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บทคัดย่อภาษาไทย 

กฤษฎี วงศ์เหลืองอ่อน : การประสานประโยชน์ในโครงการพัฒนาประโยชน์เชิงพาณิชย์ของส านักงานทรัพย์สิน
ส่วนพระมหากษัตริย์: กรณีศึกษาพื้นที่สะพานขาวฝั่งเหนือ (COORDINATION OF DEVELOPMENT PROJECTS 
IN THE COMMERCIAL INTERESTS OF THE CROWN PROPERTY BUREAU: A CASE STUDY OF THE 
NORTH SAPHAN KHAO MARKET AREA) อ.ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลัก: ผศ. ดร.กุณฑลทิพย พานิชภักด์ิ {, 165 
หน้า. 

ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์(CPB)มีการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย์ในหลายรูปแบบ รูปแบบหน่ึง
ที่มีความส าคัญคือ การพัฒนาและปรับปรุงตลาด โดยในกรุงเทพมหานครมีทั้งหมด 7 โครงการและมีเพียงโครงการตลาด
สะพานขาวเพียงโครงการเดียวที่ CPB ได้ให้บริษัทเอกชนเข้ามาด าเนินการพัฒนาและประสบผลส าเร็จ  งานวิจัยน้ีจึงมี 
วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาแนวคิดวิธีการประสานประโยชน์ของ CPB และผู้เช่าพัฒนาและผู้เช่ารายย่อย เพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยที่ท า
ให้ประสานประโยชน์ส าเร็จ โดยการศึกษาจากเอกสาร การส ารวจภาพทางกายภาพ การสัมภาษณ์ เจ้าหน้าที่ของ CPB 
ผู้บริหารของบริษัทผู้เช่าพัฒนา ประธานชมรมสะพานขาวและผู้เช่ารายย่อย และสรุปเป็นข้อเสนอแนะ 

ผลการศึกษาพบว่า กระบวนการประสานประโยชน์มีระยะเวลาถึง 6 ปี โดยเร่ิมต้ังแต่ปี พ.ศ. 2547 ผู้ เช่าพัฒนา
ได้รับนโยบายจากส านักงานทรัพย์สินฯให้เข้ามาดูแลบริหารจัดการพื้นที่ส่วนกลางเป็นระยะเวลา  3  ปี ซ่ึงผู้เช่าพัฒนาได้ท า
การจัดระเบียบพื้นที่ ร้ือถอนสิ่งปลูกสร้างและปรับปรุงสาธารณูปโภค ปี พ.ศ.2551 ผู้เช่าพัฒนาได้เสนอแผนปรับปรุงและ
พัฒนาโครงการในระยะยาวและได้รับอนุมัติจาก CPB ต่อมาปี พ.ศ.2552 ผู้เช่าพัฒนาได้มีการจัดประชุมกับผู้เช่ารายย่อย
อย่างเป็นทางการ 3 คร้ังและอย่างไม่เป็นทางการอีก 3 คร้ัง โดยมี CPB เป็นผู้สังเกตการในที่ประชุม ผลจากการประชุม
สามารถสรุปรูปแบบทางกายภาพได้ แต่ยังหาข้อสรุปเร่ืองราคาไม่ได้ ผู้เช่ารายย่อยจึงได้ท าหนังสือขอความอนุเคราะห์ไปยัง 
CPB ส านักงานทรัพย์สินฯจึง เรียกผู้เช่าพัฒนามาประชุมเพื่อหาข้อยุติในด้านราคา ผลจากการประชุมผู้เช่าพัฒนาได้ปรับลด
ราคาลง เพื่อให้สอดคล้องกับนโยบายของ CPB ปัจจัยที่ท าให้การประสานประโยชน์ส าเร็จ ประกอบไปด้วย 1.ความสัมพันธ์ 
เน่ืองจากในระยะต้นที่ผู้เช่าพัฒนาได้ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในโครงการในทิศทางที่ดี  CPB และผู้เช่ารายย่อยจึงมีความ
ไว้ใจให้ด าเนินการต่อในโครงการระยะยาว 2.ผู้เช่าพัฒนายอมลดผลประโยชน์ลง เพื่อให้โครงการเดินหน้าต่อไปได้ 3.การมี
ผู้น าชุมชนที่ดีจึงท าให้การเจรจาไม่มีความรุนแรงหรือการประท้วงเกิดขึ้น จึงท าให้การประสานประโยชน์ส าเร็จลงตัวทั้ง 3 
ฝ่าย 

           ข้อเสนอแนะต่อ CPB และผู้เช่าพัฒนา การท าโครงการในลักษณะน้ีควรค านึงความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้เช่า
รายย่อย ประกอบกับการศึกษาความเป็นอยู่พื้นฐานและปัญหาของผู้เช่ารายย่อยในแต่ละพื้นที่ๆจะท าโครงการ เพ่ือพัฒนาให้
สอดคล้องกับวิถีชีวิต ความต้องการของผู้เช่ารายย่อยเป็นหลัก โดย            ผู้เช่าพัฒนาควรมีการด าเนินการขั้นต้น เพื่อให้
เห็นความเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่ดี เป็นการสร้างความไว้วางใจและความสัมพันธ์ให้กับผู้เช่ารายย่อย  จะน าไปสู่การ
ประสานประโยชน์ที่ส าเร็จ 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ 

# # 5673573225 : MAJOR REAL ESTATE DEVELOPMENT 
KEYWORDS: COORDINATION,NEGOTIATION, TENANT DIRECT, SUBTENANT,THE CROWN PROPERTY BUREAU 

KRITSADEE VONGLAUNGON: COORDINATION OF DEVELOPMENT PROJECTS IN THE COMMERCIAL 
INTERESTS OF THE CROWN PROPERTY BUREAU: A CASE STUDY OF THE NORTH SAPHAN KHAO 
MARKET AREA. ADVISOR: ASST. PROF. KUNDOLDIBYA PANITCHPAKDI, Ph.D. {, 165 pp. 

The Crown Property Bureau (CPB) has had various management strategies. One of these are  7 
market projects in Bangkok, the North Saphan Khao Market is the only project managed by an outsourced 
company (OC) while the rest are managed by the CPB itself. This research aimed to study concepts of 
coordination among the CPB, the OC and tenants in order to analyze factors that have led to success and 
to present recommendations for such developments. The research tools include document studies, 
physical condition explorations, and interviews with CPB staff, the executives of the outsourced company, 
the President of Saphan Khao Market Club, and tenants.   

According to the findings, the coordination process lasted 6 years starting from 2004. The OC 
was assigned by the CPB to manage and provide maintenance of the public area of the Saphan Khao 
Market for 3 years. At the start, the OC demolished some areas and repaired facilities effectively. Later, in 
2008, the OC proposed a renovation plan to develop for the long-term and it was approved by CPB. In 
2009, the OC had arranged 3 formal and 3 informal meetings with tenants in which the CPB played the 
role of observer. A consensus was reached on how to manage the market with respect to physical 
infrastructure and buildings but could not reach agreement on rental fees. Following that, the tenants 
requested the CPB’s assistance to resolve the disagreement so the CPB set up a meeting for both parties 
to discuss rental fees. The result was that the OC agreed to lower rents to be in line with CPB policies.  3 
factors accounted for the success of this coordination. First, there was a positive effect on the relationship 
among the three parties involved, most importantly, on the level of confidence that CPB and the tenants 
felt in the OC. Second, the OC compromised with the tenants which supported further movement. Third, 
the positive role played by the President of Saphan Khao Market Club facilitated the process of non-violent 
negotiation. 

The recommendations are: when management is outsourced, the relationship between the CPB 
and tenants should be given priority. Moreover, basic information and tenant issues in particular projects 
should be studied in-depth in order to manage each project suitably in terms of living conditions, lifestyles 
and needs. Next, the OC should have procedures in place that can result in positive effects to create trust 
and build good relationships with tenants which eventually can lead to successful coordination between 
parties. 
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บทท่ี 1  
บทน า 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์1จัดต้ังขึ้นภายใต้พระราชบัญญัติจัดระเบียบทรัพย์สิน

ฝ่ายพระมหากษัตริย์ มีหน้าท่ีดูแลรักษาและจัดประโยชน์อันเกี่ยวกับทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ ซึ่ง

มีภารกิจหลัก 2 ด้าน คือ การจัดประโยชน์ในอสังหาริมทรัพย์อันประกอบไปด้วย ท่ีดินและส่ิงปลูก

สร้างท่ีถือครองกว่า 41,000 ไร่ ท้ังในกรุงเทพมหานครและต่างจังหวัดและภารกิจท่ี 2 คือการลงทุน

หลักทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ด้วยอสังหาริมทรัพย์ท่ีส านักงานทรัพย์สินฯ ถือครองมี

จ านวนมาก จึงต้องดูแลสัญญาเช่าท้ังหมดประมาณ 37,000 สัญญา ซึ่งต้ังอยู่บนท าเลท่ีมีศักยภาพ

ต่างกัน ท าให้เกิดความหลากหลายของผู้เช่าและความหลากหลายของพื้นท่ีส านักงานทรัพย์สินฯ จึงได้

จ าแนกประเภทของผู้เช่าออกเป็น 4 ประเภท2 คือ 1) หน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ 2) มูลนิธิ 

สมาคมหรือองค์กรสาธารณกุศล  3) เช่ารายย่อยเพื่ออยู่อาศัยและประกอบการค้าพอยังชีพ 4) ผู้เช่า

ใช้ประโยชน์เชิงพาณิชย์และธุรกิจขนาดใหญ่ ซึ่งท่ีดินจ านวนร้อยละ 93 เช่าส าหรับเป็นหน่วยงาน

ราชการ รัฐวิสาหกิจ ชุมชน  ตลาด ผู้ เช่าอาคาร  ผู้เช่าท่ีดินรายย่อยและอีกร้อยละ 7 ให้เช่าเพื่อหา

ประโยชน์เชิงพาณิชย์และธุรกิจขนาดใหญ่ โดยการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของส านักงานทรัพย์สินฯใน

ปัจจุบันอยู่ภายใต้การดูแลของหน่วยงาน 4 หน่วยหลักคือ 1. ฝ่ายโครงการพิเศษ 2. ฝ่ายบริหารงาน

อสังหาริมทรัพย์ 3.ฝ่ายบริหารงานชุมชน 4.ฝ่ายอนุรักษ์ 

ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์มีการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย์ในหลายรูปแบบ 

ในรูปแบบหนึ่งท่ีมีความส าคัญคือ รูปแบบปรับปรุง ฟื้นฟูโครงการท่ีเป็นตลาด โดยส านักงานทรัพย์สิน

ส่วนพระมหากษัตริย์ดูแลรักษาและจัดประโยชน์โครงการท่ีเป็นตลาดในกรุงเทพมหานคร ท้ังหมด 7 

โครงการประกอบไปด้วย 1. ตลาดสะพานขาว 2. ตลาดนางเล้ิง  3. ตลาดท่าเตียน 4. ตลาดกรม

ภูธเรศ 5. ตลาดบางซื่อ 6. ตลาดเทวราช 7. ตลาดเฉลิมลาภ โดยส านักงานทรัพย์สินฯมีวิธีการจัดการ

อยู่ 3 รูปแบบ ได้แก่ 1.บริหารจัดการด้วยส านักงานทรัพย์สินฯเอง ด าเนินการใน 4 พื้นท่ีได้แก่ ตลาด

นางเล้ิง,ตลาดกรมภูธเรศ,ตลาดบางซื่อ,ตลาดเฉลิมลาภ 2.ตลาดท่ีส านักงานทรัพย์ สินฯให้

                                                             
1 ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์, "ประวัติ,"(2559). 
2 "นโยบายการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย์,"(2559). 
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กรุงเทพมหานครเช่าบริหารจัดการจ านวนแห่ง ได้แก่ ตลาดเทวราช 3.ตลาดท่ีส านักงานฯให้ผู้พัฒนา

เช่าเพื่อบริหารจัดการเองจ านวน 1 แห่ง ได้แก่ ตลาดสะพานขาว โครงการตลาดสะพานขาวจึงเป็น

โครงการเดียวในกรุงเทพมหานครท่ีส านักงานทรัพย์สินฯส่วนพระมหากษัตริย์ ได้ให้บริษัทเอกชน

ด าเนินการปรับปรุงและพัฒนา นอกจากนั้นยังพบว่าประสบผลส าเร็จในการด าเนินโครงการ  

การพัฒนาด้วยวิธีการให้เอกชนมาร่วมพัฒนา3 

 ในอดีตท่ีผ่านมา นอกจากการให้เช่าท่ีดิน และอาคารต่อหน่วยราชการและรัฐวิสาหกิจ 

สมาคมและมูลนิธิท่ีไม่ได้แสวงหาผลก าไร และผู้เช่ารายย่อยแล้ว ส านักงานทรัพย์สินฯ ยังเปิดโอกาส

ให้ผู้เช่ารายใหญ่  เช่าท่ีดินเพื่อจัดประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ ซึ่งโดยมากจะใช้วิธีการท่ีเรียกว่า “การเช่า

สร้าง” โดยให้ผู้เช่า (ผู้พัฒนา) เป็นผู้ลงทุนในการก่อสร้างอาคารซึ่งถือเป็นกรรมสิทธิ์ของส านักงาน

ทรัพย์สินฯ และผู้พัฒนาสามารถหาประโยชน์ในเชิงพาณิชย์บนพื้นท่ีอาคาร โดยการให้เช่าช่วงได้ตาม

ระยะเวลาสัญญา ซึ่งมีการพิจารณาจากมูลค่าการลงทุนในโครงการนั้นๆ หลังจากนั้น ผู้เช่าช่วงจะ

เปล่ียนสภาพ เป็นผู้เช่ารายย่อยของส านักงานทรัพย์สินฯ เมื่อสัญญาการเช่าสร้างหมดส้ินลง 

 ปัจจุบัน ส านักงานได้มีนโยบายให้ยุติการให้เอกชนมาร่วมพัฒนาด้วยวิธีการเช่าสร้างแล้ว 

เนื่องจากมีบทเรียน จากปัญหาผู้พัฒนาผิดสัญญา ท าให้เกิดคดีความฟ้องร้อง ซึ่งท าให้ส านักงานฯ 

ต้องตกเป็นจ าเลยท่ี 1 ในฐานะเจ้าของอาคาร และมีภาระในการจ่ายภาษีโรงเรือนในบางกรณี ซึ่ง

ภายหลังส านักงานทรัพย์สินฯ ได้เปล่ียนมาเป็นการให้ผู้พัฒนาเอกชนเช่าท่ีดินในระยะยาวแทน ซึ่ง

กรรมสิทธิ์ในอาคารจะเป็นของผู้พัฒนา และโดยหลักการผู้พัฒนาจะต้องรื้อถอนอาคารและส่งคืนท่ีดิน

เปล่าให้กับส านักงานทรัพย์สินฯ เมื่อหมดอายุสัญญา 

 ส าหรับโครงการท่ีเป็นลักษณะการพัฒนาใหม่บนพื้นท่ีท่ีมีสัญญาเช่ารายย่อยเดิม ส านักงาน

ทรัพย์สินฯ ได้มีการพัฒนาวิธีการให้เอกชนมาร่วมพัฒนา โดยเน้นการดูแลผู้เช่าเดิมให้ได้รับความเป็น

ธรรมมากยิ่งขึ้น ซึ่งในภายหลัง ส านักงานทรัพย์สินฯ ได้เปล่ียนวิธีการด าเนินการโครงการในลักษณะ

ดังกล่าว โดยส านักงานทรัพย์สินฯ จะเป็นผู้เจรจาและชดเชยให้กับผู้เช่าเดิมเอง โดยจะด าเนินการให้

เสร็จส้ินก่อนการส่งมอบพื้นท่ีให้กับผู้พัฒนา และมักจะผูกเงื่อนไขในสัญญาให้ผู้เช่าเดิมได้มีโอกาสกลับ

เข้ามาอยู่อาศัย หรือด าเนินกิจการได้ในพื้นท่ีอีกครั้ง เมื่อผู้พัฒนาด าเนินโครงการแล้วเสร็จ ซึ่งถือเป็น

การชดเชยผู้เช่าเดิมให้ได้รับโอกาสและความเป็นธรรมมากขึ้นกว่าในอดีต 

                                                             
3 คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, พัฒนาการในการด าเนินงานโครงการอสังหาริมทรัพย์ ชุมชนและที่อยู่อาศัยของ
ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์(กรุงเทพฯ2557). 
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 ส าหรับโครงการขนาดใหญ่ในแปลงท่ีดินท่ีมีศักยภาพสูง จะจัดให้มีการประมูลเพื่อให้เอกชน

เข้ามาร่วมพัฒนา โดยส านักงานทรัพย์สินฯ มีหลักการส าคัญในการสรรหาผู้พัฒนา 4 ประการ ได้แก่ 

1) โครงการต้องเป็นประโยชน์กับเมือง 

2) โครงการต้องมีการค านึงถึงส่ิงแวดล้อม และไม่สร้างปัญหาให้กับเมือง 

3) ผู้เช่าเดิมต้องมีสิทธิ์ท่ีได้กลับเข้ามา หรือได้รับการชดเชยท่ีเป็นธรรม และผู้พัฒนาต้องไม่เอา

รัดเอาเปรียบ 

4) ส านักงานทรัพย์สินฯ ต้องได้รับผลต้องแทนท่ีเป็นธรรม 

ซึ่งรายละเอียดและเงื่อนไขปลีกย่อยส าหรับการคัดเลือกนั้น จะแตกต่างกันไปตามศักยภาพ 

ท าเลท่ีต้ัง และวัตถุประสงค์ในการพัฒนาท่ีดินแปลงนั้นๆ ของส านักงานทรัพย์สินฯ ซึ่งอายุสัญญา

ส าหรับโครงการลักษณะดังกล่าว จะขึ้นอยู่กับมูลค่าการลงทุนของภาคเอกชน แต่ไม่เกิน 30 ปี  

 ดังนั้น จึงสามารถสรุปการพัฒนาวิธีการให้เอกชนร่วมพัฒนาของส านักงานทรัพย์สินฯ ได้ว่า 

ส านักงานทรัพย์สินฯ ได้เปล่ียนกลยุทธ์ในการบริหารจัดการพื้นท่ีท่ีมีศักยภาพในการพัฒนา จาก

บทเรียนในการปฏิบัติงานท่ีผ่านมา โดยได้เน้นลักษณะการบริหารจัดการท่ีไม่สร้างปัญหายุ่งยาก

ภายหลัง และความเป็นธรรมต่อท้ังผู้พัฒนาและส านักงานทรัพย์สินฯเอง และยังได้ให้ความส าคัญกับ

ประโยชน์สาธารณะ รวมถึงการดูแลผู้เช่าเดิมมากขึ้นเป็นล าดับ 

การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินทรัพย์ 

 จากการด าเนินงานของส านักงานทรัพย์สินฯ ท่ีผ่านมา พบว่าส านักงานทรัพย์สินไม่ได้จ ากัด

บทบาทขององค์กรอยู่เพียงแค่การดูแลรักษา และจัดหาประโยชน์ ตามความในพระราชบัญญัติจัดการ

ทรัพย์สินฝ่ายพระมหากษัตริย์ (ฉบับท่ี3) พ.ศ.2491 เท่านั้น ยังมีการด าเนินโครงการพัฒนาท่ีดินและ

อาคารให้มีการใช้ประโยชน์ท่ีคุ้มค่ามากยิ่งขึ้น หรือมีโครงการปรับปรุงซ่อมแซมอสังหาริมทรัพย์ใน

ความรับผิดชอบให้อยู่ในสภาพท่ีดี มีความเหมาะสมกับการใช้งานในปัจจุบันและอนาคต ซึ่งนอกจาก

จะเป็นการเพิ่มมูลค่าให้กับสินทรัพย์ของส านักงานทรัพย์สินฯเองแล้ว ยังเป็นการสร้างประโยชน์ให้กับ

ผู้เช่า ผู้ใช้งาน และเมืองในภาพรวมอีกด้วย 
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โครงการตลาดสะพานขาว4 

โครงการตลาดสะพานขาวนี้ต้ังอยู่บน 2 ฝ่ังถนนหลานหลวง ประกอบไปด้วยฝ่ังโรงภาพยนตร์

ปารีสและโรงภาพยนตร์แอมบาสเดอร์ ซึ่งพื้นท่ีโครงการนี้มีขนาดใหญ่ในแปลงท่ีดินท่ีมีศักยภาพสูง 

ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ได้จัดให้มีการประมูล เพื่อให้เอกชนเข้ามาร่วมพัฒนาพื้นท่ี 

เริ่มโดยท่ี บริษัท บางกอกสหวัฒนา จ ากัด เป็นผู้เช่าพัฒนาท่ีดินจากส านักงานทรัพย์สินฯต้ังแต่แรก 

เพื่อสร้าง อาคารพาณิชย์พักอาศัย อาคารโรงภาพยนตร์ 2 หลัง พร้อมท่ีจอดรถใต้ดินและตลาดในอดีต 

จนถึงในปี พ.ศ.2545 บริษัท บางกอกสหวัฒนา จ ากัด ได้หมดสัญญาเช่ากับส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์ลง ต่อมาส านักงานทรัพย์สินฯ ได้เล็งเห็นว่าพื้นท่ีถูกใช้งานมาอย่างหนัก พื้นท่ีทรุด

โทรม ถูกต่อเติมออกไปอย่างไร้ขอบเขต สาเหตุเนื่องจากพื้นท่ีตรงนี้เป็นพื้นท่ีของตลาด ท าให้มีความ

ทรุดโทรมจากการใช้งานอย่างมาก ซึ่งควรได้รับการปรับปรุงและพัฒนาใหม่ ส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์ จึงมอบหมายให้บริษัท สะพานขาว-ทรัพย์สินพัฒนา จ ากัด ซึ่งเป็นบริษัทเอกชน ท่ี

ได้รับมอบหมายให้เข้ามาดูแลในส่วนของพื้นท่ีส่วนกลางก่อน จากนั้นได้มีการปรับปรุงและพัฒนา

โครงการต่อในระยะยาว ซึ่งในการท าโครงการปรับปรุงและพัฒนาของส านักงานทรัพย์สินฯในลักษณะ

นี้จะต้องมีผู้เกี่ยวข้องกันถึง 3 ฝ่าย คือ ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ ผู้เช่าพัฒนา และผู้เช่า

รายย่อย การท่ีจะท าโครงการในลักษณะนี้ให้ส าเร็จนั้น ท้ัง 3 ฝ่ายจะต้องมีการประสานประโยชน์กัน

อย่างลงตัว ซึ่งในโครงการตลาดสะพานขาวนี้ เป็นโครงการในลักษณะตลาดโครงการเดียวท่ีประสาน

ประโยชน์ส าเร็จท้ัง 3 ฝ่าย จึงเป็นตัวอย่างท่ีดีในการศึกษาวิจัย การประสานประโยชน์ ซึ่งในการ

พัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์นั้น ความส าคัญในกระบวนการประสานประโยชน์นี้ มีความส าคัญอยู่

มาก ถึงแม้ CPB จะล้มเลิกวิธีการท่ีให้เอกชนเช่าพัฒนาไปแล้ว แต่การศึกษาในกรณีนี้ ท่ีประสบ

ความส าเร็จ อาจจะเป็นแนวทางให้ CPB ลองทบทวนถงึข้อดี ข้อจ ากัดอีกครั้งหนึ่ง 

1.2 ค าถามในงานวิจัย 
 1.2.1 การประสานประโยชน์ระหว่างผู้เช่าพัฒนาโครงการกับผู้เช่ารายย่อยมีกระบวนการ

อย่างไรและผู้พัฒนามีบทบาทอย่างไร 

 1.2.2 อะไรเป็นปัจจัยท่ีท าให้การประสานประโยชน์ส าเร็จ 

                                                             
4 จิตรคุปต์ พึ่งเสือ, interview by ผู้วิจัย, 12-3-58, 2558. 
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1.3 วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาแนวคิด นโยบาย วิธีการด าเนินงาน ในการพัฒนาและการประสานประโยชน์ 

โครงการปรับปรุงและพัฒนาตลาดสะพานขาวของ ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ 

2. เพื่อศึกษาแนวคิด นโยบาย วิธีการด าเนินงาน ในการพัฒนาและการประสานประโยชน์ 

โครงการพัฒนาตลาดสะพานขาวของ ผู้เช่าพัฒนา และ ผู้เช่ารายย่อย 

3. เพื่อศึกษาวิเคราะห์ ปัจจัยท่ีส่งผลให้ การประสานประโยชน์ท้ัง 3 ฝ่าย ในโครงการพัฒนา

ตลาดสะพานขาวประสบผลส าเร็จ 

4. เพื่อเสนอแนะแนวทางการประสานประโยชน์ในการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีลักษณะ

คล้ายกันในอนาคต 

1.4 ขอบเขตของการศึกษา 
พื้นท่ีตลาดสะพานขาวต้ังอยู่ริมถนนหลานหลวงท้ัง 2 ฝ่ัง ครอบคลุมพื้นท่ีประมาณ 37 ไร่ 

เป็นพื้นท่ีของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ท้ังหมด ประกอบไปด้วย 1.พื้นท่ีฝ่ังเหนือ(ฝ่ังโรง

ภาพยนตร์แอมบาสเดอร์) 2.พื้นท่ีฝ่ังใต้(ฝ่ังโรงภาพยนตร์ปารีส)  

ผู้วิจัยได้เลือกพื้นท่ีฝ่ังเหนือ(ฝ่ังโรงภาพยนตร์แอมบาสเดอร์)เป็นขอบเขตของศึกษา เนื่องจาก

ฝ่ังแอมบาสเดอร์ได้มีการด าเนินการไปแล้วกว่าร้อยละ 90 พื้นท่ีฝ่ังแอมบาสเดอร์มีประมาณ 19 ไร่

ประกอบไปด้วยอาคาร 173 หลัง 1 โรงหนัง ตลาดสามเหล่ียมและตลาดล าไย 

 

 

ภาพที่ 1 ขอบเขตพ้ืนที่ศึกษา 



18 
 
1.5 ค านิยามศัพท์เฉพาะ 
 การประสานประโยชน์5 หมายถึง ความร่วมมือกัน การส่งเสริมให้เกิดความประนีประนอม 

(Compromise) ของการขัดแย้งท่ีมีอยู่ให้น้อยลง ในการประสานประโยชน์ประกอบด้วยฝ่ายท่ีมี

ผลประโยชน์ท่ีขัดแย้งมาหาข้อตกลงร่วมกัน 

การเจรจาต่อรอง6 (Negotiation) หมายถึง กระบวนการแก้ไขปัญหา หรือความขัดแย้ง

ระหว่างผู้ท่ีเกี่ยวข้องมากกว่า 2 ฝ่ายข้ึนไป เพื่อหาข้อยุติท่ีเป็นผลประโยชน์ระหว่างคู่เจรจาร่วมกันโดย

สันติวิธี ให้เกิดการประนีประนอมพยายามหาข้อตกลงท่ียอมรับได้ท้ัง 2 ฝ่าย 

ผู้เช่าพัฒนา7 หมายถึง ผู้เช่าท่ีดินหรือผู้เช่าอาคาร ท่ีมีสัญญาเช่ากับส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์โดยตรง 

ผู้เช่ารายย่อย หมายถึง ผู้อยู่อาศัยท่ีเช่าอาคารจากผู้เช่าพัฒนา บนที่ดินของส านักงานทรัพย์สิน

ส่วนพระมหากษัตริย์ 

1.6 ข้อจ ากัดในงานวิจัย 
 ในงานวิจัยนี้จะไม่แสดงถึงผลตอบแทนหรือข้อมูลการเงินต่างๆแม้ผลสุดท้ายจะออกมาว่า

ปัจจัยคือ การเงิน ดังนั้นตัวเลขการเงินอย่างเป็นทางการหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องไม่ขอเปิดเผย แต่

ด าเนินการโดยมุ่งเน้นให้เกิดประโยชน์ท่ียั่งยืนต่อชุมชนและผู้อยู่อาศัย ซึ่งเป็นไปตามนโยบายหลักใน

การบริหารจัดการในส่วนท่ีเกี่ยวกับการจัดประโยชน์อสังหาริมทรัพย์ของส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์ 

1.7 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. เป็นประโยชน์เชิงปฏิบัติกับส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ และเข้าใจกระบวนการ

ด าเนินงานท่ีผ่านมา เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาการประสานประโยชน์ของส านักงานทรัพย์สินฯ

ต่อไป 

2. เป็นแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงการประสานประโยชน์  เพื่ อการพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ในโครงการต่างๆต่อไป 

3. เพื่อเป็นข้อเสนอแนะให้กับผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในโครงการอื่นๆของส านักงานทรัพย์สิน

ส่วนพระมหากษัตริย์หรือในหน่วยงานเอกชน 

                                                             
5 อ.ประสงค์ ทองสุขประสงค์, "การประสานประโยชน์," ed. ผู้วิจัย(กรุงเทพฯ2558). 
6 จอร์จ และสแตน, การเจรจาต่อรอง(1991). 
7 ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์, "นโยบายการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย์." 
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บทท่ี 2  
แนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ผู้วิจัยจึงได้ท าการศึกษาค้นคว้าหาการศึกษากระบวนการท่ีเกี่ยวข้องกับการประสาน

ประโยชน์ โดยพบว่ามีแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับการประสารประโยชน์ ได้แก่ 

2.1 แนวความคิดและทฤษฎีการประสานประโยชน์ 

2.2 แนวความคิดและทฤษฎีการเจรจาต่อรอง 

2.3 แนวความคิดและทฤษฎีการสร้างความสัมพันธ์ 

2.4 แนวความคิดและทฤษฎีการวิเคราะห์ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย (Stakeholder) 

2.5 แนวความคิดและทฤษฎีการวางแผน 

2.1 แนวความคิดและทฤษฎีการประสานประโยชน์ 
การประสานประโยชน์ หมายถึง การส่งเสริมให้เกิดความประนีประนอม (Compromise) ของ

การขัดแย้งท่ีมีอยู่ให้น้อยลง ในการประสานประโยชน์ประกอบด้วยฝ่ายท่ีมีผลประโยชน์ท่ีขัดแย้งมาหา

ข้อตกลงร่วมกัน โดยแต่ละฝ่ายจะน าข้อเสนอและแนวคิดของตนมาสู่การถกปัญหาและด าเนินการ

ร่วมกัน การประสานประโยชน์จะเกิดขึ้นได้เราจะต้องรู้จักให้และรับ (give and take) หลักการนี้ถือว่าเป็น

หัวใจส าคัญ และการประสานประโยชน์เป็นการเอื้อให้เกิดการสร้างผลประโยชน์ร่วมกันแบบ Win–Win 

จะน าไปสู่การเจรจาต่อรองท่ีได้ประโยชน์ร่วมกัน ในด้านผลลัพธ์จะได้ประโยชน์ในระยะยาวและยั่งยืน 

จึงมักออกไปในแนวของการหาข้อสรุปท่ีท าให้เกิดประโยชน์ท่ีท้ังต่างฝ่ายต่างยอมรับได้ซะมากกว่า

เพื่อท่ีจะได้คงความสัมพันธ์อันดีระหว่างกัน 

ลักษณะของการประสานประโยชน์  

การประสานประโยชน์ เป็นเรื่องเกี่ยวข้องกับการจัดการให้สอดคล้องกันโดยปราศจากการ

ขัดแย้ง เป็นการท างานของบุคคลต้ังแต่ 2 คนขึ้นไป ท่ีรวมปฏิบัติการให้บรรลุเป้าหมายร่วมกัน การ

ประสานประโยชน์เป็นเรื่องเกี่ยวกับหน้าท่ีในทางจัดการ เป็นการติดต่อส่ือสาร โดยเฉพาะอย่างยิ่งการ

ติดต่อส่ือสาร 2 ทาง (Two Way Communication) จะช่วยให้มีความเข้าใจตรงกัน การประสาน

ประโยชน์มีอยู่ท้ังในรูปท่ีเป็นทางการและไม่เป็นทางการ และเกิดขึ้นได้ท้ังระหว่างหน่วยงานต่างๆ

ระดับเดียวกันและระหว่างหน่วยงานท่ีอยู่ต่างระดับกัน การประสานประโยชน์ไม่ควรจะกระท าโดยใช้

อ านาจส่ังการแต่อย่างเดียว ควรใช้ความสัมพันธ์ท่ีดีต่อกันเป็นหลัก เพราะความมีน้ าใจต่อกัน ความ

ไว้วางใจกันจะเป็นผลให้เกิดการร่วมใจมากกว่าการใช้อ านาจหน้าท่ีพยายามผูกมิตรต้ังแต่แรกต้น และ
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ป้องกันไม่ให้เกิดความรู้สึกท่ีเป็นปฏิปักษ์ มีความหวาดระแวงหรือกินแหนงแคลงใจกัน ก่อให้การ

ยอมรับซึ่งกันและกัน ไม่นินทาว่าร้ายกัน ไม่โยนความผิดให้แก่ผู้อื่น เมื่อมีส่ิงใดจะช่วยเหลือแนะน ากัน 

และพร้อมท่ีจะรับฟังค าแนะน าของผู้เกี่ยวข้อง  

 

 
ภาพที่ 2 แสดงการประสานประโยชน์ทั้ง 3 ฝ่าย 

 

ปัจจัยที่ท าให้การประสานประโยชน์ประสบผลส าเร็จ 

1.  การวางแผนการประสานประโยชน์ การประสานประโยชน์เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ 

แผนการ เป้าหมาย ต้องอาศัยข้ันตอนท่ีมีการปฏิบัติอย่างเป็นกระบวนการ การวางแผนการประสาน

ประโยชน์เป็นส่ิงท่ีจะต้องระมัดระวังอย่างยิ่ง เพราะงานท่ีมีการวางแผนท่ีผิดขั้นตอน ก็จะท าให้ไม่ได้

รับผลตามความต้องการ 

2.  การสร้างสัมพันธ์ภาพการประสานประโยชน์ คือ การสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่าง บุคคล

หรือองค์กร อันจะท าให้เกิดความร่วมมือ จึงมีต้องการติดต่อสัมพันธภาพท่ีดีกับบุคคลอื่นซึ่งจะส่งผล

ท าให้การติดต่อและการปฏิบัติงานร่วมกับผู้อื่นเป็นไปได้ด้วยดี ท าให้เกิดความร่วมมือ โดยอาศัยความ

เข้าใจ หรือการตกลงร่วมกัน เพื่อท าให้เกิดความเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันและน าไป สู้การประสาน

ประโยชน์ท่ีเป็นผลส าเร็จ  

3.  ก าหนดข้อตกลงประสานประโยชน์ การท าข้อตกลงจึงมีความละเอียดอ่อนมากในการ 

ประสานประโยชน์ ในลักษณะท่ีว่าผลประโยชน์จะต้องมีการกระจายของอีกฝ่ายหนึ่ง ไม่มี คนใดได้

ท้ังหมด ดังนั้นขั้นตอนการก าหนดข้อตกลงประสานประโยชน์นั้น จะเป็นการก าหนดข้อตกลงใน

ส านกังาน

ทรัพย์สนิฯ 

ทร 

ผู้เชา่พัฒนา ผู้เชา่รายย่อย 
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ลักษณะท่ีเป็นการเจรจาต่อรองแบบร่วมมือกัน โดยหลักส าคัญก็คือ ไม่มีใครเสียผลประโยชน์ท้ัง 2 

ฝ่ายต่างฝ่ายต่างได้ผลประโยชน์ร่วมกัน 

4.  การบ ารุงรักษาการประสานประโยชน์ การบ ารุงรักษาประโยชน์ในท่ีนี้หมายถึงการ 

รักษาความสัมพันธ์อันดีสืบเนื่องต่อไป เพื่อส่งผลให้การประสานประโยชน์ในครั้งต่อไปง่ายข้ึน  

 

 

ภาพที่ 3 ปัจจัยที่ท าให้การประสานประโยชน์ประสบผลส าเร็จ 
 

หลักการประสานประโยชน์8(Integrative Negotiation)   

เป็นการประสานประโยชน์ในลักษณะการเจรจาแบบมุ่งเน้นความร่วมมือ (Integrative Negotiation) 

หรือการเจรจาไกล่เกล่ีย แบบมีหลักการ (Principle Negotiation) เป็นวิธีท่ีได้รับการยอมรับอย่างแพร่หลาย 

นักเจรจา ไกล่เกล่ีย และนักวิชาการด้านการเจรจาจ านวนมากแนะน าให้ใช้วิธีการนี้ในการเจรจา 

เนื่องจากน าไปสู่การแก้ไขความขัดแย้งได้เป็นอย่างดี เกิดความพึงพอใจหรือผลลัพธ์ที่ชนะ-ชนะท้ังคู่ 

และ น าไปสู่การสร้างความร่วมมือต่อกันในระยะยาว เป็นวิธีการท่ีบุคคลมุ่งท่ีเป้าหมายตนเองและให้

ความร่วมมือต่อการแก้ปัญหา  โดยทุกฝ่ายท่ีเกี่ยวข้องกับความขัดแย้งต่างพยายามตอบสนอง ความ

                                                             
8 นายชลัท ประเทืองรัตนา, หลักการประสานประโยชน์(กรุงเทพมหานครฯ, 2550). 

http://kpi2.kpi.ac.th/wiki/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B9%84%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3&action=edit&redlink=1
http://kpi2.kpi.ac.th/wiki/index.php?title=%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B9%84%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2&action=edit&redlink=1
http://kpi2.kpi.ac.th/wiki/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%81%E0%B8%81%E0%B9%89%E0%B9%84%E0%B8%82%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%82%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%81%E0%B8%A2%E0%B9%89%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
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ต้องการของทุกฝ่ายให้ได้มากท่ีสุด การผ่อนปรนเป็นวิธีท่ีให้ทุกฝ่ายแก้ปัญหาด้วยการมอง หาจุดต่าง

มากกว่าการเปล่ียนประเด็นหลักท่ีเป็นเป้าหมายของแต่ละฝ่าย ซึ่งได้แก่การหาข้อยุติท่ีทุกฝ่ายเป็นผู้

ชนะ (Win – win  solution) สามารถบรรลุเป้าหมายของตนและท้ังเป็นท่ียอมรับเชิงเหตุผลของท้ังสองฝ่าย 

2.2 แนวความคิดและทฤษฎีการเจรจาต่อรอง 
การเจรจาต่อรอง หมายถึง  กระบวนการแก้ไขปัญหา หรือความขัดแย้งระหว่างผู้ท่ีเกี่ยวข้อง

มากกว่า 2 ฝ่ายขึ้นไป เพื่อหาข้อยุติท่ีเป็นผลประโยชน์ระหว่างคู่เจรจาร่วมกัน ส่วนสัดส่วนในการ

ได้มากน้อยข้ึนอยู่กับอ านาจต่อรองท่ีแตกต่างกัน และขึ้นอยู่กับเทคนิคและความสามารถในการเจรจา

ของแต่ละฝ่าย จากการส ารวจเอกสารท่ีเกี่ยวข้อง มีผู้ได้ให้ค าจ ากัดความของความหมายการเจรจา

ต่อรองไว้ใกล้เคียงกัน ได้แก่ 

  ประชุม โพธิกุล9 (2536, น. 11) กล่าวว่าการเจราจาต่อรองคือกระบวนการให้ได้มาซึ่งส่ิง

ท่ีเราต้องการ ในขณะท่ีส่ิงนั้นอยู่ภายใต้การควบคุมของบุคคลอื่น  การเจรจาต่อรองเกิดขึ้นระหว่าง 2 

บริษัท หรือ 2 คนหรือมากกว่า 

 แฮรี่ เอ มิลส์10 (Herry A. Mills อ้างถึงใน กฤตธี กิจปฏิพัทธ์, 2538, น.19) ได้ให้ค าจ ากัด

ความเกี่ยวกับการเจรจาต่อรองไว้ว่า การเจรจาต่อรองเป็นหนทางท่ีมีประสิทธิภาพเพื่อให้ได้ส่ิงท่ีเรา

ต้องการ เราเจรจาต่อรองเพื่อขัดแย้งและผลประโยชน์ของตนเอง ในการเจรจาต่อรองนั้น ท้ัง 2 ฝ่าย

ย่อมมีท้ังผลประโยชน์ร่วมและขัดแย้งกัน 

 จอร์จ และสแตน11 (George & Stan, 1991, p. 5) กล่าวว่า การเจรจาต่อรองทางธุรกิจ

คือกระบวนการต่อรองในเรื่องหนึ่งเรื่องใด โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้ได้ซึ่งข้อตกลง 

ดังนั้น ในการเจรจาต่อรองแต่ละครั้งจะต้องประกอบด้วยปัจจัยต่างๆเหล่านี้ 

1.แต่ละฝ่ายท่ีเกี่ยวข้องในการเจรจาต่อรองต้องมีเป้าหมายและวัตถุประสงค์ของตนเองท่ี

ชัดเจน 

2.แต่ละฝ่ายท่ีเกี่ยวข้องต้องร่วมมือกันขจัดข้อขัดแย้งเพื่อผลประโยชน์ของตนเอง 

3.ไม่มีวิธีการหรือขั้นตอนท่ีแน่นอนตายตัวในการเจรจาต่อรองในแต่ละครั้ง แต่ต้องมีผลลัพธ์

เพื่อน ามาสู่การตัดสินใจ 

 

                                                             
9 ประชุม โพธิกุล, การเจรจาต่อรอง(2536). 
10 แฮร่ี เอ มิลส์, "การเจรจาต่อรอง," (2538). 
11 จอร์จ และสแตน George & Stan, "การเจรจาต่อรองธุรกิจ," (1991). 
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ประเภทของการเจรจาต่อรอง 

การเลือกประเภทหรือวิธีการเจรจาต่อรองเป็นองค์ประกอบส าคัญท่ีจะได้ข้อตกลงท่ีดีกว่า 

การตัดสินเลือกประเภทท่ีเหมาะสมท่ีสุดมีส่วนสัมพันธ์กับการเตรียมตัวก่อนเข้าสู่การเจรจาต่อรอง 

โดยแบ่งเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ 

1.การเจรจาต่อรองแบบแข่งขัน การเจรจาต่อรองประเภทนี้ บางครั้งจะใช้ค าว่า การเจรจา

ต่อรองแบบ Zero Sum12(Sakuma, 1994, p.124) หมายถึงการแบ่งวงกลมท่ีมีพื้นท่ีและขอบเขต

จ ากัดโดยคู่เจรจาท้ัง 2 ฝ่ายโดยมีเพียงฝ่ายเดียวท่ีได้ผลประโยชน์สูงสุดและถือเป็นผู้ชนะ (Win) และ

อีกฝ่ายหนึ่งต้องเสียผลประโยชน์และตกเป็นผู้แพ้ (Lose) ดังนั้นจึงเป็นการต่อสู้เพื่ออ านาจด้วยเดิมพัน

ท่ีสูง และเห็นได้ชัดว่า เป็นวิธีการท่ีให้ประโยชน์ถ้าฝ่ายนั้นมีฐานอ านาจท่ีเข้มแข็ง โดยไม่มีส่วน

เกี่ยวข้องกับการได้มาซึ่งข้อตกลงท่ียุติธรรมตราบเท่าท่ีให้ได้มาในส่ิงท่ีต้องการ และไม่ค านึงถึงผลท่ีจะ

เกิดตามมา เช่น ในการเจรจาต่อรองครั้งต่อๆไป ถ้าฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งตัดสินใจต้ังแต่แรกว่าจะให้มีการ

เจรจาแบบผู้ชนะ ผู้แพ้ ส่ิงท่ีพึงปฏิบัติคือ ระบุวัตถุประสงค์ท่ีต้องการอย่างชัดเจน และช้ีแจงผลท่ี

เกิดขึ้นภายหลังว่ามีอะไรบ้าง13 (ปานอนันต์ เทพบุศย์,2539, หน้า 38) 

2.การเจรจาต่อรองแบบร่วมมือ บางครั้งจะใช้ค าว่า Plus-Sum หรือ win-win การเจรจา

ต่อรองประเภทนี้เป็นรูปแบบท่ีท้ัง 2 ฝ่ายมีผลประโยชน์ร่วมกัน ดังนั้น ต่างฝ่ายจึงต่างเป็นผู้ชนะ ใน

สถานการณ์เช่นนี้ท้ัง 2 ฝ่ายจะร่วมมือกันเพื่อหาข้อตกลงท่ีอาจเป็นไปได้ท่ีดีท่ีสุดส าหรับท้ัง 2 ฝ่าย 

ดังนั้น บางครั้งจึงถูกเรียกว่าเป็นการเจรจาต่อรองแบบร่วมมือกัน อย่างไรก็ตาม แต่ละฝ่ายจะต้อง

ปกป้องผลก าไรของฝ่ายตน วิธีนี้เป็นการแก้ปัญหาร่วมกันมากกว่าท่ีจะต่อสู้กันเหมือนเป็นศัตรูกัน

เพื่อให้ได้มาซึ่งส่วนแบ่งท่ีใหญ่ท่ีสุด ดังนั้นผลท่ีตามมาก็คือ ในขั้นต้นจะต้องใช้เวลามากในการพิจารณา 

ขอบเขตของปัญหาและหาข้อแก้ไขร่วมกันฝ่ายตรงข้ามอาจจะต้องการแบ่งปันจ้อมูลต่างๆเพื่อจะอยู่ใน

สภาพท่ีไว้วางใจท้ัง 2 ฝ่ายเพื่อให้ได้ผลดีท่ีสุด ท้ัง 2 ฝ่ายจ าเป็นต้องแน่ใจว่าส่ิงท่ีอีกฝ่ายหนึ่งบอกนั้น

เป็นความจริงการสร้างความไว้เนื้อเช่ือใจในท้ัง 2 ฝ่ายแบบนี้เป็นลักษณะส าคัญอย่างหนึ่งของการ 

เจรจาต่อรองแบบชนะท้ัง 2 ฝ่าย  

 

                                                             
12 Sakuma, การเปลี่ยนวิธีการเจรจาแบบแข่งขันไปสู่การเจรจาแบบร่วมมือ(1994). 
13 ปานอนันต์ เทพบุศย์, การเจรจาต่อรองแบบแข่งขัน (2539). 
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ตารางที่ 1 ตารางการเปรียบเทียบการเจรจาท้ัง 2 รูปแบบ 

