีเน้นการเจรจา พนัธมิตร และการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ รวมองค์ประกอบจากทั้ง 3 เกม 
เช่น ขอ้มูลท่ีซ่อนอยู่ (ตวัอย่างจาก Avalon) พนัธมิตรเชิงกลยุทธ์ (ตวัอย่างจาก Diplomacy) และการ
จดัการเศรษฐกิจ (ตวัอยา่งจาก Chinatown) 

3. ออกแบบเกมเพื่อส่งเสริมการโตต้อบของผูเ้ล่นในระดบัสูง ใชก้ลไกท่ีสนบัสนุนการเจรจา การโน้ม
น้าวใจ และความขัดแยง้ ตรวจสอบให้แน่ใจว่าการตัดสินใจและการโต้ตอบของผูเ้ล่นเป็นตัว
ขบัเคล่ือนการเล่นเกม 

4. ตรวจสอบให้แน่ใจว่าผูเ้ล่นตอ้งเผชิญกับทางเลือกท่ีมีความหมายและมีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญ 
ออกแบบเกมเพื่อใหก้ารตดัสินใจและการเจรจาเชิงกลยทุธ์มีความส าคญัต่อการบรรลุความส าเร็จ 

5. มุ่งมัน่เพื่อความสมดุลโดยมอบโอกาสท่ีเท่าเทียมกนัให้กบัผูเ้ล่นทุกคน หลีกเล่ียงกลยุทธ์ท่ีครอบง า 
และใหแ้น่ใจวา่การเจรจาและการโตต้อบระหวา่งผูเ้ล่นนั้นยติุธรรม 

6. รวบรวมองค์ประกอบต่างๆ ท่ีให้ประสบการณ์ท่ีหลากหลายในแต่ละเกม รวมบทบาท สถานการณ์ 
หรือโอกาสในการเจรจาท่ีแตกต่างกนัเพื่อเพิ่มมูลค่าการเล่นซ ้า 

7. ออกแบบเกมให้เขา้ถึงไดส้ าหรับผูเ้ล่นจ านวนมาก ก าหนดกฎเกณฑท่ี์ชดัเจนและกลไกท่ีเขา้ใจง่ายใน
ขณะท่ียงัคงความลึกและความซบัซอ้น 

ด้วยการรวมองค์ประกอบเหล่าน้ีเขา้ด้วยกนั งานวิจยัน้ีได้พฒันาเกมกระดานการเจรจาทางธุรกิจท่ีมี
ความน่าสนใจ ส่งเสริมการพฒันาทกัษะด้านการเจรจาต่อรองและเกิดความสนุกสนาน โดยอิงจากผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงลึกจาก Diplomacy, The Resistance: Avalon และ Chinatown เพื่อสร้างเกมท่ีผสมผสานการ
เจรจาเชิง กลยทุธ์กบัการเล่นเกมท่ีสนุกสนานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 ตารางท่ี 1 แสดงใหเ้ห็นถึงการพฒันาเกมกระดานการเจรจาต่อรองท่ีบูรณาการตามแนวคิดการออกแบบ
เกมของนกัวิชาการดา้นการพฒันาเกมกระดานทั้งหมด 7 ท่าน โดยมีการอธิบายรายละเอียดในการประยกุตต์าม
องคป์ระกอบท่ีส าคญัทั้งหมด 7 ประการ 

ตารางท่ี 1 การพฒันาเกมกระดานการเจรจาต่อรองตามแนวคิดของนกัวิชาการ 
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องค์ประกอบส าคัญ การอ้างองิแนวคิด รายละเอยีดในการประยุกต์ 

เน้ือเร่ือง/การเล่าเร่ือง 
Salen & Zimmerman (2004), 
McGonigal (2011) 

ใชฉ้ากเศรษฐกิจเมืองเพื่อสร้างบริบทและแรงจูงใจ 

กลไกของเกม 
Schell (2008), Sylvester 
(2013) 

ใชร้ะบบการเจรจาแบบการ์ด โครงการ พนัธมิตร 
ลูกเต๋า 

การโต้ตอบของผู้เล่น 
Tobias & Linderoth (2012), 
Harris (2016) 

กระตุน้ใหผู้เ้ล่นโตต้อบตลอดเกม ผา่นขอ้เสนอ 
โตแ้ยง้ และความขดัแยง้ 

การตัดสินใจ 
Fullerton (2014), Schell 
(2008) 

ผูเ้ล่นตอ้งเลือกกลยทุธ์และความร่วมมืออยา่งมี
ความหมาย 

ความสมดุล Salen & Zimmerman (2004) ออกแบบไม่ใหผู้เ้ล่นคนใดไดเ้ปรียบอยา่งถาวร 

การเล่นซ ้าได้ 
Fullerton (2014), McGonigal 
(2011) 

