


พฤติกรรมมนษุย ์& ความคาดหวงั ………….

(BEHAVIOR & EXPECTATION) 

......... ก่อใหเ้กิดความไวว้างใจและไม่ไวว้างใจ



ความไวว้างใจ 

เพราะเป็นพวก

เดยีวกนั

ความไวว้างใจ 

เพราะมหีลกัประกนั







ความขดัแยง้



เพ่ือใหอ้ย ูร่ว่มกนัไดอ้ยา่งปกติสขุ

เป็นเรือ่งธรรมดา 

เป็นธรรมชาติ

เม่ือสงัคมหลีกเล่ียงไมไ่ด ้ตอ้งหา
วิธีการจดัการ



กระบวนการท่ีใช้ ผ ูต้ดัสิน                  ผลการตดัสนิใจ

- ใชค้วามรนุแรง   - ผ ูช้นะ            - แพ ้   - ชนะ

- ใชก้ารเผชิญหนา้ประทว้งอยา่งสนัติ - ผ ูช้นะ      - แพ ้   - ชนะ

- ใชก้ารบญัญติักฎหมาย - สภานิติบญัญติั         - แพ ้   - ชนะ

- ใชก้ารฟ้องรอ้ง                     - ศาล          - แพ ้   - ชนะ

- ใชอ้นญุาโตตลุาการตดัสิน- อนญุาโตตลุาการ          - แพ ้   - ชนะ

- ใชก้ารเจรจาไกลเ่กล่ียคนกลาง   - ค ู่กรณี               - ชนะ  - ชนะ

- ใชก้ารเจรจาไกลเ่กล่ีย    - ค ู่กรณี    - ชนะ  - ชนะ

- ใชก้ารหลีกหนีปัญหา --- - คงสภาพเดิม
 



ขอ้มลู                         เจรจาได ้          

ความสมัพนัธ ์                                                                       

โครงสรา้ง

ผลประโยชน์ ยากต่อการเจรจา

ค่านิยม(ความเช่ือ)



1.ใชค้วามรนุแรง 

2.สนัติวิธี สนัติวิธี หมายถึง..วิธีท่ีจะกอ่ใหเ้กิดความสงบ

› การเจรจาต่อรอง 

› การไกลเ่กลี่ยคนกลาง 

› อนญุาโตตลุาการ



ความรนุแรง ทําใหเ้กิดการแพ ้- ชนะ 

สนัติวิธี ทําใหเ้กิด ความสงบ ความสมานฉนัท ์

และเกิด ความพอใจรว่มกนั



หากความขดัแยง้ไมไ่ดร้บัการแกไ้ข

จะนําไปส ูข่อ้พิพาท ซ่ึงจะทําใหมี้ฝ่ายท่ีแพ ้

และฝ่ายชนะ (Win-Lose Situation)

 

ความรนุแรง......ทําใหเ้กิดการ แพ–้ ชนะ

สนัติวิธีมีทางออก  คือ การเจรจาไกลเ่กล่ีย



“การหารอืระหว่างบคุคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง

กบัขอ้พิพาทเพ่ือหาหนทางยติุขอ้พิพาท

ระหว่างกนั”



“การไกลเ่กลีย่ขอ้พพิาทเป็นกระบวนการระงบั

ขอ้พพิาทโดยมีบคุคลที่สามซ่ึงเป็นคนกลางทาํ

หนา้ที่ช่วยเหลอืคู่พพิาทในการพยายามเจรจา

ต่อรองเพือ่ใหบ้รรลขุอ้ตกลงรว่มกนั”



เป็นกลาง

มีความเมตตาท่ีจะช่วยใหค้ ู่พิพาท

มีทกัษะในการสื่อสารท่ีดี

เป็นผ ูฟั้งท่ีดีและพรอ้มจะทําความเขา้ใจผ ูอ่ื้น

มีความอดทนอดกลัน้

มีความรอบร ูพ้อสมควร

มีความคิดสรา้งสรรค์



แข่งขัน ร่วมมือ

COMPETE COOPERATION                    

(MY  WAY) (OUR  WAY)

ประนีประนอม

COMPROMISE

(HALF  WAY)

หลกีหนี ยอมตาม

AVOID COMPLANCE

( NO  WAY) (YOUR  WAY)
YOUR

MY



การไมเ่ป็นผูต้ดัสิน

การเป็นกลาง

การรกัษาความลบั



 จดุสนใจหรือความตอ้งการ คือ สิ่งที่กลุม่ตอ้งการ หรือ 

มคีวามจาํเป็นตอ้งไดจ้ริง ๆ จากการเจรจา   จดุสนใจหรือ

ความตอ้งการ คือ ความจาํเป็น ความหวงั ความกลวั 

ความห่วงกงัวล ความปรารถนาที่อยูเ่บ้ืองหลงัจดุยืน

 จดุยืน คือทางออกที่เหมาะสมของขอ้พิพาทในสายตา

ของกลุม่ใดกลุม่หนึง่



 เขา้ใจจดุยืน มมุมอง และเหตผุลของคูก่รณี 

 เห็นสว่นดขีองคูเ่จรจาไมว่่าจะเป็นทศันคตหิรือพฤตกิรรม ลดอคติ

ทาํใหคู้ก่รณีตระหนกัว่าไดร้บัการเคารพ 

มองคูเ่จรจาเป็นผูท้ี่สามารถเป็นฝ่ายเดยีวกบัเราได ้หรือจะตกลง

กนัได ้โดยไดร้บัประโยชนร่์วมกนั เจรจากบัคูเ่จรจาอยา่งสภุาพ

เปิดเผย แมก้ารเจรจาจะไมป่ระสบ ผลสาํเร็จ แตจ่ะทาํใหก้ารเจรจา

ครัง้ตอ่ไปเกดิความร่วมมอืกนัไดใ้น อนาคต

 ไม่ดถูกูหรอืกา้วรา้ว ดว้ยสาํคญัตนว่าเราเป็นฝ่ายถกูตลอดเวลา



การฟังอยา่งตัง้ใจ   (ACTIVE  LISTENING)

การเป็นผ ูฟั้งท่ีดี นัน่คือ จะตอ้งมองตาผ ูพ้ดู 

 ฟังมากกว่าพดู

แสดงความเขา้ใจดว้ยการพยกัหนา้ สง่เสียงอือ..ออ  

การพดูทวนขอ้ความของค ู่สนทนา 

การตัง้คําถามท่ีดี ซ่ึงจะสามารถเปลี่ยนจากการยดึ

มัน่ในจดุยืนของค ู่กรณี ไปส ูจ่ดุสนใจหรอืผลประโยชน์

รว่มกนัของค ู่กรณี
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