รูปแบบแบบแข่งขัน (Zero-Sum) รูปแบบแบบร่วมมือ (Win-Win) 
1.สถานการณ์ท่ีฝ่ายตรงข้ามคิดว่าส่ิงท่ีท่านได้
คือ ส่ิ ง ท่ี เ ขา ต้อ ง สูญ เ สี ย  เ ช่น  การแบ่ ง
ทรัพยากรท่ีจ ากัด 
2.มีปฏิสัมพันธ์เพียงครั้งเดียว ซึ่งไม่คาดหวัง
ว่าจะมีความสัมพันธ์ต่อกันอีก โดยเฉพาะ
ผลลัพธ์ที่มีการได้เสียสูง 
3.ในสถานการณ์ท่ีคิดว่ามีอ านาจต่อรองสูง
สามารถก าหนดข้อเรียกร้องได้ เช่น ไม่มีคู่แข่ง
ขันรายอื่น  
4.เมื่อมองไม่เห็นวิธีอื่นและรู้สึกว่ามีอ านาจ
ต่อรองน้อย เช่น สถานการณ์ท่ีไม่มีทางเลือก
อื่น 
5.ในสถานการณ์ท่ีเกิดความไม่แน่ใจ ความ
กลัวเวลาคับขัน เช่น การตัดสินใจเร่งด่วน 
6.เป็นปฏิกิริยาโต้ตอบพฤติกรรมแบบแข่งขัน
หรือถูกโจมตีส่วนตัว เช่น การป้องกันการ
วิจารณ์ส่วนตัว การป้องกันการข่มขู่ 
7.เมื่อมีความไว้วางใจกันสูง เช่น ความสงสัย
ว่าการร่วมมือจะถูกใช้เป็นการเอาเปรียบ 
8.ในกรณีท่ีมีค าตอบท่ีเตรียมพร้อมแล้ว หรือ
เมื่อถูกส่ังให้ปฏิบัติตาม เช่น การตัดสินใจฝ่าย
เดียวของผู้บริหาร 

1.เมื่อฝ่ายตรงข้ามคิดว่า ท้ัง 2 ฝ่ายสามารถได้
ประโยชน์ 
 
2.เมื่อฝ่ายตรงข้ามคิดว่าจะมีความสัมพันธ์ต่อกัน
ในอนาคต 
 
3.เมื่อฝ่ายตรงข้ามคิดว่ามีอ านาจต่อรองท่ีสมดุล
กัน 
 
 
4.เมื่อมีทางเลือกหลายทางให้พิจารณา 
 
 
5.เมื่อมีความแน่นอนมากขึ้น และความกดดัน
ด้านเวลาลดลง 
6.เมือ่ใช้รูปแบบร่วมมือ 
 
7.เมื่อมีความเช่ือใจและฝ่ายตรงข้ามสามารถ
ท านายได้ถูกต้องและมั่นใจในอีกฝ่าย 
8.เมื่ออีกฝ่ายรู้สึกว่าได้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ 
 

ภาพที่ 4 การเจรจาต่อรองแบบร่วมมือ (Plus-Sum , Win Win) 
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รูปแบบแบบแข่งขัน (Zero-Sum) รูปแบบแบบร่วมมือ (Win-Win) 
9.เพื่อซ่อนความเขลาหรือความไม่มั่นใจ 

 
10.เมื่อถูกกดดันให้ถูกแข่งขันโดยปัจจัยด้าน
องค์กร เช่น การตัดสินใจจากท่ีประชุม ความ
คาดหวังของผู้บังคับบัญชา หรือจากบรรทัด
ฐานของการยึดปฏิบัติ เช่น ระบบการเมือง 
วัฒนธรรม ฯลฯ 

9.เพื่อส่งเสริมให้มีความต้องการด้านการยอมรับ
นับถือ 
 
 
10.โดยการทบทวนปัจจัยท่ีเป็นบรรทัดฐานและ
ตรวจสอบอย่างชัดเจนเกี่ยวกับสมมติฐานว่า
จะต้องปฏิบัติตามบรรทัดฐานเหล่านั้น 

 

 

 ในอดีตท่ีผ่านมา นักเจรจาต่อรองมักต้ังวัตถุประสงค์ไว้ว่าจะยุติการเจรจาต่อรองในรูปแบบ

แพ้-ชนะ แต่ในปัจจุบันนี้เจรจาต่อรองทางธุรกิจมักจะเน้นให้ผลของการเจรจาออกมาแบบชนะท้ังคู่ 

(Win-Win Negotiating Approach) เหตุผลส าคัญก็คือไม่ต้องการให้ใครเสียประโยชน์ท้ัง 2 ฝ่าย และ

หวังท่ีจะท าธุรกิจร่วมกันอย่างยืนยาวและต่อเนื่อง 

กระบวนการเจรจาต่อรอง14 หากจะจัดกระบวนการเจรจาต่อรอง ก็อาจสามารถจัดแบ่ง

คร่าวๆ เป็น 2 ข้ันตอนคือ การเตรียมการก่อนการเจรจา และการลงมือในการเจรจาในโต๊ะเจรจา 

ก.การเตรียมการก่อนเจรจา 

การเตรียมการเจรจาต่อรองคือการวางแผนอย่างมีประสิทธิภาพในเรื่องราวต่างๆต่อไปนี้ 

1.การประเมินสถานการณ์และบุคคล ได้แก่การเรียนรู้เกี่ยวกับเรื่องราวของลูกค้าและหุ้นส่วน

ในอนาคต ข่าวสารทุกชนิดจะเป็นประโยชน์โดยตรง ดังนั้น การค้นหาข้อมูลต่างๆท่ีเกี่ยวข้องจากแหล่ง

ต่างๆจึงมีความส าคัญอย่างยิ่ง 

2.การยืนยันข้อเท็จจริง เมื่อได้ข้อมูลมาแล้ว ควนน าข้อมูลเหล่านั้นมาอภิปรายในหมู่ผู้ร่วมทีม

เจรจาต่อรอง หากมีค าเฉพาะเจาะจงใดๆควรจดบันทึกไว้เป็นลายลักษณ์อักษร 

3.การก าหนดระเบียบวาระ นักเจรจาต่อรองทางธุรกิจส่วนใหญ่มานั่งท่ีโต๊ะเจรจาโดยก าหนด

ระเบียบวาระการประชุมไว้ในใจมาก่อนแล้วซึ่งมีความส าคัญอย่างยิ่ง การเจรจาต่อรองท่ีดีระเบียบ

วาระควรถูกจัดเรียงล าดับความส าคัญอย่างมีระบบ 

                                                             
14 สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์, หลักการเบื้องต้นในการเจรจาต่อรอง(2545). 
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4.การก าหนดในสถานการณ์ในขณะเจรจาต่อรอง สถานการณ์ในท่ีนี้ได้แก่สถานท่ี จ านวน

ผู้เข้าร่วมเจรจาต่อรอง ช่องทางการติดต่อส่ือสาร และเวลา 

- สถานท่ี สถานท่ีอาจเป็นปัจจัยการเจรจาต่อรองท่ีส าคัญท่ีสุด เพราะเหตุผลหลายประการ

ท้ังในด้านการปฏิบัติและจิตใจ การเจรจาต่อรองในบ้านของตนเอง ฝ่ายเจ้าบ้านจะเป็นฝ่ายได้เปรียบ 

เพราะเจ้าบ้านย่อมเข้าถึงแหล่งข่าวสารได้อย่างทันท่วงทีกว่า ในทางกลับกัน ทีมท่ีต้องเป็นฝ่าย

เดินทางไปเจรจาต่อรองท่ีอื่นจะน าข่าวสารและผู้ร่วมทีมเฉพาะท่ีจ าเป็นในจ านวนท่ีน้อยท่ีสุดไปด้วย

เท่านั้น แต่ประโยชน์ท่ีทีมเจ้าบ้านจะได้รับมากท่ีสุด อาจเป็นความได้เปรียบในแง่ของจิตใจซึ่งท าให้

ตระหนักถึงความมีอ านาจมากกกว่า 

- จ านวนผู้เข้าร่วมเจรจาต่อรอง15 บางครั้งท่ีจ านวนฝ่ายในการเข้าร่วมเจรจาต่อรองมีมากกว่า 

2 ฝ่าย กล่าวคือ นอกจากผู้ซื้อและผู้ขายแล้ว อาจมีบริษัทท่ีปรึกษาทางวิศวกรรม ธนาคาร หรือ

เจ้าหน้าท่ีรัฐบาลเข้าร่วมประชุมด้วย โดยท่ัวไปแล้วถ้ายิ่งมีฝ่ายต่างๆเข้ามาเกี่ยวข้องด้วยมากกว่า

เท่าใดการเจรจาต่อรองก็ยิ่งสลับซับซ้อนและยุ่งยากยิ่งขึ้นเท่านั้น การเจรจาต่อรองใดๆก็ตามควรให้มี

ฝ่ายต่างๆน้อยท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ ถ้าให้ดีแล้วควรมีแค่ตัวแทนของบริษัท 2 ฝ่ายเท่านั้น โดยท่ัวไป

ทีมท่ีมีจ านวนสมาชิกมากกว่าจะมีอ านาจเหนือกว่าทีมท่ีมีสมาชิกน้อยกว่า 

- ช่องทางการติดต่อส่ือสาร ช่องทางในการติดต่อส่ือสารมีหลายช่องทางด้วยกัน เช่น แบบ

ประจันหน้า การติดต่อส่ือสารด้วยช่องทางอื่นๆ เช่น จดหมาย โทรศัพท์ หรือการประชุมโดยผ่าน

เครื่องมือส่ือสารอิเลคทรอนิกส์ อาจใช้ไม่ได้ผลกับลูกค้าบางประเทศ เช่น ญี่ปุ่น เป็นต้น 

- เวลา ถ้าสถานท่ีไม่ใช่ปัจจัยท่ีมีความส าคัญท่ีสุด เวลาอาจเป็นปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุดโดยท่ัวไป

แล้ว ฝ่ายท่ีมีเวลามากกว่าและรู้ว่าตนมีเวลามากกว่าจะเป็นฝ่ายท่ีมีสถานะเหนือกว่าในเวลาต่อรองกัน 

ฝ่ายท่ีมีเวลาน้อยกว่าจะถูกบังคับให้ยินยอมเพื่อท่ีจะได้ท าความตกลงกันในประเด็นต่อๆไป ดังนั้น 

เวลาคือเครื่องมือแห่งการต่อรองท่ีส าคัญท่ีสุดอย่างยิ่ง 

เมื่อมีการเตรียมเจรจาต่อรองพร้อมแล้ว จากนั้นจึงเข้าสู่การเจรจาต่อรองทางธุรกิจ 

ข. การเจรจาบนโต๊ะเจรจา16 

การเจรจาต่อรองในขั้นนี้ สามารถบ่งบอกถึงรูปแบบ (Style) ของแต่ละชาติได้ ซึ่งรูปแบบในแต่ละ

ขั้นตอนของแต่ละชาติจะไม่เหมือนกัน ท้ังนี้เนื่องจากคุณค่าพื้นฐานทางด้านวัฒนธรรมของแต่ละชาติ

ไม่เหมือนกัน ขั้นตอนการเจรจาต่อรอง สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ขั้นตอนใหญ่ๆ คือ 

                                                             
15 ก้องเกียร ติโอภาสวงการ, จ านวนผู้เข้าร่วมเจรจาต่อรอง(2530). 
16

 Hartfield, การเจรจาบนโตะ๊เจรจา(1999). 
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1.การพบปะเพื่อสร้างความไว้วางใจ (Social Meeting to build trust) 

วัตถุประสงค์ของการพบปะก็เพื่อเป็นการสืบค้นภูมิหลังและความสนใจของอีกฝ่ายหนึ่งถ้าท้ัง 

2 ฝ่ายมีภูมิหลังและความสนใจท่ีคล้ายคลึงกัน การเจรจาต่อรองก็จะประสบความส าเร็จได้โดยง่าย ใน

ระหว่างขั้นตอนนี้ เรายังสามารถใช้ดุลยพินิจเกี่ยวกับคู่เจรจาว่าจะสามารถให้ความไว้วางใจได้มาก

น้อยเพียงใด บุคลิกภาพ สไตล์การติดต่อส่ือสาร ข่าวสารท้ังหมดนี้มีคุณค่าอย่างยิ่งและจ าเป็นต้องรู้

เพื่อท่ีจะได้รับมือการช่วงการประชุมท่ีเหลือได้อย่างถูกต้อง ชาวญี่ปุ่นเน้นการสร้างความสัมพันธ์และ

ความไว้วางใจในการเข้าสู่การเจรจาทางธุรกิจ ในขณะท่ีชาวอเมริกันไม่เน้นมากนัก 17 (Oikawa & 

Tanner,1992,p.59) เรื่องท่ีสนทนากันได้แก่ ครอบครัว กอล์ฟ การเดินทางท่องเท่ียวครั้งล่าสุด ฯลฯ 

ในญี่ปุ่น ถ้าขั้นตอนนี้ล้มเหลวหรือไปกันไม่ได้ การเจรจาธุรกิจก็เกิดขึ้นไม่ได้เช่นกัน เนื่องจากเกิด

ปัญหาในความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลขึ้น ชาวญี่ปุ่นจะลงทุนมากท้ังในด้านทุนและเวลาเพื่อกิจกรรม

การสร้างความไว้วางใจนี้18 (Martin et al, 1999,p.67) ผู้บริหารสูงสุดจะเข้ามาก ากับในแง่พิธีการ 

และจะมีบทบาทอีกครั้งในขั้นตอนสุดท้ายคือการลงนามในสัญญา ดังนั้น ผู้ท่ีมีบทบาทในการเจรจา 

ต่อรองท่ีแท้จริงคือผู้จัดการในระดับต่ ากว่า สถานท่ีท่ีพบปะกันควรเป็นสถานท่ีท่ีสะดวกสบาย

และมีบรรยากาศท่ีผ่อนคลาย เช่น โรงแรม หรือภัตตาคาร โดยมีธรรมเนียมหลักๆ ได้แก่ การ

เปล่ียนแปลงนามบัตร ผู้ขายมอบของท่ีระลึกแก่ผู้ซื้อ การแลกเปล่ียนข้อมูลซึ่งกันและกันโดยผู้แนะน า 

ท้ัง 2 ฝ่ายจะเน้นเรื่องความร่วมมือ ความจริงใจ และความกลมกลืน ผู้ขายอาจจะแนะน าให้ไปด่ืมกัน

ต่อท่ีบาร์ ซึ่งกว่าพิธีการท้ังหมดแล้วเสร็จอาจใช้เวลาร่วมหลายช่ัวโมง หลังจากนั้นท้ัง 2 ฝ่ายจึงเริ่มนัด

ประชุมในครั้งต่อไป 

2 . กา รแลก เปลี่ ยนข่ าวสารที่ เ ก่ี ย ว เนื่ อ ง กับงาน  (Task Related Information 

Exchange) หลังจากท่ีการพบปะเพื่อสร้างความไว้วางใจเสร็จส้ินแล้วจึงเริ่มต้นพูดธุรกิจกัน ใน

อเมริกา การเปล่ียนแปลงข่าวสารท่ีเกี่ยวเนื่องกับงานเป็นกระบวนการส่ือสาร 2 ทางกล่าวคือ ท้ัง 2 

ฝ่ายจะต้องพูดคุยเกี่ยวกับธุรกิจท่ีจะเจรจาต่อรองกันอย่างมีน้ าหนักเท่าเทียมกันท้ัง 2 ฝ่าย ผู้ซื้อ

เพียงแต่อธิบายในส่ิงท่ีต้องการพร้อมท้ังเหตุผลในการร้องขอ และจะอธิบายเพิ่มเติมถ้าจ าเป็น ดังนั้น

จึงใช้เวลาไม่นานนัก  

                                                             
17

 Oikawa & Tanner, ความไวว้างใจในการเขา้สู่การเจรจาทางธุรกิจ(1992). 
18

 Martin et al, การสร้างความไวว้างใจน้ี(1999). 
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3.การชักจูง (Persuasion) บางประเทศให้ความส าคัญกับขั้นตอนนี้เป็นอย่างมาก เช่นใน

กรณีของชาวตะวันตก แต่ในกรณีของญี่ปุ่นจะไม่มีการแบ่งแยกอย่างเด็ดขาดระหว่างขั้นตอนการ

แลกเปล่ียนข่าวสารท่ีเกี่ยวเนื่องกับงานกับข้ันตอนการชักจูงใจ ขั้นตอนท้ัง 2 นี้มักผสมกัน เวลาจะถูก

ใช้ไปอย่างมากมายในขั้นตอนการแลกเปล่ียนข่าวสารท่ีเกี่ยวเนื่องกับงานจนมีประเด็นเหลือใช้โต้แย้ง

กันในขั้นตอนชักจูงใจเพียงเล็กน้อยเท่านั้น แต่ส าหรับชาวอเมริกันแล้ว พวกเขาเห็นว่าการชักจูงใจคือ

หัวใจของการเจรจาต่อรอง คือการเปิดเผยอย่างตรงไปตรงมา การใช้กลยุทธ์เชิงรุก ส่ิงท่ีส าคัญคือการ

รักษาความสัมพันธ์ และความกลมกลืนมากกว่าท่ีท่ีจะพูดคุยแบบเปิดเผยตรงไปตรงมา ถ้าท้ัง 2 ฝ่าย

ไว้วางใจกัน จะเสนอราคาในราคาท่ีเหมาะสมกับความต้องการ  

  4.การยินยอมและตกลง (Concession and Agreement) ขั้นตอนสุดท้ายของการ

เจรจาต่อรองคือการยินยอมซึ่งน าไปสู่การตกลงกัน การเจรจาต่อรองใดๆก็ตามล้วนต้องการมีการ

ประนีประนอมกันท้ังส้ิน ปกติแล้วทั้ง 2 ฝ่าย จะยินยอมในบางอย่างเพื่อให้ได้บางอย่างมากขึ้น ก่อนท่ี

จะมีการตกลงยินยอม ควรจะมีการอภิปรายประเด็นทุกประเด็นอย่างครบถ้วนเสียก่อน จากนั้นจึง

ค่อยยินยอม โดยเริ่มยินยอมในประเด็นเล็กๆก่อน เพื่อสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างกัน และไม่ควร

ตัดสินใจยินยอมเรื่องใดๆท้ังส้ินในขณะท่ีอยู่ท่ีโต๊ะ นักเจรจาต่อรองควรพิจารณาถึงการยินยอมใหม่อีก

ครั้งในขณะท่ีปลอดจากความกดดันทางสังคมซึ่งย่อมเกิดขึ้นได้ในโต๊ะเจรจาต่อรอง สรุปทีละประเด็น

ให้ชัดเจนเพื่อให้เกิดความ สะดวกในการประเมินความคืบหน้า จะไม่ยินยอมหรือตกลงจนกว่า

ผลประโยชน์ทุกเรื่องได้รับการเปิดเผยและประสบความส าเร็จ ท้ังนี้เนื่องมาจากเป้าหมาย (Goals) 

ของการเจรจาต่อรอง คือเป้าหมายในการเจรจาต่อรอง คือการสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจเพื่อ

ผลประโยชน์ระยะยาว ในขณะท่ีบางคนมองว่าการเจรจาต่อรองคือกิจกรรมการแก้ปัญหา เพื่อให้เกิด

ผลลัพธ์ท่ีดีท่ีสุดแก่ท้ัง 2 ฝ่าย นักเจรจาต่อรองจ าเป็นต้องเสนอเรื่อง ก่อนจะมีการลงมติเพื่อให้เกิด

ความมั่นใจว่าทุกคนเห็นด้วยกับมตินี้ กระบวนการตัดสินใจท่ีล่าช้านี้มักก่อให้เกิดปัญหาและอาจส่งผล

ต่อความส าเร็จในการเจรจาต่อรอง  

พฤติกรรมการสื่อสาร 

คนไทยมีลักษณะนิสัยด้ังเดิมในการใช้สันติสุขในการปกครองนอกเหนือจากความสงบสุขทาง

กายและใจ การรักในการเจรจา การประนีประนอมและรอมชอมปรากฏในประวัติศาสตร์ไทยทางด้าน

นโยบายต่างประเทศท่ีมีต่อชาติตะวันตก นับต้ังแต่สมัยสมเด็จพระนารายณ์มหาราชในเหตุการณ์ซึ่ง

ฝรั่งเศสได้เผยแพร่คริสต์ศาสนานิกายโรมันคาทอลิกพร้อมกับการขยายอิทธิพลทางการทหารเพื่อ

ครอบครองอาณาจักรอยุธยา แต่ด้วยการรักในการเจรจาและยอมประนีประนอม ส่งผลให้ไทยรอดพ้น
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จากการยึดครองของฝรั่งเศสช่วงเวลาหนึ่ง ในสมัยรัตนโกสินทร์ รัชสมัยพระบาทสมเด็จพระจอมเกล้า

เจ้าอยู่หัว ซึ่งตรงกับยุคสมัยของการขยายจักรวรรดินิยมของชาติตะวันตก โดยเฉพาะอังกฤษใน

ขณะนั้น ได้ครอบครองดินแดงต่างๆของภูมิภาคเอเชีย ยกเว้นไทย พระมหากษัตริย์ไทยทรงยอมรับ

นโยบายต่างประเทศของอังกฤษ ในการลงนามสนธิสัญญาเบาวริ่ง พ.ศ.2398 อันส่ง ผลให้

ราชอาณาจักรสยามคงความเป็นเอกราชได้อย่างสมบูรณ์ 

การเจรจา  จัดได้ว่าเป็นวัฒนธรรมในการปฏิบัติตนทุกระดับและทุกอาชีพในสังคมไทยเริ่ม

ต้ังแต่การแต่งงาน คนไทยมีการเจรจาสู่ขอเพื่อให้เกียรติกัน หรือในกรณีการอยู่ร่วมกัน หากมีปัญหาท่ี

ไม่เข้าใจกัน ผู้ท่ีเป็นหัวหน้าจะท าหน้าท่ีในการเจรจาประนีประนอมในปัญหาต่างๆ ท้ังนี้เพื่อความสงบ

สุขในการอยู่ร่วมกัน 

การตัดสินใจ 

สังคมไทยต่างเน้นความกลมกลืนและหลีกเล่ียงความขัดแย้งในความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล

คล้ายคลึงกัน คนไทยจะได้รับการปลูกฝังให้มีความเกรงใจ จนมีค ากล่าวว่า “ความเกรงใจเป็นสมบัติ

ของผู้ดี” หรือ “เอาใจเขามาใส่ใจเรา” ฯลฯ เช่น การไม่วิพากษ์วิจารณ์ผู้อื่นในท่ีสาธารณะ หรือการไม่

พูดปฏิเสธออกมาตรงๆเพราะอาจท าให้คู่สนทนาเสียหน้าได้ คนไทยแก้ไขปัญหาในด้านความสัมพันธ์

ระหว่างบุคคลด้วยวิธีทางอ้อม เช่น  การหลีกเล่ียงการใช้ภาษาท่ีรุนแรง แข็งกระด้าง หรือการพูดด้วย

อารมณ์โกรธ ปัจเจกบุคคลนิยมในสังคมไทยอาจท าให้เกิดความขัดแย้งและแตกแยกในความสัมพันธ์

ระหว่างบุคคลได้ เนื่องจากยังมีคนไทยบางพวกท่ีขาดความเกรงใจ และผลักภาระให้กับผู้ท่ีมีความ

เกรงใจการปรองดองหรือการประนีประนอมอาจบรรลุส าเร็จได้ยากในสังคมไทย รูปแบบการตัดสินใจ

เป็นกลุ่มจึงไม่บรรลุผลเท่าท่ีควร เพราะอาจเกิดการแข่งขันทางความคิดกันเองระหว่างสมาชิกภายใน

กลุ่ม คนไทยจะไม่แข่งขันกันระหว่างกลุ่มแต่จะแข่งขันกันเองภายในกลุ่ม คนไทยจะมีทัศนคติเกี่ยวกับ

การไม่เข้าไปก้าวก่ายเรื่องของผู้อื่น  

ความไว้วางใจ 

กล่าวว่าคนไทยมีลักษณะท่ีไม่เช่ือใจใครง่ายๆท่ีเป็นเช่นนี้เพราะสังคมท่ีต้องด้ินรนขวนขวาย

เพื่อความอยู่รอดหรือเพื่อความก้าวหน้าของตนเอง ตลอดจนเป็นสังคมท่ีมีคนมาอยู่รวมกันเป็นจ านวน

มาก แต่ละบุคคลมาจากท่ีต่างๆกัน มีความรู้สึกนึกคิด ตลอดจนนิสัยใจคอท่ีไม่เหมือนกัน จึงเกิดความ

ไม่คุ้นเคยและไม่ไว้ใจซึ่งกันและกัน  

 



30 
 
องค์ประกอบส าคัญ 3 ประการของการเจรจาต่อรอง  

การเจรจาต่อรองนั้นเกี่ยวข้อกับองค์ประกอบ 3 ประการได้แก่  
1. ความขัดแย้งหรือความเห็นท่ีไม่ตรงกันหรือมีช่องว่างในการส่ือสารระหว่างผู้ท่ีเข้าร่วม
เจรจาต่อรอง  
2. เจตจ านงของผู้ท่ีเข้าร่วมเจรจาในการหาข้อสรุปร่วมกัน   
3. ผลจากการเจรจาต่อรองซึ่งฝ่ายหนึ่งอาจได้ประโยชน์และอีกฝ่ายหนึ่งเสียประโยชน์หรือ

อาจได้ประโยชน์ด้วยกันทุกฝ่าย  

เป้าหมายส าคัญ 3 ประการในการเจรจาต่อรอง 

 1. เป้าหมายด้านเนื้อหา (Substance goals) จะเกี่ยวข้องกับผลลัพธ์ของประเด็นทางด้าน

เนื้อหา (Content issues) ภายใต้การเจรจาต่อรอง ตัวอย่างเช่น การเจรจาต่อรองจ านวนค่าจ้าง

แรงงานท่ีลูกจ้างควรจะได้รับเป็นต้น 

2. เป้าหมายด้านการสร้างความสัมพันธ์อันดี (Relationship goals) ซึ่งมีความสัมพันธ์กับ

การเจรจาต่อรอง และสถานการณ์ท่ีจะต้องแสดงถึงความสามารถท่ีจะท างานกับอีกฝ่ายหนึ่ง แม้ว่าจะ

มีการสรุปกระบวนการตัวอย่างเช่น ความสามารถของสมาชิกสหภาพและตัวแทนการบริหารท่ีจะต้อง

ท างานร่วมกันอย่างมีประสิทธิผลหลังจากท่ีมีการท าสัญญาเกิดขึ้น เป็นท่ีน่าเสียดายการเจรจาต่อรอง

หลายประการได้ท าลายการสร้างความสัมพันธ์อันดีไป เพราะฝ่ายท่ีมีการเจรจาต่อรองมีเป้าหมายด้าน

เนื้อหาและมีความสนใจส่วนตัวด้วย 

3. การเจรจาต่อรองท่ีมีประสิทธิผล (Effective negotiation) จะเกิดขึ้นเมื่อประเด็นด้าน

เนื้อหา (Substance issues) ได้รับการแก้ปัญหาและความสัมพันธ์ในการท างานได้รับการธ ารงรักษา

ไว้และมีการปรับปรุงให้ดีขึ้นซึ่งจะส่งผลต่อความสนใจและการตัดสินใจร่วมกันซึ่งดีขึ้นส าหรับทุกฝ่าย  

หลักการเบื้องต้นในการเจรจาต่อรอง19 

 การเจรจาต่อรองนั้นองค์ประกอบแห่งความส าเร็จ(Key Success Factor) ก็คือคู่เจรจานั้น

ต่างก็สามารถประเมินได้ว่าผลประโยชน์ท่ีได้รับจากการเจรจาและการยุติข้อขัดแย้งจะมีมากกว่า

ต้นทุนนอกจากนั้นในการท่ีจะเจรจานั้นต่างฝ่ายต่างต้องมีความพร้อมและความต้ังใจในการเจรจา

อย่างไรก็ตามในบางกรณีความพร้อมในการเจรจาอาจจะไม่สามารถท่ีจะประเมินได้จากเรื่องของ

ผลตอบแทนและต้นทุน(CostBenefit) ท่ีเป็นเช่นนั้นก็เพราะว่าในการเจรจานั้นองค์ประกอบท่ีส าคัญ

                                                             
19 สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์, หลักการเบื้องต้นในการเจรจาต่อรอง. 
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ประการหนึ่งไม่ใช่พึ่งพาอยู่บนหลักการวิเคราะห์ในเชิงเหตุและผล(AnalyticalRational) แต่ในบาง

กรณีนั้นเป็นผลพวงมาจากส่ิงท่ีเราเรียกว่าเป็นการตัดสินใจในเชิงของอารมณ์(Emotional)ในลักษณะ

ดังกล่าวนั้นการเจรจาอาจไม่เกิดข้ึนท้ังๆท่ีคู่เจรจานั้นอาจจะประเมินถึงผลประโยชน์มากกว่าต้นทุนใน

การเจรจาแต่อาจจะเป็นเพราะความรู้สึกท่ีมีต่ออีกฝ่ายหนึ่งความชอบและไม่ชอบกลายมาเป็น

องค์ประกอบท่ีส าคัญในส่วนท่ีเกี่ยวข้องกับการท่ีจะมีการเจรจาหรือไม่และเมื่อเจรจาไปแล้วการเจรจา

ดังกล่าวอาจจะประสบความส าเร็จหรือไม่ก็เกี่ยวข้องกับปัจจัยทางอารมณ์(EmotionalFactor) กรณี

ดังกล่าวแสดงให้เห็นว่าเวลาประเมินต้นทุนกับก าไร (Cost-Benefit) นั้น จะต้องรวมเอาปัจจัยทาง

เนื้อหา(ContentsFactor) เช่นผลตอบแทนทางตัวเงินกับปัจจัยทางจิตวิทยา(PsychologicalFactor) 

เข้าด้วยกันดังนั้นความส าเร็จในการเจรจาจะเป็นผลลัพธ์รวมของผลประโยชน์ท่ีประเมินท้ังทางด้าน

เนื้อหาและทางด้านจิตวิทยาเข้าด้วยกันท่ีสูงกว่าต้นทุนรวมนั่นเองนอกเหนือจากหลักการท่ีต้ังอยู่บน

พื้นฐานของต้นทุนและก าไร (Cost-Benefit)แล้วหลักการอีกประการหนึ่งท่ีมีความส าคัญมากท่ีต้อง

ค านึงถึงในการเริ่มต้นเจรจาตลอดจนกระบวนการในการเจรจาจนถึงข้อยุติหลักการดังกล่าวก็คือความ

เช่ือมั่น(Trust)ซึ่งเป็นองค์ประกอบท่ีส าคัญอย่างยิ่งส่วนหนึ่งท่ีจะส่งผลต่อความส าเร็จและความ

ล้มเหลวของการเจรจาการสร้างความเช่ือมั่น(Trust)ระหว่างกันนั้นย่อมเป็นองค์ประกอบจุดแรกท่ีจะ

ไปสู่ผลในการหาข้อยุติ 

การสร้างบรรยากาศแห่งความเช่ือมั่นระหว่างกัน(Trust)นั้นหมายความว่าคู่เจรจานั้นอาจจะ

ต้องหาทางสร้างบรรยากาศต้ังแต่จุดเริ่มต้นของการเจรจาในอันท่ีจะท าให้เกิดความรู้สึกท่ีดีต่อกันการ

พบหน้าเป็นครั้งแรกของคู่เจรจาอาจเป็นจุดเริ่มต้นไปสู่ความเช่ือมั่นหรือการขาดความเช่ือมั่นได้ และ

กลายมาเป็นผลกระทบต่อแนวทางและกระบวนการเจรจาต่อมาได้ คู่เจรจาท่ีได้ฝึกปรือมาอย่างดีต่าง

ฝ่ายต่างต้องมีการศึกษาถึงแนวความคิดนิสัยลักษณะตลอดจนวัฒนธรรมของคู่เจรจาอีกฝ่ายหนึ่ง

เพื่อท่ีจะได้แสดงออกถึงส่ิงท่ีสามารถสร้างความรู้สึกท่ีดีต่อกันต้ังแต่เริ่มต้น 

ในการสร้างบรรยากาศแห่งความเช่ือมั่น(Trust)นั้นจุดเริ่มต้นท่ีส าคัญท่ีสุดไม่ใช่จุดแห่งการนัด

พบหรือเริ่มพบกับผู้เจรจาแต่อยู่ท่ีการจะสร้างความเช่ือมั่นในตัวผู้เจรจาเองกล่าวคือการจะสร้างความ

เช่ือมั่นให้ผู้อื่นมีต่อเราส่ิงแรกท่ีเราจะต้องมีก็คือ มีความเช่ือมั่นในตัวเราก่อนถึงจะสามารถสร้างความ

เช่ือมั่นให้ผู้อื่นมีต่อตัวเราเองได้ 

การสร้างบรรยากาศแห่งความเช่ือมั่นระหว่างกันจึงเป็นเรื่องละเอียดอ่อนท่ีเกี่ยวข้องต้ังแต่

เรื่องของการศึกษาวัฒนธรรมการศึกษานิสัยใจคอของอีกฝ่ายหนึ่งการศึกษาโครงสร้างองค์กรอีกฝ่าย

หนึ่งตลอดจนเตรียมการท่ีเหมาะสมกับเงื่อนไขของแต่ละองค์กรเพื่อท่ีจะสร้างบรรยากาศแห่ง



32 
 
ความรู้สึกท่ีมั่นใจต่อกันอันเป็นองค์ประกอบแรกท่ีส าคัญอย่างยิ่งก่อนท่ีจะเริ่มการเจรจาส าหรับนัก

เจรจาแล้วจุดเริ่มต้นท่ีส าคัญส าหรับทุกอย่างในการเจรจาก็คือหลักการพื้นฐานท่ีว่าด้วยการสร้างความ

เช่ือมั่น (Trust) นั่นเอง 

หลักการเจรจาท่ีส าคัญอีกประการหนึ่งท่ีนักเจรจาต่อรองต้องให้ความใส่ใจเสมอก็คืออย่าให้

การเจรจาในประเด็นหนึ่งลามปามไปกระทบกับความสัมพันธ์ระหว่างกันท้ังระบบ (Don’t let one 

single issue damage the whole relationship) ต้องรู้จักจ ากัดขอบเขตการเจรจา อย่าให้ขยายวง

ไปกระทบกับประเด็นอื่นๆ 

หลักการในการเจรจาต่อรองท่ีส าคัญอีกประการหนึ่ง คือ “อย่าให้ชัยชนะในวันนี้กลายเป็น

ความพ่ายแพ้ตลอดกาล (Don’t let short term victory turn into long term fiasco)”กล่าวคือ

การบีบบังคับคู่เจรจาเพื่อเอาชัยชนะในระยะส้ันในท่ีสุดอาจกลายเป็นการท าลายความสัมพันธ์ระหว่าง

กันตลอดกาล ซึ่งเท่ากับเป็นการสูญเสียผลประโยชน์ตลอดไปในยุคท่ีธุรกิจมีการแข่งขันกันอย่าง

รุนแรงนั้นหลักการท่ีส าคัญไม่มีมิตรแท้และศัตรูถาวรการบีบค้ันใดใดในการเจรจาท่ีมุ่งหวังชัยชนะใน

ระยะส้ัน จะต้องค านึงถึงผลกระทบท่ีมีต่อความสัมพันธ์ในระยะยาวเป็นท่ีต้ัง  

กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรอง20 
กลยุทธ์ในการเจรจาต่อรองแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ  

1. การเจรจาต่อรองแบบ Distributive เป็นการเจรจาต่อรองท่ีต่างฝ่ายต่างต่อต้านซึ่งกันและ

กันเพื่อผลประโยชน์ท่ี ตนต้องการท่ีชัดเจน แน่นอน ต่อรองเพื่อเอาชนะ นั่นหมายความว่า 

ถ้าฉันได้ คุณก็ต้องเสีย (Win: Lose) ดังนั้น การต่อรองแบบนี้จึงเน้นแค่ความสัมพันธ์ใน

ระยะส้ัน 

2. การเจรจาต่อรองแบบ Integrative เป็นการเจรจาต่อรองท่ีต่างฝ่ายต่างหาข้อตกลง

ร่วมกัน (Settlement Range) เพื่อผลประโยชน์ของท้ัง 2 ฝ่าย คือชนะท้ังคู่ (Win: Win) 

ดังนั้นการแบ่งผลประโยชน์จึงมีลักษณะ ยืดหยุ่น และเน้นเพื่อความสัมพันธ์ในระยะยาว 

 

 

                                                             
20 กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(กรุงเทพฯ: อัมรินทร์พร้ินต้ิงแอนด์พับลิชช่ิง, 2545). 
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กลยุทธ์พิเศษที่ใช้ในการเจรจาต่อรอง21 

เนื่องจากการเจรจาต่อรองเป็นกลไกท่ีส าคัญในการแก้ไขข้อขัดแย้งและให้ได้ข้อยุติซึ่งเป็นท่ี

ยอมรับของทุกฝ่ายท่ีเกี่ยวข้อง นักวิชาการหลายกลุ่มได้ใช้เวลาหลายสิบปีศึกษาค้นคว้าเรื่อง การ

เจรจาต่อรอง โดยเสนอกลยุทธ์ส าคัญดังจะกล่าวต่อไปนี้ 

1. กลยุทธ์เฉพาะ (Specific tactics) ผู้เจรจาต่อรองมักใช้กลยุทธ์ของตนเพื่อลดระดับความ

ต้องการของคู่เจรจาฝ่ายตรงข้ามลง (Reduce opponents’ aspirations) ด้วยการย้ าข้อมูลเหตุผลให้

เห็นว่า คู่เจรจามีโอกาสน้อยมากท่ีจะสามารถบรรลุเป้าหมายของตน เพราะฉะนั้นจึงขอให้พิจารณารับ 

ข้อเสนอจากฝ่ายเราซึ่งพยายามเอื้อประโยชน์ให้มากท่ีสุดแล้ว หรือช้ีให้เห็นว่าหากฝ่ายตรงกันข้าม ไม่

ยอมรับข้อเสนอแล้ว ฝ่ายเราก็จ าเป็นต้องดึงพันธมิตรรายอื่นท่ีมีศักยภาพสูงพอเข้ามาแทน เป็นต้น 

อย่างไรก็ตามกลยุทธ์เช่นนี้ ถ้าหากสร้างแรงกดดันต่อคู่เจรจามาก ก็อาจพบทางตันของการเจรจา และ

ฝ่ายคู่เจรจา ก็อาจหาพันธมิตรใหม่มาร่วมงานได้เช่นกัน แต่ในทางกลับกันถ้าคู่เจรจาเห็นว่า เงื่อนไข

ผลประโยชน์จากข้อเสนอสูงพอ การเจรจาต่อรองก็บรรลุผล 

 2.กลยุทธ์กรอบความคิดในการต่อรอง (Cognitive frames in bargaining)เป็นกลยุทธ์ท่ีผู้

เจรจาต่อรองใช้วิธีพิจารณาบริบทและผลท่ีต้องการจากการต่อรองอย่างละเอียดถี่ถ้วนแล้วน ามา

จัดเป็นกลุ่มของกรอบความคิด (Cognitive frames) ได้จัดกรอบความคิดดังกล่าวออกเป็น 3 มิติ 

ได้แก่ (1) มิติมุ่งสัมพันธ์กับมุ่งงาน (Relationship / Task) (2) มิติมุ่งใช้อารมณ์กับใช้สติ (Emotional 

/ Intellectual) และ (3) มิติมุ่งความร่วมมือกับมุ่งชนะ (Cooperate / Win) 

3. กลยุทธ์การเน้นข้อยุติแบบชนะ22 - ชนะแทนแบบชนะ – แพ้(Win - win versus win – 

lose orientation)บางครั้งส่ิงท่ีส าคัญมากท่ีสุดของการเจรจาท่ีประสบความส าเร็จก็คือการได้ข้อยุติ

เป็นท่ีพอใจท้ังสองฝ่ายวอลตันและแมคเคอร์ซี (Walton and McKersie)เคยเสนอไว้กว่า30ปีท่ีแล้วว่า

ผู้ท่ีร่วมการเจรจามีข้อยุติท่ีเป็นทางเลือกส าคัญอยู่สองทางอย่างแรก คือมองว่าการเจรจาต่อรองใดๆ

จะต้องมีฝ่ายหนึ่งเป็นผู้ชนะในขณะท่ีอีกฝ่ายต้องเป็นผู้แพ้ (Win – losesituations)ส่วนอย่างหลังก็คือ 

ผู้เข้าร่วมการเจรจาสามารถท าให้ท้ังสองฝ่ายเป็นผู้ชนะ (Win – win situations) 

กล่าวคือ มองว่าผลประโยชน์ของท้ังสองฝ่ายมีความส าคัญเท่าเทียมกันโดยพยายามให้ได้

ผลประโยชน์ท่ีสูงสุดเท่าท่ีท าได้อย่างไรก็ดีไม่ใช่ทุกสถานการณ์ท่ีสามารถท าได้เช่นนั้น แต่ถ้าผู้เข้าร่วม

เจรจาท้ังสองฝ่ายเต็มใจท่ีค้นหาทางเลือกต่าง ๆ อย่างรอบคอบ โดยการผสมผสานแนวคิดต่าง ๆ ใน

                                                             
21 Roger and Ury. William Fisher, กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง(กรุงเทพฯ: : เอส-เอน, 2535). 
22 วอลตันและแมคเคอร์ซี, กลยุทธ์การเน้นข้อยุติแบบชนะ(2525). 
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การแก้ปัญหาเข้าด้วยกัน ก็สามารถพบทางเลือกใหม่ท่ีดี ซึ่ งเรียกว่า ข้อยุติแบบบูรณาการ 

(Integrative agreement) ซึ่ ง ท้ั ง ส อ ง ฝ่ า ย เ ป็ น ผู้ ชนะ  (Win – win situation)แ ทน กา ร ใ ช้ วิ ธี

ประนีประนอมง่ายๆ ซึ่งท้ังสองฝ่ายต่างต้องสูญเสียส่วนหนึ่งท่ีตนต้องการได้ไปต่อไปนี้เป็นสรุปวิธีการ

ต่างๆ ท่ีท าให้ได้ข้อยุติแบบบูรณาการ ดังนี้ 

1) ขยายทรัพยากรเพิ่มขึ้น (Broadeningthepie) การขยายทรัพยากรเพิ่มมากขึ้นช่วยให้ท้ัง

สองฝ่ายสามารถบรรลุ วัตถุประสงค์ของตนง่ายข้ึน 

2) การชดเชยท่ีไม่เจาะจง (Nonspecific compensation) โดยมีฝ่ายหนึ่งได้ไปตามท่ีต้องการ 

ส่วนอีกฝ่ายได้รับการ ชด เชยทดแทนด้วยส่ิงอื่นท่ีไม่เกี่ยวกับการขัดแย้งนั้น 

3) ใช้ท านองเอากุ้งฝอยตกปลากะพง (Logrolling) โดยแต่ละฝ่ายยอมผ่อนปรนประเด็นท่ีมี

ความส าคัญน้อยของฝ่ายตนออกไปเพื่อแลกเปล่ียนกับการได้รับตอบสนองใน ประเด็นท่ีส าคัญหรือมี

มูลค่าสูงกว่า 

4) การหักค่าใช้จ่าย (Cost cutting) โดยฝ่ายหนึ่งได้รับไปตามท่ีต้องการส่วนอีกฝ่ายได้รับการ

หักค่าใช้จ่ายหรือยกเว้นค่าใช้จ่ายในส่วนท่ีต้องเสียไปเป็นการทดแทน 

5) ทอดสะพาน (Bridging) ไม่มีฝ่ายใดได้ไปตามท่ีต้องการในตอนแรก แต่ได้ข้อยุติซึ่งเป็น

ทางเลือกใหม่ท่ีถูกใจและตอบสนองผลประโยชน์ท้ังสองฝ่ายได้เป็นส่วนใหญ่ 

กลยุทธ์ใช้บุคคลที่สามเข้าแทรกแซง (Third – party intervention) 

การเจรจาแก้ไขความขัดแย้งกันเองของสองฝ่ายหลังจากใช้เทคนิควิธีต่างๆแล้วปรากฏว่ายัง

ไม่สามารถหาข้อยุติร่วมท่ีท้ังสองฝ่ายพอใจได้ก็จะท าให้การเจรจาต่อรองพบทางตัน ต้องชะงักงันไม่

อาจเจรจาต่อไปได้สถานการณ์เช่นนี้จ าเป็นต้องอาศัยบุคคลท่ีสามเข้าช่วยเหลือเพื่อหาข้อยุติใหม่ 

โดยท่ัวไปพบว่าบุคคลท่ีสามดังกล่าวจะมีบทบาทใน 4 แบบ ได้แก่ บทบาทคนกลางไกล่เกล่ีย 

(Mediator) อนุญาโตตุลาการ (Arbitrator) ผู้ปรองดอง (Conciliator) และท่ีปรึกษา (Consultant) 

ผู้ไกล่เกลี่ย (Mediator) 

  ได้แก่ บุคคลท่ีสามท่ีมีความเป็นกลาง ท าหน้าท่ีช่วยเหลืออ านวยความสะดวกให้การเจรจาได้

ข้อยุติ โดยการใช้เหตุผลโน้มน้าวใจและเสนอทางเลือกต่างๆเป็นต้นผู้ไกล่เกล่ียใช้มากในการบริหาร

ค ว า ม ขั ด แ ย้ ง ท า ง ด้ า น แ ร ง ง า น แ ล ะ อ พิ พ า ท ใ น ศ า ล แ ข ว ง ห รื อ ศ า ล ค ร อ บ ค รั ว 

  โดยรวมการใช้คนกลางไกล่เกล่ียประสบผลส าเร็จในระดับน่าพอใจ โดยสามารถยุติปัญหา

ขัดแย้งได้ถึง 60% และคู่เจรจามีความพอใจประมาณ 70% แต่ความส าเร็จขอการเจรจามักขึ้นอยู่กับ
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ปัจจัยส าคัญคือ สถานการณ์ว่าคู่เจรจาท้ังสองมีแรงจูงใจท่ีจะท าการเจรจาต่อรองเพื่อแก้ปัญหาขัดแย้ง

นั้นเพียงใด และความขัดแย้งต้องไม่สูงแต่อยู่ในระดับปานกลาง และท่ีส าคัญก็คือผู้ไกล่เกล่ียต้องเป็นท่ี

ยอมรับจากสองฝ่ายว่าเป็นกลางและไม่ใช้การกดดันหรือบีบบังคับแต่อย่างใด 

 

อนุญาโตตุลาการ (Arbitrator) 

เป็นบุคคลท่ีสามท่ีมีอ านาจในการก ากับให้เกิดข้อยุติ ผู้เป็นอนุญาโตตุลาการอาจมาจากการ

ร้องขอของท้ังสองฝ่าย หรืออาจมาโดยการบังคับหรือระบุไว้ในกฎหมายหรือข้อสัญญอนุญาโตตุลาการ