เมืองและไพ่เจรจาท่ีเปล่ียนไปในแต่ละรอบสร้าง
ประสบการณ์ใหม่ทุกคร้ัง 

การเข้าถึง Harris (2016) ใชก้ติกาท่ีเขา้ใจง่ายและอธิบายไดใ้นไม่ก่ีนาที 

 
 ตารางท่ี 2 แสดงการวิเคราะห์เกมกระดานตน้แบบทั้ง 3 เกม ไดแ้ก่ Diplomacy, The Resistance: Avalon 
และ Chinatown พบว่าเกมแต่ละเกมมีจุดเด่นเฉพาะตวัในดา้นการเจรจาต่อรอง การวางกลยุทธ์ และการโตต้อบ
ระหว่างผูเ้ล่น ซ่ึงส่งผลต่อการออกแบบเกมกระดานการเจรจาต่อรอง  ท่ีถูกพฒันาขึ้นโดยการถอดแบบแนวคิด
และกลไกส าคญัจากเกมเหล่าน้ีในเชิงองคป์ระกอบต่าง ๆ โดยเกม Diplomacy มีอิทธิพลในเร่ืองของกลยทุธ์การ
เจรจาเชิงพนัธมิตรและการหักหลงั โดยเกมกระดานการเจรจาต่อรองในการวิจยัคร้ังน้ี ไดน้ าแนวคิดเร่ือง “การ
สร้างพนัธมิตรเชิงกลยุทธ์” มาใช้ในรูปแบบของการ์ดพันธมิตรและการเจรจาร่วมโครงการ ซ่ึงช่วยให้ผูเ้ล่น
สามารถใช้กลยุทธ์ร่วมมือหรือแข่งขนัได้อย่างยืดหยุ่น ส าหรับเกม The Resistance: Avalon ไดมี้การดดัแปลง
แนวคิดเร่ือง บทบาทท่ีไม่เปิดเผยและขอ้มูลท่ีถูกปกปิดมาเป็นการใช ้"การ์ดเจรจา" และ "การ์ดทา้ทาย" ในการ
ออกแบบเกมการเจรจาต่อรองเพื่อสร้างความไม่แน่นอนและความระแวงระหว่างผูเ้ล่น ส่งผลให้ตอ้งใช้ทกัษะ
การโนม้นา้วและการวางแผนเพื่อเอาชนะใจคู่เจรจา และอิทธิพลของเกม Chinatown ซ่ึงมีความโดดเด่นในดา้น
การแลกเปล่ียนทรัพยากรเพื่อผลประโยชน์ร่วมกันได้ถูกน ามาเป็นแนวคิดหลักของกลไก “ข้อเสนอและ
แลกเปล่ียน” ใน เกมการเจรจาต่อรองในการวิจยัน้ี โดยผูเ้ล่นสามารถใช้บตัร (การ์ด) ขอ้เสนอเพื่อท าขอ้ตกลง 
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แลกเปล่ียนทรัพยากร และร่วมพฒันาเขตเมือง ซ่ึงสะทอ้นแนวคิดของการเจรจาแบบบูรณาการ ( Integrative 
negotiation) 
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ตารางท่ี 2 การประยกุตแ์นวคิดจากสังเคราะห์เกมกระดานตน้แบบ 3 เร่ือง 

องค์ประกอบใน 
 "เกมการเจรจาต่อรอง" 

แนวคิดท่ีได้รับจากเกม รายละเอยีดการน ามาใช้ 

การเจรจาเชิงกลยทุธ์ Diplomacy 
ใชก้ารสร้างพนัธมิตรและกลยทุธ์ลบัในการควบคุม
พื้นท่ี 

บทบาทและการปกปิดขอ้มูล The Resistance: Avalon 
ใชก้าร์ดพนัธมิตรและทา้ทายเพื่อซ่อนเจตนาและสร้าง
ความไม่แน่นอน 

การแลกเปล่ียนทรัพยากร Chinatown 
ใชแ้นวคิดการซ้ือ-ขายทรัพยากรแบบเปิดเพื่อสร้าง
ผลประโยชน์ร่วม 

การแข่งขนัแบบพลวตั ทั้ง 3 เกม เกมเนน้ใหผู้เ้ล่นโตต้อบกนัอยา่งเขม้ขน้ในทุกช่วงเวลา 

ความสามารถในการเล่นซ ้า Diplomacy + Avalon 
การจดักระดานแบบสุ่มและบทบาทท่ีเปล่ียนแปลงได้
ท าใหก้ารเล่นไม่ซ ้ากนั 

 
 ผลการวิจยัดงัปรากฏในตารางท่ี 3 พบวา่เกมกระดานตน้แบบทั้ง Diplomacy, Avalon และ Chinatown มี
กลไกการเจรจาท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ กลยุทธ์พนัธมิตรและการหักหลงั การโน้มน้าวและปกปิดขอ้มูล และการ
แลกเปล่ียนเพื่อผลประโยชน์ร่วมกนั กลไกเหล่าน้ีถูกสังเคราะห์และน ามาใช้ในการออกแบบเกม "City Deal" 
เพื่อจ าลองสถานการณ์การเจรจาทั้งแบบแบ่งสันปันส่วนและแบบบูรณาการอยา่งสมจริงในบริบทธุรกิจ 

ตารางท่ี 3 การเปรียบเทียบกลไกส าคญัจากเกมกระดานตน้แบบ 

เกมกระดานต้นแบบ กลไกเจรจาต่อรองท่ีโดดเด่น จุดเด่นด้านกลยุทธ์ 

Diplomacy พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์, การหกัหลงั, การเจรจา
แบบลบั 

เจรจาเพื่อสร้างแนวร่วมและบีบผูเ้ล่น
อ่ืน 

The Resistance: 
Avalon 

บทบาทลบั, ขอ้มูลจ ากดั, การโนม้นา้วผูเ้ล่น ใชก้ารวางแผนจิตวิทยา โนม้นา้วดว้ย
ค าพูด 

Chinatown การแลกเปล่ียนทรัพยากร, การเจรจา
ผลประโยชน์ร่วม 

สร้างขอ้เสนอท่ีทุกฝ่ายพึงพอใจ (win-
win) 
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ผลการสังเคราะห์จากตารางท่ี 4 พบว่า กลไกเด่นจากเกมตน้แบบ เช่น พนัธมิตร (Diplomacy), บทบาท
ลับและการโน้มน้าว (Avalon) และการแลกเปล่ียนผลประโยชน์  (Chinatown) ถูกน ามาประยุกต์เป็น
องคป์ระกอบหลกัของเกม City Deal โดยออกแบบเป็นการ์ดเจรจา กลไกข่มขู่ ร่วมทุน และภารกิจร่วม เพื่อสร้าง
สถานการณ์การต่อรองท่ีหลากหลายและสะทอ้นกลยทุธ์เจรจาในโลกธุรกิจไดอ้ยา่งสมจริง 

ตารางท่ี 4 การสังเคราะห์กลไกเกมจากตน้แบบสู่ City Deal 

องค์ประกอบกลไก 
ได้รับแรงบันดาลใจ

จากเกม 
วิธีการประยุกต์ใน City Deal 

พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ Diplomacy การ์ด "พนัธมิตร" ท่ีเสนอร่วมโครงการระหวา่งผูเ้ล่น 

การโนม้นา้ว/หลอกล่อ Avalon การ์ด "ทา้ทาย" และ "บทบาทลบั" เพื่อสร้างความไม่แน่นอน
ในขอ้มูล 

ขอ้เสนอแลกเปล่ียน
ทรัพยากร 

Chinatown การ์ด "แลกเปล่ียน" และ "เจรจาต่อรอง" ท่ีเนน้ผลประโยชน์
ร่วม 

การข่มขู่และตอบโต ้ Diplomacy + Avalon การ์ด “ข่มขู่ทางกลยทุธ์” ท่ีใชก้ดดนัเพื่อเปล่ียนผลการ
ตดัสินใจ 

ความร่วมมือระยะยาว Chinatown การ์ด “ร่วมทุน” และ “โครงการระยะยาว” ท่ีแบ่งคะแนนหรือ
ผลตอบแทนร่วมกนั 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของเกมกระดานเจรจาต่อรองท่ีถูกเลือกทั้งหมด 3 เกม ท่ีเช่ือมโยงกบัแนวคิดใน
การพัฒนา เกมกระดานของ  Salen & Zimmerman (2004); Schell, (2008); McGonigal, (2011);  Tobias & 
Linderoth (2012); Sylvester (2013); Fullerton (2014); Harris (2016) น าไปสู่การพฒันาเกมกระดานการเจรจา
ต่อรองทางธุรกิจท่ีมุ่งเนน้ไปท่ีการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนและแบบบูรณาการท่ีช่ือวา่ “City Deal” โดย
มีรายละเอียดดงัตารางท่ี 5  

ตารางท่ี 5 เกมกระดาน “City Deal”  

องค์ประกอบ รายละเอยีด 

ช่ือเกม City Deal 

แนวเร่ือง เมืองท่ีก าลงัเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจ ผูเ้ล่นรับบทนกัธุรกิจเจรจาเพื่อครอบครองเขตเมือง 
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องค์ประกอบ รายละเอยีด 

ประเภทการเจรจา การเจรจาแบบแบ่งสันปันส่วน + แบบบูรณาการ 

จ านวนผู้เล่น 3-5 คน 

ระยะเวลา 60-90 นาที 

กลุ่มอายุ 12 ปีขึ้นไป 

องค์ประกอบเกม กระดานเมืองสมมุติ การ์ดเจรจา ทรัพยากร ลูกเต๋า โทเคน บตัรคะแนน 

กลไกหลกั การต่อรอง พนัธมิตร โครงการร่วม การควบคุมทรัพยากร 

จุดแข็ง การเจรจาท่ีหลากหลาย กลไกท่ีเปล่ียนไปแต่ละรอบ ส่งเสริมการคิดเชิงกลยทุธ์ 

 
ภาพท่ี 1 และ ภาพท่ี 2 แสดงตวัอย่างของกระดานท่ีใชใ้นการเล่นเกมการเจรจาต่อรอง “City Deal” และ

การ์ดเจรจา โดยตวักระดานมีการก าหนดพื้นท่ีของนกัธุรกิจในการครอบครองเขตเมืองของผูเ้ล่นแต่ละคน ตรง
กลางกระดานมีช่องส าหรับวางการ์ดเจรจาและทรัพยากรท่ีเก่ียวขอ้ง โดยประเภทของการ์ดเจรจาประกอบดว้ย 
การ์ดพนัธมิตร การ์ดทา้ทาย การ์ดแลกเปล่ียน การ์ดข่มขู่ทางกลยทุธ์ และการ์ดร่วมทุน  

ตวัอย่างสถานการณ์และค าถามในการ์ด เช่น การ์ดทา้ทาย ในสถานการณ์ท่ี “ฝ่ายตรงขา้มพยายามบ่อน
ท าลายการพฒันาเขตของคุณ คุณจะตอบสนองอย่างไร” ค าถามคือ “คุณจะยอมรับความพยายามในการบ่อน
ท าลายท่ีน าไปสู่ลดทรัพยากรของคุณหรือไม่”หรือการ์ดพนัธมิตร ในสถานการณ์ท่ี “คุณตอ้งการท างานร่วมกนั
ในโครงการท่ีส าคญั คุณจะแบ่งรางวลัอย่างไร” ค าถามคือ “คุณตอ้งการสร้างโครงการร่วมและแบ่งปันคะแนน
ชยัชนะเท่าๆ กนัหรือไม่” หรือการ์ดแลกเปล่ียน ในสถานการณ์ท่ี “คุณตอ้งการทรัพยากรเพิ่มเติมเพื่อท าโปรเจ็กต์
ให้เสร็จส้ิน คุณจะแลกเปล่ียนทรัพยากรกบัผูเ้ล่นคนอ่ืนหรือไม่” ค าถามคือ “คุณยอมรับการแลกเปล่ียนวสัดุ 3 
ช้ินดว้ยเงิน 2 ช้ินหรือไม”่ 
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ภาพท่ี 1 และ 2 เกมกระดานการเจรจาต่อรอง “City Deal” และการ์ดเจรจา 