มีอ านาจมากน้อยแล้วแต่จะก าหนดและตกลงโดยคู่เจรจาท้ังสองฝ่าย การท าหน้าท่ีตัดสินข้อขัดแย้ง

ของอนุญาโตตุลาการย่อมได้ข้อยุติออกมาแน่นอนกว่าการเป็นผู้ไกล่เกล่ีย แต่ถ้าผลการตัดสินปรากฏ

ว่าฝ่ายหนึ่งเป็นผู้แพ้อย่างส้ินเชิงฝ่ายนั้นจะไม่พอใจและไม่เต็มใจรับค าวินิจฉัย ของอนุญาโตตุลาการ 

ส่งผลให้ความขัดแย้งเกิดขึ้นได้ใหม่ในเวลาต่อมา 

 

ผู้ปรองดอง (Conciliator) 

เป็นบุคคลท่ีสามท่ีได้รับความไว้วางใจจากท้ังสองฝ่ายให้ท าหน้าท่ีเช่ือมต่อระหว่างผู้เจรจากับ

ฝ่ายตรงกันข้าม ซึ่งเป็นการส่ือสารแบบไม่เป็นทางการ การปรองดองเป็นวิธีการเจรจาท่ีใช้มากในการ

คล่ีคลายความขัดแย้งระหว่างประเทศ กลุ่มผู้ใช้แรงงาน ครอบครัว และชุมชน บทบาทการเป็นผู้

ปรองดองใกล้เคียงหรือซ้ ากับบทบาทของผู้ไกล่เกล่ียค่อนข้างมาก ในทางปฏิบัติผู้ปรองดองจะใช้การ

ติดต่อส่ือสารเป็นการลับเป็นส่วนใหญ่รวมทั้งเป็นผู้ท าหน้าท่ีเสาะหาข้อเท็จจริงตีความข้อมูลข่าวสาร

และโน้มน้าวใจให้คู่ขัดแย้งได้ข้อยุติ 

ที่ปรึกษา (Consultant) 

เป็นบุคคลท่ีสามท่ีมีทักษะและมีใจเท่ียงธรรมท่ีพยายามเอื้ออ านวยให้เกิดการแก้ปัญหาโดย

การส่ือสารและช่วยวิเคราะห์ให้ความรู้แก่คู่กรณีให้สามารถแก้ข้อขัดแย้งได้บทบาทของท่ีปรึกษาต่าง

จากบทบาทอื่นท่ีกล่าวแล้วโดยท่ีปรึกษาจะไม่ เน้นท่ีประเด็นความขัดแย้งแต่จะมุ่งปรับปรุง

ความสัมพันธ์ของคู่กรณีท้ังสองฝ่ายให้ดีขึ้นจนสามารถร่วมกันแก้ปัญหาได้เองนอกจากไม่เข้าไป

แก้ปัญหาโดยตรงแล้วท่ีปรึกษายังพยายามช่วยให้ท้ังสองฝ่ายเรียนรู้การสร้างความเข้าใจและการ

ท างานร่วมกัน ดังนั้นการท างานของท่ีปรึกษาจึงเป็นการหวังผลระยะยาวช่วยสร้างเจตคติและการรับรู้

ใหม่ท่ีเป็นแง่บวกให้แก่คู่ขัดแย้งท้ังสองฝ่าย 
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การเจรจาไกล่เกล่ียจ าเป็นหรือไม่ท่ีผลลัพธ์ที่ได้คือเราชนะ และอีกฝ่ายแพ้ ถ้าเราได้ทรัพยากร

มาก อีกฝ่ายต้องได้ทรัพยากรน้อยใช่หรือไม่ เนื่องจากทรัพยากรมีอยู่อย่างจ ากัด ท าอย่างไรจึงจะไม่ท า

ให้การเจรจาเป็นบรรยากาศแบบปฏิปักษ์ ท่ีจะเน้นเอาชนะอีกฝ่ายไม่ว่าจะด้วยวิธีการใดก็ตาม ท า

อย่างไรจึงจะท าให้ข้อตกลงจากการเจรจาน าไปสู่ความยั่งยืน ไม่ใช่เพียงได้ข้อตกลงท่ีเกิดจากการใช้

เล่ห์เหล่ียมบังคับให้ยอมๆกันไป การใช้การเจรจาไกล่เกล่ียแบบเน้นความพึงพอใจร่วมกัน จึงได้รับการ

พัฒนาขึ้นมาเพื่อจัดการกับปัญหาเหล่านี้23 โรเจอร์ ฟิชเชอร์ วิลเลียม ยูริ และบรู๊ซ แพทตัน แห่ง

โครงการเจรจาไกล่เกล่ีย มหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ด ได้พัฒนาเทคนิคการเจรจาแบบนุ่มนวลท่ีโด่งดังมาก

ในรอบ 30 ปี ท่ีผ่านมา ท าให้ความสัมพันธ์อันดีต่อกันระหว่างคู่เจรจาด าเนินต่อไป เป็นการเน้นความ

ร่วมมือไม่น าไปสู่การเป็นปฏิปักษ์ เป็นเทคนิคการเจรจาแบบมีหลักการ (Principle Negotiation) 

ประกอบไปด้วยหลายหลักการ รายละเอียดโปรดดูหนังสือ Getting to yes และต่อมาวิลเลียม ยูริ ได้

น ามาพัฒนางานด้านการเจรจาไกล่เกล่ียเพิ่มข้ึน  

การเจรจาแบบมุ่งเน้นความร่วมมือหรือแบบมีหลักการ ไม่จ าเป็นต้องน าไปสู่การมี ผู้แพ้ ผู้

ชนะ แต่ทุกฝ่ายสามารถชนะด้วยกันท้ังคู่ (Win-Win) เรียกได้ว่าเกิดผลแบบวิน-วิน ท่ีไม่ใช่วิน 

วินแบบภาษาอีสานท่ีแปลว่ามึนงง แต่เป็นการชนะชนะท่ีเกิดการอยู่ร่วมกันได้แบบยั่งยืน การเจรจา

แบบมุ่งเน้นความร่วมมือ เป็นการสร้างความร่วมมือ การร่วมกันแก้ไขปัญหา การเจรจาดังกล่าวถ้า

ฝ่ายหนึ่งบรรลุเป้าหมาย ไม่ได้หมายความว่าอีกฝ่ายต้องเป็นฝ่าย เสียประโยชน์ การเจรจาแบบนี้จะ

เน้นท่ีแลกเปล่ียนข้อมูล มีการสร้างให้เกิดความไว้วางใจกัน มีความเต็มใจในการเปิดเผยวัตถุประสงค์

ของแต่ละฝ่าย รับฟังซึ่งกันและกัน และเข้าใจความห่วงกังวลของแต่ละฝ่าย การท าความเข้าใจความ

ต้องการและวัตถุประสงค์ของอีกฝ่าย จะท าให้เข้าใจว่าอะไรคือเป้าหมายหลัก อะไรคือเป้าหมายรอง 

นอกจากนี้ เน้นการค้นหาจุดร่วมและจ ากัดจุดท่ีแตกต่างให้น้อยลง การหาจุดร่วมกั นให้ได้เป็น

ส่ิงจ าเป็น เช่น บางแผนกในบริษัทอาจไม่พอใจถ้าถูกตัดงบประมาณ แต่จะไม่ทักท้วงถ้าทุกแผนกถูก

ตัดงบประมาณเช่นกันเพื่อผลประโยชน์ขององค์กร อนึ่ง การค้นหาทางเลือกท่ีตอบสนองเป้าหมายท้ัง

สองฝ่ายเป็นส่ิงจ าเป็น ถ้าเป็นการเจรจาแบบมุ่งผลแพ้ชนะจะห่วงแต่เป้าหมายของตนเอง แต่การ

เจรจาแบบมุ่งเน้นความร่วมมือจะค านึงถึงการค้นหาความพึงพอใจของท้ังสองฝ่าย  

 

                                                             
23 Fisher, กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง. 

http://kpi2.kpi.ac.th/wiki/index.php/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B9%84%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2
http://kpi2.kpi.ac.th/wiki/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3&action=edit&redlink=1
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หลักการและวิธีการเจรจาแบบมีหลักการ24 

การเจรจาแบบมุ่งเน้นความร่วมมือ หรือแบบมีหลักการ เป็นการช่วยรักษาสัมพันธภาพของ

คู่กรณี เน้นตัดสินใจปัญหาโดยยึดจุดสนใจร่วมกันอันจะเป็นประโยชน์ต่อคู่กรณีมากท่ีสุด การเจรจา

แบบมีหลักการ น่าจะสอดคล้องกับการเจรจาอย่างสันติวิธี ซึ่งพระไพศาล วิสาโล (2550: 161) ได้

กล่าวถึงหลักการเจรจาอย่างสันติวิธีว่าประกอบด้วย  

1.พยายามเข้าใจจุดยืน มุมมองและเหตุผลของคู่กรณี  

2.มองเห็นส่วนดีของเขาไม่ว่าจะเป็นทัศนคติหรือพฤติกรรม และยินดีบอกส่ิงนั้นแก่เขา  

3.มองผู้ท่ีเราเจรจาด้วยว่าเป็นผู้ท่ีสามารถจะเป็นฝ่ายเดียวกับเราได้ หรือสามารถท่ีจะตกลง

ด้วยดี ด้วยการท่ีได้รับประโยชน์ท้ัง 2 ฝ่าย หรือได้รับประโยชน์ร่วมกัน  

4.รักษาลู่ทางในการเจรจาไว้เสมอ เปิดโอกาสและพร้อมเสมอท่ีจะเจรจา การปฏิบัติต่อเขา

อย่างสุภาพโดยเปิดเผย  

5.ไม่ดูถูกหรือแสดงความก้าวร้าว ด้วยส าคัญตนว่าเราเป็นฝ่ายถูกตลอดเวลา  

ในขณะท่ีเลวิคกิ Lewicki (2001)แห่งมหาวิทยาลัยโอไฮโอก็ได้น าเสนอขั้นตอน 4 ขั้นตอน

ของการเจรจาแบบมุ่งเน้นความร่วมมือไว้ คือ 1) ระบุและนิยามปัญหา 2) ค้นหาจุดสนใจและความ

ต้องการ 3) สร้างทางเลือก 4) ประเมินและเลือกทางเลือก โดยมีสาระส าคัญคือ  

1.ระบุและนิยามปัญหา ก าหนดปัญหาในแนวทางท่ียอมรับท้ังสองฝ่าย ซึ่งมาจากการร่วมกัน

นิยามท าให้ตอบสนองความต้องการท้ังสองฝ่ายได้ โดยไม่ไปก าหนดปัญหาท่ีเข้าข้างฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง 

ร่วมกันระบุว่ามีปัญหาอะไรบ้างท่ีจะต้องแก้ไข และไม่พยายามช้ีว่าความคิดตัวเองถูก อีกฝ่ายผิด แต่

มาร่วมกันพิจารณาปัญหาร่วมกัน จุดเน้นคืออย่ากระโจนไปสู่ทางออกอย่างรีบเร่ง รอจนกระท่ัง

สามารถค้นหาปัญหาได้ท้ังหมดก่อน และไม่เลือกแต่ทางออกของตนเองแต่ฝ่ายเดียว แต่เป็นทางออก

ร่วมกันท่ีมาจากหลายๆ ทางออกให้มากท่ีสุด  

2.ค้นหาจุดสนใจและความต้องการ ส่ิงท่ีส าคัญมากคือการเข้าใจจุดสนใจของคู่กรณี เป็นส่ิงท่ี

ห่วงกังวล ความต้องการ และความกลัว เมื่อเข้าใจส่ิงเหล่านี้อาจจะสามารถหาทางออกได้ท่ีตอบสนอง

จุดสนใจ (Interest)ได้ ไม่ได้เน้นท่ีจุดยืน (Position) ท่ีต้องการเฉพาะของตนเอง การค้นหาความ

ต้องการท่ีแท้จริงสามารถใช้ค าถาม ด้วยการตั้งค าถามว่าท าไมถึงต้องการท าอย่างนั้นก็จะได้รับค าตอบ 

ถ้าท้ังคู่เข้าใจถึงส่ิงท่ีต้องการท่ีแท้จริง ก็จะสามารถแก้ปัญหา และหาทางออกได้ดีและยั่งยืนกว่าการใช้

แนวทางการเจรจาแบบมุ่งผลแพ้ชนะ  

                                                             
24 คริสโตเฟอร์ มัวร์, กระบวนการเจรจาไกล่เกลี่ยคนกลาง (ขอนแก่น: ศิริภัณฑ์ออฟเซ็ท., 2542). 

http://kpi2.kpi.ac.th/wiki/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
http://kpi2.kpi.ac.th/wiki/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B9%89%E0%B8%8A%E0%B8%99%E0%B8%B0&action=edit&redlink=1
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3. สร้างทางเลือก การสร้างทางเลือกท่ีหลากหลายทาง โดยไม่รีบด่วนสรุปเป็นส่ิงส าคัญ มี

วิธีการต่างๆ เช่น วิธีการขยายเค้กหรือเพิ่มทรัพยากรด้วยการลาหยุดพักร้อนนานขึ้น วิธีการแลกกัน

เช่น สร้างประเด็นมากกว่า 1 ประเด็นและต่างฝ่ายต่างเลือก วิธีการชดเชยคือ ชดเชยให้อีกฝ่ายท่ีไม่

บรรลุเป้าหมาย วิธีลดผลกระทบให้เหลือน้อยท่ีสุด ท าให้กระทบต่ออีกฝ่ายท่ีไม่บรรลุเป้าหมายให้เหลือ

น้อยท่ีสุด และวิธีสร้างทางเลือกใหม่ร่วมกัน โดยหาทางเลือกท่ีตอบสนองความต้องการของท้ังสองฝ่าย

ได้ (รายละเอียดโปรดดูในส่วนของการสร้างทางเลือก)  

4.ประเมนิและเลือกทางเลือก โดยมีหลักเกณฑ์ท่ีคู่กรณีเห็นพ้องต้องกันในแนวทางท่ีใช้ในการ

ประเมินทางเลือกและการหาข้อตกลงร่วมกัน  

หลักการเจรจา25 ซึ่งโรเจอร์ ฟิชเชอร์ วิลเลียม ยูริและบรู๊ซ แพ๊ตตัน แห่งมหาวิทยาลัยฮาร์

วาร์ด (Fisher et al., 1991) ระบุไว้ มี 4 หลักการ ซึ่งผสมผสานวิธีการเข้าไปด้วย คือ 1)แยกคนออก

จากปัญหา (Separate the People from the Problem) 2) เน้นท่ีความต้องการไม่ใช่จุดยืน (Focus 

on Interests,Not Positions) 3) สร้างทางเลือกท่ีเป็นประโยชน์แก่ทุกฝ่าย ( Invent Options for 

Mutual Gain) 4)ใช้บรรทัดฐานท่ีวัดได้ (Insist on Using Objective Criteria) ซึ่งต่อมา วิลเลียม ยูริ 

(2545) ได้พัฒนาการเจรจาไกล่เกล่ียแบบมีหลักการเพิ่มขึ้นอีก 2 หลักการคือ ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดหาก

ไม่เจรจาหรือตกลงกันไม่ได้ (BATNA) และข้อเสนอ (Proposals) ส าหรับข้อตกลง หลักการ 6 

หลักการ26ดังกล่าว มีประเด็นท่ีคล้ายคลึงกับท่ีพระไพศาล วิสาโล ได้ระบุไว้ เช่น การเจรจาโดยการไม่

แสดงความก้าวร้าวสอดคล้องกับประเด็นการแยกคนออกจากปัญหา โดยเน้นการให้เกียรติซึ่งกันและ

กัน รวมถึงสอดคล้องกับท่ีเลวิคกิ ได้น าเสนอไว้ในประเด็น การค้นหาความต้องการท่ีอยู่ในจิตใจ การ

สร้างทางเลือกให้ได้มากท่ีสุด ก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือก หรือเน้นท่ีการเลือกก่อน ตัดสินใจทีหลัง อีกท้ัง 

สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์ (2549) ท่ีเห็นว่าความส าเร็จในการเจรจามีท้ังการค านึงถึงเนื้อหาสาระ และ

สไตล์ (Style) ถ้าเป็นสไตล์ท่ีก้าวร้าวก็จะท าให้คู่เจรจาเกิดความไม่พอใจได้  

 

                                                             
25 Fisher, กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง. 
26 พระไพศาล วิสาโล, หลักการ 6 หลักการเจรจาต่อรอง(กรุงเทพฯ2550). 

http://kpi2.kpi.ac.th/wiki/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
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 ภาพที่ 5 การเจรจาไกล่เกลี่ยแบบมีหลักการ  

 

สรุปกระบวนการและข้ันตอนในการเจรจาต่อรอง จ าแนกเป็นขั้นตอนหลักๆ 8 ขั้นตอน ดังนี้ 
1.ขั้นตอนในการเตรียมการ  

 ความส าคัญของการเตรียมการอาจจะกล่าวได้ว่าเป็นองค์ประกอบท่ีมีความส าคัญอยู่มาก นัก

เจรจาต่อรองนั้นถ้าหากไม่มีการเตรียมการเป็นอย่างดีก็มักจะเสียเปรียบคู่เจรจาผู้ท่ีมีการเตรียมการ

อย่างดีนั้นจะรู้ทางหนีทีไล่ล่วงหน้าและรู้ถึงเป้าประสงค์ของตัวเองและคู่เจรจาและมีการเตรียม

แนวทางในการพูดและปฏิบัติในทางโต้ตอบท่ีสอดคล้องต่อการผลักดัน ให้กระบวนการในการเจรจา

ไปสู่เป้าหมายท่ีตนต้องการ 

 1) การสะสมข้อมูล (Information Collection)การได้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับตัวเราและคู่

เจรจาให้ได้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะมากได้ ส่ิงท่ีส าคัญท่ีสุดอีกประการหนึ่งในขั้นตอนการเตรียมการท่ี

เกี่ยวข้องกับการสะสมข้อมูลนั้นก็คือ ความจ าเป็นในการป้อนข้อมูลเกี่ยวกับตัวเองให้กับคู่เจรจา

เพื่อให้คู่เจรจาของตนได้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับนิสัยของตัวเราในระดับหนึ่ง 

2) การก าหนดวัตถุประสงค์ (Objective) และ H.M.Lภายหลังจากขั้นตอนในการรวบรวม

ข้อมูลแล้ว ขั้นตอนต่อไปก็คือขั้นตอนการก าหนดวัตถุประสงค์การรวบรวมข้อมูลก็เพื่อน ามาใช้เป็น

พื้นฐานในการวิเคราะห์ถึงวัตถุประสงค์ท่ีอยู่ในใจของคู่เจรจา ว่าต้องการอะไรจากเรา หลังจากนั้นต้อง

จัด H.M.Lของคู่เจรจาดูว่าวัตถุประสงค์หรือส่ิงท่ีคู่เจรจาของเราอยากได้จากเราสูงสุด (H) ความ

ต้องการระดับกลาง (M) ของเขาคืออะไร และวัตถุประสงค์ระดับต่ าสุด (L) ของเขาคืออะไร 

3) การก าหนดกลยุทธ์ (Strategy) คือการพยายามท่ีจะเตรียมเนื้อหาเป้าหมายตลอดจน

แนวทางในการเจรจาเพื่อดึงเกมให้คู่เจรจานั้นไปสู่แนวทางท่ีการก าหนดไว้ 
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 4) การก าหนดบทบาทหน้าท่ีคือการก าหนดบทบาทของผู้เข้าร่วมการเจรจา โดยปกติการร่วม

เจรจานั้นอาจจะหมายถึงการจัดต้ังทีมเพื่อให้การเจรจานั้นมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากขึ้นใน

กรณีท่ีสามารถจัดต้ังทีมในการเจรจาก็จะมีอยู่ 3 คน ท่ีมีบทบาทแตกต่างกันไป ผู้เจรจาเรียกว่าผู้น า ผู้

ร่วมเจรจา และผู้สังเกตการณ์ในการเจรจาท่ีมีประสิทธิภาพจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะอาศัยบุคลากรท่ีรวมตัว

กันเป็นทีมในการเจรจาต่างฝ่ายต่างท าหน้าท่ีในการดึงเกมการเจรจานั้นไปสู่แนวทางเพื่อหาข้อยุติใน

การเจรจา 

2. ขั้นตอนในการด าเนินการเจรจา 

 การเจรจาต่อรองก็คือขั้นตอนของการด าเนินการเจรจาขั้นตอนนี้จะเป็นขั้นตอนท่ีครอบคลุม

ต้ังแต่การเริ่มพบตลอดจนช่วงระยะเวลาในการเจรจาต่อรองโดยตลอด ขั้นตอนท่ี2 ครอบคลุมต้ังแต่

การเริ่มแนะน าตัวในการเริ่มเจรจาต่อรองตลอดจนช่วงพูดคุยปรึกษาหารือ ในบางกรณีอาจเรียก

ขั้นตอนนี้ว่าเป็นขั้นตอนของการโต้คารม 

 1) องค์ประกอบของการด าเนินการเจรจาต่อรอง องค์ประกอบในขั้นตอนนี้ท่ีส าคัญก็คือการท่ี

จะทดสอบข้อมูลข่าวสารต่างๆท่ีเราเตรียมไว้ในขั้นตอนของการเตรียมการท้ังเป้าหมายและ

วัตถุประสงค์ท่ีเราได้ประเมินไว้ของตัวเราและของคู่เจรจาว่าตรงกับข้อเท็จจริงหรือไม่หัวใจส าคัญของ

ขั้นการเจรจาต่อรองคือ การสร้างความเช่ือมั่นระหว่างกัน ซึ่งในขั้นตอนนี้นั้นจะเริ่มกลยุทธ์ต้ังแต่พบ

กันครั้งแรก การท่ีจะเสนอตัว การท่ีจะน าเสนอส่ิงต่างๆ เหล่านี้ ตลอดจนถึงขั้นตอนของการพูดคุย

ตลอดเวลานั้น 

 2)  แนวทางและหลักการในการด าเนินการเจรจาต่อรอง คือการพยายามในการดึงคู่เจรจาให้

เข้ามาใกล้กับต าแหน่งหรือข้อเรียกร้องท่ีเราก าหนดไว้และในการ ท่ีจะบรรลุเป้าหมายดังกล่าวนั้น 

องค์ประกอบท่ีส าคัญประการหนึ่งก็คือการสร้างบรรยากาศความเช่ือมั่นระหว่างกัน 

3. ขั้นตอนในการส่งสัญญาณ 

 1) ความหมายและสาระของการส่งสัญญาณ การให้สัญญาณในการต่อรอง เป็นขั้นตอนท่ี3 

ในกระบวนการเจรจาต่อรองซึ่งเป็นขั้นตอนท่ีต่อเนื่องมาจากขั้นตอนของการด าเนินการเจรจา ความ

แตกต่างในขั้นตอนของการปรึกษาหารือนั้นก็คือ การปรึกษาหารือนั้นหมายถึงการพูดหรือการแนะน า

ตัวการพูดคุยกันตลอดช่วงการเจรจาในการปรึกษาหารือนั้นจะมีบางครั้งบางช่วงท่ีจะเป็นลักษณะของ

การส่งสัญญาณเพื่อให้อีกฝ่ายหนึ่งรู้ว่า ณ จุดนั้นสามารถท่ีจะเจรจาได้เพื่อท่ีจะให้อีกฝ่ายหนึ่งรู้ว่า

สามารถเดินเข้าหาตนเองท่ีจุดไหนขั้นตอนของการส่งสัญญาณจึงเป็นขั้นตอนท่ีคาบเกี่ยวหรือคู่ขนาน

ไปกับขั้นตอนของการปรึกษาหารือ เพียงแต่ว่าในขั้นตอนของในการปรึกษาหารือนั้นจะมีบางช่วงท่ี
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นอกจากจะเป็นการปรึกษาหารือแล้ว จะเป็นส่วนของการส่งสัญญาณให้อีกฝ่ายหนึ่งรู้เพื่อน าไปสู่การ

หาข้อยุติในการเจรจาต่อรองนั้น 

 2) ลักษณะของการส่งสัญญาณ คือการท่ีคู่เจรจานั้นช้ีประเด็นท่ีพร้อมจะเจรจา หรือกล่าวอีก

ทางหนึ่งก็คือการบอกให้อีกฝ่ายหนึ่งเห็นถึงแนวทางท่ีอาจน าไปสู่การเจรจาและหาข้อยุติได้หลังจากท่ี

มีการพูดคุยกันในด้านต่างๆ การส่งสัญญาณเป็นขั้นตอนท่ี 3 ของกระบวนการในการเจรจาต่อรองนั้น

จึงเป็นขั้นตอนท่ีท าให้ การเจรจาต่อรองท้ัง 2 ฝ่ายการส่งสัญญาณนั้นมีความถี่มากขึ้นและมีการ

ตอบสนองซึ่งกันและกันมากขึ้นในท่ีสุดการส่งสัญญาณก็จะน าไปสู่การหาข้อยุติได้ในอนาคตขั้นตอนนี้

จึงเป็นขั้นตอนท่ีมีความส าคัญเป็นขั้นตอนเพราะเป็นขั้นตอนท่ีน าพาคู่เจรจานั้นไปสู่ส่ิงท่ีจะหาข้อยุติซึ่ง

จะเป็นประโยชน์ต่อกันในอนาคต 

4. ขั้นตอนในการท าข้อเสนอ 

 1) ความหมายและสาระของการท าข้อเสนอ หมายถึงการท่ีคู่เจรจาได้รวบรวมประเด็นต่างๆ

ท่ีคิดว่าอีกฝ่ายเห็นด้วย ภายหลังจากท่ีดูท่าทีของคู่เจรจาในระหว่างขั้นตอนของการปรึกษาหารือและ

การส่งสัญญาณเรียบร้อยแล้วการท าข้อเสนอจึงหมายถึงการเสนอท่าทีท่ีเป็นรูปธรรมในประเด็นต่างๆ

เป็นครั้งแรกของคู่เจรจา การท าเสนอนั้นแยกสาระส าคัญออกเป็นสองส่วน ส่วนท่ีหนึ่งเป็นข้อเสนอ

หลักเป็นประเด็นท่ีส าคัญ ส่วนท่ีสองเป็นข้อเสนอรองเป็นประเด็นท่ีส าคัญรองลงมา 

 2) ขั้นตอนในการท าข้อเสนอ เป็นขั้นตอนท่ีครอบคลุมต้ังแต่ก่อนการเจรจา หมายถึงการการ

ท าขั้นตอนการก าหนดวาระการประชุม (Agenda)ตลอดจนเป็นขั้นตอนของการท าข้อเสนอเป็น

รายละเอียดต่อคู่เจรจาในช่วงของการเจรจาต่อรองหรือในช่วงหลังจากมีการประเมินสถานการณ์มี

การส่งสัญญาณ จนกระท่ังรู้ท่าทีของฝ่ายตรงข้ามจนเพียงพอท่ีจะเป็นสาระในการก าหนดข้อเสนอท่ี

เป็นรูปธรรม ท่ีอาจจะน าไปสู่ข้อยุติได้ในอนาคต 

 3) ท่าทีในการท าข้อเสนอ คือการแสดงท่าทีออกมานั้นต้องเป็นการแสดงออกถึงความแข็ง

กร้าวหรือเป็นถึงการแสดงออกถึงความยืดหยุ่นความจริงแล้วในการเจรจาต่อรองนั้นการท่ีจะแสดงถึง

ความแข็งกร้าวก็มีจุดดีในแง่ท่ีว่าอย่างน้อยท่ีสุดได้เปิดโอกาสให้เรานั้นสามารถท่ีจะเรียกร้องให้คู่เจรจา

ยินยอมผ่อนปรนมากขึ้นส่วนของการท่ีมีความยืดหยุ่นข้อดีก็คือจะสามารถให้การเจรจานั้นเป็นใน

ลักษณะท่ีมีความก้าวหน้าเพราะสามารถท่ีจะดึงประเด็นคล้อยตามไปในส่ิงท่ีอีกฝ่ายหนึ่งเรียกร้องได้ 

 4) หลักปฏิบัติท่ัวไปในขั้นตอนการท าข้อเสนอ ส่ิงท่ีต้องค านึงมีอยู่สองประการประการแรก

ถ้าหากคู่เจรจาของเรานั้นได้เสนออะไรออกมาเป็นรูปธรรมส่ิงท่ีเราควรหลีกเล่ียงก็คือพยายามไม่ขัดใน

ส่ิงท่ีเขาพูดอยู่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งให้เขาสามารถพูดถึงเนื้อหาของข้อเสนอโดยท่ีท าให้เขาไม่รู้สึกว่าเรา
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เองไม่พอใจ ประการท่ีสองเมื่อคู่เจรจาน าข้อเสนอมาให้เรา ส่ิงท่ีต้องหลีกเล่ียงไม่เข้าไปแสดง

อากัปกิริยาระงับแต่ต้องไม่ปฏิเสธทันทีทันควันหลังจากท่ีเขาได้พูดจบไปแล้ว 

 

สรุปปัญหาที่ส าคัญของการเจรจาต่อรอง   

ผู้เจรจาต่อรองมักจะมีความเช่ือมั่นท่ีมากเกินไป (Overconfidence) ซึ่งจะน าไปสู้การละเลย

ถึงความต้องการของอีกฝ่ายหนึ่งท าให้ยากท่ีจะบรรลุข้อตกลงร่วมกันในเชิงบวกได้ 

ปัญหาการส่ือสาร (Communication problems) เป็นสาเหตุส าคัญท่ีท าให้เกิดความ

ยากล าบากในการเจรจาต่อรอง ซึ่งการเจรจาต่อรองเป็นกระบวนการของการส่ือสารแบบป้อนกลับ 

เพื่อให้เกิดจุดมุ่งหมายในการตัดสินใจร่วมกัน ซึ่งถา้แต่ละฝ่ายท่ีเกี่ยวข้องไม่มีความจริงใจในการ

ติดต่อส่ือสารร่วมกันแล้ว การเจรจาต่อรองเพื่อให้เกิดการตัดสินใจร่วมกันก็จะไม่บรรลุผลตามท่ี

ต้องการ ซึ่งจะส่งผลให้การด าเนินงานท้ังสองฝ่ายไม่มีประสิทธิภาพและไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

สรุปการเจรจาต่อรอง 

ศึกษาฝ่ายตรงข้าม ท้ังความสนใจ เป้าหมายในการเจรจา รวมไปถึงกลยุทธ์ที่ใช้ของฝ่ายตรง

ข้ามจะช่วยให้ เข้าใจถึงพฤติกรรมและสามารถคาดเดาถึงผลท่ีจะได้รับกลับมาเริ่มต้นด้วยการเปิดฉาก

เชิงบวก การเริ่มต้นด้วยการหยิบ ยื่นไมตรีด้วยการแสดงความผ่อนปรนก่อนหรือยอมให้ส่วนหนึ่ง ก็

มักจะได้รับอีกส่วนหนึ่งตอบแทนกลับมาเช่นกัน เน้นสนใจ ท่ีปัญหา ไม่ใช่ตัวคนหรือบุคลิกลักษณะ 

ควรมุ่งเน้นท่ีประเด็นการต่อรองเป็นหลัก เมื่อการเจรจาดูเหมือนจะไม่เข้าที ให้หลีก เล่ียงการโจมตี

ฝ่ายตรงข้าม เพราะส่ิงท่ีคุณไม่เห็นด้วยคือความคิดของอีกฝ่าย ไม่ใช่ตัวบุคคล ดังนั้นจึงควรแยกแยะ

คนออกจาก ประเด็นปัญหา ให้ความสนใจต่อข้อเสนอครั้งแรกเพียงเล็กน้อย เนื่องจากข้อเสนอครั้ง

แรกเป็นแค่จุดเริ่มต้นของการเจรจา ต่าง ฝ่ายต่างก็มีข้อเสนอครั้งแรกของตน ซึ่งส่วนใหญ่แล้วมักยืน่

ข้อเสนอมากเกินไป มุ่งให้ได้ข้อยุติแบบชนะท้ังคู่ (Win : Win Solution) การแลกเปล่ียนผลประโยชน์

กันของท้ัง 2 ฝ่ายสามารถน าไปสู่ข้อยุติท่ีดีของการเจรจาได้  

               การสร้างบรรยากาศการเจรจาท่ีเปิดเผยและไว้วางใจต่อกัน น าไปสู่การได้ข้อยุติแบบชนะ

ท้ังคู่ ด้วย การสร้างบรรยากาศนักเจรจาท่ีดีจะต้องเป็นผู้ฟังท่ีดี ถามค าถามเป็นระยะ ๆ แต่ให้อยู่ใน

กรอบของการเจรจา ไม่ใช่เจรจาเพื่อปกป้อง ตนเอง และหลีกเล่ียงค าพูดท่ีจะท าให้อีกฝ่ายไม่พอใจ 
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 2.3 แนวความคิดและทฤษฎีการสร้างความสัมพันธ2์7 

  หลักพื้นฐานในการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลก็คือเพื่อความประทับใจร่วมกัน ความรัก

ใคร่ ความชอบพอกัน เป็นมิตรกัน เป็นหนทางท่ีน าไปสู่มิตรภาพ การใช้ชีวิตร่วมกัน ตลอดจนการ

ท างานร่วมกัน โดยความสัมพันธ์ของบุคคลเกิดจากองค์ประกอบ 3 ประการคือ 

  1. ความใกล้ชิด การท่ีบุคคลอยู่ใกล้ชิดกันจะก่อให้เกิดความสัมพันธ์มากกว่าบุคคลท่ีอยู่

ห่างไกลกัน 

  2. ความเหมือนกันหรือความคล้ายกัน ซึ่งโดยทฤษฏีแล้วมนุษย์มีแนวโน้มท่ีจะสร้าง

ความสัมพันธ์ และมีความชอบพอกับคนท่ีมีความเหมือนหรือคล้ายกับตัวเอง 

  3. สถานการณ์เป็นอีกตัวแปรหนึ่งท่ีท าให้มนุษย์ เกิดความสัมพันธ์ที่ดีต่อกัน เช่นการมีโอกาส

ได้แลกเปล่ียนความรู้สึกท่ีดีร่วมกัน การมีโอกาสได้ปรับตัวเข้ากับบุคคลอื่น ความกระตือรือร้นในการท่ี

จะพบปะกับผู้อื่น การถูกแยกตัวออกจากสังคมนาน ๆ และการเติมเต็มความต้องการของกันและกัน 

บทบาทหน้าที่ของการสื่อสารระหว่างบุคคล 

  โดยท่ัวไปแล้วการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพในการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลนั้น จะ

หมายถึงความใกล้ชิด ความสัมพันธ์ และความสอดคล้องกันของผู้ส่งสาร แหล่งข้อมูลกับผู้รับสาร อัน

น าไปสู่ความหมายท่ีร่วมกันสมบูรณ์แบบ ดังนั้นการส่ือสารระหว่างบุคคลจึงมีข้ึนเพื่อ 

  - การสร้างความเข้าใจร่วมกัน ก็คือการส่ือสารท่ีทุ่งเน้นให้ผู้ท่ีส่ือสารเข้าใจเนื้อหาหรือข้อมูล

ร่วมกันอย่างถูกต้อง ลักษณะเช่นการส่ือสารภายในองค์การเพื่อการปฏิบัติงานร่วมกัน 

  - การส่ือสารเพื่อสร้างความช่ืนชอบ การส่ือสารโดยท่ัวไปมิใช่มุ่งเฉพาะส่ือสารแต่ข้อมูล

ข่าวสารเท่านั้น การมีอารมณ์ร่วมและความพึงพอใจ จะช่วยสร้างสัมพันธภาพและความรู้สึกช่ืนชอบ

ในการส่ือสารซึ่งกันและกัน 

  - การส่ือสารเพื่อสร้างอิทธิพลต่อการมีทัศนคติร่วมกัน ความล้มเหลวในการส่ือสารบางครั้ง

เกิดจากความไม่เข้าใจในความคิดและทัศนคติท่ีแตกต่างกัน ดังนั้นการจะสร้างความเข้าใจร่วมกันให้

ตรงกันจึงจะท าให้สามารถด าเนินชีวิตอยู่ร่วมกันได้ 

  - การส่ือสารเพื่อยกระดับความสัมพันธ์ ปัจจัยท่ีส าคัญอีกประการหนึ่งท่ีสามารถส่งผลต่อ

ความส าเร็จในการส่ือสารก็คือความรู้สึกท่ีดีต่อกัน ดังนั้นการส่ือสารเพื่อสร้างความสัมพันธ์ระหว่างกนั

จะช่วยให้การส่ือสารในครั้งต่อ ๆ ไปมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

                                                             
27 "การสร้างความสัมพันธ์,"  https://sites.google.com/site/reconflict/thbthwn-wrrnkrrm/kar-srang-khwam-samphanth-
rahwang-bukhkhl. 
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  - การส่ือสารเพื่อท าให้เกิดการกระท าตามความต้องการ ในการส่ือสาร วัตถุประสงค์อันหนึ่ง

ท่ีมักจะเกิดตามข้ึนมาก็คือการสร้างความมุ่งหมายร่วมกันเพื่อให้เกิดความคิดเห็นร่วมกันและการ

กระท าร่วมกันในส่ิงท่ีต้องการ  

การสื่อสารเพื่อความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 

  โดยท่ัวไปมนุษย์เราจะส่ือสารเพื่อสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลก็ต่อเมื่อ มีบรรยากาศของ

ความไว้ใจกัน ความเข้าใจกัน โดยความสัมพันธ์ของมนุษย์สามารแบ่งได้เป็น 2 ประเภทก็คือ 

ความสัมพันธ์ด้านกายภาพ (physical relationship)เช่น การอาศัยอยู่ในพื้นท่ีเดียวกันกลุ่มเดียวกัน 

หรือท่ีท างานเดียวกัน อีกประเภทหนึ่งก็คือความสัมพันธ์ด้านสภาพแวดล้อมทางสังคมและจิตใจ

(climate or social-psychological relationship) โดยความสัมพันธ์จะพัฒนาขึ้นได้จะต้อง

ประกอบด้วยองค์ประกอบคือ 

  - สภาพแวดล้อมทางสังคมและจิตใจ การสร้างบรรยากาศของการส่ือสารให้เอื้อและ

สนับสนุนผู้ท่ีเกี่ยวข้องกับการส่ือสารจะช่วยเกิดการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีขึ้น เช่นการเป็นเพื่อนเก่ากัน 

การเคยพบปะกันมาก่อน เคยท างานงานร่วมกัน หรือแม้กระท่ังการเข้าอกเข้าใจกัน 

  - ระยะเวลา ในการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างกนัเวลาจะเป็นองค์ประกอบ ท่ีท าให้เกิด

ความสัมพันธ์เพิ่มมากขึ้น ยิ่งเวลานานขึ้น ก็จะท าให้เกิดความเข้าใจร่วมกัน ไว้วางใจซึ่งกนัและกัน 

  - การแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารร่วมกัน การแลกเปล่ียนข่าวสารของมนุษย์เพื่อสร้าง

ความสัมพันธ์ระหว่างกัน สามารถแบ่งได้เป็น 2 แบบคือ แลกเปล่ียนข้อมูลกันในแนว

กว้าง (breadth) และแนวลึก (depth) ในแนวกวา้งนั้นจะเป็นการแลกเปล่ียนข้อมูลท่ัว ๆ ไปในระดับ

ผิวเผิน เช่นเพิ่งรู้จักกันก็จะคุยกันในหัวข้อท่ีหลากหลายออกกี่ยวกับดินฟ้าอากาศ อาหารการ

ท่องเท่ียว แต่ถ้าเป็นแนวลึกก็จะเป็นเรื่องท่ีเป็นส่วนตัวมากขึ้น อาจเกี่ยวกับครอบครัวและหน้าท่ีการ

งานซึ่งจะเกิดการส่ือสารขึ้นในแบบใดนั้น ก็ขึ้นอยู่กับว่าผู้ส่ือสารมีความต้ังใจท่ีจะให้เกิดความสัมพันธ์

ขึ้นในระดับใด 

  - การไว้วางใจซึ่งกันและกัน การท่ีบุคคลมีความไว้ใจ รู้สึกปลอดภัย สบายใจ ต่อบุคคลใด

บุคคลหนึ่ง ก็มีแนวโน้มท่ีท าให้เกิดความสัมพันธ์ได้ง่ายข้ึน 

  - ความรักและการควบคุมซึ่งกันและกัน ความรัก ความเกลียด การควบคุม การช้ีน า การ

ช่วยเหลือกัน การร่วมมือกัน สามารถส่งผลให้เกิดความสัมพันธ์ได้ใน 2 แบบคือ การพึ่งพาซึ่งกันและ

กัน คือท้ังสองฝ่ายได้รับการตอบสนองจุดมุ่งหมายร่วมกันจากความสัมพันธ์และได้รับผลประโยชน์ท้ัง
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คู่ ในอีกแบบก็คือความสัมพันธ์แบบถาวร โดยการส่ือสารท่ีเกิดขึ้นบ่อย ๆ จะช่วยสร้างความสัมพันธ์ท่ี

เกิดให้ยืนยาวขึ้น  

พลวัตของความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 

  ในการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ก็จะมีการเปล่ียนแปลงความสัมพันธ์เกิดข้ึน ซึ่งโดย

เหตุผลท่ัวไป ก็จะมีอยู่ 3 ขั้นตอนคือ  

  1. ขั้นการเริ่มสร้างความสัมพันธ์ ถือเป็นขั้นตอนแรกของการสร้างความสัมพันธ์เพื่อท่ีจะสร้าง

ความคุ้นเคยก่อนน าไปสู่ความสัมพันธ์ที่ลึกซึ้งต่อไป ซึ่งก็จะเป็นการพูดคุยหรือสนทนาในเรื่อง

สัพเพเหระท่ัว ๆ ไป 

  2. ขั้นการรักษาความสัมพันธ์ให้ยืนยาว หลังจากท่ีเกิดความสัมพันธ์ขึ้นแรกก็จะก้าวเข้าสู่ขั้น

ของการรักษาความสัมพันธ์นั้นไว้ เพื่อให้เกิดความยั่งยืนและสมบูรณ์แบบ ซึ่งเป็นขั้นตอนท่ีท าได้ยาก

และต้องใช้ความพยายาม และมักจะต้องสร้างความสมดุลระหว่างบุคคลให้เกิดขึ้น เพื่อให้เข้าใจซึ่งกัน

และกัน และยังต้องใช้การเติมเต็มความคาดหวังซึ่งกันและกันท าให้เกิดความรู้สึกทางบวกต่อกันและ

กัน ก็จะรู้สึกมีความคุ้มค่าท่ีได้มีความสัมพันธ์กัน 

  3. ขั้นหยุดหรือเลิกความสัมพันธ์ที่มีต่อกัน ขั้นตอนนี้นับเป็นขั้นถดถอยหลังจากท่ีเกิด

ความสัมพันธ์ในขั้นสูงสุดแล้ว โดยจะเป็นการยุติความสัมพันธ์ แบ่งออกได้เป็น 2 ลักษณะคือ การบอก

หยุดความสัมพันธ์โดยทางตรง (directness) ซึ่งเป็นการให้เหตุผลโดยตรงและอาจท าให้เป็นการท า

ร้ายจิตใจอีกฝ่ายหนึ่งได้ อีกลักษณะหนึ่งคือการบอกหยุดความสัมพันธ์โดย

ทางอ้อม (indirectness) เป็นการให้เหตุผลทางอ้อม เพื่อเล่ียงการท าร้ายความรู้สึกของอีกฝ่ายหนึ่ง  

 

ลักษณะการสื่อสารเพื่อสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล  

การเริ่มสร้างความสัมพันธ์ 

  ในการสร้างความสัมพันธ์กับผู้อื่นนั้น มีข้ันตอนท่ีเกี่ยวข้องอยู่หลายประการท่ีจะสามารถช่วย

ให้เกิดความสัมพันธ์ เช่น การมีทัศนคติท่ีดีต่อตัวเราเองเข้าใจตัวเอง การใช้ภาษาท่ีดีท้ังค าพูดและ

กริยาการแสดงออก ความมั่นใจในการเริ่มต้นสนทนา การจดจ าช่ือและให้ความส าคัญคู่สนทนา การ

เป็นผู้ฟังท่ีดี การเปิดเผยตัวเองเพื่อให้ผู้อื่นรู้จักตัวตนของเรา 

การสานต่อความสัมพันธ์ 

  หลังจากท่ีเกิดความสัมพันธ์ขึ้นแล้ว ควรจะต้องรักษาความสัมพันธ์นั้นไว้ ซึ่งก็ก็มีหลายวิธีการ
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ท่ีควรท า เช่น การสนใจเอาใจใส่ซึ่งกันและกัน เห็นอกเห็นใจกัน การให้อภัยซึ่งกันและกัน ยอมรับ

ข้อบกพร่องของอีกฝ่ายหนึ่ง เคารพสิทธิหน้าท่ี และการให้ความรักความเอื้ออาทร ก็สามารถช่วยให้

รักษาความสัมพันธ์ไว้ได้  

ลักษณะการสื่อสารเพื่อถนอมความสัมพันธใ์ห้ยนืยาว 

  การถนอมความสัมพันธ์ให้ยืนยาวเป็นส่ิงท่ีท าได้ไม่ยาก หากแต่ว่าควรต้องเข้าใจและเห็น

ความส าคัญ เช่นรู้จักมีเวลาให้แก่กันและกัน มองกันในแง่ดี มีอารมณ์ขันบ้าง รักษาสัญญาและชมคน

อื่นให้เป็น การไม่วิพากษ์วิจารณ์คนอื่น เข้าใจความเป็นจริงของชีวิต ก็เป็นหนทางท่ีช่วยถนอม

ความสัมพันธ์ได้ 

 

2.4 แนวความคิดและทฤษฎีการวิเคราะห์ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย (Stakeholder)28  

 ค าว่า Stakeholder เดิมหมายถึง คนกลางท่ีถือเงินเดิมพันในการพนนั แต่ปัจจุบัน  

Stakeholder น่าจะมาจาก Stake + Holder  โดย Stake หมายถึง ผลประโยชน์หรือส่วนได้ส่วนเสีย  

ส่วน Holder หมายถึง ผู้ถือหรือผู้ได้ประโยชน์ Stakeholder จึงหมายถึง ผู้ถือหรือผู้ได้ประโยชน์ 

ร่วมกันของเงนิหรือทรัพย์สินอย่างใดอย่างหนึง่หรอืหลายอย่าง   

 พิจารณาในแง่ธุรกิจเอกชน ผู้ท่ีได้รับประโยชน์จากธุรกิจเอกชนจะต้องรับผิดชอบต่อความ 

เส่ียงหรือสูญเสียผลประโยชน์อยู่ด้วยเสมอ ค าว่า Stakeholder น่าจะแปลว่า ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย แต่