 ตารางท่ี 6 แสดงตวัอยา่งของการ์ดเจรจาพร้อมค าถามประกอบของเกมกระดาน “City Deal” ท่ีถูกพฒันา
บนพื้นฐานของประเภทของการเจรจา 2 ประเภท ไดแ้ก่ การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนและแบบบูรณา
การ 

ตารางท่ี 6 ตวัอยา่งของการ์ดเจรจาพร้อมค าถามและประเภทของการเจรจา 

การ์ด สถานการณ์ ค าถามหรือข้อเสนอ ประเภทการเจรจา 

ข้อเสนอ
แลกเปลีย่น 

แลกวสัดุ 3 ช้ิน กบัเงิน 2 
หน่วย 

“คุณยนิดีแลกวสัดุ 3 ช้ินของคุณ
กบัเงิน 2 หน่วยหรือไม่?” 

แบ่งสันปันส่วน (ผลประโยชน์
จ ากดั ตอ้งแลกเปล่ียน) 

หุ้นส่วนเขต 
เสนอร่วมกนัพฒันาเขต
ใหม่และแบ่งแตม้ 50-50 

“เราร่วมกนัพฒันาเขตน้ีและแบ่ง
แตม้กนั คุณตกลงไหม” 

บูรณาการ (สร้างมูลค่าใหม่
ร่วมกนั) 

โต้แย้ง: เปลีย่น
เง่ือนไข 

ต่อรองจาก 50-50 เป็น 60-
40 

“ถา้แบ่งผลประโยชน์ 60-40 คุณ
จะยอมรึเปล่า” 

แบ่งสันปันส่วน หรือ บูรณา
การ ขึ้นกบัเจตนา 

ท้าทาย: วิกฤต
ทรัพยากร 

สร้างสถานการณ์ขาด
แคลนทรัพยากร 

“เม่ือทรัพยากรไม่พอ คุณจะ
เปล่ียนกลยทุธ์อยา่งไร” 

แบ่งสันปันส่วน (สร้างการ
แข่งขนั-แรงกดดนั) 

ร่วมทุนโครงการ
ใหญ่ 

ชวนอีกฝ่ายลงทุน
ทรัพยากรในโครงการ
ร่วม 

“ใส่วสัดุช่วยผมสร้างโรงไฟฟ้า
หรือไม่ แบ่งผลประโยชน์ 70-30” 

บูรณาการ (ร่วมพฒันา-แบ่ง
ผลประโยชน์) 
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การ์ด สถานการณ์ ค าถามหรือข้อเสนอ ประเภทการเจรจา 

การสนับสนุน
เชิงกลยุทธ์ 

แลกการสนบัสนุนซ่ึงกนั
และกนัในเขตส าคญั 

“คุณช่วยกนัป้องกนัเขตของผม 
แลว้ผมจะช่วยคุณคืน” 

บูรณาการ (สร้างพนัธมิตร
ระยะยาว) 

ข่มขู่ทางกลยุทธ์ 
ขู่ใชก้าร์ดทา้ทายถา้อีกฝ่าย
ไม่ยอมแลกเปลี่ยน 

“ถา้คุณไม่ตกลง ผมจะใชก้าร์ด
ท าลายเขตคุณนะ” 

แบ่งสันปันส่วน (บีบบงัคบัเพื่อ
ผลประโยชน์ฝ่ายเดียว) 

 
 ตารางท่ี 7 แสดงการเช่ือมโยงระหว่างขั้นตอนต่างๆ ของการเล่นเกมกบัการ์ดท่ีใชใ้นเกมและประเภท
ของการเจรจาท่ีเก่ียวขอ้ง โดยตารางน้ีอธิบายใหเ้ห็นถึงการใชก้าร์ดต่างๆ ในแต่ละขั้นตอนของการเล่นเกม ซ่ึงจะ
ช่วยใหส้ามารถน ากลยทุธ์ท่ีเหมาะสมไปปรับใชไ้ดใ้นแต่ละสถานการณ์  
ตารางท่ี 7 การบูรณาการขั้นตอนการเล่น การ์ดท่ีเก่ียวขอ้ง ประเภทของการเจรจา และกลยทุธ ์

ขั้นตอน ค าอธิบาย การ์ดที่เกี่ยวข้อง ประเภทการเจรจา กลยุทธ์ 

1. การ
เตรียมตวั 

ผูเ้ล่นแต่ละคนเลือกเมือง
เร่ิมตน้และรับการ์ด
ทรัพยากรพื้นฐาน (เช่น เงิน, 
ทรัพยากร, การ์ดการเจรจา) 

- - 
เลือกเมืองท่ีมีทรัพยากร
หลากหลายเพื่อสามารถ
เจรจาต่อไดง้่าย 

2. การ
เร่ิมตน้
รอบ 

ผูเ้ล่นแต่ละคนผลดักนัท าการ
เลือกแอค็ชัน่ต่างๆ เช่น การ
ซ้ือท่ีดิน, การเจรจาขอ้ตกลง, 
หรือพฒันาเมือง 

ขอ้เสนอ
แลกเปล่ียน 

แบ่งสันปันส่วน 
(ผลประโยชน์จ ากดั 
ตอ้งแลกเปลี่ยน) 

ใชก้ารแลกเปล่ียน
ทรัพยากรท่ีมีเพื่อสร้าง
สมดุลในเกม 

3. การ
เจรจา 

ผูเ้ล่นสามารถเจรจาเร่ือง
ขอ้ตกลงต่างๆ เช่น 
แลกเปล่ียนทรัพยากรหรือ
ร่วมมือในการพฒันาเมือง 

หุน้ส่วนเขต 
ขอ้เสนอ
แลกเปล่ียน การ
สนบัสนุนเชิงกล
ยทุธ ์

บูรณาการ (สร้างมูลค่า
ใหม่ร่วมกนั) 
แบ่งสันปันส่วน 

ใชก้ารเจรจาร่วมมือกบั
คู่ต่อสู้เพื่อสร้างมูลค่า
ร่วมกนั 

4. การท า
ธุรกรรม 

ผูเ้ล่นท าธุรกรรมกบัคู่ต่อสู้ 
เช่น การซ้ือขายทรัพยากร 
หรือขายสิทธ์ิในการใชท่ี้ดิน 

โตแ้ยง้: เปลี่ยน
เง่ือนไข, ขอ้เสนอ
แลกเปล่ียน 

แบ่งสันปันส่วน หรือ 
บูรณาการ ขึ้นอยูก่บั
เจตนา 

เจรจาปรับเปล่ียน
ขอ้เสนอใหเ้หมาะสม
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ขั้นตอน ค าอธิบาย การ์ดที่เกี่ยวข้อง ประเภทการเจรจา กลยุทธ์ 

กบัสถานการณ์และ
เป้าหมายของคุณ 

5. การ
พฒันา
เมือง 

ผูเ้ล่นใชท้รัพยากรท่ีมีเพื่อ
พฒันาเมือง เพิ่มอาคาร หรือ
สร้างส่ิงอ านวยความสะดวก
เพื่อเพิ่มผลประโยชน์ 

ร่วมทุนโครงการ
ใหญ่ 

บูรณาการ (ร่วม
พฒันา-แบ่ง
ผลประโยชน์) 

ร่วมลงทุนในโครงการ
ใหญ่เพื่อสร้าง
ผลประโยชน์ระยะยาว 

6. การ
ค านวณ
ผลลพัธ ์

เม่ือส้ินสุดรอบ การค านวณ
ผลลพัธ์จากการเจรจาและ
การพฒันาเมือง เช่น จ านวน
เงินหรือทรัพยากรท่ีได ้

ทา้ทาย: วิกฤต
ทรัพยากร 

แบ่งสันปันส่วน (สร้าง
การแข่งขนั-แรง
กดดนั) 

ใชส้ถานการณ์วิกฤต
เพื่อเพิ่มแรงกดดนัใหคู้่
ต่อสู้ท าตามขอ้เสนอ
ของคุณ 

7. การ
ตดัสินใจ 

ผูเ้ล่นตอ้งตดัสินใจวา่จะ
ด าเนินการต่อไปในทิศทาง
ใด เช่น ขยายอาณาจกัรหรือ
เจรจาขอ้ตกลงเพิ่มเติม 

ข่มขู่ทางกลยทุธ ์

แบ่งสันปันส่วน (บีบ
บงัคบัเพื่อ
ผลประโยชน์ฝ่าย
เดียว) 

ใชก้ารข่มขู่หรือการขีด
เส้นตายเพื่อบงัคบัใหคู้่
ต่อสู้ยอมรับขอ้เสนอ 

  
การเช่ือมโยงระหวา่ง การ์ดการเจรจา และ ประเภทการเจรจาในตารางน้ี สะทอ้นใหเ้ห็นถึงการตดัสินใจ

ท่ีผูเ้ล่นตอ้งท าในระหว่างการเล่นเกม "City Deal" โดยในแต่ละขั้นตอนของเกม เช่น การเร่ิมตน้รอบ การเจรจา
ขอ้ตกลง หรือการพฒันาเมือง ผูเ้ล่นจะตอ้งใชก้าร์ดต่างๆ ท่ีเหมาะสมเพื่อให้เกิดผลประโยชน์สูงสุดในการเล่น 
โดยประเภทการเจรจาท่ีใช้จะมีทั้งแบ่งสันปันส่วน (แบ่งผลประโยชน์ท่ีมีอยู่) และ บูรณาการ (สร้างมูลค่าใหม่
ร่วมกนั) ซ่ึงช่วยเสริมสร้างความเขา้ใจในการตดัสินใจในแต่ละรอบของเกม นอกจากน้ีกลยทุธ์ท่ีแสดงในตาราง
อธิบายให้เห็นถึงแนวทางในการตดัสินใจท่ีมีประสิทธิภาพมากขึ้น โดยการใช้การ์ดในลกัษณะต่างๆ เช่น การ
เจรจาเพื่อร่วมทุนในโครงการใหญ่ หรือการข่มขู่เพื่อบงัคบัให้คู่ต่อสู้ยอมรับขอ้เสนอ ตารางน้ีมีความส าคญัใน
การท าให้ผูเ้ล่นเขา้ใจการเช่ือมโยงระหว่างทฤษฎีการเจรจาและการด าเนินการในเกม ซ่ึงช่วยให้การเล่นมีความ
ลึกซ้ึงและเพิ่มคุณค่าของกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการเล่นเกม "City Deal" มากยิง่ขึ้น 