อย่างไรก็ตามเพื่อให้มีความรู้สึกว่า Stakeholder เป็นค าท่ีมีความหมายในเชิงบวกซึ่งจะเป็นการ 

ชักชวนให้คนท่ัวไปเข้ามามีส่วนในการประกอบธุรกิจ และเป็นการเตือนให้ผู้ประกอบธุรกิจรับผิดชอบ

ความเส่ียงหรือแก้ปัญหาเกี่ยวกับความเส่ียงโดยไม่ผลักภาระให้ผู้อื่นมากนักจึงแปลค าว่าStakeholder 

เป็นภาษาไทยว่า ผู้ได้ผลประโยชน์ 

 

กระบวนการบริหารผู้ได้ประโยชน์  

 การบริหารผู้ได้ประโยชน์ (Stakeholder Management, SM)  หมายถึง การบริหารจัดการ

องค์กรอย่างมีจริยธรรมท าให้ผู้ได้ประโยชน์ (Stakeholders) ทุกฝ่ายได้ประโยชน์อย่างเสมอกันตาม

สิทธิประโยชน์ท่ีพึงมีตามกฎหมาย ประเพณีนิยม หรือตามท่ีตกลงกันไว้ โดยยุทธศาสตร์ “ทุกฝ่าย

ชนะ” (Win-Win Strategy) ซึ่งหมายถึงการตดัสินใจท่ีท าให้ผู้ได้ประโยชน์ทุกฝ่ายได้ประโยชน์ตาม

                                                             
28

 ดร.สุธรรม รัตนโชติ, Stakeholder(2548); ibid. 
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ความเป็นธรรมและเสมอภาค ซึ่งโดยปกติการตัดสินใจทางธุรกิจมักจะมีผู้ได้ (Winners) และผู้เสีย 

(Lossers) อยู่เสมอ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในภาวะแข่งขัน  

การวิเคราะห์ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

 ในการวิเคราะห์ผู้มีส่วนได้เสีย ต้องมีการระบุตัวตนของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียท่ีส าคัญและเพื่อ

ประเมิน ความสนใจในต าแหน่งพันธมิตรและความส าคัญท่ีให้กับโครงการของผู้มีส่วนได้เสีย ข้อมูล

ดังกล่าวจะช่วยให้ ผู้จัดการโครงการสามารถเจรจา-ต่อรองได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเพิ่มการ

สนับสนุนส าหรับนโยบายท่ีก าหนด โปรแกรมหรือโครงการ การวิเคราะห์ก่อนการด าเนินโครงการ จะ

ช่วยให้ผู้จัดการโครงการสามารถตรวจสอบและใช้มาตรการ  เพื่อหลีกเล่ียงความเข้าใจผิดและความ

ขัดแย้งท่ีอาจเกิดขึ้นกับโครงการ การวิเคราะห์ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เป็นเทคนิคท่ีใช้ในการระบุคนส าคัญ

ท่ีจะต้องมีการวางแผนร่วมกัน  การมี ส่วนได้ส่วนเสียในการสร้างการสนับสนุนท่ีช่วยให้งานประสบ

ความส าเร็จ  

ประโยชน์ของการวิเคราะห์   

1. ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียท่ีมีประสิทธิภาพเป็นคลังปัญญาของโครงการ เราสามารถใช้ความ

คิดเห็น ประสบการณ์ของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสุด เพื่อออกแบบโครงการของเราใน

ระยะแรก ซึ่งจะไม่ เพียงท าให้มีแนวโน้มว่า พวกเขาจะสนับสนุนโครงการของเราแล้วพวกเขายังช่วย

พัฒนาคุณภาพของโครงการ   ผู้มีส่วนได้เสียท่ีมีประสิทธิภาพสามารถช่วยให้เราเข้าถึงแหล่งข้อมูล

อื่นๆ อันจะท าให้มีแนวโน้มว่า โครงการ ของ คุณจะประสบความส าเร็จ   

2. การส่ือสารกับผู้มีส่วนได้เสียแต่เนิ่นๆและบ่อยครั้ง จะท าให้เราสามารถมั่นใจได้ว่าพวกเขา

เข้าใจ ส่ิงท่ีเราก าลังท าและเข้าใจถึงประโยชน์ของโครงการ หมายความว่าพวกเขาจะสามารถ

สนับสนุนอย่างแข็งขันให้ เราเมือ่จ าเป็น  

3. เราสามารถประเมินและคาดหวังผลลัพธ์ได้โดยดูจากผลของการวิเคราะห์  

ประเภทและความเก่ียวข้องของผู้มีส่วนได้เสีย   

1. ผลประโยชน์ (An Interest) บุคคล หรือกลุ่มท่ีมีผลกระทบต่อการตัดสินใจ มีเรื่องของ   

ผลประโยชน์เข้ามาเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ เช่น การตัดสินใจปิดโรงงานมีผลต่อชุมชน  

2. สิทธิ (Right) สิทธิตามกฎหมาย บุคคลหรือกลุ่มมีสิทธิเรียกร้องหรือป้องกันสิทธิได้ตาม

กฎหมาย   เช่น สิทธิในการได้รับค่าตอบแทนของลูกจ้าง Moral Right สิทธิในอีกรูปแบบหนึ่งซึ่งเกิด

จากความคิดใน   ท านองเดียวกันของคนหรือกลุ่มคน ท่ีไม่ได้เกี่ยวข้องโดยตรงกับกฎหมาย เช่น ความ

ยุติธรรม ความเสมอภาค   
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3. ความเป็นเจ้าของ (Ownership) บุคคลหรือกลุ่มท่ีเป็นเจ้าของทรัพย์สินหรือสินทรัพย์ตาม

กฎหมาย    เช่น เจ้าของบริษัท เจ้าของกิจการ เป็นต้น 

หลักการส าคัญของการจัดการผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง ความต้องการของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องอาจจะมี

ความหลากหลาย และมีเป้าหมายท่ีแตกต่างกันไป ซึ่งบางครั้งขัดกับแนวทางปฏิบัติหรือเป้าหมายใน

การด าเนินงานขององค์กร ดังนั้นองค์การจึงต้องท าการระบุ ความส าคัญและต้องให้ความส าคัญกับ

การใช้กลยุทธ์ เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มนั้น และการวิเคราะห์ อิทธิพลของผู้มีส่วน

เกี่ยวข้อง จะท าให้สามารถระบุข้ันตอนของการสร้างกลยุทธ์เพื่อตอบสนองความต้องการได้ เริ่มต้ังแต่ 

การระบุผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง การระบุความสนใจของผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง การระบุผู้มีส่วนเกี่ยวข้องท่ีส าคัญ 

ท่ีสุดต่อองค์กร 

2.5 แนวความคิดและทฤษฎีการวางแผน29 
  ความหมายของการวางแผน วางแผน คือ การหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการปฏิบัติงาน โดย
ใช้ปัจจัยต่างๆและมี เหตุผลเพื่อให้การด าเนินงานในอนาคตเป็นไปโดยเรียบร้อยและมีประสิทธิภาพท่ี 
สุด 

การวางแผน คือ กระบวนการของการพิจารณาตัดสินใจล่วงหน้าว่าจะท าอะไร อย่างไร มีการ
เลือกวัตถุประสงค์ นโยบาย โครงการ และวิธีปฏิบัติเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์นั้นอย่างไร 

การวางแผน หมายถึง กระบวนการก าหนดวัตถุประสงค์ ส าหรับช่วงเวลาข้างหน้า และ
ก าหนดส่ิงท่ีจะกระท าต่างๆ เพื่อให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ 
  วางแผน เป็นกระบวนการเกี่ยวกับการคิดและการตัดสินใจท่ีละเอียดอ่อน และต้องกระท าให้
เสร็จส้ิน ก่อนจะมีการด าเนินกิจกรรม 
  การวางแผน หมายถึง วิธีการในการไปถึงเป้าหมาย 
  การวางแผน หมายถึง กระบวนการพิจารณาตัดสินใจในปัจจุบันว่าจะท าอะไร ท าโดยใคร 
และท าเพื่ออะไร ส าหรับการปฏิบัติการท่ีอาจเกิดขึ้นในอนาคต 
 
ความส าคัญของการแผน 
  1. ช่วยลดการสูญเสียจากการท างานซ้ าซ้อน 
  2. ท าให้มีการก าหนดขอบเขตในการท างานท่ีแน่นอน และมีนโยบายท่ีชัดเจน 
  3. ช่วยให้ผู้บริหารสามารถเตรียมรับสถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน และความยุ่งยากท่ีอาจเกิดขึ้น

                                                             
29 "แนวความคิดการวางแผน,"  http://www.bloggang.com/mainblog.php?id=mhajoy&month=12-01-
2008&group=4&gblog=3. 
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ในอนาคต ตลอดจนป้องกันการขัดแย้งท่ีอาจเกิดขึ้นในหน่วยงาน 
  4. การวางแผนเป็นเครื่องมือในการบริหารของผู้บริหาร เพื่อให้การด าเนินงานประสบ 
ผลส าเร็จ อย่างมีประสิทธิภาพ รวดเร็ว ประหยัดเวลา และทรัพยากร 
  5. การวางแผนจะช่วยให้เกิดการประสานสัมพันธ์ภายในองค์กร ท าให้การปฏิบัติเป็นไปด้วย
ความราบรื่นและสามารถตรวจสอบความส าเร็จของเป้า หมายได้ 

คุณภาพของการวางแผนจะมีมากหรือน้อยเพียงใด ขึ้นอยู่กับการวิเคราะห์ความถูกต้องของสิ่ง
ต่างๆ ต่อไปนี้ 
  1. รู้ว่ากิจการมีทรัพยากรท่ีแท้จริงอยู่มากหรือน้อยเพียงใด 
  2. รู้ว่ากิจการขณะนี้ยืนอยู่ ณ จุดใด ท่ีแล้วมาสภาพของกิจการเป็นอย่างไรเคยประสบ
ความส าเร็จหรือล้มเหลวมาอย่างไร บ้างและเกิดขึ้นเพราะเหตุใด 
  3. รู้ว่าอนาคตธุรกิจต้องการอะไร เช่น ช่ือเสียง การเจริญเติบโต การเป็นธุรกิจผู้น า เป็นต้น 
  4. รู้สถานการณ์รอบ ๆตัว ในขณะท่ีท างานวางแผน ว่ามีสภาพเป็นอย่างไรธุรกิจจุดอ่อนจุด
แข็งอย่างไร สถานการณ์ภายนอกจะก่อให้เกิดผลได้ผลเสียต่อกิจการอย่างไร 
  5. สามารถท านายสถานการณ์ในอนาคตได้อย่างถูกต้อง หรือมีความใกล้เคียงความจริงมาก
หรือน้อยเพียงใด 
ความหมายของแผน 
  แผน แบบพิมพ์เขียวที่ก าหนดการจัดสรรทรัพยากร ตารางการปฏิบัติงานและกิจกรรมท่ี
ส าคัญอื่นๆ เพื่อมุ่งไปสู่การบรรลุเป้าหมาย 
  แผน คือ แนวปฏิบัติท่ีก าหนดไว้ล่วงหน้า ซึ่งต้องเกี่ยวข้องกับการกระท า อนาคต และความ
ต้องการของบุคคลและองค์กร 
  แผน คือ ผลท่ีได้จากการวางแผน 
  แผน คือ ส่ิงท่ีก าหนดขึ้นและถือเป็นแนวด าเนินการ 
  จาก ความหมายของแผนท่ีกล่าวมาพบว่า แผน คือ ผลท่ีเกิดจากการวางแผนหรืออาจกล่าว
อีกนัยหนึ่งว่า “การวางแผน” คือกิจการรมหรือการกระท าท่ีก่อให้เกิด “แผน” ซึ่งอาจกระท าขึ้นเป็น
ลายลักษณ์อักษร แบบเป็นทางการหรือไม่เป็นทางการก็ได้ 
ลักษณะของการวางแผนที่ดี 
  1. มีความคล่องตัว (Flexibility) ลักษณะของแผนท่ีดีต้องมีความคล่องตัวสูง สามารถ
เปล่ียนแปลงให้สอดคล้องกับสถานการณ์และสภาวะแวดล้อม ตลอดจนโอกาสใหม่ ๆ ท่ีเกิดขึ้นได้ 
  2. มีความครอบคลุม (Comprehensiveness) ลักษณะของแผนมีท้ังท่ีเฉพาะเจาะจง และ
แผนรวมกิจกรรมท้ังมวลในองค์กร ดังนั้น แผนหลักหรือแผนระยะยาวควรเป็นท่ีรวมของกิจกรรม
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ย่อยๆ ท้ังหลายในองค์กร หรือแผนระยะส้ันท้ังหมดเข้าไว้โดยมุ่งให้บรรลุเป้าหมาย หรือวัตุประสงค์
หลักขององค์กร 
  3. ระยะเวลาแผน (Time Spam) แผนท่ีดีควรมีก าหนดระยะเวลาการเริ่มต้นและการส้ินสุด
ของแผนไว้อย่างขัดเจน ว่า จะท าอะไร เมื่อไร และจะส้ินสุดกิจกรรมนั้นเมื่อไร 
  4. มีความคุ้มค่า (Cost Effectiveness) แผนท่ีดีควรมีต้นทุนต่ ากว่าผลท่ีจะได้รับจากรใช้แผน
นั้น โดยยืดหลักการประหยัด และก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
  5. มีความชัดเจน (Celerity or Specificity) แผนท่ีดีต้องก าหนดไว้อย่างชัดเจนว่า ใครจะ
เป็นผู้รับผิดชอบ ท าอะไร ท าเมื่อไร ท าทีไหน ท าอย่างไร และท าเพื่ออะไรอย่างละเอียด เพื่อให้การ า
แผนไปใช้ปฏิบัติสามารถกระท าได้ประสานสอดคล้องอย่างต่อเนื่อง 
  6. เป็นรูปแบบตามพิธีการ (Formality) แผนท่ีดีต้องจัดวางขึ้นโดยผ่านขั้นตอนกระบวนการ
ต่าง ๆอย่างครบถ้วนซึ่งจะท าให้เป็นที่ยอมรับของคนในองค์กร 
  7. มีเหตุมีผล (Rationality) แผนท่ีดีจะต้องถูกก าหนดขึ้นอย่างมีเหตุมีผลเป็นท่ียอมรับของ
บุคลากรทุกคนใน องค์กร และสามารถปฏิบัติให้บรรลุวัตถุประสงค์ได้จริง 
  8. มีความสอดคล้อง (Relevance) แผนท่ีดีจะต้องอยู่ในกรอบของวัตถุประสงค์ และนโยบาย
ท่ีก าหนดไว้ 
  9. มีลักษณะปกปิด (Confidentiality) แผนท่ีดีจะต้องเปิดเผยรายละเอียดเฉพาะผู้ท่ี
รับผิดชอบในการปฏิบัติ และผู้ท่ีได้รับอนุญาตเท่านั้น เพื่อป้องกันคู่แข่งขันทางธุรกิจ 
  10. มีลักษณะเน้นอนาคต (Future Oriented)เพราะว่าการวางแผนคือการะบวนการต่างๆ 
การตัดสินใจในปัจจุบัน เพื่อการปฏิบัติการในอนาคต ดังนั้นแผนท่ีดีจึงต้องมุ่งเน้นการตอบสนองการ
ปฏิบัติภายใต้สถานการณ์ต่าง ๆในอนาคตอย่างมีประสิทธิภาพ 
  11. มีความต่อเนื่อง (Continuous Process) แผนท่ีดีต้องมุ่งเน้นการปฏิบัติอย่างต่อเนื่อง
ตลอดจนการต่อเนื่องของแผน และการบริหารเพื่อให้องค์กรก้าวไปข้างหน้าอย่างมีประสิทธิภาพ 
 
กระบวนการวางแผน 

 กระบวนการในการท าความเข้าใจเกี่ยวกับสภาวะแวดล้อม องค์กรท้ังภายในและภายนอก 

วัตถุประสงค์และเป้าหมายท่ีคาดหวัง เพื่อให้องค์การเป็นและไปให้ถึงในอนาคต วิธีการเพื่อน าไปสู่

จุดหมายท่ีต้องการและการปฏิบัติท่ีคาดหวัง เพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมายนั้น ส่ิงเหล่านี้คือ กระบวนการใน

การวางแผนซึ่งประกอบด้วย 
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1. การตั้งข้อสมมุติฐานเกี่ยวกับอนาคต ได้แก่ กระบวนการในการพิจารณา วิเคราะห์ ตัดสินใจ และ

คาดเดา เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร ท้ังในปัจจุบันตลอดจนโอกาสความ

น่าจะเป็นท่ีเป็นไปได้ในการเกิดเหตุการณ์ใน อนาคต เช่น การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี สังคม 

การเมือง ซึ่งก่อให้เกิดโอกาสและข้อจ ากัด ซึ่งมีผลกระทบต่อจุดอ่อนและจุดแข็งขององค์กร เพื่อ

แสวงหาทิศทาง วิธีการน าไปสู่ความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีต้ังไว้ 

2. การก าหนดวัตถุประสงค์ คือ การหาค าตอบของค าถามท่ีว่า วิสัยทัศน์และภารกิจขององค์กรคือ

อะไร ? ขณะนี้องค์กรยืนอยู่ ณ จุดไหน ? ในอนาคตต้องการให้องค์กรเป็นอย่างไร ? อะไรคือเป้าหมาย

พื้นฐานและอะไรคือเป้าหมายเฉพาะ ? การก าหนดวัตถุประสงค์จะท าให้เห็นเป้าหมายท่ีชัดเจน และ

ท าให้วางแผนได้ชัดเจน แม่นตรง ต่อเป้าหมายท่ีวางไว้ 

3. การก าหนดกลยุทธ์และการพัฒนากลยุทธ์ จัดเป็นการค้นหาวิธีการเพื่อให้บรรลุผลส าเร็จตามท่ีวาง

ไว้โดยอาศัยปัจจัย ท้ังภายในและภายนอก ตลอดจนจุดอ่อนและจุดแข็งขององค์กรเป็นพื้นฐานในการ

พัฒนาตัดสินใจ เพื่อเลือกกลยุทธ์ที่ดีท่ีสุดเพื่อเป็นการวางแผนและปฏิบัติการ 

4. การก าหนดเป้าหมาย ซึ่งเป็นจุดมุ่งหมายเฉพาะของหน่วงงาน ซึ่งเป้าหมายจะต้องมีลักษณะท่ี

สามารถวัดได้เป็นตัวเลขและ สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ระยะยาวขององค์กร 

5. การก าหนดแผนปฏิบัติงาน แผนปฏิบัติงานจะเกิดข้ึนควบคู่กับเป้าหมายและ กลยุทธ์ เพื่อให้มีการ

จัดสรรทรัพยากรอย่างคุ้มค่าและมีประสิทธิภาพ ตลอดจนการล าดับข้ันตอนของการปฏิบัติงานอย่าง

ชัดเจนว่าจะท าอะไร ในช่วงเวลาใด จะต้องใช้ทรัพยากรอะไรบ้างและปริมาณเท่าใด งานนั้น ๆจะแล้ว

เสร็จเมื่อใด เป็นต้น การก าหนดแผนปฏิบัติงานจะท าให้สามารถตรวจสอบผลการด าเนินงานได้ว่า 

งานนั้นด าเนินไปได้เพียงใด มีปัญหาอุปสรรคอะไรท่ีขัดขวางและจะแก้ปัญหาอุปสรรคเหล่านั้นได้

อย่างไรเพื่อ ให้ส าเร็จลุล่วงตามแผน 

6. การปฏิบัติตามแผน คือ ขั้นตอนของการด าเนินงานตามแผนท่ีวางไว้เพื่อหาค าตอบว่า แผนท่ีวางไว้

จะก่อให้เกิดประสิทธิผลหรือไม่ มากหรือน้อยเพียงใด และอะไรคือ ปัญหาอุปสรรคขวางกั้นมิให้การ

ด าเนินงานประสบผลส าเร็จตามท่ีคาดหวัง ตลอดจนหาวิธีการในการแก้ไขปัญหาให้ลุล่วง 

7. ข้อมูลย้อนกลับ คือ การประเมินผลการด าเนินงาน และสรุปผลการประเมินนั้น ๆ ว่าเป็นไปตาม

แผนท่ีวางไว้หรือไม่เพราะเหตุใด เพื่อแสวงหาวิธีการในการแก้ไขปรับปรุงและพัฒนาให้ดีขึ้นต่อไป 
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ข้อจ ากัดของการวางแผนกลยุทธ์ 

1. เป็นการวางแผนภายใต้สถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน 

2. มีลักษณะเป็นการวางแผนจากบนลงล่าง (Top-down) ซึ่งขึ้นกับความคิดเห็นของผู้บริหาร 

3. เป็นการวางแผนในปัจจุบันเพื่อการปฏิบัติในอนาคต ซึ่งสถานการณ์ท้ังหลายเกิดจากการคาดเดา

ล่วงหน้าของผู้บริหาร 

การล้มเหลวของการวางแผนกลยุทธ์ 

สาเหตุของความล้มเหลวของการวางแผนเชิงกลยุทธ์อาจเกิดขึ้นจากปัจจัยต่อไปนี้  

1. ขาดการระดมความคิดและประสานงาน แผนกลยุทธ์ต้องมีลักษณะของการ ประสานกันระหว่าง

ผู้บริหารกับพนักงานโดยมีการประสานจากบนลงล่าง (Top down) ในลักษณะของการระดม

ความคิด (Brainstorming) และมีการประสานจากล่างขึ้นบน (Bottom top)ในลักษณะของการ 

ปฏิบัติการ ถ้ากรว่างแผนกลยุทธ์ขาดการประสานสัมพันธ์ระหว่างผู้บริหารและพนักงาน อาจท าให้

เป้าหมายและทิศทางท่ีวางไว้ไม่สอดคล้องกับความเป็นจริงท าให้ไม่ สามารถน าไปสู้ผลส าเร็จได้ 

2. ข้อมูลข่าวสารไม่ถูกต้อง แผนกลยุทธ์จะเป็นแผนระยะยาวที่วางไว้ก่อน การปฏิบัติจริงอาจ ยาย

นานถึง 10-15 ปี วิสัยทัศน์ท่ีแม่นตรงของผู้บริหาร จึงมีความส าคัญ ข้อมูลข่าวสารท่ีผู้บริหารได้รับ จะ

มีอิทธิพลต่อการสร้างวิสัยทัศน์ ถ้าข้อมูลข่าวสารท่ีผู้บริหารได้รับไม่ถูกต้องแม่นตรง จะท าให้วิสัยทัศน์

ของผู้บริหารผิดพลาดไป องค์กรจึงไม่อาจประสบผลส าเร็จได้ตามท่ีหวัง  

3. อุปสรรคจากค่านิยมขององค์กร องค์กรแบบเก่าท่ีไม่สามารถปรับตัวให้ สอดคล้องกับสถานการณ์

แวดล้อมไม่เปิดกว้างยอมรับการเปล่ียนแปลงจากภายนอก บุคลากรมีลักษณะ ปิดกั้นและอยู่กับตัวเอง

โดยไม่มีการพัฒนา จะเป็นอุปสรรคท าให้องค์การไม่สามารถก้าวไปสู่ความส าเร็จท่ีต้องการได้ 

4. อุปสรรคจากความล าเอียงและความเห็นแก่ตัว 

การวางแผนกลยุทธ์ส่วน หนึ่งมาจากการวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็งภายใน บุคลากร ผู้ร่วมท าแผนกกล

ยุทธ์ มีอิทธิพลต่อข้อมูลและการตัดสินใจ “อคติ”และความล าเอียงอาจมีผลให้การตัดสินใจในจุดแข็ง

จุดอ่อนผิดพลาดไปท าให้ ได้ ข้อมูลท่ีไม่แม่นตรง 
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2.6 ตัวแปรที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม  
แนวคิดทฤษฎี  ตัวแปร 

1.ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย
(Stakeholder) 

- ผลประโยชน์  
- สิทธิ  
- ความเป็นเจ้าของ  

2.การวางแผน - วิเคราะห์ สภาวะแวดล้อมภายในและภายนอก 
- การก าหนดวัตถุประสงค์ 
- การก าหนดกลยุทธ์ 
- การก าหนดเป้าหมาย สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 
- การก าหนดแผนปฏิบัติงาน  
- การปฏิบัติตามแผน  
- การประเมินผลการด าเนินงาน และสรุปผล 

3.การสร้าง
ความสัมพันธ์ 

 - การสร้างความเข้าใจร่วมกัน  
 - สร้างความช่ืนชอบจะช่วยสร้างสัมพันธภาพ 
 - สร้างอิทธิพลต่อการมีทัศนคติร่วมกัน  
 -  สร้างความมุ่งหมายร่วมกันเพื่อให้เกิดความคิดเห็นร่วมกัน 

4.การก าหนดข้อตกลง - สัญญาเช่า  
- สิทธิการเช่า 
- ค่าเช่า 

5.การเจรจาต่อรอง - การเตรียมการก่อนเจรจา 

- การประเมินสถานการณ์ 
- การก าหนดระเบียบวาระ 
- การก าหนดสถานท่ี,จ านวน,ช่องทางการติดต่อ,เวลา 
- การพบปะเพื่อสร้างความไว้วางใจและการแลกเปล่ียนข่าวสารท่ี
เกี่ยวเนื่องกับงาน  
- การชักจูง  
- การยินยอมและตกลง  

ตารางที่ 2 ตัวแปรที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม 
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จากผลของการทบทวนวนวรรณกรรมท่ีกล่าวมาแล้วนั้น ท้ังด้านการทบทวนแนวคิดทฤษฎีท่ี

เกี่ยวข้อง ต่างก็มีกระบวนการท่ีสัมพันธ์กับเรื่องท่ีผู้วิจัยสนใจ ท่ีจะท าให้ทราบถึงตัวแปร ท่ีมีใน

กระบวนการประสานประโยชน์ โดยลักษณะของการประสานประโยชน์ มีการเริ่มต้นต้ังแต่ต้น

กระบวนการวิเคราะห์ผู้มีส่วนส่วนได้ส่วนเสีย และน าไปสู่การวางแผน การสร้างสัมพันธ์ภาพ การ

ก าหนดข้อตกลง และน าไปสู่การเจรจาต่อรองซึ่งได้สอดคล้องตามเหตุและผล ท่ีจะสามารถน าไปใช้

เป็นกรอบความคิดของการศึกษาขั้นพื้นฐานของหลักในการประสานประโยชน์ โดยการประสาน

ประโยชน์นั้นจะต้องอาศัยการเจรจาต่อรองเป็นส่วนประกอบหลักในการประสานประโยชน์ ท่ีท าให้

การประสานประโยชน์ท้ัง 3 ฝ่ายประสบผลส าเร็จได้ 
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บทท่ี 3  
ระเบียบวิธีวิจัย 

เมื่อจะท าการศึกษาระเบียบวิธีวิจัย โดยรวมผู้วิจัยจะใช้การสัมภาษณ์เป็นหลัก แต่จะมีการใช้

วิธีการอื่นๆประกอบ ตามกรอบแนวคิดดังต่อไปนี้ 

 

ภาพที่ 6 กรอบแนวคิด 

3.1 กรอบแนวคิด 
 ผู้วิจัยได้ท าการการศึกษากระบวนการวิเคราะห์ผู้มีส่วนส่วนได้ส่วนเสียท้ัง 3 ฝ่าย เป็นอันดับ 

แรก มีการระบุตัวตนของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียท่ีส าคัญและเพื่อประเมิน  ความส าคัญท่ีให้กับ โครงการ

ของผู้มีส่วนได้เสีย ข้อมูลดังกล่าวจะช่วยให้  การวิเคราะห์ก่อนการด าเนินโครงการได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ ขั้นตอนท่ี 2 ศึกษาการวางแผนท้ัง 3 ฝ่ายว่ามีกระบวนการขั้นตอน แนวคิดอย่างไรบ้าง 

เช่นการวิเคราะห์ สภาวะแวดล้อมภายในและภายนอก วัตถุประสงค์ กลยุทธ์ แผนปฏิบัติงาน ผลการ

ด าเนินงาน จากนั้นขั้นตอนท่ี 3 ศึกษาการสร้างความสัมพันธ์ท้ัง 3 ฝ่ายว่าเป็นอย่างไร แต่ละฝ่ายมี

วิธีการสร้างความสัมพันธ์อย่างไร เพื่อสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลก็ต่อเมื่อ มีบรรยากาศของ

ความไว้ใจกัน ความเข้าใจกัน ก็จะน าไปสู่การศึกษาก าหนดข้อตกลงและการเจรจาต่อรอง เพื่อน าไปสู้

การประสานประโยชน์ท่ีลงตัวทั้ง 3 ฝ่าย ซึ่งผู้วิจัยจะท าการศึกษากระบวนการขั้นตอนต่างๆดังกรอบ

แนวคิด 
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3.2 การศึกษาข้อมูลเบื้องต้น 
 ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาตามวัตถุประสงค์ โดยท าการศึกษาข้อมูล โดยเก็บรวบรวมข้อมูลปฐม

ภูมิ (Primary Data)และข้อมูลทุติยภูมิ(Secondary Data) ซึ่งได้มาจากหนังสือ เอกสาร และการ

สัมภาษณ์ ได้รวบรวมข้อมูลท่ีเป็นประเด็นส าคัญ และแบ่งผู้เกี่ยวข้องออกเป็น 3 ฝ่าย ได้แก่ ส านักงาน

ทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์,ผู้เช่าพัฒนาและผู้เช่ารายย่อย  เครื่องมือท่ีผู้วิจัยได้น ามาใช้ในการวิจัย

ครั้งนี้ได้แก่ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก(In-Depth Interview) โดยผู้วิจัยได้น าข้อมูลจากการรวบรวม

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องมาสร้างเครื่องมือตามกรอบแนวคิดในการวิจัย และเก็บรวบรวมข้อมูล

โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้าง 

3.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
3.2.1 การศึกษาจากเอกสาร 

 - เอกสาร ท่ีเกี่ยวข้องกับนโยบายของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ เอกสารการ

ด าเนินโครงการ แผนท่ี รูปถ่ายจากการบันทึก  

- เอกสารของผู้เช่าพัฒนา ผู้วิจัยได้ศึกษาจากเอกสาร ข้อมูลของโครงการ แผนการด าเนิน

โครงการ แผนท่ี รวมไปถึงรูปถ่ายจากการบันทึก  

3.2.2 การสัมภาษณ์ ได้แบ่งออกเปน็  

- สัมภาษณ์ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาจากเอกสาร ของ

ส านักงานทรัพย์สินฯก่อนเบ้ืองต้นและได้ไปขอสัมภาษณ์ คุณจีรพงษ์ พงษ์พิยเดช ต าแหน่ง เจ้าหน้าท่ี 

บริหารงานโครงการ ฝ่ายบริหารงานชุมชน ท่ีส านักงานทรัพย์สินฯ ได้สัมภาษณ์ถึงข้อมูลใน เรื่องของ

นโยบายของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์และข้อมูลนโยบายของโครงการ ปรับปรุงและ

พัฒนาพื้นท่ีตลาดสะพานขาว และรายละเอียดตลอดระยะเวลาด าเนินการโครงการ  

- สัมภาษณ์ผู้เช่าพัฒนา ผู้วิ จัยได้ท าการสัมภาษณ์ บริษัทผู้พัฒนา(บริษัทสะพานขาว-

ทรัพย์สินพัฒนา)โดยมี คุณจิตรคุปต์ พึ่งเสือ เป็นกรรมการผู้จัดการ ทางผู้วิจัยได้สัมภาษณ์รายละเอียด

เกี่ยวกับโครงการพัฒนาและปรับปรุงพื้นท่ีตลาดสะพานขาว ในเบื้องต้นก่อน แล้วจึงกลับมาสัมภาษณ์

ท่ีอย่างละเอียดต่อไป  

- สัมภาษณ์ผู้เช่ารายย่อย จากการศึกษาในโครงการสะพานขาวและกระบวนการในเบื้องต้น 

ผู้วิจัยพบว่าประธานชมรมสะพานขาวหรือผู้น าชุมชน ซึ่งเป็นผู้เช่ารายย่อยท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการ

ประสานประโยชน์ ผู้จึงได้ท าการขอสัมภาษณ์ คุณวิเชียร สินชัยโรจน์กุล(ประธานชมรมตลาดสะพาน

ขาว) เพื่อให้ข้อมูลแก่ผู้วิจัยท้ังในเบ้ืองต้นและรายละเอียดเชิงลึก ผู้วิจัยได้พบปัญหาในการเข้าถึงผู้เช่า
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รายย่อยในโครงการ ท้ังนี้ในการขอสัมภาษณ์ผู้เช่ารายย่อยในพื้นท่ีสะพานขาวไม่ค่อยให้ความร่วมมือ

กับผู้วิจัย ซึ่งประธานชมรมต้องเป็นคนน าพาผู้วิจัยเพื่อขอเข้าสัมภาษณ์ผู้เช่ารายย่อยอื่น ถึงจะยอมให้

การสัมภาษณ์แก่ผู้วิจัยต่อไป 

- ผู้วิจัยได้ขอสัมภาษณ์อาจารย์ประสงค์ ทองสุขประสงค์ ผู้เช่ียวชาญในด้านการเจรจาต่อรอง 

และการประสานประโยชน์เพื่อให้ข้อมูลแก่ผู้วิจัย ในหลักการและกระบวนการต่างๆ โดยต าแหน่ง

ผู้เช่ียวชาญในปัจจุบัน  อาจารย์พิเศษโครงการ Mini Master Management. คณะรัฐประศาสน

ศาสตร์ นิด้า วิทยากรประจ าสมาคมการจัดการธุรกิจแห่งประเทศไทย(TMA) และ สภาหอการค้าไทย   

3.2.3 การส ารวจและสังเกตทางกายภาพ   

- ผู้วิจัยติดต่อทางผู้เช่าพัฒนาเพื่อเข้าท าการลงพื้นท่ีเพื่อส ารวจและเก็บภาพถ่ายใน โครงการ

ในส่วนของสภาพทางกายภาพในปัจจุบัน ผู้วิจัยได้ท าการส ารวจกายภาพเบ้ืองต้น หลังจากการปรับ 

ปรุงพื้นท่ีส่วนกลางแล้วเสร็จได้มีการสอบถามประธานชมรม ถึงหลังจากการปรับปรุงและพัฒนาแล้ว

เสร็จทางผู้เช่ารายย่อยว่ามีความคิดเห็นอย่างไรพรอ้มจดบันทึก 
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ตารางที่ 3 ระเบยีบวิธีวิจัย 
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3.4 ขั้นตอนในการด าเนินงานวิจัย 

 

ภาพที่ 7 ข้ันตอนในการด าเนินงานวิจัย 
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ขั้นตอนในการด าเนินงานวิจัยนั้น เริ่มจากผู้วิจัยได้ศึกษากายภาพจากการส ารวจเบื้องต้นก่อน

เริ่มโครงการ ว่ามีลักษณะเป็นอย่างไร ผู้เช่ารายย่อยมีจ านวนอยู่เท่าไรและความสัมพันธ์ท้ัง 3 ฝ่ายเป้

นอย่างไรกันบ้างในก่อนการเริ่มโครงการโดยใช้การศึกษาจากเอกสารและการสัมภาษณ์ ต่อมาผู้วิจัย

ได้ศึกษานโยบายและแนวคิดของท้ัง 3 ฝ่ายในก่อนการด าเนินโครงการว่า การวางแผน ความสัมพันธ์ 

การก าหนดข้อตกลงและการบ ารุงรักษาความสัมพันธ์ ในก่อน ระหว่าง หลัง ในการด าเนินโครงการว่า

มีลักษณะเป็นเช่นไร แล้วจึงน าผลท่ีได้มาสรุปถึง ข้อดี ข้อเสีย ปัญหาอุปสรรค จากนั้นน าผลสรุปมา

วิเคราะห์ถึงปัจจัยท่ีท าให้การประสานประโยชน์ระหว่างผู้เช่าพัฒนากับผู้เช่ารายย่อยส าเร็จ และน าผล

ท่ีได้กลับไปสัมภาษณ์เพื่อยืนยันผลศึกษากับผู้เช่ียวชาญของส านักงานทรัพย์สินฯและผู้เช่าพัฒนาเพื่อ

ยืนยันผลศึกษา และจึงน าไปสู้ข้อเสนอแนะแก่ส านักงานทรัพย์สินฯและผู้เช่าพัฒนารายอื่นๆ 

 

3.5 ระยะเวลาในการด าเนินงานวิจัย 

 
ตารางที่ 4ระยะเวลาในการด าเนินงานวิจัย 
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3.6 ข้อจ ากัดในงานวิจัย  

1. ผู้วิจัยจะไม่ท าการศึกษาเรื่องการเงิน เพราะส านักงานทรัพย์สินฯบริหารจัดการโดยไม่ได้

หวังผลประโยชน์ในเชิงธุรกิจ แต่ด าเนินการโดยมุ่งเน้นให้เกิดประโยชน์ท่ียั่งยืนต่อชุมชนและผู้อยู่อาศัย

ในแต่ละพื้นท่ี ซึ่งเป็นไปตามนโยบายหลักในการบริหารจัดการในส่วนท่ีเกี่ยวกับการจัดประโยชน์

อสังหาริมทรัพย์ของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ 

2. เอกสารบางส่วนท่ีทางผู้เช่าพัฒนาไม่สามารถเปิดเผยเพื่อเผยแพร่ไปยังภายนอกได้ ผู้วิจัย

ได้จึงเกิดเป็นข้อจ ากัดในการศึกษาจากเอกสาร  

3. เอกสารของส านักงานทรัพย์สินฯในโครงการตลาดสะพานขาวนั้น เหลือเพียงข้อมูลใน

เบื้องต้น เนื่องจากเจ้าหน้าท่ีของส านักงานทรัพย์สินได้แจ้งกับผู้วิจัยว่า เอกสารโครงการมีเอกสาร

บางส่วนได้หายไป จากการย้ายกองภายในส านักงานทรัพย์สินฯ จึงท าให้ผู้วิจัยได้เอกสารเพียง

บางส่วนท่ียังหลงเหลืออยู่ 

4. การขอเข้าพบสัมภาษณ์เจ้าหน้าท่ีของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ในระดับ 

นโยบาย เนื่องจากผู้วิจัยมีข้อจ ากัดในเรื่องของเวลาจึงท าให้เจ้าหน้าท่ีของส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์ในระดับนโยบาย ไม่มีเวลาเพียงพอท่ีจะให้ผู้วิจัยเข้าพบเพื่อสัมภาษณ์ได้ จึงท าให้เป็น

ข้อจ ากัดในงานวิจัยอีกส่วนหนึ่ง 
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บทท่ี 4 
การประสานประโยชน ์

4.1 สภาพปัจจุบันของโครงการตลาดสะพานขาว 

 4.1.1 ที่ต้ังและสภาพแวดล้อม 

พื้นท่ีบริเวณตลาดสะพานขาว อยู่ท่ีเขตดุสิต ต้ังอยู่ริมถนนหลานหลวง 2 ฝ่ัง ครอบคลุมเนื้อท่ี

ประมาณ 37 ไร่ โดยมี ทิศเหนือติดต่อกับถนนลูกหลวง 6 ทิศใต้ติดกับถนนหลานหลวง ทิศตะวันออก

ติดต่อกับซอยหลานหลวง 11 ทิศตะวันตกติดต่อกับถนนลูกหลวงติดกับคลองผดุงเกษม 

 

ภาพที่ 8 พ้ืนที่บริเวณตลาดสะพานขาว 

4.1.2 องค์ประกอบของโครงการ30 

- อาคารพาณิชย์พักอาศัย 173   ห้อง ผู้เช่า 122   ราย   

- อาคารตึกแอมบาสเดอร์     1 คูหา พื้นท่ี 3,450 ตรม. 

                                                             
30 บริษัท สะพานขาวทรัพย์สินพัฒนา จ ากัด, "การเสนอแผนพัฒนา ปรับปรุงและจัดระเบียบพื้นที่สะพานขาวเฉพาะฝั่งแอมบาส
เดอร์,"(กรุงเทพฯ2551). 
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พร้อมท่ีจอดรถใต้ดิน     1 ช้ัน จอดได้  60 คัน 

- ตลาดทรัพย์สินพัฒนา         1 หลัง พื้นท่ี 1,535 ตรม. 

- ตลาดสามเหล่ียม 2 ช้ัน       1 หลัง พื้นท่ี 2,770 ตรม.  

- อาคาร UOB 3 ช้ัน     1 หลัง พื้นท่ี   690   ตรม.  

4.1.3 ผู้เช่าพัฒนา/ผู้เช่ารายยอ่ย 

ผู้เช่าพัฒนา บริษัท สะพานขาว-ทรัพย์สินพัฒนา จ ากัด โดยมีคุณจิตรคุปต์ พึ่งเสือ เป็น

ประธานกรรมการ ซึ่งได้รับสิทธิการเช่าพื้นท่ีสะพานขาวท้ัง 2 ฝ่ังถนนหลานหลวง จากส านักงาน

ทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์เป็นระยะเวลา 30 ปี 

ผู้เช่ารายย่อย มีจ านวน 174 ห้อง 106 ยูนิต ผู้เช่า 123 ราย(รวมอาคารUOB) อาคารใน

โครงการจ านวน3 ยูนิต ผู้เช่า 53 ราย(รวมตลาดสามเหล่ียม) (ประกอบด้วยอาคารแอมบาสเดอร์ , 

ตลาดสามเหล่ียม , ตลาดทรัพย์สินพัฒนา) ประเภทอาคาร 4 ช้ัน จ านวน 88 ห้อง 49 ยูนิต ผู้เช่า 58 

ราย 5 ช้ัน จ านวน 4 ห้อง 2 ยูนิต ผู้เช่า 3 ราย 3.5 ช้ัน จ านวน 81 ห้อง 53 ยูนิต ผู้เช่า 61 ราย 3 ช้ัน 

จ านวน 1 ห้อง 1 ยูนิต ผู้เช่า 1 ราย(อาคาร  UOB) 
 

 4.1.4 กิจกรรมทางการค้า 

ในพื้นท่ีสะพานขาวซึ่งเป็นแหล่งชุมชนท่ีมีผู้อยู่อาศัยหนาแน่นประกอบกับมีกิจกรรมการค้าท้ัง 

2 ฝ่ัง โดยพื้นท่ีท้ัง 2 ฝ่ังเป็นย่านการค้าท่ีประกอบธุรกิจแตกต่างกัน ในฝ่ังแอมบาสเดอร์ เมื่อก่อนนี้

เป็นแหล่งค้าส่งตลาดผลไม้ขนาดใหญ่ท่ีอยู่ใจกลางกรุงเทพฯ ตลาดจะเปิดเวลาประมาณ 24.00น.-

8.00น. จะคึกคักเป็นเวลากลางคืน ส่วนฝ่ังปารีสเป็นตลาดค้าผลไม้กึ่งปลีกกึ่งส่ง มีตลาดหวานเย็น  

ตลาดเปียกและก็เป็นท่ีอยู่อาศัยอีกด้วยส่วนใหญ่เป็นแม่ค้ามาซื้อวัตถุดิบไปค้าขายต่อ เวลาจะเปิด

ประมาณ 14.00 น. เป็นต้นไป 
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ภาพที่ 9 พ้ืนที่บริเวณตลาดสะพานขาว 

4.2 ความเป็นมาของโครงการและประสานประโยชน์31 
จากการสัมภาษณ์ผู้ท่ีเกี่ยวข้องในกระบวนการประสานประโยชน์ในโครงการท าให้ผู้วิจัย

ทราบถึง ผู้ท่ีเกี่ยวข้องกันในกระบวนการ การประสานประโยชน์มีผู้ท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องอยู่ด้วยกัน 3 ฝ่าย 

คือ ฝ่ายส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ ฝ่ายผู้เช่าพัฒนา ฝ่ายผู้เช่ารายย่อย  
32ในปีพ.ศ.2515 พื้นท่ีนี้ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ได้ ให้ บริษัทบางกอกสห

วัฒนา จ ากัด เป็นผู้เช่าพัฒนาพื้นท่ี บริษัทได้พัฒนาโครงการขึ้นในรูปแบบสถาปัตยกรรมในช่วงสมัย

นั้น เป็นอาคารท่ีดูแปลกใหม่ เพราะว่ามีรูปแบบอาคารท่ีค่อนข้างแปลกท่ี คือรูปทรงกลม ทรงโค้ง 

สามเหล่ียม คือการจัดวางอาคารเป็นไปตามกรอบของพื้นท่ี  ก็เป็นไปตามแนวคิดของผู้ออกแบบ พื้นท่ี

สะพานขาวได้มีความเจริญมาก โดยมีโรงหนังแอมบาสเดอร์และโรงหนังปารีส ประกอบกับตึกแถวทั้ง 

2 ฝ่ังถนนหลานหลวงจ านวน 348 ห้อง  โดยทางบริษัทบางกอกสหวัฒนาได้มีอายุสัญญาเช่ากับ

ส านักงานทรัพย์สินฯถึง 30 ปี(ต่อสัญญาทุก 10ปี) นับต้ังแต่วันท่ี 15 มกราคม 2515 จนได้ครบ

ก าหนดเมื่อวันท่ี 14 มกราคม 2545 ส านักงานทรัพย์สินฯจึงบอกเลิกการเช่า และให้บริษัทบางกอก

สหวัฒนาฯ ส่งพื้นท่ีคืนแก่ส านักทรัพย์สินฯ และเมื่อบริษัทบางกอกสหวัฒนาฯ ส่งพื้นท่ีคืน ส านักงาน

ทรัพย์สินฯ เสร็จส้ินภายในวันท่ี 30 เมษายน 2547  

                                                             
31จิตรคุปต์ พึ่งเสือ, "ประวัติโครงการสะพานขาว." 
32 จีรพงษ์ พงษ์พิยเดช, interview by ผู้วิจัย2558. 
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เมื่อเวลาผ่านไปพื้นท่ีในย่านนี้ก็เกิดความเส่ือมโทรมขึ้นเรื่อยๆเนื่องจากเป็นแหล่งการค้า และ

ก็ยังขาดการดูแลท่ีดี มีการต่อเติมพื้นท่ีออกไปจากเดิม การใช้พื้นท่ีส่วนกลางและการลุกล้ าพื้นท่ี

ส่วนกลาง เกิดการเพิ่มของประชากรท่ีเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว ท าให้พื้นท่ีเส่ือมโทรมมาโดยตลอดในอดีต

จนถึงปี พ.ศ. 2547 จึงท าให้เกิดเป็นปัญหาขึ้นมา ท าให้ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ เกิด

แนวคิดท่ีจะท า การปรับปรุงและพัฒนาพื้นท่ีตรงนี้ขึ้นอีกครั้ง เนื่องจากพื้นท่ีสะพานขาวนั้น เป็นพื้นท่ี

ย่านใจกลางเมือง และเป็นประตูสู่เกาะกรุงรัตน์โกสินทร์ ซึ่งเป็นพื้นท่ีมีศักยภาพในการพัฒนา  
 

  

ภาพที่ 10 ระยะเวลาในการด าเนินโครงการ 

 

4.2.1 นโยบายของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ใน ปี พ.ศ. 254733 

 นโยบายของส านักงานทรัพย์สินฯ คือ ด้วยความจงรักภักดีต่อสถาบันพระมหากษัตริย์ 

ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ มุ่งมั่นท่ีจะบริหารจัดการทรัพย์สินในความรับผิดชอบเพื่อให้

เกิดประโยชน์ท่ียั่งยืนต่อชุมชนและผู้อยู่อาศัยในพื้นท่ีและสังคมโดยรวม โดยยึดถือหลักการพัฒนา

อย่างสมเหตุสมผลบนพื้นฐานความพอดีของสภาพภูมิสังคมและวัฒนธรรมชุมชน ท้ังนี้เพื่อให้เป็น 

องค์กรแบบอย่างของประเทศ ในการพัฒนาคุณภาพชีวิตของคนและสังคมอย่างพอเพียงและยั่งยืน   

 ประการท่ี 1 การพัฒนาโดยค านึงถึง คน เป็นหลักให้นึกถึงความรู้สึกและพยายามตอบสนอง 

ความต้องการให้เกิดความรู้สึกท่ีดี เกิดการยอมรับของคนท่ีเกี่ยวข้อง 

                                                             
33จีรพงษ์ พงษ์พิยเดช. interview by ผู้วิจัย2558. 
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 ประการท่ี 2 ด้วยความยั่งยืน ต้องยึดพระราชโยบายท่ีพระองค์ท่านได้พระราชทานคือ เข้าใจ  

เข้าถึง พัฒนาต้องเข้าใจบริบท เข้าใจวัฒนธรรมและสังคมของเขา และต้องหาวิธีให้เขาช่วยตัวเอง ต้อง

หาวิธีท่ียั่งยืน  

 ประการท่ี 3 มีเกียรติภูมิ ต้องให้เกียรติซึ่งกันละกัน  

 ประการท่ี 4 ความพอดี มีเหตุผล พร้อมภูมิคุ้มกันและความรู้คู่คุณธรรม คือไม่ท าอะไรสุดโต่ง  

ใช้หลักของความพอประมาณ แสดงหาความรู้ ข้อมูลท่ีถูกต้อง ทันสมัยอยู่เสมอและใช้ความคิดอย่างมี 

เหตุผล 

4.2.2 นโยบายในการปรับปรุงและพัฒนาพื้นที่ตลาดสะพานขาวของส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์ 

จากการสัมภาษณ์คุณจีรพงษ์ พงษ์พิยเดช ท าให้ผู้วิจัยทราบถึงนโยบายแนวคิดในการพัฒนา

พื้นท่ีตลาดสะพานขาวโดยทางส านักงานทรัพย์สินฯได้มีการพัฒนามุ่งเน้นไปในเชิงพาณิชย์และเชิง

สังคม  โดยยังคงรักษาวิถีชีวิตและธุรกิจการค้าเดิมไว้เป็นส่วนใหญ่ มุ่งเน้นให้มีประสิทธิภาพ พัฒนา

แบบ มั่นคง ยั่งยืน เน้นพัฒนา ปรับปรุง และจัดระเบียบ โดยให้ผู้เช่าเดือดร้อนน้อยท่ีสุด และจัดหา

พื้นท่ี รองรับผู้เช่าระหว่างการปรับปรุง ให้ท าการปรับปรุงสภาพแวดล้อม และสาธารณูปโภค ใช้

หลักการ พัฒนา ปรับปรุง พื้นท่ีให้เกิดประโยชน์สูงสุดส าหรับผู้ท่ีใช้พื้นท่ี ในอัตราค่าเช่าท่ีเหมาะสม

และเป็นธรรม ภายใต้กฎระเบียบของส านักงานทรัพย์สินฯ  

4.2.3 แนวความคิดในการปรับปรุงและพัฒนาพื้นท่ีตลาดสะพานขาวของผู้เช่าพัฒนา34  
 ในด้านแนวความคิดของโครงการปรับปรุงและพัฒนาพื้นท่ีตลาดสะพานขาว  ซึ่งในด้าน

แนวคิดของผู้พัฒนาเพื่อให้สอดคล้องให้เป็นไปตามนโยบาย  ของส านักงานทรัพย์สินฯ ทางผู้พัฒนาจึง

มีแนวคิดให้ในแง่กิจกรรม ยังคงรักษาวิถีชีวิต และธุรกิจ  การค้าไว้เหมือนเดิมไว้ในรูปแบบโครงการ มี

การพัฒนา มีส่วนการปรับปรุง พร้อมการจัดระเบียบพื้นท่ี   ในเชิงธุรกิจ,การค้าท้ังปลีกและส่ง ใน

รูปแบบสาธารณูปโภค,สาธารณูปการครบวงจร และสมบูรณ์  แบบรองรับการเจริญเติบโตในอนาคต 

ในเรื่องราวความเดือดร้อนของผู้เช่าระหว่างด าเนินการพัฒนา   ปรับปรุง จะจัดพื้นท่ีหมุนเวียนรองรับ

ระหว่างการด าเนินการก่อสร้างให้ เรื่องสิทธิผู้เช่าเดิม ผู้เช่าเดิม  ทุกรายยังคงได้รับสิทธิอยู่ในพื้นท่ีเดิม

เป็นส่วนใหญ่ ส่วนน้อยอาจ  ปรับเปล่ียนต าแหน่งบ้าง หรือขอ  คืนอาคารบางรายตามความเหมาะสม 

ในเรื่องค่าธรรมเนียมสิทธิและค่าเช่า จะก าหนดอย่างเหมาะสม  ภายใต้ค าแนะน าของส านักงาน

                                                             
34 จิตรคุป พึ่งเสือ, "ประวัติโครงการสะพานขาว." 
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ทรัพย์สินฯ การด าเนินการโครงการฯ จะแบ่งเป็นเฟสการปรับปรุงให้ เสร็จเป็นเฟสๆ ไปโดยค านึงถึงผู้

เช้าเดิมให้เดือดร้อนน้อยท่ีสุด สุดท้ายการท าโครงการฯ จะต้องมีการ เจรจา,ท าความเข้าใจ,

ประชาสัมพันธ์ล่วงหน้าในระยะเวลา 1 ปี พร้อมการท าสัญญาและก าหนดเงื่อนไขข้อตกลงคุณจิตร

คุปต์ พึ่งเสือ ประธานกรรมการ บริษัท สะพานขาว-ทรัพย์สินพัฒนา จ ากัด ได้ให้สัมภาษณ์กับผู้วิจัย 

 

ภาพที่ 11 โรงภาพยนตร์แอมบาสเดอร์ก่อนปรับปรุงการด าเนินงานประสานประโยชน์(พ.ศ.2546) 
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ภาพที่ 12 ตลาดสามเหลี่ยมก่อนปรับปรุงด าเนินงานประสานประโยชน์(พ.ศ.2546) 
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ภาพที่ 13 ตลาดล าไยก่อนปรับปรุงด าเนินงานประสานประโยชน์(พ.ศ.2546) 
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ภาพที่ 14 พ้ืนที่ส่วนกลางก่อนปรับปรุงด าเนินงานประสานประโยชน์(พ.ศ.2546) 
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ภาพที่ 15 ภูมิทัศน์ก่อนปรับปรุงด าเนินงานประสานประโยชน์(พ.ศ.2546) 
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4.2.4 การด าเนินการใน ปี พ.ศ. 2515 

 สภาพของโครงการเป็นพื้นท่ีเปล่าบริษัทบางกอกสหวัฒนา จ ากัด เป็นผู้เช่าพัฒนาพื้นท่ี 

บริษัทได้พัฒนาโครงการขึ้นในรูปแบบสถาปัตยกรรมในช่วงสมัยนั้น เป็นอาคารท่ีดูแปลกใหม่ 

เพราะว่ามีรูปแบบอาคารท่ีค่อนข้างแปลกท่ี คือรูปทรงกลม ทรงโค้ง สามเหล่ียม คือการจัดวางอาคาร

เป็นไปตามกรอบของพื้นท่ี  ก็เป็นไปตามแนวคิดของผู้ออกแบบ พื้นท่ีสะพานขาวได้มีความเจริญมาก 

โดยมีโรงหนังแอมบาสเดอร์และโรงหนังปารีส ประกอบกับตึกแถวทั้ง 2 ฝ่ังถนนหลานหลวงจ านวน 

348 ห้อง 

4.2.5 การด าเนินการประสานประโยชน์ใน ปี พ.ศ. 254735 

ในปี พ.ศ. 2547 สภาพของโครงการนั้นมีความช ารุดทรุดโทรมอย่างมาก เนื่องจากพื้นท่ีนี้เป็น

ท่ีค้าขาย ถูกใช้มาตลอดเป็นระยะ 30 ปีท่ีผ่านมาจึงท าให้มีความเส่ือมโทรมเป็นอย่างมาก จึงท าให้

ส านักงานทรัพย์สินส่นพระมหากษัตริย์มีแนวคิดท่ีจะท าการปรับปรุงและพัฒนาพื้นท่ีตรงนี้ขึ้นมา จึงได้

มอบหมายให้ให้บริษัทสะพานขาว-ทรัพย์สินพัฒนา จ ากัด ซึ่ง เป็นบริษัทผู้พัฒนาได้เสนอเข้ามาดูแล

พื้นท่ี ในช่วงแรกก็ได้มีการเข้ามาดูแลและปรับปรุงในส่วนของ พื้นท่ีส่วนกลางก่อนช่ัวคราวเป็น

ระยะเวลาประมาณ 3 ปี หลังจากนั้นแล้ว ก็ได้เสนอโครงการให้กับ ส านักงานทรัพย์สินฯว่าควรจะมี

การพัฒนาต่อในรูปแบบไหน เพื่อท่ีจะยังคงเป็นไปตามนโยบายของ ส านักงานทรัพย์สินฯในการท่ีจะ

ดูแลผู้เช่า ให้ยังคงมีการรักษาวิถีชีวิตของผู้ท่ีใช้พื้นท่ีในบริเวณนี้อยู่  

ช่วง 3 ปี นั้นผู้เช่าพัฒนาได้มีการเข้ามาด าเนินส ารวจลักษณะทางกายภาพและพื้นท่ีของ

โครงการก่อนท้ัง 2 ฝ่ัง ท าให้ผู้เช่าพัฒนาได้ทางถึงบริบทต่างๆของพื้นท่ีแล้วจึง ด าเนินการวางแผน

ปรับปรุงและพัฒนาในเรื่องของพื้นท่ีส่วนกลางก่อนเป็นอันดับแรก และระหว่างท่ีผู้เช่าเพื่อพัฒนาได้

เข้าด าเนินการส ารวจลักษณะทางกายภาพภายและพื้นท่ีของโครงการนั้น ผู้เช่าพัฒนาก็ได้ท ากา ร

ส ารวจความต้องการของผู้เช่าด้วยว่ามีความต้องการไปในทิศทางไหน เพื่อเป็นแนวทางในการ

ปรับปรุงพื้นท่ีส่วนกลางให้สอดคล้องไปตามความต้องการของผู้เช่าและ นโยบายของส านักงาน

ทรัพย์สินฯเอง การพัฒนาปรับปรุงและจัดระเบียบพื้นท่ีส่วนกลางจากท่ีผู้เช่าพัฒนาวางแผน ท่ีจะท า

การปรับปรุงในเรื่องของพื้นท่ีส่วนกลาง ได้แก่  

1. การจัดระเบียบพื้นท่ีรื้อถอนส่ิงปลูกสร้าง,เก็บขยะ ฯลฯ  เป็นการท าให้พื้นท่ีดูมีความเป็น

ระเบียบมากขึ้น จากพื้นท่ีๆมีความไม่เป็นระเบียบมีส่ิงปลูกสร้างท่ีเหล่ือมล้ าเข้ามาจากตัวอาคารมายัง

พื้นท่ีส่วนกลาง การต่อเติมอย่างไร้ขอบเขตก็ได้ท าการรื้อถอดแระจัดสรรให้เป็นส่วนมากขึ้น มีการ
                                                             
35  จ ากัด, "การเสนอแผนพัฒนา ปรับปรุงและจัดระเบียบพื้นที่สะพานขาวเฉพาะฝั่งแอมบาสเดอร์." 
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จัดท าท่ีท้ิงขยะ ในเรื่องของตลาดมีความจ าเป็นมากในเรื่องของขยะ เป็นปัญหาท่ีควรจะต้องดูแล

เพราะตลาดกับขยะเป็นของคู่กัน ทางผู้เช่าพัฒนาจึงท าการแบ่งสัดส่วนของพื้นท่ีออก จัดท าเป็นจุดท้ิง

ขยะให้เป็นระเบียบและส่วนมากขึ้น 

2. ปรับปรุงสาธารณูปโภค หลังจากท่ีผู้เช่าพัฒนาได้ท าการจัดระเบียบพื้นท่ีไปส่วนหนึ่งดังข้อ

ท่ี 1 แล้ว ผู้เช่าพัฒนาได้ท าการปรับปรุงในส่วนของระบบสาธารณูปโภค เพื่อเพิ่มส่ิงอ านวยความ 

สะดวกต่างๆให้กับผู้เช่า มีการจัดท าถนนในพื้นท่ีส่วนกลางใหม่หลังจากท่ีเดิมถนนของพื้นท่ีส่วนกลาง 

ถูกผู้เช่ารุกล้ าออกมา จึงได้มีการวางขอบเขตของถนนเพื่อให้รู้ว่านี่คือพื้นท่ีส่วนกลางให้ชัดเจน, 

ปรับปรุงท่อระบายน้ าใหม่ควบคู่กับการวางแนวท่อประปาเพื่อสร้างระบบสาธารณูปโภคให้ดียิ่งขึ้น

,เพิ่มระบบแสงไฟฟ้าในพื้นท่ีส่วนกลาง ท าให้พื้นท่ีส่วนกลางนั้นดูเป็นระบบและมีความชัดเจนและน่า 

ใช้ยิ่งขึ้น สุดท้ายทางผู้เช่าพัฒนาได้ท าการปรับภูมิทัศน์โดยรอบของพื้นท่ีฝ่ังแอมบาสเดอร์  ได้ท าให้

พื้นท่ีนี้มีความโดดเด่นและเป็นระเบียบเรียบร้อยมากยิ่งขึ้น ซึ่งการพัฒนานั้นได้เป็นไปตามเป้าหมายท่ี 

ก าหนดไว้ ผู้เช่าพัฒนาได้ด าเนินการอย่างต่อเนื่องต่อไป หลังจากการปรับปรุงเสร็จแล้ว  ซึ่งในระหว่าง 

นั้นทางผู้พัฒนา ก็ได้เริ่มเก็บข้อมูลของผู้เช่าประกอบควบคู่ไปด้วยในระหว่างการจัดระเบียบพื้นท่ีและ 

ปรับปรุงสาธารณูปโภค  

ผลการด าเนินงานผู้เช่าพัฒนามีการวางแผนในเรื่องของการจัดระเบียบพื้นท่ีส่วนกลางและท า

การรื้อถอนส่ิงปลูกสร้างท่ีผู้เช่ารายย่อยได้ท าการรุกล้ าพื้นท่ีหรือต่อเติมออกมา และมีการจัดระบบ

สาธารณูปโภค-สาธารณูปการใหม่ พร้อมการจัดระเบียบท่ีจอดรถให้ดูเป็นสัดส่วนมากขึ้น จึงท าให้

พื้นท่ีนั้นมีความเป็นระเบียบเรียบร้อยขึ้นอย่างเห็นได้ชัด ท าให้ผู้เช่ารายย่อยมีความพึงพอใจในการท่ีผู้

เช่าพัฒนาเข้ามาด าเนินการปรับปรุงและจัดระเบียบในพื้นท่ีส่วนกลางก่อนในขั้นต้น ผู้เช่าพัฒนาเองก็

ได้มีการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับผู้เช่ารายย่อยมาตลอดต้ังแต่ท่ีผู้เช่าพัฒนาได้เข้ามาเริ่มด าเนินการ 

ความสัมพันธ์ระหว่างผู้เช่าพัฒนากับผู้เช่ารายย่อยก็มีการพัฒนาขึ้นมาอย่างต่อเนื่อง เพราะมีการ

พูดคุย ปรึกษาหารือกันอยู่ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมา 

4.2.6 การด าเนินการประสานประโยชน์ใน ปี พ.ศ. 254836 

สภาพของโครงการในปี พ.ศ. 2548 เริ่มเป็นรูปธรรมมากขึ้นเนื่องจากผู้เช่าพัฒนาเริ่มมีการ

ปรับปรุงและจัดระเบียบในส่วนของพื้นท่ีส่วนกลางไปในบางส่วน การด าเนินการยังคงท าการปรับปรุง

ไปตามแผนท่ีผู้เช่าพัฒนาได้วางแผนไว้ ส่วนส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ได้ท าการปรับ

                                                             
36จิตรคุปต์ พึ่งเสือ, "ประวัติโครงการสะพานขาว." 
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สัญญาเช่าตึกแถวกับผู้เช่า จัดให้เป็นการเช่ารายเดือน เพื่อรอความเหมาะสมในการพัฒนาโครงการใน

ระยะยาว พร้อมๆกับปรับสัญญาเช่าตึกแถวจากระยะเวลา 3 ปีเป็นระยะเวลา 1 ปี เพื่อเป็นการบอก

กล่าวว่าพื้นท่ีนี้เป็นพื้นท่ีโครงการท่ีจะท าการปรับปรุงและพัฒนานับต้ังแต่วันท่ี 1 ตุลาคม 2548 และ

ต่อสัญญาเช่าคราวละ 1 ปี อีก 2 ครั้ง 

ผลการด าเนินการในปี พ.ศ. 2558 นี้ยังคงด าเนินการปรับปรุงและจัดระเบียบต่อเนื่องไปตาม

แผนงานท่ีผู้เช่าพัฒนาได้วางไว้  

4.2.7 การด าเนินการประสานประโยชน์ใน ปี พ.ศ. 255137 

 สภาพของโครงการ ปี พ.ศ. 2551 การจัดระเบียบและการปรับปรุงพื้นท่ีส่วนกลางเป็นท่ี

เรียบร้อย ท าให้โครงการมี ทัศนียภาพท่ีดีขึ้นมาก พื้น ท่ีมี ความเป็นระเบียบมากขึ้น ระบบ

สาธารณูปโภค-สาธารณูปการ ครบถ้วน ท าให้ผู้เช่ารายย่อยมีความพึงพอใจอย่างมากในการปรับปรุง

พื้นท่ีส่วนกลางในครั้งนี้ และบริษัท สะพานขาว-ทรัพย์สินพัฒนา จ ากัด ได้เสนอโครงการปรับปรุง

พัฒนา ตลาดสะพานขาว เพื่อขอสัมปทานสิทธิกับส านักงานทรัพย์ สินส่วนพระมหากษัตริย์ในการ

ปรับปรุง และพัฒนาพื้นท่ีในส่วนอื่นๆ โดยท่ีส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์เองเห็นว่าพื้นท่ี

บริเวณ สะพานขาวนี้ มีความชัดเจนเรื่องขอบเขตท่ีจะก าหนดเป็นพื้นท่ีโครงการและมีแนวทางพัฒนา

ในระยะ ยาวท่ีดีตามแผน ท่ีทางผู้เช่าพัฒนาได้เสนอแผนการปรับปรุงพัฒนาในระยะยาวมาให้กับ

ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ ประกอบกับสัญญาเช่าตึกแถวครบก าหนด ส านักงาน

ทรัพย์สินส่วน พระมหากษัตริย์จึงท าการแบ่งพื้นท่ีการพัฒนาโครงการสะพานขาวเป็น 2 ส่วนตามแผน

ท่ีผู้เช่าพัฒนาได้เสนอแก่ส านักงานฯมา ได้แก่ฝ่ังแอมบาสเดอร์ และฝ่ังปารีสโดยฝ่ังแอมบาสเดอร์ ซึ่ง

ทางบริษัท สะพานขาว-ทรัพย์สินพัฒนา จ ากัด ได้มีการเจรจาต่อรองก าส านักงาน ปรับปรุงเงื่อนไขใน

เรื่องของสัญญาเช่า และท าสัญญาโครงการในปี พ.ศ.2551 นี้  พร้อมให้ทางผู้เช่าพัฒนาช าระ

ค่าธรรมเนียม โดยรายละเอียดของสัญญา ในการปรับปรุงและพัฒนาพื้นท่ีสะพานขาวเฉพาะฝ่ังแอม

บาสเดอร์ ภายใต้สัญญาสิทธิการเช่าในรูปแบบการลงทุน อายุสัญญายาว( 25 ปี หรือ 30 ปี) ตาม

ข้อก าหนดและนโยบายของส านักงานทรัพย์สินฯ  มีระยะเวลาการปรับปรุงในโครงการฯ เป็น

ระยะเวลา 4 ปี โดยแผนการด าเนินการพัฒนา ปรับปรุงและพัฒนาโครงการพื้นท่ีสะพานขาวฝ่ังแอม

บาสเดอร์ ดังกล่าว  ต้องด าเนินการให้เหมาะสมและเป็นธรรม  ให้อยู่ในกฎระเบียบของส านักงาน

ทรัพย์สินฯ ภายใต้วิสัยทัศน์  และเป้าหมายของส านักงานทรัพย์สินฯเป็นหลัก 

                                                             
37 บริษัท สะพานขาวทรัพย์สินพัฒนา จ ากัด, "การเสนอแผนพัฒนา ปรับปรุงและจัดระเบียบพื้นที่สะพานขาวเฉพาะฝั่งแอมบาสเดอร์." 
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ตารางที่ 5 ผลการประสานประโยชน์ในช่วง ปี พ.ศ. 2547-2551 

 การวางแผน ข้อตกลง ความสัมพันธ์ 

ส านักงาน

ทรัพย์สินฯ 

- นโยบายจัดการพืน้ที่

ส่วนกลาง 

- ปรับสัญญาเช่าตึกแถว

กับผู้เชา่รายย่อย 

- สัญญาการเช่าพืน้ที่ใน

ระยะยาว 

- มอบหมายให้ผูเ้ชา่

พัฒนาดูแลพืน้ที่

ส่วนกลางทั้ง 2 ฝั่ง 

- เจรจาสัญญาเช่า

พื้นทีก่ับผู้พัฒนา 

- แนวโน้มยังคงเดิม

ทั้ง 3 ฝ่าย 

  ผู้เช่าพัฒนา 

- ส ารวจโครงการ 

- วางแผนการด าเนินงาน

จัดระเบียบพื้นที่ส่วนกลาง 

- เสนอแผนการพัฒนา

ระยะยาวกับส านกังานฯ 

- ปรับปรุงและจัด

ระเบียบในส่วนของ

พื้นทีส่่วนกลาง 

- เจรจาสัญญาเช่า

พื้นทีก่ับผู้พัฒนา 

- สร้างความสัมพันธ์

กับผู้เชา่ก่อนการ

วางแผนโครงการ 

- แลกเปลี่ยนความ

คิดเห็นปัญหา ความ

ต้องการ 

  ผู้เช่ารายย่อย 
- ความเป็นอยู่ที่ดีข้ึน - ยินยอมจัดระเบียบ

พื้นทีส่่วนกลางใหม่  

- เริ่มมีความสัมพันธ์

กับผู้เชา่พัฒนา 

   

4.2.8 ผลการประสานประโยชน์ในช่วง ปี พ.ศ. 2547-2551 

 ส านักงานทรัพย์สินฯ เป็นผู้ก าหนดนโยบายให้กับผู้เช่าพัฒนาและได้มอบหมายให้ผู้พัฒนา

นั้นเข้ามาดูแลและจัดระเบียบของพื้นท่ีส่วนกลางก่อนในระยะเวลา 3 ปี ในด้านของความสัมพันธ์ของ

ส านักงานทรัพย์สินฯ ผู้เช่าพัฒนาและผู้เช่ารายย่อยยังคงมีความสัมพันธ์แบบคงเดิมไ ม่มีการ

เปล่ียนแปลง เนื่องจากทางส านักงานทรัพย์สินฯได้เป็นเพียงผู้ก าหนดนโยบายและก ากับดูแลทางผู้เช่า

พัฒนาให้เป็นไปตามกรอบของนโยบาย 

 ผู้เช่าพัฒนา ได้มีการวางแผนในการปรับปรุงและจัดระเบียบพื้นท่ีส่วนกลางโดยท่ีท าการเข้า

ส ารวจพื้นท่ีและพบผู้เช่ารายย่อยก่อนเป็นอันดับแรกเพื่อเป็นหาหาข้อมูลเตรียมการ การวางแผน และ 

สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับผู้เช่ารายย่อย ประกอบกับการถามถึงปัญหาท่ีเกิดขึ้นในโครงการและ

สอบถามความคิดเห็นของผู้เช่าว่าต้องการให้โครงการเป็นอย่างไร โครงการมีปัญหาอย่างไรบ้าง ตัวผู้
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เช่าพัฒนาเองได้ใช้ปัญหาท่ีเกิดขึ้นและความต้องการของผู้เช่าในโครงการ เป็นข้อท่ีน าพาให้ตัวผู้เช่า

พัฒนาและผู้เช่ารายย่อยมีการพูดคุยและเปล่ียนความคิดเห็นกัน ในเรื่องของส่ิงต่างๆจึงเป็นจุดท่ีเช่ือม

ความสัมพันธ์ท่ีดีในเบื้องต้น และทางผู้เช่าพัฒนาจึงได้ท าการวางแผน ก าหนดการต่างๆว่าจะด าเนิน

เนินการในส่วนไหนก่อน หลัง จากนั้นการด าเนินการจึงเป็นไปตามขึ้นตอนของกระบวนการ และ

ด าเนินการไปตามแผนท่ีวางไว้จนการปรับปรุงและจัดระเบียบแล้วเสร็จ  

 ผู้เข่ารายย่อย เมื่อทางผู้เช่ารายย่อยได้พบปะพูดคุยถึงปัญหาและแลกเปล่ียนความคิดเห็นกัน

ในเรื่องต่างๆกับผู้เช่าพัฒนาแล้วทางผู้เช่ารายย่อยเองก็ให้ความร่วมมือเป็นอย่างดี ในการให้ข้อมูล

เบ้ืองต้น ในการปรับปรุงและจัดระเบียบพื้นท่ีส่วนกลางตามข้อตกลง เมื่อโครงจัดระเบียบแล้วเสร็จใน

ระหว่าง 3 ปี ผู้เช่ารายย่อยก็มีความสัมพันธ์อันดีกับผู้เช่าพัฒนาตลอดมาเนื่องจากผู้เช่ารายย่อยได้เห็น

ความเปล่ียนแปลง มีความเป็นอยู่ท่ีดีขึ้น จึงท าให้ผู้เช่าพัฒนามีความสัมพันธ์อันดีกับผู้เช่ารายย่อยมา

ตลอด 3 ป ี
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ภาพที่ 16 ผังวางท่อระบายน้ าและสาธารณูปโภคหลังจากการปรับปรุงพ้ืนที่ส่วนกลาง(พ.ศ.2550) 
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ภาพที่ 17 ผังวางท่อระบายน้ าและสาธารณูปโภคเฟส 1หลังจากการปรับปรุงพ้ืนที่ส่วนกลาง(พ.ศ.2550) 
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ภาพที่ 18 ผังวางท่อระบายน้ าและสาธารณูปโภค เฟส 2,3,4หลังจากการปรับปรุงพ้ืนที่ส่วนกลาง(พ.ศ.2550) 
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ภาพที่ 19 โรงภาพยนตร์แอมบาสเดอร์ปรับปรุงหลังจากการปรับปรุงพ้ืนที่ส่วนกลาง(พ.ศ.2550) 
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ภาพที่ 20 ตลาดสามเหลี่ยมหลังจากการปรับปรุงพ้ืนที่ส่วนกลาง(พ.ศ.2550) 
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ภาพที่ 21 ตลาดล าไยหลังจากการปรับปรุงพ้ืนที่ส่วนกลาง(พ.ศ.2550) 



85 
 

ภาพที่ 22 พ้ืนที่ส่วนกลางหลังจากการปรับปรุงพ้ืนที่ส่วนกลาง(พ.ศ.2550) 
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ภาพที่ 23 ภูมิทัศน์หลังจากการปรับปรุงพ้ืนที่ส่วนกลาง(พ.ศ.2550) 
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ภาพที่ 24 ตลาดใหม่หลังจากการปรับปรุงพ้ืนที่ส่วนกลาง(พ.ศ.2550) 
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4.2.9 การด าเนินการประสานประโยชน์ใน ปี พ.ศ. 2552 

 สภาพของโครงการในปี พ.ศ. 2552 เนื่องจากผู้เช่าพัฒนาได้ท าการปรับปรุงพื้นท่ีส่วนกลาง

เสร็จเป็นท่ีเรียบร้อยแล้วไ จึงได้ท าการส ารวจอาคารในพื้นท่ีฝ่ังแอมบาสเดอร์ พบว่าอาคารยังคงมี

โครงสร้างท่ีแข็งแรงอยู่ แต่สภาพด้านหน้าอาคาร สี ภายในและภายนอกมีความช ารุดและเส่ือมโทรม

มาก ในช่วงปีนี้  หลังจากนั้นบริษัทสะพานขาว-ทรัพย์สินพัฒนาจ ากัดจึงได้เสนอแผนให้กับส านักงาน

ทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ว่าควรด าเนินการอย่างไรต่อไป หลังจากได้เสนอแผนกับส านักงาน

ทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์เป็นที่เรียบร้อยแล้ว ในเดือน มกราคม พ.ศ. 2552 จากการท่ีผู้พัฒนาได้

ท าการส ารวจพื้นท่ีในเบื้องต้นท าให้ทราบถึงว่าในพื้นท่ีฝ่ังแอมบาสเดอร์นั้น ทางผู้เช่าได้มีการจัดต้ัง

ชมรมขึ้นช่ือว่าชมรม”ตลาดสะพานขาว”ซึ่งทางผู้เช่านั้นได้มีการคัดเลือก นายวิเชียร สินชัยโรจน์กุล  

เป็นประธานชมรม  หลังจากผู้พัฒนาได้ทราบ ถึงได้มีการพูดคุยและสร้างความสัมพันธ์ท่ีดี เพื่อบอก

กล่าวถึงการปรับปรุงและพัฒนาโครงการดังกล่าวเพื่อช้ีแจงให้ตัวแทนหรือประธานชมรมทราบก่อน 

หลังจากนั้นผู้พัฒนาก้อได้มีการพูดคุย สร้างความคุ้นเคย ความสัมพันธ์และเจรจากับผู้เช่าอื่นๆไปด้วย    

 ใน ปี พ.ศ.2552 นโยบายการปรับปรุงและพัฒนาพื้นท่ียังคงสถานะเดิมในการวางแผนกับผู้

เช่ารายย่อยนั้น ผู้เช่าพัฒนานั้นได้มีการวางแผนในเรื่องของการเจรจากับผู้เช่าในเรื่องของรูปแบบและ

ราคาต่างๆ ผู้พัฒนาจึงด าเนินการตามกระบวนการขั้นตอน ซึ่งผู้วิจัยได้พบว่าขั้นตอนหรือกระบวนการ

ของผู้เช่าพัฒนานั้น สอดคล้องและเป็นไปตามหลักทฤษฎีของกระบวนการเจรจาต่อรอง มีการ

เตรียมการเจรจาต่อรอง ประกอบไปด้วย การประเมินสถานการณ์และบุคคล ได้เรียนรู้เกี่ยวกับ

เรื่องราวของผู้เช่ารายย่อย และ ข่าวสาร ปัญหาอุปสรรคภายในโครงการท่ีเกิดขึ้น ซึ่งการค้นหาข้อมูล

ต่างๆในพื้นท่ีนั้นจึงมีความส าคัญอย่างยิ่ง ต่อด้วยการก าหนดระเบียบวาระต่างๆในการประชุมต้ังแต่

ครั้ง ท่ี 1,2,3 และประชุมย่อย  โดยผู้เช่าพัฒนามีการก าหนดระเบียบวาระการประชุมไว้ก่อนแล้วถูก

จัดเรียงล าดับความส าคัญอย่างมีระบบ การก าหนดสถานท่ี จ านวนผู้เข้าร่วมเจรจาต่อรอง ช่อง

ทางการติดต่อส่ือสาร และเวลา ซึ่งส่ิงเหล่านี้ผู้เช่าพัฒนาได้ประชาสัมพันธ์อย่างชัดเจนโดยเลือก

สถานท่ีในการประชุมใหญ่ ในสถานท่ีๆใกล้กับพื้นท่ีสะพานขาว โดยจัดประชุมท่ีโรงแรม รอยัลปริ๊น

เซส หลานหลวง กรุงเทพฯ เพื่อให้ผู้เช่ารายย่อยสะดวกในการเดินทาง ในการประชุมเจรจาต่อรอง ผู้

เช่าพัฒนาใช้แนวทางคือ การเจรจาแบบมุ่งเน้นความร่วมมือ เป็นการสร้างความร่วมมือ การร่วมกัน

แก้ไขปัญหา เน้นแลกเปล่ียนข้อมูล มีการสร้างให้เกิดความไว้วางใจกัน มีความเต็มใจในการเปิดเผย

วัตถุประสงค์ของแต่ละฝ่าย รับฟังซึ่งกันและกัน การท าความเข้าใจความต้องการและวัตถุประสงค์ของ

ผู้เช่ารายย่อย จนได้ข้อสรุปในด้านรูปแบบในการปรับปรุงและพัฒนา ส่วนในด้านราคาต่างๆทางผู้เช่า
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รายย่อยหาข้อสรุปร่วมกับผู้เช่าพัฒนาไม่นั้น ท าให้ประธานชมรมเขียนหนังสือถึงส านักงานทรัพย์สินฯ 

ซึ่งในกระบวนการนี้เมื่อท้ัง 2 ฝ่ายเจรจาต่อองไม่ส าเร็จจึงท าให้เกิด ผู้ไกล่เกล่ียดังนั้นกระบวนการนี้

สอดคล้องกับทฤษฎีผู้ไกล่เกล่ีย ซึ่งส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์จึงเป็นผู้ท่ีมีบทบาทในกรณี

นี้ ซึ่งได้หาข้อตกลงร่วมกันในเรื่องของราคาค่าเช่าให้กับผู้เช่ารายย่อยและผู้เช่าพัฒนาเพื่อหาข้อสรุป

ร่วมกันไปเป็นตาม ทฤษฎี(Win – win  situations) โดยท่ีส านักงานทรัพย์สินฯเจรจากับผู้เช่าพัฒนา

ให้ยอมปรับลดราคาค่าเช่าและพิจารณาค่าเช่าต่างๆอย่างเป็นธรรมให้กับผู้เช่ารายย่อยให้เป็นไปตาม

นโยบายของส านักงานฯ ส่วนเรื่องความสัมพันธ์กับผู้เช่ารายย่อยกับผู้พัฒนานั้นจะเห็นได้ว่าจากการ

สรุปการประสานประโยชน์ผู้เช่าพัฒนา ส านักงานทรัพย์สินฯและผู้เช่ารายย่อย ความสัมพันธ์เป็น

ปัจจัยท่ีส าคัญในการประสานประโยชน์และทางผู้เช่าพัฒนามีความสัมพันธ์ท่ีดีกับผู้เช่ารายย่อยมา

ตลอดต้ังแต่เริ่มกระบวนการ มีแนวโน้มความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้เช่ารายย่อยตลอดกระบวนการท่ีผ่านมา 

มีการวางแผน การก าหนดข้อตกลงต่างๆเป็นไปตามหลักการสอดคล้องกับแนวคิดการประสาน

ประโยชน์ 

ในช่วงเดือนกุมภาพันธ์ ทางผู้พัฒนาได้มีการออกแบบสอบถามถึงข้อคิดเห็นและความ

ต้องการของผู้เช่าเพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาควบคู่ไปด้วยจ านวนผู้เช่าท้ังหมด 122 

ราย  

ต่อมาในเดือนมีนาคมทางผู้พัฒนาได้ข้อสรุปเบื้องต้นในความต้องการและข้อคิดเห็นของผู้ท้ัง

หมดแล้ว จึงสรุปเป็นความต้องการท้ังหมดของผู้เช่าเพื่อน าไปสู่ขั้นตอนการออกแบบโครงการเบ้ืองต้น 

ซึ่งการออกแบบนั้นทางผู้พัฒนาได้มีการให้บริษัทเอกชนท่ีมีความเช่ียวชาญ เป็นผู้ออกแบบในด้านของ

รูปแบบสถาปัตยกรรมให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้เช่าและให้เป็นไปตามหลักและนโยบายของ

ส านักงานทรัพย์สินฯ 

 

การประชุมใหญ่กับผู้เช่า คร้ังที่ 1 

 ในเดือน เมษายน พ.ศ. 2552 ทางผู้เช่าพัฒนาได้มีการจัดประชุมใหญ่ ครั้งท่ี 1 ท่ี โรงแรม

รอยัลปริ๊นเซส หลานหลวง กรุงเทพฯ โดยมีเจ้าหน้าท่ีของส านักงานทรัพย์สินฯเข้าร่วมในการประชุม

ด้วย โดยผู้พัฒนามีเป้าหมายในการประชุมครั้งท่ี 1 นี้คือ แจ้งกับผู้เช่ารายย่อยว่า โดยประมาณการว่า

จะใช้เวลาในการปรับปรุงอาคารและสาธารณูปโภคฝ่ังแอมบาสเดอร์ประมาณ 24 เดือน  หลังจาก

ผู้พัฒนาได้ท าการส ารวจและเสนอแผนให้ส านักงานทรัพย์สินฯแล้ว โดยผู้เช่าพัฒนานั้นได้มีการ

วางแผนในแง่กิจกรรม ยังคงรักษาวิถีชีวิต และธุรกิจการค้าไว้เหมือนเดิม ในเรื่องของรูปแบบโครงการ 
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มีองค์ประกอบ มีการพัฒนา  มีส่วนการปรับปรุง พร้อมการจัดระเบียบพื้นท่ีในเชิงธุรกิจ,การค้าท้ัง

ปลีก และส่งในรูปแบบสาธารณูปโภค,สาธารณูปการครบวงจรและสมบูรณ์แบบ รองรับการ

เจริญเติบโตในอนาคต การด าเนินการโครงการปรับปรุงและพัฒนานั้น จากการท่ีผู้พัฒนาส ารวจพื้น

ท่ีมานั้น ในการปรับปรุงควรจะแบ่งเป็นเฟสการปรับปรุงให้เสร็จเป็นเฟสๆ และในระหว่างท่ีผู้เช่า

พัฒนาด าเนินการปรับปรุงและพัฒนานั้น ควรจะต้องจัดพื้นท่ีหมุนเวียนรองรับระหว่างการด าเนินการ

ก่อสร้างให้แก่ ผู้เช่า โดยค านึงถึง ผู้เช้าเดิมให้เ ดือดร้อนน้อยท่ีสุด จะมีการจัดประชุม ช้ีแจง 

ประชาสัมพันธ์กับผู้เช่าถึงแนวทางในการพัฒนาโครงการ มีการเจรจา,ท าความเข้าใจ,ประชาสัมพันธ์

ล่วงหน้าในระยะเวลา 1 ปี พร้อมการท าสัญญาและก าหนดเงื่อนไขข้อตกลงกับผู้เช่า แต่ส าหรับผู้เช่าท่ี

ไม่สามารถเข้าร่วมโครงการฯ ได้ จะก าหนดส่วนเงินชดเชยให้ด้วยการโอนสิทธิการเช่าเดิมให้กับผู้เช่า

รายใหม่อย่างเหมาะสม ในเรื่องค่าธรรมเนียมสิทธิและค่าเช่า ทางผู้เช่าพัฒนาจะก าหนดอย่าง

เหมาะสมภายใต้ค าแนะน าของส านักงานทรัพย์สินฯ 

การประชุมใหญ่กับผู้เช่า คร้ังที่ 2 

ต่อมาในเดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2552 ทางผู้เช่าพัฒนาได้มีการจัดประชุมใหญ่ ครั้งท่ี 2 ท่ี

โรงแรมรอยัลปริ๊นเซส หลานหลวง กรุงเทพฯ โดยมีเจ้าหน้าท่ีของส านักงานทรัพย์สินฯเข้าร่วมในการ

ประชุมด้วย จากการสัมภาษณ์คุณจิตรคุปต์ พึ่งเสือผู้เช่าพัฒนาท าให้ผู้วิจัยทราบถึงการประชุมกับผู้

เช่าในครั้งท่ี 2 ว่าในการประชุมมีการช้ีแจงรายละเอียดโครงการและเรื่องของราคา สิทธิการเช่า

ข้อตกลงต่างๆ ส่วนของการพัฒนา ปรับปรุงอาคารพื้นท่ีฝ่ังแอมบาสเดอร์ ซึ่งผู้เช่ารายย่อยเดิมไม่ต้อง

ย้ายออกไปไหน ผลกระทบจะเกิดเฉพาะพื้นท่ีค้าขายหน้าอาคารเท่านั้น ประกอบด้วยเรื่องค้าขาย 

และการจอดรถหน้าอาคาร ทางผู้พัฒนาได้มีแผนการรองรับและการแก้ไข ดังกล่าวคือ ได้มีการจัด

พื้นท่ีช่ัวคราวให้ค้าขาย บริเวณตลาดทรัพย์สินพัฒนา เป็นจุดรองรับเพื่อให้ต้ังค้าขายได้  ซึ่งสะดวก

มาก และมีจ านวนท่ีรองรับมากพอใช้ในแต่ละเฟสท่ีปรับปรุง ด้านพื้นท่ีจอดรถยนต์  จัดพื้นท่ีรองรับ

การจอดรถยนต์  บริเวณรอบตลาดทรัพย์สินพัฒนาซึ่งมีท่ีรองรับมากพอ ในกรณีสินค้า ท่ีเก็บสินค้า

และส่ิงของอื่นๆ  จัดพื้นท่ีรองรับท่ีเก็บสินค้า และส่ิงของส าหรับผู้เช่าอาคาร บริเวณช้ันบนของตลาด

สามเหล่ียม ซึ่งเป็นห้องเก็บสินค้าพร้อมกุญแจล๊อค ในการท างานแบ่งเป็นเฟสๆ และเฟสย่อย  ท าให้

สามารถใช้พื้นท่ีดังกล่าวรองรับได้อย่างพอเพียงในโครงการฯ กรณีงานปรับปรุงสาธารณูปโภค ถนน

,ท่อระบายน้ ารอบอาคาร ในการท างานจะเป็นส่วนๆ และแบ่งเฟสๆ  มีผลกระทบกับผู้เช่าบ้าง บริเวณ

ด้านหน้าอาคารและรอบอาคาร โดยมีแผนการรองรับและการแก้ไข คือ ในโครงการมีเส้นทางเดินรถ

โดยรอบหลายเส้นทาง  สามารถด าเนินการได้โดยไม่ติดขัด การด าเนินการขุด เจาะ หรือเปิดพื้นท่ี
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ช่วงเวลาท างาน  และจะปิดด้วยแผ่นเหล็กเป็นส่วนๆให้ใช้งานได้ในเวลาท่ีเปิดค้าขายในเวลากลางคืน 

กรณีการป้องกันภัยจากอุบัติเหตุงานก่อสร้างท่ีด าเนินการปรับปรุงบริษัทฯ  จะจัดท าแนวหลังคา

รองรับเศษวัสดุต่างๆ ท่ีด าเนินการปรับปรุงตลอดแนวที่มีการปรับปรุงอาคารและรื้อถอน โดยบริษัทฯ 

จัดท าประกันเส่ียงภัย  All Risk เพื่อป้องกันอุบัติเหตุ กรณีมีปัญหาท้ังโครงการ โดยท าประกันกับ

บริษัท เทเวศร์ประกันภัย  จ ากัด กรณีวัสดุในการปรับปรุงอาคาร วัสดุส่วนใหญ่จะท าการหล่อ

ภายนอกอาคาร (Pre Cast) แล้วน ามาด าเนินการติดต้ังเป็นหลักเพื่อให้มีผลกระทบกับผู้เช่ารายย่อย

ให้น้อยท่ีสุดในระยะเวลาท่ีท าการปรับปรุงโครงการ ส่วนเรื่องของราคา ทางผู้เช่ารายย่อยได้มีการรับ

ฟังเรื่องราคาแต่ยังไม่ได้เป็นข้อสรุปท่ีแน่ชัดเพราะเนื่องจากยังมีราคาท่ีสูงอยู่ทางผู้เช่ารายย่อย จึงแค่

รับฟังข้อเสนอขอผู้เช่าพัฒนา แล้วผู้เช่ารายย่อยเองมีการต่อรองราคาในเบ้ืองต้น แต่เป็นราคาท่ีผู้เช่า

รายย่อยมีความพึงพอใจ ทางผู้เช่าพัฒนาจึงรับฟังความคิดเห็นจากผู้เช่ารายย่อยแต่ยังไม่มีข้อสรุปใน

ด้านข้อราคา ส่วนในเรื่องของรายละเอียดการพัฒนาโครงการมีรายงาน ดังนี้  

แผนการด าเนินการพัฒนาปรับปรุงอาคารแบ่งเป็น 5 เฟส และเฟสย่อยดังนี้   

เฟสที่ 1 อาคารชุด A5 และ S7 ประกอบด้วยอาคารพาณิชย์รวมจ านวน 55 ห้อง 30 ยูนิต 

ผู้เช่า  38  ราย แบ่งเป็น   

- อาคาร  A5  จ านวน  17  ห้อง  11  ยูนิต  ผู้เช่า  13  ราย 

- อาคาร  S7  จ านวน  38  ห้อง  19  ยูนิต  ผู้เช่า  25  ราย 

เป็นอาคาร  4  ช้ัน  กว้าง  4  เมตร  ลึก  11  เมตร พื้นท่ีใช้สอยโดยประมาณ  176  ตารางเมตร  