สรุปผลการวิจัย 
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การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อออกแบบและพฒันาเกมกระดานฝึกการเจรจาต่อรอง โดยอาศยัการ 
สังเคราะห์กลไกจากเกมกระดานตน้แบบท่ีเก่ียวขอ้งกับการเจรจา ไดแ้ก่ Diplomacy, The Resistance: Avalon 
และ Chinatown ผา่นการวิเคราะห์เชิงเอกสาร (Documentary Analysis) และการเปรียบเทียบกลไกเชิงโครงสร้าง 

ผลการวิจยัพบว่า เกมตน้แบบแต่ละเกมมีจุดเด่นดา้นกลไกท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ การสร้างพนัธมิตรและ
การหักหลงั (Diplomacy) การปกปิดบทบาทและการโน้มน้าวเชิงจิตวิทยา (Avalon) และการแลกเปล่ียนเพื่อ
ผลประโยชน์ร่วม (Chinatown) ซ่ึงสามารถถอดรหัสออกมาเป็นกลไกส าคญั เช่น การ์ดพนัธมิตร การ์ดข่มขู่ การ
เจรจาเชิงกลยทุธ์ และการแบ่งผลประโยชน์ร่วม 

กลไกเหล่าน้ีถูกน าไปประยุกต์ใชใ้นการออกแบบเกมตน้แบบ “City Deal” ท่ีมีลกัษณะการเจรจาแบบ
ผสมผสาน (Hybrid Negotiation) ครอบคลุมทั้ งรูปแบบแบ่งสันปันส่วน (Distributive) และแบบบูรณาการ 
(Integrative) โดยเกมออกแบบให้ผูเ้ล่นมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ วางกลยุทธ์ และบริหารผลประโยชน์ เพื่อ
สะทอ้นสถานการณ์การเจรจาในบริบทธุรกิจอยา่งสมจริง 

ผลจากการวิเคราะห์และออกแบบแสดงให้เห็นว่า การใชแ้นวทางการสังเคราะห์กลไกจากเกมตน้แบบ 
เป็นวิธีการท่ีมีประสิทธิภาพในการพฒันาเกมเพื่อการเรียนรู้เชิงกลยุทธ์ด้านการเจรจาต่อรอง และสามารถ
ประยกุตใ์ชเ้ป็นส่ือการสอนหรือเคร่ืองมือฝึกอบรมในบริบททางธุรกิจหรือการศึกษาท่ีเนน้ทกัษะการส่ือสารและ
การตดัสินใจร่วมไดอ้ยา่งมีคุณภาพ 

อภิปรายผลการวิจัย 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัและพฒันาท่ีมีการด าเนินการตามวิธีการวิจยัอย่างเป็นระบบผ่านการทบทวน

วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับการเจรจาต่อรองและการพฒันาเกมกระดาน และการวิเคราะห์เกมกระดานเจรจา
ต่อรองท่ีไดรั้บความนิยมจากผูเ้ล่นเกมกระดานจ านวน 3 เกม เพื่อน าไปสู่การพฒันาเกมกระดานการเจรจาต่อรอง
ทางธุรกิจ โดยการศึกษาคร้ังน้ีไดน้ าเอาแนวคิดการเจรจาต่อรองของ Fisher et al. (1991) และ Schermerhorn et 
al. (2010) การออกแบบเกมกระดาน (Salen & Zimmerman (2004); Schell, (2008); McGonigal, (2011); Tobias 
& Linderoth (2012); Sylvester (2013); Fullerton (2014); Harris (2016)) และผลการวิเคราะห์เกมกระดานจ านวน 
3 เกมตามแนวคิดของ Promsri (2016) มาใชเ้พื่อการพฒันาเกมกระดานการเจรจาต่อรองทางธุรกิจ 
 ผลของการวิเคราะห์เกมกระดานเจรจาต่อรอง 3 เกม พบวา่เกม Diplomacy และ Chinatown มีประเด็นท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเจรจาในบริบทท่ีสอดคลอ้งกบัแนวคิดการเจรจาต่อรองทั้งการเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วน
และการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการตามแนวคิดของ Fisher et al. (1991) และ Schermerhorn et al. (2010) 
โดยเฉพาะเกม Chinatown ท่ีมีเน้ือหาของเกมท่ีสอดคลอ้งกบัการเจรจาทางธุรกิจมากกว่าอีก 2 เกมท่ีเหลือ ใน
ส่วนของเกม The Resistance: Avalon นั้นมีจุดมุ่งเนน้ในการแสดงออกซ่ึงบทบาทสมมติและการใชจิ้ตวิทยาใน
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การโนม้นา้วใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัท่ีพบว่า กลไก "การสร้างพนัธมิตรเชิงกลยุทธ์" จากเกม Diplomacy 
และ "การปกปิดขอ้มูล" จากเกม The Resistance: Avalon สามารถน ามาสังเคราะห์เป็นองค์ประกอบส าคญัใน
เกม City Deal ไดแ้ก่ "การ์ดพนัธมิตร" และ "การ์ดทา้ทาย" เพื่อสร้างสถานการณ์ความไม่แน่นอน (Uncertainty) 
ท่ีกดดันให้ผูเ้ล่นตอ้งใช้ทกัษะการเจรจาเพื่อรักษาผลประโยชน์ของตน หรือการเจรจาแบบแบ่งสันปันส่วน 
(Distributive Negotiation) 
 ในขณะเดียวกนั การน ากลไก "การแลกเปล่ียนทรัพยากรเพื่อผลประโยชน์ร่วม" จากเกม Chinatown มา
ประยุกต์ใช้เป็น "การ์ดแลกเปล่ียน" และ "การ์ดร่วมทุน" ในเกม City Deal นั้น ไดส้ะทอ้นให้เห็นว่ากลไกเกม
สามารถกระตุน้ให้ผูเ้ล่นมองเห็นโอกาสในการสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Creation) และน าไปสู่การเรียนรู้กลยุทธ์
การเจรจาแบบบูรณาการ (Integrative Negotiation) ไดอ้ย่างเป็นรูปธรรม นอกจากน้ี การออกแบบให้ผูเ้ล่นตอ้ง
เลือกใช้การ์ดกลยุทธ์ต่างๆ ให้เหมาะสมกับแต่ละช่วงเวลาของเกม (Phases of Play) ตามผลการวิจยั ยงัช่วย
สะทอ้นพลวตัของโลกธุรกิจตามความเป็นจริงท่ีรูปแบบการเจรจาตอ้งปรับเปล่ียนตามสถานการณ์และคู่เจรจา 
ซ่ึงยืนยนัไดว้่าแนวทางการถอดรหัสกลไกจากเกมเพื่อความบนัเทิงมาสู่การพฒันาเกมเพื่อการเรียนรู้นั้น เป็น
วิธีการท่ีมีประสิทธิภาพในการสร้างเคร่ืองมือฝึกฝนทกัษะการตดัสินใจและการบริหารความสัมพนัธ์ภายใตก้ฎ
กติกาท่ีจ าลองมาจากทฤษฎีการเจรจาต่อรองไดอ้ยา่งครบถว้น 
 นอกจากน้ีผลการวิจยัสะทอ้นให้เห็นว่า การสังเคราะห์กลไกจากเกมกระดานตน้แบบท่ีมีลกัษณะการ
เจรจาต่อรองแตกต่างกัน สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการออกแบบเกมกระดานเพื่อพฒันาทกัษะการเจรจา
เชิงกลยทุธ์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ โดยเกม Diplomacy ใหแ้นวทางการสร้างพนัธมิตรและการหกัหลงัท่ีช่วยให้ผู ้
เล่นฝึกวางกลยุทธ์ภายใตค้วามไม่แน่นอน ส่วน The Resistance: Avalon เนน้การใชข้อ้มูลบางส่วนและบทบาท
ลบัเพื่อเสริมทกัษะการโนม้นา้วและการส่ือสารอย่างมีชั้นเชิง ขณะท่ี Chinatown มุ่งเนน้การสร้างผลประโยชน์
ร่วมและการเจรจาแบบบูรณาการ (Integrative Negotiation) ซ่ึงสะทอ้นแนวคิด “win-win” ไดอ้ยา่งชดัเจน 

นอกจากน้ี ยงัพบว่า กลไกเจรจาท่ีสังเคราะห์ขึ้นมีศกัยภาพในการฝึกทกัษะหลากหลายมิติ ไดแ้ก่ การ
โนม้นา้ว การแลกเปล่ียนผลประโยชน์ การจดัการความขดัแยง้ และการตดัสินใจร่วม ซ่ึงเป็นทกัษะส าคญัในโลก
ยคุใหม่ท่ีมีลกัษณะของความร่วมมือเชิงแข่งขนั (coopetition) และสถานการณ์เจรจาท่ีเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 

จากข้อค้นพบดังกล่าว แสดงให้เห็นว่า แนวทางการวิจัยแบบสังเคราะห์กลไกจากเกมท่ีมีอยู่แล้ว 
(mechanics synthesis) เป็นกระบวนการท่ีสามารถใชใ้นการพฒันาเกมตน้แบบเพื่อเสริมทกัษะการเรียนรู้อย่างมี
ระบบและมีทฤษฎีรองรับ และสามารถน าไปต่อยอดเป็นเคร่ืองมือการเรียนรู้ในบริบททางการศึกษาและการ
ฝึกอบรมในโลกจริงไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 ผลการพฒันาเกมกระดานการเจรจาต่อรอง (ตน้แบบ) “City Deal” ท่ีผสมผสานกลไกจากเกมทั้ง 3 เกม
สามารถจ าลองสถานการณ์การเจรจาในบริบททางธุรกิจท่ีซับซ้อนได้ แสดงให้เห็นถึงความเช่ือมโยงกับ
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องค์ประกอบในการพัฒนาเกมกระดานตามแนวคิดของ Salen & Zimmerman (2004); Schell, (2008); 
McGonigal, (2011);  Tobias & Linderoth (2012); Sylvester (2013); Fullerton (2014); Harris (2016) ท่ี เน้นการ
ออกแบบกลไกเชิงระบบ (systemic mechanics) เพื่อให้ผูเ้ล่นเกิดการตัดสินใจผ่านปฏิสัมพันธ์จริงในเกม
นอกจากน้ีในส่วนเน้ือหาของเกมนั้นยงัส่งเสริมให้ผูเ้ล่นเรียนรู้และพฒันาทกัษะท่ีเก่ียวกบักลยุทธ์การเจรจา
ต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนและแบบบูรณาการซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ Promsri (2019) ท่ีระบุว่า เกม
กระดานการเจรจาต่อรองควรสร้างกลไกของเกมท่ีส่งเสริมให้ผูเ้ล่นไดเ้กิดการเรียนรู้เก่ียวกบักลยุทธ์การเจรจา
ต่อรองทั้ง 2 ประเภทน้ี  