เฉพาะตัวอาคาร 

- อาคาร  UOB   อาคารหลังเดียว  3  ช้ัน  1  ยูนิต  1  ราย 

เฟสที่  2 อาคารชุด A3 และ A1 ประกอบด้วยอาคารพาณิชย์ รวมจ านวน 51 ห้อง 32 ยู

นิต  ผู้เช่า 32 รายแบ่งเป็น  

- อาคาร  A3  จ านวน  33  ห้อง  19  ยูนิต  ผู้เช่า  20  ราย 

- อาคาร  A1  จ านวน  18  ห้อง  13  ยูนิต  ผู้เช่า  12  ราย  

เป็นอาคารประเภท  4  ช้ัน (A3)  และ  3  ช้ันครึ่ง  (A1)  กว้าง  เมตร  4  ลึก  11  เมตร พื้นท่ีใช้

สอยประมาณ  176  ตารางเมตร  และ  154  ตารางเมตร  ตามล าดับ 

เฟสที่ 3 อาคารชุด A7 ประกอบด้วยอาคารพาณิชย์  รวมจ านวน  52  ห้อง  30  ยูนิต  ผู้

เช่า  39  ราย เป็นอาคารประเภท  3  ช้ันครึ่ง  กว้าง  4  เมตร  ลึก  11  เมตรและประเภท  5  ช้ัน  
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          กว้าง  4  เมตร  ลึก  11  เมตร  จ านวน  4  ห้อง พื้นท่ีใช้สอยโดยประมาณ  154  

ตารางเมตร  และ  220  ตารางเมตร (5 ช้ัน) 

เฟสที่ 4 อาคารชุด A2 ประกอบด้วยอาคารพาณิชย์ รวมจ านวน 15 ห้อง 12 ยูนิต ผู้เช่า 13  

ราย เป็นอาคารประเภท 3 ช้ันครึ่ง กว้าง 4 เมตร  ลึก 11  เมตร พื้นท่ีใช้สอยโดยประมาณ 154  

ตารางเมตร งานส่วนสาธารณูปโภค ท่อระบายน้ า และถนน งานปรับปรุงห้องน้ า,จุดท้ิงขยะ และ

บ้านพักคนงาน 

เฟสที่  5 อาคารแอมบาสเดอร์ ตลาดสามเหลี่ยม ตลาดทรัพย์สินพัฒนา (ตลาดล าไย) 
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แสดงการแบ่งเฟส 1,2,3,4(จากการประชุมคร้ังที่2)  

 

 
ภาพที่ 25 แสดงการแบ่งเฟส 1,2,3,4 จากการประชุมคร้ังที่ 2(พ.ศ.2552) 
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รายละเอียดในการปรับปรุงและพัฒนาโครงการฯ การด าเนินการปรับปรุงอาคาร ประกอบด้วย 

งานปรับปรุงอาคารภายนอก ตามเฟสต่างๆตามล าดับขั้นตอน 1,2,3,4 และ 5  ได้แก่ 1.งานรื้อตัว

อาคารเดิมส่วนหน้า 2.งานโครงสร้าง 3.งานสถาปัตยกรรม 4.งานระบบ 5.งานตกแต่งภายนอกอาคาร 

- งานปรับปรุงอาคารภายใน ประกอบไปด้วย งานซ่อมบ ารุงตัวอาคารภายใน งาน

โครงสร้าง,เสา,คาน,บันได งานสถาปัตยกรรมบางส่วนท่ีเกี่ยวกับโครงสร้าง งานระบบ

ระบายน้ าท้ิงสู่ภายนอกอาคาร 

- การด าเนินการพื้นท่ีส่วนกลางรอบอาคาร และสาธารณูปโภค ประกอบไปด้วย งาน

สาธารณูปโภค งานระบบท่อระบานน้ าเสีย งานซ่อมพื้นผิวถนน งานติดต้ังเครื่อง

ดับเพลิง งานระบบไฟฟ้าส่องสว่าง 

- งานรักษาความปลอดภัยและระบบการเข้า-ออก และจอดรถ ประกอบไปด้วย งาน

ติดต้ังชุด CCTV และคอมพิวเตอร์ควบคุมการเข้า-ออกของรถ งานระบบการจราจร

และเครื่องหมาย งานติดกล้อง CCTV ในพื้นท่ีเพิ่มเติม 

- งานปรับปรุงภูมิทัศน์รอบโครงการ ประกอบไปด้วย งานตกแต่งต้นไม้ในโครงการงานติ

ต้ังป้ายทางเข้าตลาด จุดเข้า-ออก 4 จุด งานฟุตบาทเข้าริมถนนลูกหลวงและหลาน

หลวง งานปรับปรุงประตูทางเข้าชุมชนคลองล าปัก งานเสาไฟฟ้าและตู้โทรศัพท์ 

การด าเนินการปรับปรุงอาคารอื่นๆ และตลาดในโครงการฯ 

- งานปรับปรุงอาคาร UOB (ตามรายละเอียด) 

- ภายในอาคาร ซ่อมบ ารุงโครงสร้างส่วนท่ีช ารุด พื้น,เสา,คาน,ผนัง และทาสีภายใน งาน

ตกแต่งภายในเป็นส านักงานของบริษัท สะพานขาวฯ 

- ภายนอกอาคาร ซ่อมแซมผนังด้านนอก,ดาดฟ้าและทาสีภายนอก ปรับเปล่ียนรูปลักษณ์

ภายนอกตามรูปแบบโครงการฯ 

- พื้นท่ีรอบอาคาร วางท่อระบายน้ าและบ่อพัก ปรับภูมิทัศน์ภายนอกใหม่ 

- งานปรับปรุงตลาดทรัพย์สินพัฒนา(ตลาดล าไย) 

- ภายในตลาดปรับปรุงพื้นตลาดท่ีค้าขายใหม่ ภายในซ่อมระบบประปาใหม่ในล๊อคแผงค้า 

- พื้นท่ีโดยรอบรื้อถอนแผงค้า 4 คูหาท่ียังไม่ย้ายปรับถนนเทคอนกรีตปู Asphalt  ปรับ

ภูมิทัศน์ด้านหน้าเพิ่มจุดไฟฟ้าส่องสว่างและประปา 

- งานปรับปรุงตลาดสามเหล่ียม 
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- ภายในตลาด ปรับปรุงพื้นท่ีค้าขายใหม่ เทคอนกรีตใหม่ทาสีภายในช้ันล่าง และตีเส้น

ช่องแผงค้า 

- ภายนอกตลาด ทาสีภายนอกใหม่  

- พื้นท่ีโดยรอบ ปรับปรุงฟุตบาททางเดินรอบตลาดใหม่ ว่างท่อระบายน้ าท้ิงใหม่รอบ

ตลาด และบ่อพัก 

- เพิ่มจุดไฟฟ้าส่องสว่างทางเข้า และหลังตลาด 

ซึ่งในการท าปรับปรุงและพัฒนานั้นทางผู้พัฒนาใช้เวลาประมาณ 3 ปี โดยแบ่งตามนี้ 

- งานปรับปรุงอาคารเฟสท่ี  1 แบ่งเป็นเฟสย่อย  1/1,1/2 และ 1/3 

- งานปรับปรุงอาคารเฟสท่ี  2 แบ่งเป็นเฟสย่อย  2/1 และ  2/2 

- งานปรับปรุงอาคารเฟสท่ี  3 แบ่งเป็นเฟสย่อย  3/1,3/2  และ 3/3 

- งานปรับปรุงอาคารเฟสท่ี  4 แบ่งเป็นเฟสย่อย  4/1 และ 4/2  และสาธารณูปโภคครอบอาคาร 

- งานปรับปรุงอาคารเฟสท่ี 5 อาคารแอมบาสเดอร์,ตลาดสามเหล่ียมและตลาดทรัพย์สินพัฒนา 

(ตลาดล าไย) 

การประชุมใหญ่กับผู้เช่าคร้ังที่ 3 

 ต่อมาในเดือน มิถุนายน พ.ศ. 2552 ทางผู้เช่าพัฒนาได้มีการจัดประชุมใหญ่ ครั้งท่ี 3 ท่ี

โรงแรมรอยัลปริ๊นเซส หลานหลวง กรุงเทพฯ โดยมีเจ้าหน้าท่ีของส านักงานทรัพย์สินฯเข้าร่วมในการ

ประชุมด้วย อีกครั้งเพื่อเป็นการสรุปการด าเนินงานโครงการในเรื่องของรูปแบบสถาปัตยกรรม และใน

ส่วนเรื่องของราคา ก็ยังคงมีการต่อรองราคากับผู้พัฒนาอยู่ในส่วนนี้ ก็ยังไม่ได้ข้อสรุปท่ีแน่ชัด ทางผู้

เช่ารายย่อยได้มีข้อเสนอในราคาท่ีผู้เช่ารายย่อยท่ียังคงพึงพอใจอยู่ ทางผู้เช่าพัฒนาก็ได้รับฟังความ

คิดเห็นของผู้เช่ารายย่อยเพื่อเป็นแนวทางต่อไป ซึ่งหลังจากการประชุมใหญ่ก็ได้มีการประชุมย่อยกับผู้

เช่ารายย่อยอีกในเรื่องของการปรับแก้รูปแบบทางสถาปัตยกรรมซึ่งในการประชุมย่อย มีรายละเอียด

ดังนี้  

การประชุมย่อยคร้ังที่ 1 ในการประชุมย่อยได้มีการจัดขึ้นส านักงานบริษัท สะพานขาว-

ทรัพย์สิน พัฒนา จ ากัด โดยในการประชุมนี้ผู้ท่ีเข้าร่วมประชุมประกอบไปด้วย ตัวแทนของส านักงาน

ทรัพย์สินฯ ประธานชมรมสะพานขาวและคณะกรรมการชมรม รวมไปถึงผู้เช่ารายย่อยบางราย ซึ่ งผู้

เช่ารายย่อยได้มีการให้ประธานชมรมและกรรมการชมรมเป็นตัวแทนในการเข้าร่วมประชุม ละเมื่อ

ประชุมเสร็จทางคณะกรรมการจึงได้จัดประชุมกับผู้เช่ารายย่อยเองอีกทีหนึ่ง ในการประชุมย่อยครั้งท่ี 
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1 นี้ได้มีการพูดถึงเรื่องของรูปแบบของตัวอาคาร ท่ีทางผู้เช่าพัฒนามีการเสนอถึง การท าผนังด้านหน้า 

ตัวอาคารขึ้นมาใหม่ เสนอให้มีการรื้อผนังด้านหน้าอาคารท้ังหมดแล้วสร้างขึ้นมาใหม่  

ข้อสรุปในการประชุมย่อยครั้งท่ี 1 คือ ทางผู้เช่ารายย่อยยังไม่ยินยอมกับผู้เช่าพัฒนาใน 

ข้อเสนอนี้เพราะ ว่าถ้ามีการรื้อทุบด้านหน้าใหม่ทางผู้เช่ารายย่อยต้องถอยร่นเข้ามา เพื่อท าการ

ก่อสร้าง ซึ่งทางผู้เช่ารายย่อยเห็นว่าจะมีความไม่ปลอดภัยเกิดขึ้นกับทรัพย์สินหรือส่ิงของภายใน 

อาคารได้  

การประชุมย่อยคร้ังที่ 2 ในการประชุมย่อยได้มีการจัดขึ้นส านักงานบริษัท สะพานขาว- 

ทรัพย์สิน พัฒนา จ ากัด โดยในการประชุมนี้ผู้ท่ีเข้าร่วมประชุมประกอบไปด้วย ตัวแทนของส านักงาน 

ทรัพย์สินฯ ประธานชมรมสะพานขาวและคณะกรรมการชมรม รวมไปถึงผู้เช่ารายย่อยบางราย  

หลังจากได้ข้อสรุปเป็นแนวทางในการปรับแก้เรื่องของตัวอาคารในการประชุมย่อยครั้งท่ี 1 แล้ว ทางผู้ 

เช่าพัฒนาได้น ารูปแบบในส่วนของรูปแบบอาคารท่ีปรับแก้แล้วมาเสนอกับผู้เช่าเป็นครั้งท่ี 2 ทางผู้เช่า 

พัฒนาได้มีการปรับแก้รูปแบบของอาคารคือ เสนอให้ท าเป็นผนังสองช้ัน คือ โดยท่ียังคงผนังด้านหน้า

อาคารเดิมไว้ แต่สร้าง  Facade ขึ้นมาใหม่อีก 1 ช้ัน คล้ายๆกับการท าเปลือกนอกใหม่และจากการ 

ส ารวจของทางวิศวกรในเรื่องของโครงสร้าง ยังคงใช้โครงสร้างเดิมได้ เพราะยังคงมีความแข็งแรงอยู่

และซ่อมแซมบางส่วนท่ีเกิดการช ารุด 

ข้อสรุปในการประชุมครั้งท่ี 2 คือ ทางผู้เช่าพัฒนาเสนอได้ท าเป็นผนังสองช้ัน คือ ยังคงผนัง

ด้านหน้าอาคารเดิมไว้ แต่สร้าง Facade เพิ่มขึ้นมาใหม่อีก 1 ช้ัน เพื่อเป็นการ protect ความไม่

ปลอดภัยเกิดขึ้นกับทรัพย์สินหรือส่ิงของภายในอาคารและยังไม่ส่งผลกระทบต่อการค้าขายของผู้เช่า

อาคารอีกด้วย จึงท าให้ข้อเสนอนี้เป็นท่ีพึงพอใจให้กับผู้เช่ารายย่อย  

การประชุมย่อยคร้ังที่ 3 ในการประชุมย่อยได้มีการจัดขึ้นส านักงานบริษัท สะพานขาว- 

ทรัพย์สิน พัฒนา จ ากัด โดยในการประชุมนี้ผู้ท่ีเข้าร่วมประชุมประกอบไปด้วย ตัวแทนของส านักงาน 

ทรัพย์สินฯ ประธานชมรมสะพานขาวและคณะกรรมการชมรม รวมไปถึงผู้เช่ารายย่อยบางราย ทางผู้

เช่าพัฒนาโครงการได้เสนอให้มีการท าพื้นท่ีบริเวณช้ันลอย เพื่อเป็นการเพิ่มพื้นท่ีใช้สอยภายในอาคาร

ให้มากขึ้น โดยใช้โครงสร้างเหล็กเป็นส่วนท่ีต่อเติม  

ข้อสรุปในการประชุมครั้งท่ี 3 คือ ทางผู้เช่าพัฒนาโครงการได้เสนอการท าพื้นท่ีบริเวณช้ัน

ลอยเพิ่มให้เต็มช้ันเพื่อเป็นการเพิ่มพื้นท่ีใช้สอยภายในอาคาร(ใช้โครงสร้างเหล็ก) ซึ่งทางผู้เช่ารายย่อย

ได้มีข้อสรุปในท่ีประชุมว่า ไม่เห็นด้วยกับข้อเสนอ ทางผู้เช่ารายย่อยอยากได้โครงสร้างท่ีเป็นคอนกรีต
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เพราะด้วยความเข้าใจของผู้เช่ารายย่อยว่าโครงสร้างคอนกรีตจะแข็งแรง คงทนกว่าโครงสร้างเหล็ก 

จึงไม่เห็นด้วยกับข้อเสนอท่ีเป็นโครงสร้างเหล็ก ข้อเสนอนี้จึงไม่ผ่านจากความคิดเห็นของผู้เช่ารายย่อย  

ดังนั้นข้อสรุปในด้านรูปแบบสถาปัตยกรรมจึงได้ว่า สร้างผนังขึ้นมาใหม่อีก 1 ช้ัน Facade 

ด้านหน้าเพื่อท าให้รูปแบบหรือหน้าตาของอาคารนั้นให้ดูทันสมัยขึ้น อาคารท้ังหมด  จะด าเนินการ

ปรับปรุงตัวอาคารภายนอกในรูปแบบสถาปัตยกรรม Modem Classic  ตามรูปภาพประกอบลักษณะ

อาคาร  ด าเนินการปรับปรุงอาคารภายนอกโดยรวม  เป็นโครงบานหน้าต่างกระจกอลูมิเนียมอบขาว  

พร้อมกระจกและช่องระบายอากาศ  พร้อมตกแต่งรูปแบบรูปลักษณ์ใหม่ 

 
ภาพที่ 26 ข้อสรุปรูปแบบในการปรับปรุง(พ.ศ.2552) 
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ในการประชุมทุกครั้งนั้นได้มี ตัวแทนจากส านักงานทรัพย์สินฯ ประธานชมสะพานขาว 

ตัวแทน กรรมการ เลขาฯ และผู้เช่า ซึ่งในบางครั้งผู้เช่ารายย่อยมีปัญหาหรือมีข้อคิดเห็นอย่างไร ก็จะ

มีการแจ้งทางชมรมหรือทางคณะกรรมการก่อนซึ่ งเป็นตัวแทนของผู้เช่ารายย่อยแล้วทาง

คณะกรรมการจะได้น าเรื่องมาเข้าท่ีประชุม หรือบางครั้งทางผู้เช่าพัฒนาได้มีข้อเสนอ หรือมีปัญหา ก็

จะแจ้งผ่านทางคณะกรรมการของชมรมก่อนเช่นกัน รวมถึงการแจ้งการประชุมหลายๆครั้งท่ีผ่านมา

อีกด้วย ส่วนในเรื่องของราคาก็ยังไม่มีข้อสรุปอย่างเป็นท่ีแน่ชัดในการประชุมในหลายๆครั้งท่ีผ่านมา  

จากการสัมภาษณ์ประธานชมรมนายวิเชียร สินชัยโรจน์กุล ได้ให้สัมภาษณ์ว่าในเรื่องของของ

ราคาค่าเช่า ค่าเซ๊งสิทธิ ต่างๆนั้น ทางผู้เช่าได้มีการพูดคุยกันเองในคณะกรรมการบริหารงานและ

สมาชิกชมรมตลาดสะพานขาวมาโดยตลอด ในเรื่องราคาค่าก่อสร้างและค่าเช่าท่ียังคงไม่มีข้อสรุปกับผู้

เช่าพัฒนานั้น ซึ่งทางผู้เช่ารายย่อยเองได้เห็นว่า ค่าท าสัญญา,ค่าเช่า ฯลฯ มีอัตราท่ีสูงเกินไปท าให้ผู้

เช่ารายย่อยบางราย มีความสามารถไม่เพียงพอในการจ่ายนั้นประกอบกับ ปัจจัยหนึ่งท่ีส าคัญ คือ

ภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยในขณะนั้น ถดถอยลง  สภาวะเศรษฐกิจโลกท่ีตกต่ า  จึงท าให้ปัจจุบัน

กิจการค้าขายและการด าเนินชีวิตประจ าวันของคนในชุมชนเริ่มฝืดเคือง  การเงินและการค้าขายท่ีเคย

มีความคล่องตัวก็เริ่มมีปัญหา บางรายรายจ่ายไม่พอกับรายรับท่ีหามาได้ ต้องเป็นหนี้เป็นสินบางครั้ง

สินค้าท่ีขายไป คนซื้อก็ติดค้างค่าสินค้า ก่อให้เกิดหนี้สูญเป็นจ านวนมาก จนบางรายต้องเลิกกิจการไป 

ท าให้ประธานชมรมตลาดสะพานขาวเขียนหนังสือขอความอนุเคราะห์ไปยังส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์ให้ได้ช่วยพิจารณา เรื่องขอปรับลดค่าธรรมเนียมสิทธิการเช่า ๓๐ ปี ส าหรับโครงการ

ปรับปรุงและพัฒนาพื้นท่ีสะพานขาวฝ่ังถนนหลานหลวง พื้นท่ีฝ่ังแอมบาสเดอร์ ซึ่งทางส านักงาน

ทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์เองก็ได้รับหนังสือและข้อเสนอไว้จากประธานชมรมสะพานขาวไว้ ท้ังนี้

ท้ังนั้นโดยท่ีส านักงานทรัพย์สินฯเองก็ได้มีนโยบายหลักในเรื่อง การรักษาวิถีชีวิตเดิมๆของผู้เช่าและก็

ให้ผู้ท่ีอยู่อาศัยในพื้นท่ีมีความเดือดร้อนน้อยท่ีสุด โดยท่ีค่าธรรมเนียมสิทธิและค่าเช่า จะก าหนดอย่าง

เหมาะสมภายใต้ค าแนะน าของส านักงานทรัพย์สินฯ มาต้ังแต่แรกอยู่แล้ว จึงท าให้ส านักงานทรัพย์สิน

ฯ เรียกผู้เช่าพัฒนามาปรึกษาหารือถึงแนวทางการแก้ไขปัญหา เรื่องของราคาท่ียังไม่มีข้อสรุปกับผู้เช่า

รายย่อยนั้นมาพิจารณาทางออกร่วมให้มีข้อยุติแบบบูรณาการท้ัง 3 ฝ่าย ซึ่งจากการประชุมระหว่างผู้

เช่าพัฒนาและส านักงานทรัพย์สินฯนั้น ผู้เช่าพัฒนาได้ยอมผ่อนปรนในเรื่องของราคาค่าเช่าต่างๆลงให้

เป็นไปตามนโยบายของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ โดยผู้เช่าพัฒนาได้เสนอแนวทาง

ให้กับส านักงานทรัพย์สินฯดังนี้ 

1. ให้สิทธิการเช่าท่ีสมบูรณ์ แบบตลอดอายุสัญญา ภายใต้ข้อก าหนดท่ีชัดเจนของสัญญา 
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2. ก าหนดค่าธรรมเนียมสิทธิและค่าเช่าอย่างเป็นธรรม ตามหลักเกณฑ์ของการประกอบธุรกิจ 
ท้ังนี้ 2 อยู่ภายใต้การก ากับดูแลของส านักงานทรัพย์สินฯ 
3. เปิดโอกาสให้โอนสิทธิเปล่ียนมือได้ เช่าช่วงได้ 1 ช่วง ตามเงื่อนไขสัญญาตลอดอายุสัญญาท่ีจะ
ทะเบียนสิทธิการเช่า 
4. ให้ส่วนลดพิเศษส าหรับผู้ท่ีให้ความร่วมมือตามก าหนดเวลา 
5. ให้การดูแลผู้เช่าร่วมให้มีสิทธิเท่าเทียมกัน 
6. ขอส านักงานทรัพย์สินฯ พิจารณางดเว้นการเก็บค่าเช่าประจ าเดือนของผู้เช่าอาคารเดิมตลอด
ระยะเวลาการปรับปรุง 

กรณีผู้เช่าเข้าร่วมโครงการฯ โดยท าสัญญาเข้าร่วมโครงการฯโดยแสดงความประสงค์ 

- บริษัทฯ จะดูแลผู้เช่าเดิมท่ีมีสัญญากับส านักงานทรัพย์สินฯ เป็นล าดับหลัก 

- บุคคลภายนอกโครงการฯ หรือผู้สนใจ จะเป็นล าดับรอง หลักจากท่ีได้บริหารจัดการผู้
เช่าเดิมท้ังหมดทุกรายแล้ว 

กรณีผู้เช่าไม่เข้าร่วมโครงการฯ โดยแสดงความประสงค์ขอเงินชดเชยตามสิทธิ 

- บริษัทฯ จะดูแลผู้เช่าท่ีไม่เข้าร่วมโครงการฯ โดยจัดให้ผู้เช่าเดิมได้รับเงินชดเชยในการ
โอนสิทธิเปล่ียนมือจากผู้เช่าเดิม ไปยังผู้เช่ารายใหม่(ผู้เช่ารายใหม่อาจมาจากผู้เช่าเดิม
จัดหามา หรือบริษัทฯจัดหามา)  พร้อมให้ระยะเวลาขนย้ายออกภายในไม่เกินส้ินปี 
2552 หรือก่อนการปรับปรุงอาคารชุดท่ีครอบครองอยู่ 

กรณีผู้เช่าเดิมไม่เข้าร่วมโครงการ ฯ ไม่แสดงความประสงค์ หรือไม่ให้ความร่วมมือในการพัฒนา
ปรับปรุงโครงการฯ 

- ด าเนินการเจรจาโดยก าหนดเงื่อนเวลา โดยออกเป็นเอกสารส าคัญ 

- งดเว้นส่วนลดพิเศษ หรือรายการพิเศษอื่นๆ หลังจากพ้นก าหนดเวลา 

- สรุป ด าเนินการตามขั้นตอนของกฎหมาย ภายให้นโยบาย เจรจาประนีประนอมความ
ในช้ันศาล โดยมีเงื่อนไขบังคับตามค าส่ังศาล 

- กรณียังเปิดโอกาสให้เข้าร่วมโครงการต่อไปได้ หรือได้รับเงินชดเชยตามข้อตกลงในช้ัน
ศาลต่อไป  เงื่อนไขข้ึนอยู่กับกรณีผู้เช่าเป็นรายๆไป 

 หลังจากผู้เช่าพัฒนาได้มีข้อสรุปร่วมกันกับส านักงานทรัพย์สินฯแล้ว จึงท าการช้ีแจงกับผู้เช่า

รายย่อยถึงความอนุเคราะห์ของส านักงานทรัพย์สินในเรื่องของราคาค่าเช่าท่ีปรับลดลงมา ท าให้ผู้เช่า

รายย่อยมีความพึงพอใจ เพราะอัตราค่าเช่าต่างๆ อยู่ในเกณฑ์ท่ีผู้เช่ารายย่อยมีความสามารถในการ
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จ่ายได้ และเป็นไปตามข้อก าหนดท่ีทางผู้เช่าพัฒนาได้วางไว้ ต่อมาในเดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2552 

ทางผู้เช่าพัฒนาจึงได้เริ่มท าข้อตกลงและสัญญากับผู้เช่ารายย่อยต่อไป ตามแผนปรับปรุงและพัฒนา

และเริ่มด าเนินการเข้าท าการปรับปรุงในปี พ.ศ. 2553 จนแล้วเสร็จในปี พ.ศ.2558 

 
ตารางที่ 6 ผลของการประสานประโยชน์ในช่วง ปี พ.ศ. 2552 

  การวางแผน ข้อตกลง ความสัมพันธ์ 

ส านักงาน

ทรัพย์สินฯ 

- นโยบายโครงการ 

- พิจารณารูปแบบ 

- พิจารณาเรื่องราคา 

- สัญญาค่าเช่า 
- สภานะยงัคงเดิม

เปลี่ยนแปลง 

  ผู้เช่าพัฒนา 

- ออกแบบสอบถาม 

- เตรียมวางแผนการ 
- รูปแบบทางกายภาพ - แลกเปลี่ยนความ

คิดเห็นปัญหา ความ

ต้องการของผู้เช่า 
- การจัดประชุมเจรจา

ครั้ง 1 

รายละเอียดโครงการ 

- การจัดประชุมเจรจา

ครั้ง 2 

ชี้แจงรูปแบบทาง

กายภาพและราคาคา่

เช่าต่างๆ 

สร้างการจงูใจ 

- การจัดประชุมเจรจา

ครั้ง 3 

สรุปรูปแบบทาง

กายภาพ 

- ประชุมย่อย 1 ปรับแก้รูปแบบ  

- ประชุมย่อย 2 ปรับแก้รูปแบบ 

- ประชุมย่อย 3 ปรับแก้รูปแบบ+สรุป

รูปแบบ 

  ผู้เช่า 

รายย่อย 

- รูปแบบทางกายภาพ 

- ราคา 

- รูปแบบทางกายภาพ 

- คา่เชา่  

- ใช้บุคคลท่ีสามเข้า

แทรกแซง 

ประธาน

ชมรม 
- ขอความอนุเคราะห ์ - คา่เชา่ 

- ใช้บุคคลท่ีสามเข้า

แทรกแซง 
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บทบาทและความสัมพันธ์ระหว่างผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

 ส านักงานทรัพย์สินฯ เป็นผู้ก าหนดนโยบายโครงการให้กับผู้เช่าพัฒนาและได้มอบหมายให้ผู้

เช่าพัฒนานั้นเป็นผู้ด าเนินการในการเจรจากับผู้เช่ารายย่อยเองท้ังหมด จะได้ว่าในการประชุมทุกครั้ง

ส านักงานทรัพย์สินฯจะมีบทบาทแค่เป็นผู้สังเกตการ ไม่ได้เป็นผู้ด าเนินการในงานประชุมแต่โดยท่ีทาง

ส านักงานทรัพย์สินฯเป็นผู้คอยก ากับและดูแลให้เป็นไปตามกรอบของนโยบายท่ีส านักงานทรัพย์สิน

ส่วนพระมหากษัตริย์ได้วางไว้ให้แก่ผู้เช่าพัฒนา ในด้านของความสัมพันธ์ของส านักงานทรัพย์สินฯ ผู้

เช่าพัฒนาและผู้เช่ารายย่อยยังคงมีความสัมพันธ์ที่ดีและมั่นคงเหมือนเดิมไม่มีการเปล่ียนแปลง  

 และในตอนท้ายสุดส านักงานทรัพย์สินฯเอง ได้มีบทบาทเป็นผู้ไกล่เกล่ียในเรื่องของราคา

ให้กับผู้เช่าพัฒนาและผู้เช่ารายย่อยโดยท่ีส านักงานทรัพย์สินฯได้รับหนังสือขอความอนุเคราะห์จาก

ประธานชมรมมา จึงได้น าหนังสือนั้นเข้าท่ีประชุมของส านักงานทรัพย์สินฯเอง และผลจากการประชุม

ส านักงานทรัพย์สินฯได้ตระหนักถึงนโยบายหลักในเรื่อง การรักษาวิถีชีวิตเดิมๆของผู้เช่าและก็ให้ผู้ท่ี

อยู่อาศัยในพื้นท่ีมีความเดือดร้อนน้อยท่ีสุด โดยท่ีค่าธรรมเนียมสิทธิและค่าเช่า จะก าหนดอย่ าง

เหมาะสมและเป็นธรรม จึงท าให้ส านักงานทรัพย์สินฯเป็นผู้เจรจากับผู้เช่าพัฒนาให้ยอมผ่อนปรนใน

เรื่องของราคาค่าเช่าต่างๆลง โดยให้เป็นไปตามหลักนโยบายของส านักงานทรัพย์สินฯ 

 ผู้เช่าพัฒนา ได้มีบทบาทในการวางแผน การสร้างความสัมพันธ์ต่างๆ การก าหนดข้อตกลง 

กับผู้เช่ารายย่อยเอง ท้ังหมดในการด าเนินการโครงการ โดนอันดับแรกจะเห็นว่าผู้เช่าพัฒนามีการเข้า

ส ารวจพื้นท่ีและพบผู้เช่ารายย่อยก่อนเป็นอันดับแรก เพื่อเป็นหาหาข้อมูลเตรียมการ การวางแผน 

และ สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับผู้เช่ารายย่อยก่อน ประกอบกับการถามถึงทรรศนะคติ ปัญหาความ

คิดเห็นของผู้เช่าว่าต้องการให้โครงการเป็นอย่างไร ผู้เช่าพัฒนาเองได้ใช้ปัญหาท่ีตรงจุดนี้ เป็นตัว

น าพาให้ตัวผู้เช่าพัฒนาและผู้เช่ารายย่อยมีการพูดคุยและเปล่ียนความคิดเห็นกันได้ไปในทางท่ีดีต่อกัน 

จึงเป็นจุดท่ีเช่ือมความสัมพันธ์ที่ดีในเบื้องต้นและตลอดมา และท าให้มีผลต่อดีการเจรจาต่อรองจะเห็น

ได้ว่าผู้เช่าพัฒนาได้ท าการเจรจาต่อรองท่ีสอดคล้องไปในแนวคิดทฤษฎีในการเจรจาจาต่อรองโดยผู้

เช่าพัฒนาได้มีหลักการ การเจรจาแบบมุ่งเน้นความร่วมมือ หรือแบบมีหลักการ เป็นการช่วยรักษา

สัมพันธภาพของผู้เช่ารายย่อย ผู้พัฒนาได้เน้นตัดสินปัญหาโดยยึดจุดท่ีมีความพึงพอใจกันท้ัง 2 ฝ่าย

หรือได้รับประโยชน์ร่วมกัน โดยทางผู้พัฒนาได้ก าหนดปัญหา ซึ่งมาจากการร่วมกันออกแบบสอบถาม

ความคิดเห็นในช่วงแรกท่ีผู้พัฒนาได้เข้ามาเริ่มเข้ามา ท าให้ตอบสนองความต้องการท้ังสองฝ่ายได้ 

และส่ิงท่ีส าคัญมากคือการเข้าใจความต้องการของผู้เช่ารายย่อย เมื่อเข้าใจถึงปัญหาและความ

ต้องการของผู้เช่า ท่ีแท้จริงจะสามารถแก้ปัญหา และหาทางออกได้ดี อีกหนึ่งประเด็นคือ การสร้าง 
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ทางเลือกให้กับผู้เช่ารายย่อยท่ี มีวิธีการต่างๆ เช่น กรณีผู้เช่ารายย่อยท่ีเข้าร่วมโครงการฯ โดยท า 

สัญญาเข้าร่วมโครงการฯโดยแสดงความประสงค์ ผู้พัฒนาจะดูแลผู้เช่ารายย่อยเดิมท่ีมีสัญญากับ 

ส านักงานทรัพย์สินฯ เป็นล าดับหลัก บุคคลภายนอกโครงการฯ หรือผู้สนใจ จะเป็นล าดับรอง  

เพื่อท่ีจะเป็นข้อจูงใจให้กับผู้เช่ารายย่อยอีกทางหนึ่ง และท้ายสุดในท่ีประชุมระหว่างผู้เช่าพัฒนากับ 

ทางส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ ซึ่งทางผู้เช่าพัฒนาได้ยอมลดราคาในด้านต่างๆลง เพื่อ 

เป็นการผ่อนปรนให้กับผู้เช่ารายย่อยได้ เป็นไปตามนโยบายของส านักงานทรัพย์ สินส่วน

พระมหากษัตริย์   

 ผู้เข่ารายย่อย ในกระบวนการนี้ทางผู้เช่ารายย่อยยังมีบทบาทหน้าท่ีเป็นผู้เจรจากับผู้พัฒนา 

ในส่วนของรูปแบบทางสถาปัตยกรรมและเรื่องราคา แต่ปัญหาท่ีพบคือในเรื่องของการเจรจาต่อรอง 

ในเรื่องของราคา ท่ีเป็นปัจจัยท าให้ผู้เช่ารายย่อยกับผู้เช่าพัฒนาประสานประโยชน์ไม่ส าเร็จ จึงท าให้ 

ประธานชมรมเขียนหนังสือขอความอนุเคราะห์ถึงส านักงานทรัพย์สินฯ ให้เป็นผู้ไกล่เกล่ีย ซึ่งเป็นผู้มี 

อ านาจในการก ากับ ให้เกิดการเจรจาต่อรองในเรื่องของราคาได้ ท าให้เกิดเจรจาร่วมกันบนพื้นฐาน 

ของนโยบายหลักการและเหตุผลส่วนรวมเป็นหลัก ให้เป็นไปตามข้อก าหนดและระเบียบปฏิบัติของ 

ส านักงานทรัพย์สินฯอย่างเป็นธรรมแก่ผู้เช่ารายย่อย 
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ภาพที่ 27 สรุปรูปแบบโครงสร้างเมื่อการประสานประโยชน์ส าเร็จ(พ.ศ.2552) 

 

ภาพที่ 28 วัสดุในการปรับปรุงด้านหน้าอาคารเมื่อการประสานประโยชน์ส าเร็จ(พ.ศ.2552) 
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ภาพที่ 29 รูปแบบโครงการแล้วเสร็จเมื่อการประสานประโยชน์ส าเร็จ(พ.ศ.2558) 
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ภาพที่ 30  รูปแบบโครงการแล้วเสร็จเมื่อการประสานประโยชน์ส าเร็จ(พ.ศ.2558) 
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บทท่ี 5 
ปัจจัยท่ีท าให้การประสานประโยชน์ส าเร็จ 

การวิเคราะห์ปัจจัยท่ีท าให้การประสานประโยชน์ โดยอาศัยกรอบแนวคิดทฤษฎี ได้จ าแนก

องค์ประกอบของกระบวนการออกเป็น 4 เรื่องหลักคือ 1.การมีส่วนได้ส่วนเสีย 2.การวางแผน 3.การ

สร้างความสัมพันธ์ 4.การก าหนดข้อตกลง 5.การเจรจาต่อรอง เพื่อน าไปสู่ข้อสรุปกระบวนการ

ประสานประโยชน์ท้ัง 3 ฝ่าย คือ ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ ผู้เช่าพัฒนา ผู้เช่ารายย่อย

และประธานชมรม ดังนี ้
 

5.1 การวิเคราะหเ์ป้าหมายและผลประโยชน์ที่แต่ละกลุ่มผู้มีส่วนได้เสียต้องการ 

 
ตารางที่ 7 การวิเคราะห์เป้าหมายและผลประโยชน์ที่แต่ละกลุ่มผู้มีส่วนได้เสียต้องการ 

 

ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในท่ีนี้มีอยู่ 3 กลุ่มคือ ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์,ผู้เช่าพัฒนา

,ผู้เช่ารายย่อย โดยท่ีส านักงานทรัพย์สินฯส่วนพระมหากษัตริย์มีความต้องการจะพัฒนาพื้นท่ีสะพาน
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ขาวนั้นเป็นประโยชน์ต่อสภาพแวดล้อมของชุมชนและสภาพแวดล้อมของเมือง ท าให้สภาพความ

เป็นอยู่ของชุมชนนั้นดีขึ้น จากการร่วมมือในการพัฒนาจากผู้เช่าพัฒนาซึ่งจะเป็นผลดีแก่ผู้เช่ารายย่อย 

เนื่องจากมีการพัฒนาระบบสาธารณูปโภค-สาธารณูปการและปรับปรุงทางกายภาพในส่วนต่างๆเพื่อ

พัฒนาให้คุณภาพชีวิตของผู้เช่ารายย่อยนั้นดีขึ้น แต่จะเป็นผลลบต่อผู้เช่ารายย่อยบางรายเนื่องจากใน

การท่ีผู้เช่าพัฒนาเข้ามาพัฒนาเข้ามาด าเนินการปรับปรุงนั้นจะมีเรื่องของค่าใช้จ่ายท่ีตามมา ดังนั้น

อาจส่งผลให้ผู้เช่ารายย่อยบางรายอาจจะไม่พึงพอใจได้ ท าให้ผู้เช่าพัฒนาถูกมองในเชิงลบว่าเข้ามาหา

ผลประโยชน์ในโครงการโดยอาจจะมีผลต่อการเข้ามาด าเนินการได้ แต่ทางผู้เช่าพัฒนาได้น านโยบาย

ของส านักงานทรัพย์สินฯเข้ามาเป็นหลักในการด าเนินการจึงท าให้ก าหนดกรอบการท างาน เพื่อการ

ลดความขัดแย้ง การสร้าง ความสัมพันธ์ พันธมิตร การเจรจาต่อรอง การวิเคราะห์รายละเอียดข้อได้- 

เปรียบ ข้อจ ากัด  เมื่อพิจารณาผู้มีส่วนได้ส่วนเสียแล้วจะพบว่ามี ท้ังได้ประโยชน์และเสียประโยชน์ 
 

5.1.1 ระดับความส าคัญและอิทธิพล 

 

ภาพที่ 31 การวิเคราะห์การมีอิทธิพลและความส าคัญของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในการประสานประโยชน์โครงการสะพานขาว   
 

ผลจากการวิเคราะห์การมีอิทธิพลและความส าคัญนั้น  กลุ่มส านักงานทรัพย์สินส่วน     

พระมหากษัตริย์และผู้เช่าพัฒนา กลุ่มนี้เป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลและความส าคัญมาก เนื่องจากจะต้องมี

ส่วนร่วมอย่างเต็มท่ีในกระบวนการประสานประโยชน์ และเป็นผู้รับผิดชองโครงการดังนั้นจะต้องมี
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การส่ือสาร ประชาสัมพันธ์ การให้ ความรู้ ความเข้าใจ เจรจาต่อรอง ขณะเดียวกันต้องมีการประสาน

ประโยชน์ร่วมกันกับ กลุ่มผู้น าชุมชนและผู้เช่ารายย่อย ต้องส่ือสารวัตถุประสงค์ เป้าหมายให้คน

เหล่านี้ทราบ อย่างเพียงพอและประกอบกับการพดูคุยเป็นหลัก เพื่อให้แน่ใจว่าไม่มีประเด็นส าคัญ

หรือความขัดแย้งเกิดขึ้น จึงท าให้ผู้น าชุมชนและผู้เช่ารายย่อยเป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลท่ีส่งผลต่อ

ความส าเร็จของโครงการ การวิเคราะห์ในกระบวนการดังกล่าวนี้สามารถประยุกต์ ใช้ในการด าเนิน

โครงการกิจกรรมต่างๆ เช่น การพัฒนาและปรับปรุงโครงการนั้นต้องมีการค านึง ถึงผลกระทบ

ทางด้านส่ิงแวดล้อมต่อชุมชน ผลกระทบด้านวิถี ชีวิตชุมชน การเจรจาในความขัดแย้งท่ีอาจเกิดขึ้น 

การใช้จุดแข็งของโครงการ ผลจากการพัฒนาพื้นท่ีผู้เช่ารายย่อยจะได้รับอะไรบ้าง หรือประโยชน์ท่ีผู้

เช่ารายย่อยจะได้รับหลังจากมีการพัฒนาและปรับปรุงเสร็จแล้ว มาส่ือสารต่อชุมชนและผู้เช่ารายย่อย 

ในขณะเดียวกันผู้เช่าพัฒนาต้องมี ความจริงใจและให้ข้อมูลท่ีเป็นจริงต่อชุมชนและผู้เช่ารายย่อย 

5.2 วิเคราะห์บทบาทของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในการบวนการประสานประโยชน์ 
 การวิเคราะห์บทบาทของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียโดยอาศัยกรอบแนวคิดทฤษฎี ได้จ าแนก

องค์ประกอบของกระบวนการออกเป็น 3 เรื่องหลักคือ 1.การวางแผน 2.การก าหนดข้อตกลง  

3.การสร้างความสัมพันธ์  
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ตารางที่ 8 วิเคราะห์บทบาทของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในกระบวนการประสานประโยชน์ 
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ผลจากการวิเคราะห์พบว่า  

1.ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์มีความสัมพันธ์กับผู้เช่าพัฒนามาก่อนและ

ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์เป็นผู้ก าหนดนโยบายและข้อตกลงในเรื่องของ สัญญา สิทธิ

การเช่าระหว่างผู้เช่าพัฒนา ในตอนเริ่มต้นโครงการต่อจากนั้นมาได้ท าหน้าท่ีเป็นเพียงผู้ก ากับดูแล 

ระหว่างผู้เช่าพัฒนาและผู้เช่ารายย่อยให้ปฏิบัติเป็นไปตามนโยบายของส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์ 

2.ผู้เช่าพัฒนาเป็นผู้วางแผนการพัฒนาโครงการต้ังแต่แรกกับส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์ ใน 3 ปีแรกท่ีได้เข้ามาด าเนินการปรับปรุงจัดระเบียบพื้นท่ีส่วนกลางก่อนและท าการ

วางแผนในการท าโครงการในระยะยาวต่อ ผู้เช่าพัฒนามีการก าหนดข้อตกลงกับผู้เช่ารายย่อยในเรื่อง

ของกายภาพ สัญญาและค่าเช่า  โดยก าหนดภายใต้กรอบนโยบายของส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์ ในด้านการสร้างความสัมพันธ์ผู้เช่าพัฒนาพบว่ามีการสร้างความสัมพันธ์กับผู้เช่าราย

ย่อยตั้งแต่ผู้เช่าพัฒนาเข้ามาด าเนินโครงการ โดยมีการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้เช่ารายย่อยมาตลอด

ในการด าเนินการจนแล้วเสร็จโครงการ  

3.ผู้เช่ารายย่อยและประธานชมรมในเรื่องของการวางแผนพบว่า ผู้เช่ารายย่อยและประธาน

ชมรมมีการประชุมกันภายในอยู่ตลอดระยะเวลาท่ีมีการด าเนินการ เพื่อหาข้อตกลงเบื้องต้นกันภายใน

ก่อน ท าการเข้าประชุมกับผู้เช่าพัฒนาทุกครั้งเพื่อเป็นการหาข้อสรุปร่วมกันก่อนท่ีประธานชมรมจะไป

เจรจากับผู้เช่าพัฒนา ในด้านความสัมพันธ์ผู้เช่ารายย่อยก็ได้มีความสัมพันธ์ท่ีดีกับผู้เช่าพัฒนาตลอด

มาเนื่องจาก ผู้เช่ารายย่อยเห็นความเปล่ียนแปลงในการพัฒนาโครงการท าให้ผู้เช่ารายย่อยมีความพึง

พอใจในการปรับปรุงและพัฒนาพร้อมความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้เช่าพัฒนามาตลอดเรื่อยมา  

 จากการวิเคราะห์บทบาทของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียสรุปเป็นขั้นตอนการประสานประโยชน์ดังนี้  
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ภาพที่ 32 ขั้นตอนการประสานประโยชน์ในโครงการตลาดสะพานขาว 
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ตารางที่ 9 สรุปการประสานประโยชน์ของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ 

ปี พ.ศ. การวางแผน การก าหนดข้อตกลง 
ความสัมพันธ์ 

ผู้เช่ารายย่อย ผู้เช่าพัฒนา 

 พ.ศ. 
2547 

แนวคิดทีจ่ะท าการ
ปรับปรุงและพัฒนา
พื้นที ่เนน้พัฒนา 
ปรับปรุง และจัด
ระเบียบ 

มอบหมายให้ผู้เช่า
พัฒนาดูและพื้นที่
ส่วนกลาง เป็นเวลา 3 
ปี และปรับสัญญาเช่า
กับผู้เชา่รายย่อยในปี 
2548 

ความสัมพันธ์
เหมือนเดิม 

เริ่มมี
ความสัมพันธ์กับ 
ผู้เชา่พัฒนา 

 พ.ศ. 
2551 

พัฒนามุ่งเน้นไปใน
เชิงพาณิชย์และเชิง
สังคม   โดยยังคง
รักษาวิถีชีวิตและ
ธุรกิจการค้าเดิมไว้
เป็นส่วนใหญ่ 

ให้ผู้เชา่พัฒนาเสนอ
แผนโครงการ
ปรับปรุง และพัฒนา
ระยะยาวและท า
สัญญาเชา่ระยะยาว 
30 ป ี

มีความสัมพันธ์
ที่ดี ต่อกัน
เนื่องจากยัง
เป็นผู้เช่าเดิม 

แนวโน้ม
ความสัมพันธ์
เริ่ม พัฒนา
หลังจาก
ร่วมงานมา 3 ปี
แรก 

   พ.ศ.
2552 

ยังคงนโยบายเดิม
และเป็นผู้คอยก ากับ
ดูแลในการปรับปรุง
และพัฒนาโครงการ 

เป็นผู้ไกล่เกลี่ย
ก าหนดข้อตกลงใน
เรื่องด้าน ราคากับผู้
เช่ารายย่อยและผู้เช่า
พัฒนา 