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการน าผลการวิจัยไปใช้ 
เกมกระดานการเจรจาต่อรอง “City Deal” เป็นผลผลิตของงานวิจยัคร้ังน้ีท่ีสามารถน าไปใชใ้นการเพิ่ม

ทักษะการเจรจาต่อรองท่ีมุ่งเน้นกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง 2 ประเภท ประกอบด้วย การเจรจาต่อรองแบบ
แบ่งสันปันส่วน (Distributive Negotiation) และการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ (Integrative Negotiation) โดย
นกัวิชาการ อาจารย ์วิทยากร นกัฝึกอบรม รวมถึงผูป้ระกอบการทางธุรกิจสามารถน าเกมการเจรจาต่อรองน้ีไป
ใชป้ระโยชน์ในฐานะเคร่ืองมือท่ีช่วยส่งเสริมการเรียนรู้และการฝึกอบรมเพื่อพฒันาทกัษะดา้นการเจรจาต่อรอง
ได้ อย่างไรก็ดีเน่ืองจากเกมกระดานท่ีถูกพฒันาขึ้นน้ีเป็นเกมกระดานเจรจาต่อรองตน้แบบท่ีมุ่งเน้นส าหรับ
บริบททางธุรกิจเป็นส าคญั ดังนั้นการน าไปใช้ควรท าด้วยความระมดัระวงัและอาจมีการปรับเปล่ียนเน้ือหา
บางส่วนเพื่อให้เหมาะสมกับบริบทอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่วตัถุประสงค์หลกัของเกมกระดานน้ี นอกจากน้ีการพฒันา
ทกัษะดา้นการเจรจาต่อรองยงัมีอีกหลายส่วนท่ีไม่ไดค้รอบคลุมในการพฒันาเกมกระดาน “City Deal” เน่ืองจาก
เกมน้ีมุ่งเนน้การท าความเขา้ใจเก่ียวกบักลยทุธ์การเจรจาต่อรอง 2 ประเภทเท่านั้น 

ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. เกมกระดานการเจรจาต่อรอง “City Deal” มุ่งเนน้การพฒันาทกัษะเก่ียวกบักลยทุธ์การเจรจาต่อรอง 2 
ประเภท ไดแ้ก่ การเจรจาต่อรองแบบแบ่งสันปันส่วนและการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการเท่านั้น ดว้ยเหตุน้ีการ
พฒันาเกมกระดานท่ีครอบคลุมประเด็นอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวช้องกบัการเจรจาต่อรอง เช่น กระบวนการของการเจรจา
ต่อรอง รูปแบบการเจรจาต่อรอง และกลยุทธ์การโนม้นา้วในการเจรจาต่อรองในลกัษณะอ่ืนๆ ควรมีการศึกษา
และพฒันาเพิ่มเติมเพื่อท าใหก้ลไกของเกมมีความหลากหลายและน่าสนใจมากยิง่ขึ้น 
 2. ส าหรับการวิจยัในคร้ังต่อไปควรมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลในเชิงปริมาณเพิ่มเติมโดยมุ่งไปยงักลุ่ม
นกัวิชาการดา้นการเจรจาต่อรอง นกัธุรกิจหรือผูป้ระกอบการ รวมถึงพนกังานท่ีท างานในอาชีพหรือส่วนงานท่ี
ตอ้งใช้ทกัษะการเจรจาต่อรองเพื่อท าการศึกษาเก่ียวกับมุมมองและประสบการณ์ รวมทั้งความรู้เก่ียวกับการ
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เจรจาต่อรองเพื่อน าเอาขอ้มูลดังกล่าวมาใช้ในการก าหนดประเด็นในการออกแบบเน้ือหาของเกมกระดานท่ี
ส่งเสริมให้เกิดการพฒันาทกัษะด้านการเจรจาต่อรองท่ีตรงกับความตอ้งการมากยิ่งขึ้น นอกจากน้ีเน่ืองจาก
งบประมาณในการวิจยัคร้ังน้ีมีจ ากดัท าให้การซ้ือเกมกระดานการเจรจาต่อรองบางเกมท่ีมีความน่าสนใจแต่มี
รายละเอียดเก่ียวกบัขอ้มูลของเกมไม่เพียงพอท่ีจะน ามาวิเคราะห์ ดงันั้นในการวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการซ้ือเกม
กระดานจริงมาทดลองเล่นและศึกษารายละเอียดเก่ียวกบัเน้ือหา กลไกและพลวตัของเกมเพื่อท าให้เกิดความ
เขา้ใจในเชิงลึกมากกว่าการวิเคราะห์องค์ประกอบของเกมท่ีไดม้าจากขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตแต่เพียงอย่างเดียว
เท่านั้น 
 3. เน่ืองจากขอ้จ ากดัในเร่ืองของงบประมาณและเวลาในการด าเนินการวิจยัท าให้เกมกระดานการเจรจา
ต่อรอง “City Deal” ยงัไม่ไดมี้การน าไปทดลองเล่นกบักลุ่มเป้าหมาย ดงันั้นในการวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการน า
เกมไปทดลองเล่นกบักลุ่มเป้าหมายทั้งนักศึกษาในมหาวิทยาลยัและพนักงานในองค์การ โดยท าการประเมิน
ความรู้ก่อนและหลงัเล่นเกม รวมถึงประเมินความพึงพอใจต่อตวัเกมกระดานน้ี เพื่อน าเอาขอ้มูลทั้งหมดมาใชใ้น
การปรับปรุงพฒันาเกมกระดานน้ีให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น และสามารถตอบวตัถุประสงค์ของเกมได้อย่าง
แทจ้ริง 
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