พูดคุยกับผู้เช่า
มากข้ึน
เนื่องจากมีการ
เจรจาและเข้า
ร่วม ประชุม 

ความสัมพันธ์ดี
ข้ึนเนื่องจากมี
ประชุมร่วมกัน
อยู่ตลอด 

  
 บทบาทหน้าท่ีในการด าเนินงานตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมาของส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์ มีพัฒนาการท่ีน าไปสู่การประสานประโยชน์ ต้ังแต่เริ่มกระบวนการจากการมี

นโยบาย แนวคิดตลอดจนการมีส่วนร่วมในการก าหนดข้อตกลง  และมีบทบาทเป็นผู้สังเกตการณ์ใน

ทุกกระบวนการขั้นตอนจนท้ายสุด ซึ่งส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริยไ์ด้เป็นผู้ไกล่เกล่ียเจรจา

ต่อรองให้เกิดการประสานประโยชน์ท้ัง 3 ฝ่ายข้ึน โดยท่ีถ้าส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริยไ์ม่

มีบทบาทเข้ามาเป็นผู้ไกล่เกล่ียแล้ว การประสานประโยชน์นี้คงจะไม่เกิดผลส าเร็จท้ัง 3 ฝ่าย ในด้าน

ความสัมพันธ์ทางส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์มีแนวโน้มท่ีดีกับผู้เช่ารายย่อยมาตลอด

เนื่องจากตัวส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ได้มีนโยบายท่ีดีและดูแลผู้เช่ารายย่อยเป็นหลัก

ของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์มาโดยตลอด 
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ตารางที่ 10 สรุปการประสานประโยชน์ของผู้เช่าเพ่ือพัฒนา 

ปี พ.ศ. 
การวางแผน การก าหนดข้อตกลง ความสัมพันธ์ 

ส านักงาน
ทรัพย์สิน 

ผู้เช่าราย
ย่อย 

ส านักงาน
ทรัพย์สิน 

ผู้เช่าราย
ย่อย 

ส านักงาน
ทรัพย์สินฯ 

ผู้เช่าราย
ย่อย 

พ.ศ. 
2547 

เสนอแผน 
ด าเนินการ
ปรับปรุง 
และจัด
ระเบียบใน
ส่วนของ
พื้นที่
ส่วนกลาง 

วางแผน 
สอบถาม
ความ
ต้องการ 
ปัญหาและ 
ข้อมูลของ
ผู้เชา่ราย
ย่อย 

มอบหมาย
ให้ผู้เชา่ 
พัฒนาดู
และพื้นที่
ส่วนกลาง 
เป็น 
เวลา 3 ปี 

รื้อถอนสิ่ง
ปลูกสร้าง
ที่รุกล้ าเข้า
มายังพื้นที่
ส่วนกลาง 

เริ่มมี
ความสัมพันธ์
กับส านักงาน
ทรัพย์สนิฯ 

เริ่มมี
ความสัมพันธ์
กับผู้เชา่ราย
ย่อย 

พ.ศ. 
2551 

เสนอแผน
โครงการ
ปรับปรุง 
และพัฒนา
ระยะยาว 
 

สอบถาม
ทรรศนะ
คติของผู้
เช่าราย
ย่อย 

เจรจา
ข้อตกลง
และท า
สัญญาเชา่
ระยะยาว 
30 ป ี

ก าหนด
ขอบเขต
ในด้าน
พื้นที ่และ
จัด
ระเบียบ
ต่างๆ 

มี
ความสัมพันธ์
ที่ดี อย่าง
ต่อเนื่อง มี
การรายงาน
กับส านักงาน
ทรัพย์สนิฯ 
ตลอดการ
ด าเนินงาน 

แนวโน้ม
ความสัมพันธ์
ดีกับ 
ผู้เชา่
เนื่องจาก 
พบผู้เชา่
ตลอดเป็น
ระยะเวลา 3 
ปี 

พ.ศ.
2552 

ยังคง
นโยบาย
เดิม ยังคง
เป็นผูค้อย
ก ากับดูแล
ในการ
พัฒนา
โครงการ

สร้าง
แรงจูงใจ
ให้กับผู้เชา่
รายย่อย
และ
เตรียมการ
ประชุม 
ข้ีแจงการ
ด าเนินงาน

เป็นผู้ไกล่
เกลี่ย
ก าหนด
ข้อตกลงใน
เรื่อง 
ราคา
ระหว่างผู้
เช่าพัฒนา
กับ 

เจรจา
ต่อรอง
รูปแบบ
ทาง
กายภาพ 
และราคา
ค่าเช่า
ต่างๆ 

มีการพบปะ
กันตลอด
ระยะเวลา
การประชุม 

มีการ
พัฒนาข้ึน
เนื่องจากมี
การเจรจา
และประชุม
ร่วมกันอยู่
ตลอด
ระยะเวลาที่
ด าเนินงาน 
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ปี พ.ศ. 
การวางแผน การก าหนดข้อตกลง ความสัมพันธ์ 

ส านักงาน
ทรัพย์สิน 

ผู้เช่าราย
ย่อย 

ส านักงาน
ทรัพย์สิน 

ผู้เช่าราย
ย่อย 

ส านักงาน
ทรัพย์สินฯ 

ผู้เช่าราย
ย่อย 

อยู่ตลอด
ระยะเวลา 

ปรับปรุง
และพัฒนา
โครงการ มี
การประชุม
ใหญ่ 3 
ครั้ง
(ประชุม
ย่อย 3 
ครั้ง) 

ผู้เชา่ราย
ย่อย 

 

 การพัฒนาการประสานประโยชน์ของผู้เช่าพัฒนา เริ่มมาจากกระบวนการวางแผนต้ังแต่ในปี 

พ.ศ.2547 มีการวางแผนขั้นพื้นฐานในการจัดการพื้นท่ีส่วนกลางก่อนเพื่อให้เห็นความเปล่ียนแปลงไป

ในทิศทางท่ีดีในขั้นพื้นฐาน และค่อนข้างชัดเจนเห็นเป็นรูปธรรมเพื่อสร้างแรงจูงใจให้กับผู้เช่ารายย่อย 

เมื่อได้เห็นความเปล่ียนแปลงไปว่ามีการพัฒนาแล้วผู้เช่ารายย่อยมีสภาพเป็นอยู่ท่ีดีขึ้นอย่างชัดเจน จึง

ท าให้ผู้เช่ารายย่อยมีแนวโน้มท่ีจะปรับปรุงและพัฒนาพื้นท่ีต่อไป ในระหว่างนั้นผู้เช่าพัฒนาได้มีการ

สร้างความสัมพันธ์ประกอบควบคู่ไปตลอดระยะเวลาท่ีผู้พัฒนาเข้าด าเนินการปรับปรุงและจัดระเบียบ

ในพื้นท่ีส่วนกลางตลอกระยะเวลา 3 ปี จึงท าให้ให้ความสัมพันธ์กับผู้เช่ารายย่อยเป็นไปในทิศทางท่ีดี 

จนมาถึงในปี พ.ศ.2551 เมื่อการจัดพื้นท่ีส่วนกลางค่อนข้างเป็นรูปธรรมแล้ว ทางผู้เช่าพัฒนาจึงได้

เสนอแผนโครงการปรับปรุงและพัฒนาพื้นท่ีสะพานขาวให้กับส านักงานทรัพย์สินฯ ซึ่งในระยะเวลาท่ี

ผ่านมานั้นผู้เข่าพัฒนาได้มีการถามความต้องการ ทรรศนะคติของผู้เช่าอยู่ตลอดระยะเวลาท่ีเข้า

ด าเนินการจึงท าให้แผนการปรับปรุงและพัฒนาสอดคล้องไปกับความต้องการของผู้เช่ารายย่อยและผู้

เช่าพัฒนาท าให้ แนวโน้มความสัมพันธ์ระหว่างท้ัง 2 ฝ่ายค่อนข้างพัฒนาขึ้นจากท่ีผ่านมา 
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ตารางที่ 11 สรุปการประสานประโยชน์ของผู้เช่ารายย่อย 

ปี พ.ศ. 
การวางแผน การก าหนดข้อตกลง ความสัมพันธ์ 

ส านักงาน
ทรัพย์สิน 

ผู้เช่า
พัฒนา 

ส านักงาน
ทรัพย์สินฯ 

ผู้เช่า
พัฒนา 

ส านักงาน
ทรัพย์สินฯ 

ผู้เช่า
พัฒนา 

พ.ศ. 
2547 

ไม่มีการ
วางแผน
เนื่องจากผู้
เช่าพัฒนา
เป็น
ผู้ด าเนนิกา
ร 

พูดคุยถึง
ปัญหาและ
ความ
ต้องการ
ของผู้เชา่
พัฒนา 

ให้เป็นผู้
ปฏิบัติไป
ตาม
แผนการจัด
ระเบียบ 

ยอมรื้อ
ถอนสิ่ง
ปลูกสร้างที่
รุกล้ าเข้า
มายังพื้นที่
ส่วนกลาง 

มีความ 
สัมพันธ์กับ
ส านกังาน
ทรัพย์สนิฯมา
ต้ังแต่ ปี 
2515 

เริ่มมี
ความสัม
พันธ์กับผู้
เช่า
พัฒนา 

พ.ศ. 
2551 

คอยก ากับ
ดูแล 
ผู้เชา่ราย
ย่อย 

ผู้เชา่ราย
ย่อยไม่มี
การ
วางแผนกับ 
ผู้เชา่พัฒนา
ในปีนี ้

ปรับสัญญา

เช่าตึกแถว

กับผู้เชา่ราย

ย่อยจาก 3 

ปี เป็น 1 ปี 

 

ปฏิบัติตาม
กฎระเบียบ
ต่างๆที ่
ผู้เชา่
พัฒนา 
ก าหนดไว้
ในเรื่องของ
การจัด
พื้นที่
ส่วนกลาง 

มีความ 
สัมพันธท์ี่ดี 
อย่างต่อเนื่อง  
มีการรายงาน 
กับส านักงาน
ทรัพย์สนิฯ 
ตลอดการ
ด าเนินงาน 

แนวโน้ม
ความสัม
พันธ์ดีกับ
ผู้เชา่
พัฒนา
เนื่องจาก 
ผู้เชา่
พัฒนา
พบ 
ผู้เชา่ราย
ย่อย
ตลอด 
ที่ผา่นมา 
3 ป ี

พ.ศ.
2552 

ประธาน
ชมรม
วางแผนใน
การ 
ขอความ
อนุเคราะห์

เสนอความ
ต้องการ
ของผู้เชา่
รายย่อยกับ
ผู้เชา่พัฒนา
ด้าน

เป็นผู้ไกล่
เกลี่ย
ก าหนด
ข้อตกลงใน
เรื่องราคา
กับ 

สรุป
รูปแบบ
ทาง
กายภาพ 
และราคา 

เกิด
ความสัมพันธ์
อันดีมาโดย
ตลอด
ระยะเวลาที่
เป็นผู้เช่าราย

มีการ
พัฒนาข้ึ
น
เนื่องจาก
มีการ
เจรจา
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ปี พ.ศ. 
การวางแผน การก าหนดข้อตกลง ความสัมพันธ์ 

ส านักงาน
ทรัพย์สิน 

ผู้เช่า
พัฒนา 

ส านักงาน
ทรัพย์สินฯ 

ผู้เช่า
พัฒนา 

ส านักงาน
ทรัพย์สินฯ 

ผู้เช่า
พัฒนา 

กับ
ส านกังาน
ทรัพย์สนิฯ 

กายภาพ
และราคา 

ผู้เชา่พัฒนา
กับ 
ผู้เชา่ราย
ย่อย 

ค่าเช่า
ต่างๆ 

ย่อยกับ
ส านกังาน
ทรัพย์สนิฯมา 

และ
ประชุม
ร่วมกัน
อยู่ตลอด
ระยะเวล
าที่
ด าเนินงา
น 

   

พัฒนาการประสานประโยชน์ของผู้เช่ารายย่อยเริ่มต้ังแต่ปี ใน ปี พ.ศ.2547 การประสาน

ประโยชน์ได้เริ่มมาจากการท่ีผู้เช่าพัฒนาได้เข้ามาด าเนินการปรับปรุงและจัดระเบียบในส่วนของพื้นท่ี

ส่วนกลางก่อน ซึ่งผู้เช่าพัฒนาได้มีการพูดคุย ศึกษาปัญหาในพื้นพื้นโดยถามผู้เช่ารายย่อย ท าให้ผู้เช่า

เริ่มมีความสัมพันธ์กับผู้เช่าเป็นอันดับแรก ต่อจากนั้นมาผู้เช่าพัฒนาได้เริ่มข้อสู้กระบวนการวางแผน

ประสานประโยชน์ในการเจรจา ให้ผู้เช่ารายย่อยท่ีรุกล้ าขอบเขตในส่วนของพื้นท่ีส่วนกลางออก ผู้เช่า

รายย่อยได้มีการปฏิบัติไปตามข้อก าหนดตกลงไปอย่างดี จะเห็นได้ว่าเป็นไปตามแนวคิดทฤษฎีในการ

ประสานประโยชน์ในส่วนแรกท่ีผู้เช่าพัฒนาเข้ามาด าเนินการ ต่อมาในปี พ.ศ. 2551 ในด้านการ

วางแผนผู้เช่ารายย่อย กับส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ก็ยังคงไม่มีการวางแผน แต่เป็นผู้

คอยก ากับดูแลผู้เช่ารายย่อยอย่างต่อเนื่องมาตลอด  ส่วนการวางแผนกับผู้พัฒนายังคงด าเนินการ

เหมือนเดิมไม่เปล่ียนแปลง ในด้านข้อก าหนดตกลงระหว่างผู้เช่ารายย่อยกับส านักงานทรัพย์สินฯในปี

นี้ ส านักงานทรัพย์สินฯได้มีการปรับเปล่ียนสัญญาเช่าตึกแถวกับผู้เช่ารายย่อยจาก 3 ปี เป็น 1 ปี เพื่อ

เป็นการบอกเลิกสัญญาเดิมเดิมกับผู้เช่าและรอการปรับปรุงและพัฒนาต่อไป ส่วนระหว่างผู้เช่าราย

ย่อยกับผู้เช่าพัฒนา ผู้เช่ารายย่อยยังคงปฏิบัติตามกฎระเบียบต่างๆท่ีผู้เช่าพัฒนาก าหนดไว้ในเรื่องของ

การจัดพื้นท่ีส่วนกลางอย่างต่อเนื่อง ท าให้พื้นท่ีมีทัศนียภาพภาพและน่าอยู่มากยิ่งขึ้น ในด้าน

ความสัมพันธ์ในปีนี้ผู้เช่ารายย่อยกับส านักงานทรัพย์สินฯและผู้เช่าพัฒนามีแนวโน้มไปในทิศทางท่ีดี

ขึ้น เนื่องจากผู้เช่าพัฒนามีการพูดคุยกับผู้เช่ารายย่อยอยู่ตลอดในระยะเวลาท่ีเข้ามาด าเนินการ

ปรับปรุงตลอด 3 ปี ในปี พ.ศ.2552 ผู้เช่ารายย่อยมีการประชุมเจรจาต่อรองกับผู้เช่าพัฒนาและมี
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ส านักงานทรัพย์สินฯเป็นผู้สังเกตการ เข้าร่วมประชุมตลอดระยะเวลาในการประชุม ได้เจรจากันใน

เรื่องของรูปแบบและราคา ซึ่งในการเจรจาสรุปได้เพียงแค่ในส่วนของรูปแบบ ในส่วนของราคานั้น

ยังคงหาขอสรุปกับผู้เช่าพัฒนาไม่ได้ จนในปีนี้ผู้เช่ารายย่อยมีการวางแผนถึงส านักงานทรัพย์สินฯ ได้มี

การวางแผนเรื่องขอความอนุเคราะห์ในเรื่องของราคาซึ่ง จากการสัมภาษณ์ผู้น าชุมชนหรือประธาน

ชมรม ท าให้ทราบว่า การขอความอนุเคราะห์ครั้งนี้  ผู้น าชุมชนหรือประธานชมรมสะพานขาวเป็น

ปัจจัยส่วนหนึ่งในการประสานประโยชน์ในครั้งนี้ เนื่องจากผู้น าชุมชนหรือประธานชมรมสะพานขาว 

พยายามท่ีจะไม่ให้ชาวชุมชนใช้ความรุนแรง ไปประท้วงให้เกิดเรื่อง โดยท่ีประธานชมรมได้ใช้หลักการ 

ความเป็นเหตุและผล ว่าปัญหาท่ีเกิดกับผู้เช่ารายย่อยคืออะไร จึงเขียนหนังสือขอความอนุเคราะห์แก่

ส านักงานทรัพย์สินฯ ดังนั้นตัวผู้น าชุมชนหรือประธานชมรมสะพานขาวจึงเป็นปัจจัยส่วนหนึ่งท่ีท าให้

การประสานประโยชน์ในครั้งนี้ส าเร็จไปได้ด้วยดี ในเรื่องของความสัมพันธ์กับส านักงานทรัพย์สินฯ

และผู้พัฒนายังคงมีความสัมพันธ์ท่ีกันอย่างต่อเนื่องมาโดยตลอด เพราะในการด าเนินงานนั้นมีการ

เจรจากันแบบหาทางออกร่วมให้มีข้อยุติแบบบูรณาการท้ัง 3 ฝ่ายโดยท่ีรักษาความสัมพันธ์ของทุกฝ่าย

ไว้ด้วยดี 
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5.3 สรุปประเด็นตามกรอบแนวคิดการประสานประโยชน์ 

 

ตารางที่ 12 สรุปประเด็นตามกรอบแนวคิดการประสานประโยชน์ 1 
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ตารางที่ 13 สรุปประเด็นตามกรอบแนวคิดการประสานประโยชน์ 2 
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ตารางที่ 14 สรุปประเด็นตามกรอบแนวคิดการประสานประโยชน์ 3 
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1. การมีส่วนได้ส่วนเสีย  
ส านักงานทรัพย์สินส่วนประมหากษัตริย์ 

ผลประโยชน์ คือพื้น ท่ีของส านักงานทรัพย์ สิน ส่วนพระมหากษัตริย์ถูกพัฒนาขึ้น 

สภาพแวดล้อมของพื้นท่ีและเมืองเปล่ียนแปลงไปในทิศทางท่ีดี ท าให้สภาพความเป็นอยู่ของเช่าราย

ย่อยมีชีวิตท่ีดีขึ้น สาธารณูปโภค สาธารณูปการถูกสุขลักษณะมีระเบียบเรียบร้อย เมื่อพื้นท่ีถูก

พัฒนาขึ้นมูลค่าของท่ีดินของส านักงานทรัพย์สินฯก็สูงขึ้นตามไปด้วย ผลกระทบ คือ ส านักงาน

ทรัพย์สินฯอาจถูกมองในแง่ลบเนื่องจากหาผลประโยชน์ในเชิงพาณิชย์มากไป แต่ส านักงานทรัพย์สินฯ

ยังคงมีนโยบายดูแลผู้เช่ารายย่อยเป็นหลักโดยท่ีให้ความเป็นธรรมและดูแลผู้เช่ารายย่อยก่อนเสมอตา

มนโนบายหลักของส านักงานทรัพย์สินฯเอง ในด้านเป้าหมาย คือพัฒนาพื้นท่ีและสภาพความเป็นอยู่

ของผู้เช่าให้ดีขึ้น โดยท่ีการพัฒนานั้นจะต้องไม่ส่งผลกระทบต่อผู้เช่ารายย่อยมากนัก บทบาทของ

ส านักงานทรัพย์สินฯถือว่ามีบทบาทส าคัญมากและยังมีอิทธิพลในการผลักดันโครงการให้เกิดขึ้นเป็น

อย่างมาก เนื่องจากถ้าส านักงานทรัพย์สินไม่มีนโยบายท่ีจะพัฒนาพื้นท่ีแล้วกระบวนการท้ังหมดก็คง

จะไม่เกิดขึ้น และส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ยังคงเป็นผู้ดูแลท้ังผู้เช่าพัฒนาและผู้เช่าราย

ย่อยให้เป็นไปตามกรอบนโยบายของส านักงานทรัพย์สินฯเป็นหลัก ความส าคัญของส านักงาน

ทรัพย์สินฯซึ่งเป็นเจ้าของท่ีดินและยังคงต้องดูแลผู้เช่ารายย่อยเป็นหลัก 

ผู้เช่าพัฒนา 

ผลประโยชน์คือได้ผู้พัฒนาสามารถหาประโยชน์ในเชิงพาณิชย์บนพื้นท่ีอาคาร โดยการให้เช่า

ช่วงได้ตามระยะเวลาสัญญา ได้รับผลค่าตอบแทนอันสมควรในการเข้ามาปรับปรุงพื้นและพัฒนา

ประกอบกับผู้พัฒนาได้สิทธิการเช่าจากส านักงานทรัพย์สินฯในระยะยาวและยังเป็นผลงานให้กับผู้เช่า

พัฒนาเองเพื่อน าไปสู้การพัฒนาในโครงการอื่นๆต่อไป การเข้ามาด าเนินโครงการในลักษณะนี้ ผู้เช่า

รายย่อยในระยะแรกอาจจะมีการไม่เข้าใจในการท่ีผู้เช่าพัฒนาจะเข้ามาท าการด าเนินการ ฉะนั้น

ผลกระทบคือ การเจรจาพูดคุยในช่วงแรกกับผู้เช่าอาจจะมีลักษณะไม่ค่อยดีหรือผู้เช่ารายย่อยไม่ยอม

พูดคุยหรือเจรจาด้วยอาจจะต้องอาศัยความสัมพันธ์และระยะเวลาช่วงหนึ่งกับผู้เช่าราย ย่อยในการ

ท าความเข้าใจและสร้างความสัมพันธ์อันดีกับผู้เช่ารายย่อย จึงเป็นผลกระทบในช่วงแรกท่ีเข้ามา

ด าเนินการ เป้าหมายในการพัฒนาพื้นท่ีนั้นคือจะยังคงรักษาวิถี ชีวิตของผู้เช่ารายย่อยให้คงอยู่ ท าการ

ปรับปรุงและพัฒนาให้มีผลกระทบกับผู้เช่าราย่อยให้น้อยท่ีสุด และโดยให้เป็นไปตามกรอบนโยบาย

ของส านักงานทรัพย์สินฯ บทบาท หน้าท่ีของผู้เช่าพัฒนามีความส าคัญค่อนข้างมากเนื่องจากเป็น

ผู้ด าเนินการ เริ่มต้ังแต่การวางแผนในด้านต่างๆจนไปถึงการบริหารจัดการในพื้นท่ีจึงท าให้ผู้เช่าพัฒนา
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มีบทบาทท่ีส าคัญอีกฝ่ายหนึ่ง และผู้เช่าพัฒนายังได้ด าเนินการเจรจากับผู้เช่ารายย่อยเองท้ังหมดโดยมี

ส านักงานทรัพย์สินฯเป็นผู้คอยก ากับดูแล ความส าคัญนั้นผู้เช่า พัฒนาเป็นผู้ช่วยหลักดันให้นโยบายใน

การพัฒนาพื้นท่ีของส านักงานทรัพย์สินฯส าเร็จและช่วยให้สภาพแวดล้อมของเมืองเปล่ียนไปใน

ทิศทางท่ีดีขึ้นหลังจากมีการพัฒนา และปรับปรุงแล้ว วิธีท่ี ดีท่ีสุดคือการพูดคุยกับผู้เช่ารายย่อย

โดยตรง ขอความคิดเห็นของผู้เช่ารายย่อย จะเป็นขั้นตอนแรกในการสร้างความสัมพันธ์ท่ีประสบ

ความส าเร็จ 

ผู้เช่ารายย่อย 

 ผลประโยชน์ของผู้เช่ารายย่อยคือมีคุณภาพชีวิตท่ีดีขึ้นรวมไปถึงการท่ีได้ปรับปรุงสภาพ

ทางด้านกายภาพเหมือนว่าได้ท่ีอยู่อาศัยใหม่ เกิดความเป็นระเบียบมีการจัดการพื้นท่ีอย่างเป็นระบบ 

ท้ังสาธารณูปโภค สาธารณูปการ ท าให้ผู้ท่ีเข้ามาในพื้นท่ีรู้สึกว่า สะดวก สะอาดและปลอดภัย ในการ

ท่ีเข้ามายังตลาดสะพานขาว ประกอบกับท าให้สภาพแวดล้อมของผู้เช่ารายย่อยเปล่ียนแปลงไปใน

ทิศทางท่ีดี ส่งผลต่อสภาพแวดล้อมของเมืองด้วยเช่นกัน ในเรื่องของผลกระทบเมื่อมีการพัฒนาท่ีดิน

หรือโครงการแล้วจะส่งผลท าให้เกิดเป็นค่าใช้จ่ายขึ้นในการพัฒนาและปรับปรุงท าให้ส่วนนี้เป็น

ผลกระทบต่อผู้เช่ารายย่อย ท่ีอาจจะต้องมีค่าใช้จ่ายท่ีเพิ่มมากขึ้น บางรายท่ีพอมีทุนทรัพย์ก็ไม่ส่งผล

มากนักแต่บางรายท่ีทุนทรัพย์ไม่เพียงพอก็อาจจะส่งผลกระทบค่อนข้างมากกับผู้เช่ารายย่อยได้ 

ในช่วงแรกระหว่างการปรับปรุงและพัฒนาอาจจะส่งผลกระทบต่อผู้เช่าในบางส่วนแต่ทางผู้เช่าพัฒนา

ได้มีแนวคิดท่ีรองรับในการพัฒนาท่ีจะให้ส่งผลกระทบต่อผู้เช่ารายย่อยให้น้อยท่ีสุดอยู่แล้วในแผนการ

พัฒนา ด้านเป้าหมายของผู้เช่ารายย่อยนั้นก็ได้มีเป้าหมายท่ีมีความเป็นอยู่ท่ีดีขึ้น ในเรื่องทิศทาง

การค้าผู้เช่ารายย่อยหวังว่ามีแนวโน้มท่ีดีขึ้นเนื่องจากสภาพของพื้นท่ีก่อนการปรับปรุงมีสภาพ

ค่อนข้างทรุดโทรมและไม่เป็นระเบียบ หลังจากท าการปรับปรุงแล้วน่าจะท าให้แนวโน้มทางการค้า

ปรับเปล่ียนไปในทิศทางท่ีดีขึ้นตามล าดับและในอนาคตยังคงเป็นแหล่งท่ีลูกหลานท ามาค้าขายได้ 

บทบาทความส าคัญของผู้เช่ารายย่อยนั้นเป็นกลไกลท่ีส าคัญท่ีช่วยผลักดันให้การพัฒนาให้ประสบ

ความส าเร็จได้ประกอบกับความสามารถของผู้น าชุมชนท่ีมีคุณสมบัติของการเป็นผู้น า น าพาผู้เช่าราย

ย่อยให้มีความรู้ความเข้าใจในการพัฒนาโครงการ และส่ิงส าคัญท่ีสุดในการพัฒนาโครงการ คือการ

ร่วมมือกันของคนในชุมชน คนในชุมชนต้องมีส่วนร่วมและร่วมมือกันในการพัฒนาด้วย ต่อให้มีผู้น า

ชุมชนท่ีดีขนาดไหนถ้าขาดองค์ประกอบส่วนนี้ไป การพัฒนาโครงการก็เกิดข้ึนได้ยาก 
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2.การวางแผน 

ส านักงานทรัพย์สินส่วนประมหากษัตริย์ 

การด าเนินการก่อนวางแผนส านักงานทรัพย์สินฯส่วนพระมหากษัตริย์ได้มีการด าเนินก่อน

การวางแผนคือเข้าท าการส ารวจของพื้นท่ีก่อน หลังจากนั้นได้ท าการวิเคราะห์ปัญหาว่าพื้นท่ีมีสภาพ

ช ารุดทรุดโทรมเป็นอย่างมากเนื่องจากถูกใช้งานมาเกือบ 30 ปีแล้วยังคงมีสภาพท่ีไม่เอื้ออ านวยต่อ

การค้าขายและระบบสาธารณูปโภค สาธารณูปการช ารุดทรุดโทรมเป็นอย่างมาก จึงเกิดเป็นนโยบาย

ในการพัฒนาพื้น ท่ีขึ้น  ใน ด้านการก าหนดแผนงานโครงการทางส านักงานทรัพย์ สินส่วน

พระมหากษัตริย์ได้ให้ผู้เช่าพัฒนาเป็นผู้ก าหนดส่วนต่างๆในเรื่องของแผนงาน แต่ส านักงานทรัพย์สิน

ส่วนพระมหากษัตริย์การก าหนดเป้าหมายในการพัฒนาคือผู้เช่าพัฒนาจะต้องท าการพัฒนาท่ีส่งผล

กระทบกับผู้เช่าให้น้อยท่ีสุดและยังคงท่ีจะให้สิทธิผู้เช่ารายย่อยเดิมก่อนผู้เช่าใหม่ การก าหนดวิธีการ

ในการพัฒนาโครงการนั้นทางผู้เช่าพัฒนาได้เป็นผู้เขียนแผนก าหนดการและวิธีการต่างๆเสนอเข้า

มายังส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ ว่าควรจะมีแนวทางและก าหนดการไปในทิศทางไหนให้

เป็นไปตามกรอบนบายของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ ส่วนในเรื่องของการก าหนดราคา

ค่าเช่าระยะยาวระหว่างผู้เช่าพัฒนาและส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ ได้เป็นไปตามอัตรา

ค่าเช่าของส านักงานทรัพย์สินฯท่ัวไปส าหรับการเช่าระยะยาว การปฏิบัติตามแผนและนโยบายของ

ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ ผู้เช่าพัฒนาได้ปฏิบัติไปตามแผนหรือนโยบายท่ีส านักงาน

ทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ได้วางไว้ เนื่องจากผู้เช่าพัฒนาได้มีการประชุมช้ีแจงแผนการพัฒนา

ให้กับส านักงานทรัพย์สินฯเห็นชอบ ทุกครั้งก่อนด าเนินการ การประเมินผลของส านักงานทรัพย์สิน

ส่วนพระมหากษัตริย์เนื่องจากผู้เช้าพัฒนาด าเนินการไปแล้วกว่า 98% การประเมินผลของส านักงาน

ทรัพย์สินฯเองก็ได้มีการพูดคุยกับผู้เช่ารายย่อยอยู่ตลอดระยะเวลาท่ีโครงการปรับปรุงพัฒนา ซึ่ง

โครงการนั้นมีการเปล่ียนแปลงไปในทิศทางท่ีดีขึ้นโดยดูจากชีวิตและความเป็นอยู่ของผู้เช่ารายย่อยแต่

อาจจะมีปัญหาบ้างเล็กน้อยในการปรับปรุงพื้นท่ีในบางส่วนท่ีอาจจะต้องมีผลกระทบไปบ้างแต่ทางผู้

เช่าพัฒนาก็ได้มีวิธีการแก้ไขท่ีดีให้กับผู้เช่ารายย่อย จึงท าให้โครงการส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีในฝ่ังแอม

บาสเดอร์  

 ผู้เช่าพัฒนา   

 การวางแผนโครงการ มีกระบวนการและขั้นตอนเช่นเดียวกับการวางแผนโดยท่ัวไป คือ 

ประกอบด้วย การก าหนดวัตถุประสงค์ การรวบรวม และการวิเคราะห์ข้อมูล การพิจารณาถึงอุปสรรค 

ปัญหา แนวทางการปฏิบัติท่ีเป็นไปได้ หรือวิถีทางท่ีดีท่ีสุดและกระบวนการสุดท้าย คือ การ
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ประเมินผลโครงการ ดังนั้นผู้เช่าพัฒนาจึงมีแผนการด าเนินการ ก่อนวางแผน คือผู้เช่าพัฒนามีการ

ด าเนินการเข้าท าการส ารวจพื้นท่ีก่อนจะท าการวางแผนโครงการในช่วงแรกได้ใช้วิธีการปรับปรุงพื้นท่ี

ส่วนกลาง   ก่อนเป็นอันดับแรกแล้วจึงท าการวางแผนต่อในโครงการในระยะยาวเพื่อเสนอแก่

ส านักงานทรัพย์สินฯส่วนพระมหากษัตริย์  ซึ่งในการวางแผนนั้นได้เป็นไปตาม   กระบวนการ การ

เจรจาต่อรองมีการสร้างความสัมพันธ์และการสร้างจูงใจผู้ให้กับผู้เช่ารายย่อยเพื่อให้บรรลุ

วัตถุประสงค์ของโครงการ โดยผู้เช่าพัฒนาได้อาศัย หลักการ  และเหตุผล ใช้ช้ีแจง รายละเอียดของ

ปัญหาและความจ าเป็นท่ีเกิดขึ้นท่ีจะต้องแก้ไข ตลอดจนช้ีแจงถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับจากการ

ด าเนินงานตามโครงการและ  ด าเนินการตามนโยบายของ โครงการ มีการก าหนดวัตถุประสงค์ท่ี

ชัดเจน เป็นการบอกกับผู้เช่ารายย่อยให้ทราบว่า การด าเนินงานตามโครงการนั้นมีความต้องการให้

อะไร  เกิดขึ้น รวมไปถึงเป้าหมายว่า จะด าเนินการส่ิงใด โดยจะท าได้ภายในระยะเวลาท่ีก าหนด ผู้เช่า

พัฒนามีวิธีด าเนินการหรือกิจกรรม หรือขั้นตอนการด าเนินงาน คืองานหรือ  ภารกิจซึ่งจะต้องปฏิบัติ

ในการ ด าเนินโครงการให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ ในระยะการเตรียมโครงการจะรวบรวมกิจกรรมทุก

อย่างไว้แล้วน ามาจัดล าดับว่าควรจะท าส่ิงใด  ก่อน-หลัง หรือพร้อมๆกัน แล้ว เขียนไว้ตามล าดับ 

จนถึงขั้นตอนสุดท้ายท่ีท าให้โครงการบรรลุวัตถุประสงค์  ระยะเวลาการด าเนินงานโครงการ คือ 4 ปี 

ในการปรับปรุง  และพัฒนาโครงกา ในส่วนของ งบประมาณ เป็นประมาณการค่าใช้จ่ายท้ังส้ินของ

โครงการ ได้จ าแนกอย่างชัดเจนเพื่อสะดวกต่อการช้ีแจงกับส านักงานทรัพย์สินส่วน  พระมหากษัตริย์

และผู้เช่ารายย่อย รวมไปถึงช้ีแจงผลประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับเมื่อโครงการนั้นเสร็จส้ินแล้วจะเกิดผล

อย่างไรบ้าง มีผลกระทบกับผู้เช่ารายย่อยอย่างไรบ้าง รวมไปถึงแผนการแก้ไขผลกระทบต่างๆต่อผู้เช่า

รายย่อย  

ผู้เช่ารายย่อย 

 ส่วนของผู้เช่ารายย่อยนั้นการด าเนินการก่อนวางแผนก็ได้มีการประชุมกับคณะกรรมการ

ชมรมก่อนท่ีจะด าเนินการเข้าท าการเจรจากับผู้เช่าพัฒนา ผู้น าชุมชนได้มี การวิเคราะห์ปัญหาในส่วน

ต่างๆว่าปัญหาท่ีผู้เช่ารายย่อยจะต้องได้รับผลกระทบเป็นอย่างไรบ้าง มีการประชุมรับฟังความคิดเห็น

ของผู้เช่ารายย่อยทุกราย เพื่อหาแนว ทางออกหรือข้อสรุปเป็นข้อตกลงเพื่อน าไปเจรจากับผู้เช่า

พัฒนา ว่าผู้เช่ารายย่อยส่วนใหญ่มีปัญหาอย่างไรบ้าง ความต้องการของผู้เช่ารายย่อยคืออะไร มีการ

ก าหนดเป้าหมายความต้องการของผู้เช่ารายย่อยอย่างชัดเจน โดยผู้น าชุมชุมได้ใช้การเจรจาโดยสันติ

วิธีจึงท าให้ผู้น าชุมชนเจรจาหาทางออกกับผู้เช่าพัฒนาไปในทิศทางท่ีดี ว่ากันด้วยความเป็นเหตุและผล 

ใช้หลักการของความถูกต้องและอยู่บนพื้นฐานของนโยบายของส านักงานทรัพย์ สินส่วน
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พระมหากษัตริย์ ดังนั้นผู้เช่าจึงมีข้อเจรจาท่ีได้เปรียบตรงท่ีส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ท่ี

จะยังคงดูแลรักษาอยู่เช่ารายย่อย และให้มีผลกระทบจากการพัฒนาและปรับปรุงให้น้อยท่ีสุด จึงท า

ให้ผู้เช่ารายย่อยมีข้อได้เปรียบในการเจรจาต่อรองกับผู้เช่าพัฒนาในครั้งนี้ด้วยอีกประการหนึ่ง 

3.การสร้างความสัมพันธ์  
ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์  

 การสร้างความสัมพันธ์ของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์นั้น มีความสัมพันธ์อันดี

ท้ัง 2 ฝ่ายท้ังฝ่ายผู้เช่าพัฒนาและผู้เช่ารายย่อยโดยท่ี ความใกล้ชิด ระหว่างส านักงานทรัพย์สินฯกับผู้

เช่ารายย่อยมีมากกว่า เนื่องจากผู้เช่ารายย่อยมีระยะเวลา  ในการสร้างความสัมพันธ์กับส านักงาน

ทรัพย์สินฯกันมายาวนานกว่า 30 ปี ต้ังแต่แรกเริ่มโครงการ ซึ่งเวลาจะเป็นองค์ประกอบ ท่ีท าให้เกิด

ความสัมพันธ์เพิ่มมากขึ้น ยิ่งเวลานานขึ้น ก็จะท าให้เกิดความเข้าใจร่วมกัน ไว้วางใจซึ่งกันและกัน

ยิ่งขึ้นไปตามล าดับ  

ผู้เช่าพัฒนา  

 ผู้เช่าพัฒนาซึ่งเป็นบุคคลหน้าใหม่ท่ีต้องมีการเริ่มสร้างความสัมพันธ์กับผู้เช่ารายย่อยเมื่อเข้า

มาในพื้นท่ี ถือเป็นขั้นตอนแรกของการสร้างความสัมพันธ์เพื่อท่ีจะสร้างความคุ้นเคยกับผู้เช่ารายย่อย

ก่อนน าไปสู่ความสัมพันธ์ที่ลึกซึ้งต่อไป ซึ่งก็จะเป็นการพูดคุยหรือสนทนาในเรื่องท่ัวๆไป ในการสร้าง

ความสัมพันธ์กับผู้เช่ารายย่อยนั้น มีขั้นตอนท่ีเกี่ยวข้องอยู่หลายประการท่ีจะสามารถช่วยให้เกิด

ความสัมพันธ์กับผู้เช่ารายย่อย เช่น การใช้ภาษาท่ีดีท้ังค าพูดและกริยาการแสดงออก ความมั่นใจใน

การเริ่มต้นสนทนา การจดจ าช่ือและให้ความส าคัญกับผู้เช่ารายย่อย การเป็นผู้ฟังท่ีดี การแนะน า

ผู้พัฒนาเพื่อให้ผู้เช่ารายย่อยได้รู้จัก หลังจากท่ีเกิดความสัมพันธ์ขึ้นแล้ว ควรจะต้องรักษาความสัมพันธ์

นั้นไว้ ซึ่งก็ก็มีหลายวิธีการท่ีควรท า เช่น การสนใจเอาใจใส่ซึ่งกันและกัน เคารพสิทธิหน้าท่ี และการให้

ความเอื้ออาทร ก็สามารถช่วยให้รักษาความสัมพันธ์ไว้ได้ส่วนหนึ่งซึ่งส่ิงเหล่านี้ จะส่งผลท าให้การ

เจรจาต่อรองง่ายข้ึน 

ผู้เช่ารายย่อย 

 ในเบ้ืองต้นผู้เช่ารายย่อยอาจจะมีความสัมพันธ์ไม่ค่อยดีกับผู้เช่าพัฒนามากนัก เนื่องจากผู้เช่า

รายย่อยยังไม่มีการรู้จักกับผู้พัฒนาดังนั้นความสัมพันธ์จึงต้องค่อย เป็นค่อยไปการติดต่อพูดคุย ในการ

สร้างสัมพันธภาพกับผู้เช่ารายย่อยข้ันแรกผู้เช่าพัฒนาต้องรู้จักเข้าไปทักทายและพูดคุยเพื่อท่ีจะสร้าง

สัมพันธภาพ และผู้เช่าพัฒนาจึง ต้องสร้างสภาพแวดล้อมทางสังคมและจิตใจ  จะช่วยเกิดการสร้าง
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ความสัมพันธ์ท่ีดีขึ้น รวมไปถึงระยะเวลาเป็นส่ิงส าคัญ ในการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างกันเวลาจะ

เป็น องค์ประกอบ ท่ีท าให้เกิดความสัมพันธ์เพิ่มมากขึ้น การแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารร่วมกัน พูดคุย

เพื่อสร้างความสัมพันธ์ระหว่างกัน เพื่อให้เกิดการไว้วางใจซึ่งกันและกัน  การ ท่ีผู้เช่ารายย่อยนั้นมี

ความไว้ใจ รู้สึกปลอดภัย สบายใจ ต่อผู้เช่าพัฒนาก็มีแนวโน้มท่ีท าให้เกิดความสัมพันธ์ได้ง่ายข้ึน  

4. การก าหนดข้อตกลง    
ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์   

 การก าหนดข้อตกลงของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์นั้นก็จะมีข้อก าหนดในด้าน

นโยบายท่ีต้องดูแลและรักษาผู้เช่าไว้ โดยท่ีให้ผู้เช่ารายย่อยเดือดร้อน น้อยท่ีสุดเป็นหลัก ส่วนในเรื่อง

ขอก าหนดตกลงระหว่างผู้เช่าพัฒนาได้มีการตกลงสัญญาเช่าระยะยาว 30 ปีและโครงการต้องมีการ

ค านึงถึงส่ิงแวดล้อม และไม่สร้างปัญหา ให้กับเมือง ส านักงานทรัพย์สินฯ ต้องได้รับผลต้องแทนท่ีเป็น

ธรรม ส่วนข้อตกลงด้านกายภาพให้มีการปรับปรุงและพัฒนาไปตามด้วยข้อจ ากัดของกฎหมายและ

เทศบัญญัติในการด าเนินการซึ่งอยู่ในพื้นท่ีช้ันในของพระราชวังสวนจิตรลดา ในด้านการบริหาร

ส านักงานทรัพย์สินฯได้ให้สิทธิการบริหารแก่ผู้เช่าพัฒนาอย่างเต็มท่ีโดยให้อยู่ภายใต้กรอบและ

นโยบายของส านักงานทรัพย์สินฯท่ีก าหนดไว้   

ผู้เช่าพัฒนาและผู้เช่ารายย่อย  

 ข้อก าหนดข้อตกลงของผู้เช่าพัฒนานั้นประกอบไปด้วยข้อตกลงด้านกายภาพ นั้นได้
มีการประชุมและเจรจาต่อรองกันถึง 3 ครั้งใหญ่และอีก 3 ครั้งย่อย ตามรูปแบบท่ีได้สรุปไปใน
เบ้ืองต้น ซึ่งเป็นไปตามกระบวนการแนวคิดทฤษฎีในการเจรจาต่อรอง ส่งผลให้มีข้อตกลงด้านการ
บริหารโครงการดูแลผู้เช่ารายย่อยในเรื่องของสภาพทางกายภาพ และการจัดระเบียบพื้นท่ีต่างๆ 
มีข้อตกลงด้านการเงินท่ีผู้เช่ารายย่อยสามารถตกลงและยอมรับได้ในท้ายท่ีสุด โดยให้สิทธิการเช่า
ท่ีสมบูรณ์กับผู้เช่ารายย่อย แบบตลอดอายุสัญญา ภายใต้ข้อก าหนดท่ีชัดเจนของสัญญา ผู้เช่า
พัฒนามีการก าหนดค่าธรรมเนียมสิทธิและค่าเช่าอย่างเป็นธรรม ตามหลักเกณฑ์ของการ 
ประกอบธุรกิจ ท้ังนี้ 2 อยู่ภายใต้การก ากับดูแลของส านักงานทรัพย์สินฯ เปิดโอกาสให้โอนสิทธิ
เปล่ียนมือได้ เช่าช่วงได้ 1 ช่วง ตามเงื่อนไขสัญญาตลอดอายุสัญญาท่ี จะทะเบียนสิทธิการเช่า ให้
ส่วนลดพิเศษส าหรับผู้ท่ีให้ความร่วมมือตามก าหนดเวลา ให้การดูแลผู้เช่าร่วมให้มีสิทธิเท่าเทียม
กัน และได้ขอส านักงานทรัพย์สินฯ  พิจารณางดเว้นการเก็บค่าเช่าประจ าเดือนของผู้เช่าอาคาร
เดิมตลอดระยะเวลาการปรับปรุง  
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5. การเจรจาต่อรอง      
ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์   

 ในการเจรจาต่อรองนั้นส านักงานทรัพย์สินฯได้เข้ามาเป็นผู้น าการเจรจากับผู้เช่าในส่วนแรก 

เพื่อแนะน าผู้เช่าพัฒนาให้ท าวามรู้จักกับผู้เช่ารายย่อย หลังจากนั้นผู้เช่าพัฒนาเป็นผู้ด าเนินการเจรจา

กับผู้เช่ารายย่อยเองท้ังหมด โดยมีเจ้าหน้าท่ีของส านักงานทรัพย์สินเป็นผู้คอยก ากับดูแล จนท้ายท่ีสุด

ส านักงานทรัพย์สินฯเป็นผู้เจรจาต่อรองในเรื่องของราคากับผู้เช่าพัฒนา เนื่ องจากผู้เช่ารายย่อยได้

เขียนหนังสือขอความอนุเคราะห์มายังส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ 

ผู้เช่าพัฒนา 

 ผู้เช่าพัฒนานั้นได้ใช้การเจรจาแบบบูรณาการซึ่งผู้เช่าพัฒนามีการก าหนดปัญหาก่อน ได้มี

การแยกประเด็นและก าหนดเป้าหมายในการแก้ปัญหาท่ีชัดเจน ซึ่งในการเจรจานั้นจะต้องเป็นท่ี

ยอมรับและตอบสนองกับผู้เช่ารายย่อยให้มากท่ีสุด ต่อมาผู้เช่าพัฒนามีการท าความเข้าใจกับปัญหา 

คือ ความต้องการของผู้เช่ารายย่อยนั้นคืออะไรและผู้เช่าพัฒนาจึงสามารถหาทางออกเพื่อตอบสนอง

ความต้องการของผู้เช่ารายย่อยได้ ในการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการนั้น เมื่อเกิดข้อขัดแย้งกันท้ัง  2 

ฝ่ายต้องร่วมมือกันหาทางออกหรือแนวทางแก้ไขข้อตกลงร่วมกันให้เป็นท่ียอมรับกันท้ัง 2 ฝ่ายหรือ

อาจเป็นการสร้างทางเลือกใหม่ โดยท่ีน าเอาความต้องการของผู้เช่ารายย่อยมาร่วมกันพิจารณาถึง

ความต้องการ ใช้ความเป็นเหตุและผล ความเป็นธรรมท่ีได้ก าหนดไว้ให้มากท่ีสุด ซึ่งในท่ีนี้ผู้เช่าพัฒนา

จะต้องรับฟังความเห็นของทุกฝ่ายเพื่อน ามาพิจารณาด้วย อาจจะแบ่งการประชุมออกเป็นประชุมย่อย

เพื่อช่วยในการแก้ปัญหา โดยอาจจะใช้ตัวแทนของผู้เช่ารายย่อยมาช่วยในการหาทางออกได้ง่ายกว่า

การใช้กลุ่มใหญ่ท่ีประกอบด้วยผู้เช่าจ านวนมาก อาจจะต้องวิเคราะห์ถึงความแตกต่างในส่ิงท่ีต้องเส่ียง 

และความแตกต่างในส่ิงท่ีคาดหวัง ยอมผ่อนปรนได้ในบางเรื่อง ให้ได้ในส่ิงท่ีให้ได้ โดยท่ีผู้เช่าพัฒนา

ต้องรักษาเงื่อนไขประเด็นในการเจรจาต่อรอง เพื่อให้ได้ข้อตกลงท่ีได้ให้กันไว้แล้วจะมีผลเมื่อสามารถ

ยุติการเจรจาต่อรองกันได้แล้วเท่านั้น เมื่อส้ินสุดการเจรจาแล้วจึงท าเป็นข้อตกลงฉบับเดียวที่ทุกฝ่าย

ยอมรับ  

 

ผู้เช่ารายย่อย  

 การเจรจาต่อรองของผู้เช่ารายย่อยนั้นได้มีผู้น าชุมชนเป็นตัวแทนในการเจรจา โดยท่ีผู้น า

ชุมชนนั้นได้มีแนวคิดในการเจรจาแบบสันติวิธี มีความเป็นผู้น าท่ีดี มีการเตรียมการก่อนเจรจากับผู้

เช่าพัฒนา ซึ่งได้พูดคุยกับผู้เช่ารายย่อยมาก่อนแล้วท าให้รู้ถึงเป้าหมายของผู้เช่ารายย่อยนั้นว่ามีความ
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ต้องการอะไร มีจุดยืนอยู่ตรงไหนผลประโยชน์และประเด็นท่ีจะท าการตัดสินใจและทางเลือกอื่นๆ 

แล้วจึงได้น าข้อมูลเหล่านั้นมาเจรจาต่อรองกับผู้เช่าพัฒนา เมื่อผู้น าชุมชนได้มีการพูดคุยกับผู้เช่าราย

ย่อยแล้วมีความเห็นตรงกัน ส่ิงท่ีอาจผ่อนปรนได้ในบางส่วน ผู้น าชุมชนจึงมีอ านาจในการตัดสินใจซึ่ง

จะสามารถท าให้การเจรจาส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี โดยท่ีผู้เช่ารายย่อยรู้สึกถึงความเป็นธรรมและความ

เป็นเหตุและผลเป็นส่ิงส าคัญ 

5.4 อภิปลายผล 
จากการศึกษากระบวนการตามตารางท่ีสรุปมาท าให้เห็นว่า ความสัมพันธ์ มีส่วนเกี่ยวตั้งแต่

ต่างฝ่ายต่างเริ่มมีการเจรจากันขึ้นความสัมพันธ์ก็เกิดขึ้นตามไปพร้อมกัน ในเรื่องของการข้อก าหนด 

ต่างๆ ท่ีเกิดการประสานประโยชน์นั้น ได้เกิดการประสานเป็นช่วงๆในการท่ีมีการเจรจา ข้อก าหนด 

ตกลงในด้านต่างๆระหว่างผู้เช่าพัฒนาและผู้เช่ารายย่อย โดยท่ีมีส านักงานทรัพย์สินฯ เป็นผู้ท่ีคอย

ก ากับดูแล และการประสานประโยชน์ท่ีส าเร็จในด้านข้อก าหนด ข้อตกลงนั้น คือ  ต่างฝ่ายต้องต่าง

ยอมรับข้อก าหนด ข้อตกลงของกันและกันได้ หรือต่างฝ่ายต่างได้รับผลประโยชน์ ร่วมกัน โดยท่ีอีก

ฝ่ายไม่รู้สึกว่าตัวเองนั้นเสียผลประโยชน์ จึงท าให้การประสานประโยชน์ส าเร็จ และสอดคล้องไปตาม

แนวคิดทฤษฎีในการประสานประโยชน์ในบทท่ี 2 ท่ีว่าด้วยการประสาน ประโยชน์จะเกิดขึ้นได้เรา

จะต้องรู้จักให้และรับ (give and take) หลักการนี้ถือว่าเป็นหัวใจ ส าคัญ และการประสานประโยชน์

เป็นการเอื้อให้เกิดการสร้างผลประโยชน์ร่วมกันแบบ Win– Win จะน าไปสู่การเจรจาต่อรองท่ีได้

ประโยชน์ร่วมกัน   

ข้อดีต่อภาพรวมของความส าเร็จในการร่วมมือกันท้ัง 3 ฝ่าย คือ ร่วมมือกันท าให้สภาพเมืองดี

ขึ้น การประสานประโยชน์ร่วมกันท้ัง 3 ฝ่ายท าให้เกิดความเปล่ียนแปลงทางสภาพแวดล้อมของ

โครงการอสังหาริมทรัพย์นี้ และมีผลต่อสภาพการเปล่ียนแปลงสภาพแวดล้อมของเมืองดีขึ้นอย่างเห็น

ได้ชัด ในกระบวนการประสานประโยชน์นั้นได้ตรงกับแนวคิดทฤษฎีกระบวนการ การเจรจาต่อรอง

แบบ Integrative ท่ีตามแนวคิดทฤษฎีได้กล่าวไว้ในบทท่ี 2 คือต่างฝ่ายต่างหาข้อตกลงร่วมกัน 

(Settlement Range) เพื่อผลประโยชน์ของท้ัง 2 ฝ่าย คือชนะท้ังคู่ (Win: Win) ดังนั้นการแบ่ง

ผลประโยชน์จึงมีลักษณะ ยืดหยุ่น และเน้นเพื่อความสัมพันธ์ในระยะยาว แต่ในโครงการตลาดสะพาน

ขาวนี้มีผู้เกี่ยวข้องถึง 3 ฝ่ายจึงท าให้ Win: Win: Win ท้ัง 3 ฝ่าย  
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5.5 ปัจจัยที่การประสานประโยชน์ไม่ส าเร็จ 
ปัจจัยท่ีส่งผลให้การประสานประโยชน์ไม่ส าเร็จในการประชุมในครั้งท่ี 1,2,3 คือ ในเรื่องของ

ราคาค่าเช่าท่ีผู้เช่ารายย่อยเองยังไม่มีความพึงพอใจในเรื่องของราคาต่างๆ เนื่องจากราคาท่ีผู้เช่า

พัฒนาได้เสนอมากับทางผู้เช่ารายย่อยท่ีมีราคาค่อนข้างสูง จึงท าให้ผู้เช่ารายย่อยมีความสามารถไม่ 

เพียงพอในการจ่าย ดังนั้น ราคา จึงเป็นปัจจัยท่ีท าให้การประสานประโยชน์ไม่ส าเร็จในการประชุมใน

แต่ละครั้ง 

5.6 ปัจจัยที่ท าให้การประสานประโยชน์ส าเร็จ  
 จากการท่ีผู้วิจัยได้วิเคราะห์ถึงกระบวนการด าเนินงานท่ีผ่านมา ท าให้ผู้วิจัยทราบถึงปัจจัยท่ี 

ส่งผลท าให้การประสานประโยชน์ส าเร็จ ดังนี้  

5.6.1ความสัมพันธ์ 

เนื่องจากในระยะต้นท่ีผู้เช่าพัฒนาได้ท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงในโครงการในทิศทางท่ีดี CPB 

และผู้เช่ารายย่อยจึงมีความไว้ใจให้ด าเนินการต่อในโครงการระยะยาว ความสัมพันธ์ซึ่งเป็นหัวใจหลัก

ในการประสานประโยชน์ ท่ีเป็นตัวเช่ือมให้ การประสานประโยชน์ส าเร็จใจทุกๆฝ่าย  ซึ่งในการ

ประสานประโยชน์จากตารางท่ีผู้วิจัยแสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ท้ัง 3 ฝ่ายตลอดท้ังกระบวนการ 

แสดงให้เห็นถึงพัฒนาการความสัมพันธ์ตั้งแต่แรกเริ่ม โครงการจนไปถึงการพัฒนาโครงการ จะเห็นได้

ว่าความสัมพันธ์มีส่วนเกี่ยวข้องในการประสานประโยชน์ในด้านต่างๆ ประกอบกับการเจรจาต่อรอง

ต้องด าเนินไปด้วยความไว้วางใจซึ่งกันและกัน ซึ่งกระบวนการด าเนินการในโครงการนี้ได้เป็นไปตาม

หลักแนวคิดทฤษฎีการเจรจาต่อรอง ถ้าการประสานประโยชน์และการเจรจาต่อรอง มีความสัมพันธ์ท่ี

ดีระหว่างผู้เช่าพัฒนาและผู้เช่ารายย่อย จะส่งผลการประสานประโยชน์และการเจรจาต่อรองก็จะง่าย

ขึ้นเป็นล าดับ ซึ่งเป็นองค์ประกอบท่ี ส าคัญอย่างยิ่งส่วนหนึ่งท่ีจะส่งผลต่อความส าเร็จในการประสาน

ประโยชน์ 

ภาพที่ 33 ก่อนและหลังปรับปรุงโครงการ 
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5.6.2 ผู้เช่าพัฒนายอมลดผลประโยชน์ลง เพื่อให้โครงการเดินหน้าต่อไปได้ 

ผู้เช่าพัฒนาเองก็มีผลท่ีท าให้เกิดเป็นปัจจัยท่ีท าให้การประสานประโยชน์ส าเร็จ เนื่องจากผู้

เช่าพัฒนาได้ยอมผ่อนปรนในเรื่องของค่าเช่าต่างๆหลังจากท่ีส านักงานทรัพย์สินฯได้มีการเรียกผู้เช่า

พัฒนาเข้าไปเจรจาพูดคุยเรื่องของราคาท่ีไม่สามารถตกลงกับผู้เช่ารายย่อยได้  ประกอบกับผู้เช่า

พัฒนาได้ใช้หลักการในการเจรจากับผู้เช่ารายย่อย คือ เปิดเผยข้อเท็จจริงโดยมีหลักเกณฑ์ตาม

ข้อก าหนด ได้วางแผนเป็นขั้นเป็นตอนตามหลักการ และเปล่ียนแปลงได้ตามความเหมาะสม หลักๆ

คือ ใช้การพูดคุยแลกเปล่ียนทรรศนะคติและสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้เช่ามาตลอดระยะเวลาท่ีเข้ามา  

จึงส่งผลให้เกิดความไว้วางใจในระดับหนึ่งและท าให้เกิดการเจรจาต่อรองท่ีง่ายขึ้น ดังนั้นหลักส าคัญ

คือการท่ีจะบอกหรือช้ีแจง ถึงประโยชน์ของโครงการในการพัฒนากับผู้เช่ารายย่อยแล้ว ต้องมีการจัด 

ประชุมร่วมเป็นหลัก เพื่อให้หลักการและเหตุผลและใช้ความสัมพันธ์ท่ีมี ประกอบกับเวลาและการ

พูดคุยการผ่อนปรน ผ่อนส้ันผ่อนยาว ให้ในส่ิงท่ีให้ได้ มีความเป็นเหตุและผล มีความสัมพันธ์ที่ดี เป็น 

ปัจจัยส่ิงส าคัญของตัวผู้เช่าพัฒนาต้องมี และจะท าให้การประสานประโยชน์กับผู้เช่ารายย่อยส าเร็จได้

ด้วยดี  

5.6.3 ผู้น าชุมชน  

การมีผู้น าชุมชนท่ีดีจึงท าให้การเจรจาไม่มีความรุนแรงหรือการประท้วงเกิดข้ึน จึงท าให้

การประสานประโยชน์ส าเร็จลงตัวท้ัง 3 ฝ่าย ในการประสานประโยชน์ท้ัง 3 ฝ่ายท่ีมีจ านวนผู้เช่า

รายย่อยมากกว่า 1 การเป็นผู้น าของผู้เช่ารายย่อยเป็นปัจจัยส่วนหนึ่งของการประสานประโยชน์ 

จากกระบวนการจะเห็นได้ว่าทางผู้น าชุมชนหรือประธานชมรมสะพานขาว ได้มีบาทบาทเป็นผู้น า

ชุมชนท่ีดี ซึ่งทางประธานได้หาทางออกโดยสันติวิธี หลีกเล่ียงการใช้ความรุนแรง การท าการ

ประท้วง ได้ใช้ความเป็นเหตุและผลเขียนหนังสืออนุเคราะห์ส่งให้กับส านักงานทรัพย์สินฯ ดังนั้น

ความเป็นผู้น าชุมชนท่ีดีจึงเป็นส่วนหนึ่งในการ ประโยชน์ให้ส าเร็จไปด้วยดีได้ ถ้าชุมชนใดมีผู้น าท่ี

แบบอย่างท่ีไม่ดี ใช้ความรุนแรง ก็อาจส่งผลให้การเจรจาต่อรองนั้นมีความยากล าบากหรือท าให้

การเจรจานั้นไม่ส าเร็จรุล่วงไปได้เช่นกัน 

 

5.7 ข้อเสนอแนะต่อส านักงานทรัพย์สนิส่วนพระมหากษัตริย์ และนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่จะ
ท าโครงการในลักษณะนี้  

แนวความคิดในการปรับปรุงพื้นท่ี ท่ีมุ่งเน้นการแก้ไชปัญหาท่ีเกิดขึ้นในพื้นท่ี ซึ่ง

แนวความคิดในการประสานประโยชน์มีองค์ประกอบอย่างมากมาย ท่ีได้ก าหนดไว้ในรายละเอียด
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โครงการต้ังแต่เริ่มต้นโครงการจนจบโครงการได้แก่ รายละเอียดด้านนโยบาย วัตถุประสงค์ 

กระบวนการด าเนินโครงการ สภาพแวดล้อม กิจกรรมอาคาร ฯลฯ ซึ่งในรายละเอียดเหล่านี้ได้มี

ปัญหาจ านวนมาก และ ได้มีล าดับความส าคัญแตกต่างกันออกไปจ าเป็นต้องประสาน

องค์ประกอบต่างๆเข้าด้วยกัน ให้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งในการประสานประโยชน์นั้นเป็นเรื่องท่ี

ละเอียดอ่อนและค่อนข้างส าคัญในทุกๆด้าน ดังนั้นควรค านึงถึงความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้เช่ารายย่อย 

ประกอบกับการศึกษาความเป็นอยู่ พื้นฐานและปัญหาของผู้เช่ารายย่อยในแต่ละพื้นท่ีๆจะท า

โครงการเป็นหลัก เพื่อพัฒนาให้ สอดคล้องกับวิถีชีวิต ความต้องการของผู้เช่ารายย่อย โดย

ส านักงานทรัพย์สินส่วน พระมหากษัตริย์และผู้เช่าพัฒนาควรมีการด าเนินการขั้นต้น เพื่อให้เห็น

ความเปล่ียนแปลงไป ในทิศทางท่ีดี เป็นการสร้างความไว้วางใจและความสัมพันธ์ให้กับผู้เช่าราย

ย่อย จะน าไปสู่ การประสานประโยชน์ท่ีส าเร็จ จะสามารถท าให้พื้นท่ีของส านักงานทรัพย์สินส่วน

พระมหากษัตริย์ได้มีการพัฒนาและเพิ่มมูลค่าเกิดขึ้นไปตามล าดับ 
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 แบบสัมภาษณ์วิทยานิพนธ ์     ผู้บริหารโครงการ 

วิทยานิพนธ์เรื่อง การประสานประโยชน์ระหว่างผู้เชา่พัฒนาโครงการกบัผู้เช่ารายย่อยเดิม  

ในโครงการพัฒนาประโยชน์เชิงพาณิชย์ของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย ์          

 
ชื่อผู้ให้สัมภาษณ ์     วันสัมภาษณ์                 เบอร์โทรศัพท์ 

กรณีศึกษา : กรณีศึกษาพื้นท่ีสะพานขาวฝั่งเหนือ 

วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาแนวคิด นโยบาย วิธีการด าเนินงานในการพัฒนาและการประสานประโยชน์ ในการ

พัฒนาตลาดสะพานขาวของ ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ 

2. เพื่อศึกษาแนวคิด นโยบาย วิธีการด าเนินงาน ในการพัฒนาและการประสานประโยชน์ ในการ

พัฒนาตลาดสะพานขาวของ ผู้เชา่เพื่อพัฒนา และ ผู้เช่ารายย่อย 

3. เพื่อศึกษาวิเคราะห์ ปัจจัยท่ีส่งผลให้ การประสานประโยชน์ท้ัง 3 ฝ่าย ในโครงการพฒันาตลาด

สะพานขาวประสบผลส าเร็จ 

4. เพื่อเสนอแนะแนวทางการประสานประโยชน์ในการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีลักษณะ

คล้ายกันในอนาคต 

ค าถาม 

1. ความเป็นมาของพื้นท่ีตลาดสะพานขาว ท าไมจึงเลือกหรือสนใจพื้นท่ีนี ้
2. ข้ันตอนการเข้ามามีกระบวนการอย่างไรบ้าง 
3. การก าหนดนโยบาย แผนและเป้าหมายเปน็อย่างไร 
4. ระยะเวลาในการด าเนนิโครงการ  
5. ท่านมีทัศนคติอย่างไรบ้างเกี่ยวกับนโยบาย (ส านักงานทรัพย์สินฯ,โครงการสะพานขาว) 

6. กระบวนการตอนการวางแผน สร้างความสัมพันธ์เป็นอย่างไร(ส านักงานทรพัย์สินฯ,ผู้เช่ารายย่อย) 

7. ปัญหา อุปสรรค ในการปรับปรุงพื้นท่ีและมีแนวทางแก้ไข ท่านมีทัศนคติอย่างไรบ้าง? 

8. มีวิธีการเจรจากับผู้เชา่อย่างไรบ้าง เจรจากนักี่ครั้ง รูปแบบการเจรจาและข้อสรุปเป็นอย่างไร 

9. อะไรเป็นปัจจัยมากท่ีสุดท่ีท าให้การประสานประโยชน์ผู้เชา่รายย่อยส าเร็จ 

แบบสัมภาษณ์วิทยานพินธ ์

โดยนายกฤษฎี วงศ์เหลืองอ่อน ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์  
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
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10. ท่านมีทัศนคติอย่างไรเกี่ยวกับการด าเนินงาน(ส านักงานทรัพย์สนิฯ,ผู้เช่ารายย่อย) 

11. สิทธิการเช่าและสัญญาเชา่ อัตราค่าเช่า/ค่าเซ้งเป็นอย่างไร(ก่อน,ระหว่าง,หลัง) 

12. ท่านมีทัศนคติอย่างไรเกี่ยวกับค่าเช่า(ก่อนปรับปรุงโครงการ,หลังปรับปรุงโครงการ) 

13. หลังจากโครงการเสร็จพบ ข้อดี  ข้อเสีย  ปัญหา  อุปสรรคและมีความคิดเห็นอย่างไร 

14. ข้อเสนอแนะ(ข้อเสนอแนะโครงการสะพานขาว,ข้อเสนอแนะส านักงานทรัพย์สนิท่ีจะท าโครงการใน

ลักษณะนี้) 
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แบบสัมภาษณ์วิทยานพินธ ์      เจ้าหน้าท่ี(ส านักงานทรัพย์สนิฯ) 
วิทยานิพนธ์เรื่อง การประสานประโยชน์ระหว่างผู้เชา่พัฒนาโครงการกบัผู้เช่ารายย่อยเดิม  

ในโครงการพัฒนาประโยชน์เชิงพาณิชย์ของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์           

 
ชื่อผู้ให้สัมภาษณ ์     วันสัมภาษณ์                 เบอรโ์ทรศัพท์ 

กรณีศึกษา : กรณีศึกษาพื้นท่ีสะพานขาวฝั่งเหนือ 

วัตถุประสงค์ 

1 เพื่อศึกษาแนวคิด นโยบาย วิธีการด าเนินงานในการพัฒนาและการประสานประโยชน์ ในการ

พัฒนาตลาดสะพานขาวของ ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ 

2 เพื่อศึกษาแนวคิด นโยบาย วิธีการด าเนินงาน ในการพัฒนาและการประสานประโยชน์ ในการ

พัฒนาตลาดสะพานขาวของ ผู้เชา่เพื่อพัฒนา และ ผู้เช่ารายย่อย 

3 เพื่อศึกษาวิเคราะห์ ปัจจัยท่ีส่งผลให้ การประสานประโยชน์ท้ัง 3 ฝ่าย ในโครงการพฒันาตลาด

สะพานขาวประสบผลส าเร็จ 

4 เพื่อเสนอแนะแนวทางการประสานประโยชน์ในการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีลักษณะ

คล้ายกันในอนาคต 

ค าถาม 

1 ความเป็นมาของพื้นท่ีตลาดสะพานขาว 
2 การก าหนดนโยบายของส านักงานฯ แผนโครงการเป็นอย่างไร 
3 ระยะเวลาในการด าเนนิโครงการ  
4 ท่านมีทัศนคติอย่างไรบ้างเกี่ยวกับนโยบาย (ส านักงานทรัพย์สินฯ,โครงการสะพานขาว) 

5 การวางแผน กระบวนการหรือข้ันตอนการประสานประโยชน์เป็นอยา่งไร(ส านักงานทรัพย์สนิฯ,ผู้เช่า

รายย่อย) 

6 ปัญหา อุปสรรค แนวทางแก้ไข 

7 ท่านมีทัศนคติทางอย่างไรบ้าง? 

8 มีวิธีการเจรจากับผู้เชา่อย่างไรบ้าง เจรจากนักี่ครั้ง รูปแบบการเจรจาและข้อสรุปเป็นอย่างไร 

แบบสัมภาษณ์วิทยานพินธ ์

โดยนายกฤษฎี วงศ์เหลืองอ่อน ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์  
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
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9 อะไรเป็นปัจจัยมากท่ีสุดท่ีท าให้ประสานประโยชน์กับผู้เช่าส าเร็จ 

10 ท่านมีทัศนคติอย่างไรเกี่ยวกับการด าเนินงาน(ส านักงานทรัพย์สนิฯ,ผู้เช่ารายย่อย) 

11 สิทธิการเช่าและสัญญาเชา่ อัตราค่าเช่า/ค่าเซ้งเป็นอย่างไร(ก่อน,ระหว่าง,หลัง) 

12 ท่านมีทัศนคติอย่างไรเกี่ยวกับความสัมพันธ์(ก่อนปรับปรุงโครงการ,หลังปรับปรุงโครงการ) 

13 หลังจากโครงการเสร็จพบ ข้อดี  ข้อเสีย  ปัญหา  อุปสรรคและมีความคิดเห็นอย่างไร 

14 ข้อเสนอแนะ(ข้อเสนอแนะโครงการสะพานขาว,ข้อเสนอแนะส านักงานทรัพย์สนิท่ีจะท าโครงการใน

ลักษณะนี้) 
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แบบสัมภาษณ์วิทยานพินธ ์                               ผู้เช่ารายย่อย 

วิทยานิพนธ์เรื่อง การประสานประโยชน์ระหว่างผู้เชา่พัฒนาโครงการกบัผู้เช่ารายย่อยเดิม  

ในโครงการพัฒนาประโยชน์เชิงพาณิชย์ของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์           

 
ชื่อผู้ให้สัมภาษณ ์     วันสัมภาษณ์                 เบอร์โทรศัพท์ 

กรณีศึกษา : กรณีศึกษาพื้นท่ีสะพานขาวฝั่งเหนือ 

วัตถุประสงค์ 

1 เพื่อศึกษาแนวคิด นโยบาย วิธีการด าเนินงานในการพัฒนาและการประสานประโยชน์ ในการ

พัฒนาตลาดสะพานขาวของ ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ 

2 เพื่อศึกษาแนวคิด นโยบาย วิธีการด าเนินงาน ในการพัฒนาและการประสานประโยชน์ ในการ

พัฒนาตลาดสะพานขาวของ ผู้เชา่เพื่อพัฒนา และ ผู้เช่ารายย่อย 

3 เพื่อศึกษาวิเคราะห์ ปัจจัยท่ีส่งผลให้ การประสานประโยชน์ท้ัง 3 ฝ่าย ในโครงการพฒันาตลาด

สะพานขาวประสบผลส าเร็จ 

4 เพื่อเสนอแนะแนวทางการประสานประโยชน์ในการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีลักษณะ

คล้ายกันในอนาคต 

ค าถาม 

1. ข้อมูลของผู้เช่า 

2. นโยบายของส านกังานทรัพยส์ิน/ของโครงการ/มีความคิดเห็นอย่างไรเกี่ยวกับนโยบาย 

3. ในเร่ืองของรูปแบบ พื้นท่ีใช้สอยและพื้นท่ีส่วนกลางท่านมีความคิดเห็นอย่างไรบ้าง 

4. การด าเนินการของบริษัทผู้เช่าพัฒนาโครงการเป็นอยา่งไรบ้าง 

5. มีการวางแผนวิธีการเจรจากับผู้เชา่พัฒนาอย่างไร 

6. สิทธิการเช่าและสัญญาเชา่ 

7. ความสัมพันธ์เป็นอย่างไร ท้ัง 3 ฝ่าย 

8. ข้อเสนอแนะ 

แบบสัมภาษณ์วิทยานพินธ ์

โดยนายกฤษฎี วงศ์เหลืองอ่อน ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์  
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
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บทสัมภาษณ์ผู้บริหาร(บริษัทเอกชน) 

พื้นท่ีสะพานขาวเป็นพื้นท่ีค้าขายมายาวนานมามากกว่า 30 ปี เป็นอาคารพาณิชย์ท่ีมีผู้เช่าอยู่

ท้ัง 2 ฝ่ัง ส านักงานทรัพย์สินฯมีความประสงค์ท่ีจะพัฒนาพื้นท่ีตรงนี้ โดยยังคงรักษาวิถีชีวิตเดิมๆและ

ท าการค้าของผู้อยู่อาศัยในบริเวณนี้ต่อเนื่องไป ประเด็นท่ี 2 พื้นท่ีสะพานขาวเป็นพื้นท่ีใจกลางเมือง 

เป็นประตูสู้เกาะรัตน์โกสินทร์ ซึ่งเป็นพื้นท่ีส าคัญ ซึงตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมากขาดการปรับปรุงและ

พัฒนาท่ีดี เมื่อกาลเวลาเป็นไปรูปแบบสถาปัตยกรรมเปล่ียนไปโครงสร้างเมืองเปล่ียนไป ดังนั้นการ

ขยายตัวของผู้ท่ีอยู่ในพื้นท่ีนั้น ก็เกิดการขยายตัวแบบไม่มีขอบเขต จ าเป็นต้องมีการจัดระเบียบใหม่ 

จึงมีการคิดในการด าเนินการโครงการ โดยมีการตั้งช่ือว่า โครงการพัฒนาและปรับปรุงจัดระเบียบ

พื้นท่ีสะพานขาว 2 ฝ่ังถนนหลานหลวง พื้นท่ีตรงนี้ประกอบไปด้วยพืน้ท่ีฝ่ังแอมบาสเดอร์และพื้นท่ีฝ่ัง

ปารีส ฝ่ังแอมบาสเดอร์มีพื้นท่ีประมาณ 18 ไร่ ฝ่ังปารีสมีพื้นท่ีประมาณ 19 ไร่ ซึ่งมีการพัฒนาก็จะ

เป็นจุดท่ีท ามาค้าขายไปในระยะยาวอีก ท าให้พื้นท่ีตรงนี้ก็จะดูดีและก็สวยงาม เนื่องจากเป็นอาคาร

เก่า แนวทางการพัฒนาก็ให้ข้อคิดคือ บริเวณพื้นท่ีสะพานขาวเป็นพื้นท่ีใจกลางเมืองในอนาคตจะต้อง

มีรถไฟฟ้าใต้ดินผ่าน ซึ่งในปัจจุบันได้มีการด าเนินการส ารวจผังพื้นท่ีไปแล้ว เพื่อเสนอเป็นจุดขึ้นลง

สถานีรถไฟฟ้าใต้ดินสายสีส้ม จ าเป็นที่จะต้องสร้างศักยภาพของพื้นท่ีให้ดีมีการจัดระเบียบปรับปรุง

และบางส่วนยังคงรักษาชีวิตของผู้อยู่อาศัยให้คงไว้และบางส่วนจะต้องมีการพัฒนาเปล่ียนแปลงไปใน

เชิงพาณิชย์เพื่อสร้างมูลค่าของพื้นท่ีให้มากขึ้น 

ท าไมถึงเลือกตัดสินใจเลือกพื้นที่นี ้

 เนื่องจากส านักงานมีนโยบาย ด้วยทางบริษัทเป็นผู้พัฒนาจึงได้เสนอเข้ามาดูแลพื้นท่ี ในช่วง

แรกก็ได้มีการเข้ามาดูแลและปรับปรุงช่ัวคราวในระยะเวลา 3 ปี หลังจากนั้นแล้วก็ได้เสนอโครงการ

ให้กับส านักงานทรัพย์สินฯว่าควรจะมีการพัฒนาในรูปแบบไหน เพื่อท่ีจะยังคงเป็นไปตามนโยบายของ

ส านักงานทรัพย์สินฯในการท่ีจะดูแลผู้เช่า ให้ยังคงมีการรักษาวิถีชีวิตของผู้ท่ีใช้พื้นท่ีในบริเวณนี้อยู่ ใน

พื้นท่ีนี้ท้ังหมดเป็นพื้นท่ีเช่าของส านักงานทรัพย์สินฯ ต่อมาหลังจากมีการเสนอโครงการปรับปรุง

พัฒนาท้ัง 2 ฝ่ังแล้วก็ได้รับการพิจารณาให้เข้ามาด าเนินการ มีระยะเวลาในการด าเนินการ 5 ปีโดย

เฉล่ียแล้ว แต่เมื่อเวลาผ่านไปสภาพเศรษฐกิจไม่เอื้ออ านวย ก็ได้มีการเล่ือนระยะเวลาออกไปในการ

พัฒนา การพัฒนาของพื้นท่ีท้ัง 2 ฝ่ังถนนหลานหลวงจ าเป็นต้องพัฒนาทีละฝ่ัง เพราะเนื่องจากมีผู้อยู่

อาศัยอยู่เป็นจ านวนมาก ฝ่ังแอมบาสเดอร์มีผู้อยู่อาศัยประมาณ 173 คูหา ฝ่ังปารีส 175 คูหาส่วน

ใหญ่จะท าการค้ามาเป็นระยะเวลายาวนาน ดังนั้นจึงจ าเป็นท่ีจะค่อยเป็นค่อยไปในการพัฒนา ใน
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ปัจจุบันนี้บริษัทมีการด าเนินการในฝ่ังแอมบาสเดอร์ไปแล้ว 90 % ยังคงเหลือแต่การจัดระเบียบให้

เรียบร้อย ฝ่ังปารีสจะเริ่มเจรจา พูดคุยเสนอรูปแบบในการพัฒนา ปี 2559 นี้ 

ประเด็นของการพัฒนาประกอบไปด้วย 

1. การเจรจากับผู้เช่าพูดคุยให้เหมาะสม ให้เกิดการยอมรับและให้เกิดความร่วมมือ

ท้ังหมด  

2. การประสานประโยชน์กับผู้เช่า เนื่องจากบริษัทเป็นผู้รับสัมปทานสิทธิในระยะเวลา

ยาว การพัฒนาปรับปรุงจึงจ าเป็นต้องพูดคุยกับผู้เช่าเดิมว่า พื้นท่ีตรงนี้ต้องมีการถูก

พัฒนาและจะยังคงให้กลับมาใช้พื้นท่ีได้ 

ขั้นตอนการด าเนินงาน 

ในส่วนแรกเข้ามาดูแลส่วนของพื้นท่ีส่วนกลางของส านักงานทรัพย์สินฯก่อนในระยะ 3 ปี 2 

ช่วง จากนั้นก็ได้มีการเสนอโครงการให้กับส านักงานทรัพย์สินฯ จากนั้นส านักงานทรัพย์สินฯได้ท าการ

เปิดประมูลทางบริษัทเป็นผู้ท่ีได้รับเลือกในการประมูลจากส านักงานทรัพย์สินฯในการปรับปรุงพัฒนา

พื้นท่ีสะพานขาวภายใต้ข้อก าหนดของส านักงานทรัพย์สินฯ  

นโยบายและแผนโครงการ 

ได้ก าหนดนโยบายและแผนโครงการ ได้มีการตั้งช่ือโครงการว่า โครงการพัฒนาปรับปรุงและ

จัดระเบียบพื้นท่ีสะพานขาว 2 ฝ่ังถนนหลานหลวง มีการแบ่งพื้นท่ีออกเป็น 2 ฝ่ังคือ ฝ่ังแอมบาสเดอร์

และฝ่ังปารีส ฝ่ังแอมบาสเดอร์นโยบาย คือ หลังจากการส ารวจอาคารแล้ว อาคารยังคงใช้ได้ดีอยู่ เรา

จึงได้ใช้หลักนโยบายในการปรับปรุงในขณะท่ีผู้เช่ายังคงอาศัยอยู่และได้ใช้พื้นท่ีในการค้าขายได้ และ

ได้มีการแบ่งออกเป็นเฟสๆละประมาณ 50 ห้อง จ านวนท้ังหมด 4 เฟสในการปรับปรุงอาคารใหม่ 

สร้างรูปแบบของภูมิสถาปัตย์ใหม่ ให้ดูสวยงามและทันสมัยภายใต้การก ากับดูแลของส านักงาน

ทรัพย์สินฯโดนท่ีฝ่ังแอมบาสเดอร์ใช้หลักการในการปรับปรุงและจัดระเบียบ ส่วนในฝ่ังปารีสจะมี

นโยบายด าเนินการในลักษณะพัฒนา สร้างอาคารใหม่เพื่อรองรับตามรูปแบบท่ีส านักงานทรัพย์สินฯ

ก าหนด  
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ทรรศนะคติในด้านนโยบาย  

ในรูปแบบการท างานร่วมกับส านักงานทรัพย์สินฯ ข้อก าหนดของส านักงานทรัพย์สินฯต้อง

ยึดถือเป็นหลัก ส านักงานทรัพย์สินฯมีนโนบายหลักในเรื่องการรักษาวิถีชีวิตเดิมๆของผู้เช่าและก็ให้ผู้

ท่ีอยู่อาศัยในพื้นท่ีมีความเดือดร้อนน้อยท่ีสุด แต่ในบางครั้งการพัฒนาปรับปรุงนัน้อาจจะมีความ

เดือดร้อน วุ่นวายบ้างแก่ผู้อยู่อาศัยเดิมจึงจ าเป็นต้องย้ายออกและจะกลับเข้ามาใหม่หลังจากท่ีการ

พัฒนาปรับปรุงเสร็จเรียบร้อยแล้ว จึงท าให้เกิดข้อด้อยซึ่งจะต้องมีการเจรจา ถ้าหากเจรจาไม่เสร็จ 

สมบูรณ์ตามนโยบายของส านักงานทรัพย์สินฯก็ต้องใช้หลักของรัฐศาสตร์เข้ามาเจรจา แต่ถ้าหากการ

ใช้หลักรัฐศาสตร์ไม่สามารถด าเนินการต่อไปได้ ก็อาจจะต้องใช้หลักนิติศาสตร์ในการด าเนินการ ตาม

สัญญาสิทธิการเช่า ถ้าสัญญาเช่าหมดลงก็จ าเป็นต้องย้าย ออกปฏิบัติตามสัญญาของส านักงาน

ทรัพย์สินฯ ซึ่งเรื่องนี้จะต้องแจ้งให้กับทางผู้เช่ารับทราบ ซึ่งทางบริษัทผู้พัฒนาได้มีการแจ้งล่วงหน้ากับ

ผู้เช่าไว้ถึง 3 ปีกว่าจะมีการพัฒนาและปรับปรุงพืน้ท่ี  

การท างานร่วมกับส านักงานทรัพย์สินฯกับบริษัทผู้พัฒนาและผู้เช่าเดิมนั้น จะต้องมีการผสาน

และกลมกลืน มีการเจรจาต่อรอง ฉะนั้นเรื่องระยะเวลาค่อนข้างมีผลกระทบต่อระยะเวลาในการ

ด าเนินโครงการ ท าให้โครงการท าให้โครงมีมีความล่าช้าออกไปด้วย ขึ้นอยู่อยู่กับการเจรจาและการให้

ความร่วมมือของผู้เช่าเดิมด้วย ซึ่งอาจจะเป็นข้อจ ากัดในการท าโครงการลักษณะแบบนี้(โครงการเช่า

ระยะยาว) 

กระบวนการข้ันตอนในออกแบบ 

การออกแบบและพัฒนาได้ออกแบบจากศักยภาพของพื้นท่ีและดูจากวิถีชีวิตของผู้ท่ีอยู่อาศัย

ในพื้นท่ีนั้นเป็นหลัก ภายใต้กรอบนโยบายและการกับก าดูแลของส านักงานทรัพย์สินฯและให้ส่งผล

กระทบกับผู้เช่าให้น้อยท่ีสุดเป็นหลักของการด าเนินการโครงการ  

ดังนั้นทางบริษัทได้มีการจ้างผู้ออกแบบในด้านของสถาปัตยกรรม ในด้านรูปแบบทางบริษัท

ได้น าเสนอกับส านักงานทรัพย์สินฯและมีการปรับแก้ถึง 3 ครั้งด้วยกันและทางผู้เช่าได้มีส่วนร่วมใน

การออกแบบกับทางบริษัทผู้พัฒนาด้วยเช่นกันเพื่อให้ตรงกับความต้องการของผู้เช่า โดยมีการเข้าร่วม

ประชุมไม่ต่ ากว่า 8 ครั้งจึงได้ข้อสรุปจึงน าไปสู่การน าเสนอกับส านักงานทรัพย์สินฯและทางส านักงาน

ทรัพย์สินฯได้มีความเห็นชอบในเรื่องรูปแบบทางสถาปัตยกรรมแล้ว จึงได้ท าการขออนุญาตตามเทศ

บัญญัติท่ีถูกต้องและน าไปสู่รูปแบบของการก่อสร้าง 
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อุปสรรคในการออกแบบ 

อุปสรรค คือความล่าช้าในการออกแบบเพราะมีการปรับเปล่ียนต้องมีการผ่านกระบวนการ

พิจารณาในหลายข้ันตอน ขบวนการพิจารณาสุดท้ายคือการพิจารณากับผู้เช่า ข้อจ ากัด คือ เรื่อง

ระยะเวลาในการออกแบบ  

อีกหนึ่งประเด็นคือ ความต้องการของผู้เช่าเป็นเรื่องท่ีหลากหลาย ซึ่งละคนก็มีวัตถุประสงค์

หลากหลายต่างกันออกไป 

ความคิดเห็นทางกายภาพ  

 ได้เล็งเห็นถึงโลเคช่ันนั้นมีศักยภาพมากแต่ต้องพัฒนาให้ถูกต้อง ให้พัฒนาตามรูปแบบของพื้น

หรือการอยู่อาศัยของคนในพื้นท่ีนี้เป็นหลัก โดยยังคงรักษาวิถีชีวิตเดิมๆของผู้อยู่อาศัยเดิมให้ยังคงอยู่  

การเจรจา 

 การเจรจากับผู้เช่าเป็นส่ิงส าคัญรวมไปถึงระยะเวลา ในการท าโครงการลักษณะแบบนี้จะใช้

การก าหนดเวลาในการเจรจาในระยะเวลาเพียงส้ันๆไม่ได้ อย่างน้อยต้องเป็นระยะเวลาไม่ต่ ากว่า 1 ปี

ขึ้นไปในการเจรจาพูดคุยกับผู้เช่า มีการประชุมร่วมกัน จนได้ข้อสรุปผู้เช่ามีความเห็นชอบด้วย จากนั้น

การเจรจาท่ีส าคัญอีกหนึ่งขึ้นตอนคือการเจรจาในเรื่องของการเช่าช่วง ระยะเวลาในการเช่า ราคาต้อง

มีข้อก าหนดท่ีชัดเจนตลอดอายุสัญญาเช่า 30 ปี  

 หลักการในการเจรจา คือ เปิดเผยข้อเท็จจริงโดยมีหลักเกณฑ์ตามข้อก าหนด และ

เปล่ียนแปลงได้ตามความเหมาะสม หลักๆคือใช้การพูดคุยและระยะเวลาในการท่ีจะบอกถึงประโยชน์

ของโครงการในการพัฒนาและผู้เช่าเองยังคงจะได้สิทธิในการเช่าอาศัยอยู่ ต้องมีการประชุมร่วมให้

หลักการและเหตุผลและใช้ความสัมพันธ์ที่มีอยู่เดิมในระยะเวลาท่ีเข้ามาจัดการบริหารพื้นท่ีส่วนกลาง

นั้นก็มีการได้พูดคุยกับผู้เช่าอยู่และได้รับความร่วมมือกับผู้เช่าเป็นอย่างดี 

 ปัจจัยท่ีคิดว่าท าให้การเจรจาส าเร็จ คือ เวลาและการพูดคุยการผ่อนปรน ผ่อนส้ันผ่อนยาว 

ให้ในส่ิงท่ีให้ได้ มีความเป็นเหตุและผลประกอบกับความสัมพันธ์ที่ดีเป็นส่ิงส าคัญ 

 ในการพัฒนาปรับปรุงอาจจะมีปัญหา อุปสรรคเรื่องระยะเวลาในการก่อสร้างและท างาน

เนื่องจากต้องท างานในขณะท่ียังคงมีผู้เช่าอยู่ด้วยฉะนั้นการท างานต้องมีความระมัดระวงัเป็นพิเศษ

และดูแลเป็นอย่างดี ต่างจากการสร้างบนพื้นท่ีเปล่าตามข้อก าหนดจึงเป็นปัญหา อุปสรรคอีกประการ

หนึ่ง  
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 ได้พบว่าในพื้นท่ีสะพานขาวนี้ ถ้ามีการปรับปรุงและพัฒนาท่ีดีก็จะช่วยส่งเสริมให้พื้นท่ีนั้นมี

ศักยภาพมากข้ึน การค้าขายในพื้นท่ีท าให้เกิดแหล่งงาน สร้างคน สร้างธุรกิจและความมั่นใจให้แก่ผู้

เช่าว่าในพื้นท่ีนี้ยังท่ีจะสามารถอยู่อาศัยไปได้ในระยะอีกยาวไกล มีความคุ้มท่ีจะลงทุนในระยะยาว

อย่างมั่นคงและมั่นใจและมีข้อก าหนดท่ีชัดเจน 

ข้อเสนอแนะ 

 ในการพัฒนาปรับปรุงและพฒันาโครงการในลักษณะแบบนี้ มีอาคารพาณิชย์และชุมชนท่ีอยู่

มานานแล้วก็ควรมีแนวทางในลักษณะเดียวกันนี้ ให้อาคารยังคงอยู่ไปได้นานและให้พื้นท่ีมีการจัด

ระเบียบ ลักษณะของพื้นท่ีเช่าควรเป็นพื้นท่ีเช่าระยะยาวควรมีการจัดระเบียบไปควบคู่กันกับการ

พัฒนาและมีเจ้าภาพในการก ากับดูและอันนี้เป็นส่ิงท่ีค่อนข้างส าคัญ ในกรณีของการเช่าของส านักงาน

ทรัพย์สินฯ และในพื้นท่ีของส านักงานทรัพย์สินฯเองนั้นมพีื้นท่ีท่ีคล้ายกันในลักษณะนี้ค่อนข้างมาก จึง

ควรจะต้องมีการพัฒนาในแต่ละพื้นท่ีต่างๆในลักษณะแบบนี้ โดยมีเจ้าภาพไปด าเนินการปรับปรุง 

พัฒนาจัดระเบียบให้พื้นท่ีบริเวณนั้นดูสวยงามและมีศักยภาพของพื้นท่ีมากขึ้น ไม่ควรปล่อยให้พื้นท่ี

ถูกขยายตัวออกไปอย่างไรขอบเขต จึงมีพื้นท่ีของส านักงานทรัพย์สินฯท้ีสมควรได้รับการปรังปรุงและ

พัฒนาแบบนี้อีกต่อไป แต่การท าโครงการในลักษณะนี้เป็นเรื่องท่ีค่อนข้างละเอียดอ่อนและใช้ระยะ

เวลานานต้องใช้หลักรัฐศาสตร์เข้ามาด าเนินการเป็นหลัก ประกอบกับการพูดคุยเจรจาเป็นหลักด้วย 
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คณะกรรมการบริหารงานและสมาชิกชมรมตลาดสะพานขาว มีสมาชิกดังนี ้

ประธาน 1 ท่าน 

1. นายวิเชียร สินชัยโรจน์กุล   ร้านซิ้มไถ่ฮวด ประธาน 

เลขา 1 ท่าน 

1. นายสุทธิกร เขมวิลาส   ร้านปี่ยมสุข เลขา 

ที่ปรึกษา 3 ท่าน 

1. นายวิวรรธน์ ไกรพิสิทธิ์กุล   ร้านต้ังกิมเฮง ท่ีปรึกษา 

2. นายบุญชัย ศรุติอัมพร   ร้านสหชัย(ใช้เจ็ก)ท่ีปรึกษา 

3. นายณรงค์ศักดิ์ ศิริพัฒน์ไพบูลย์  ร้านต้ังจิบล้ง ท่ีปรึกษา 

เหรัญญิก 2 ท่าน 

1. นายประพันธ์ โพธิ์ทองค า   ร้านฮงฮวด เหรัญญิก 

2. นายเจริญ เพียรชูพัฒน ์   ร้านย่งเส็งล้ง เหรัญญิก 

รองประธาน 12 ท่าน 

1. นายประพันธ์ โพธิ์ทองค า     รองประธาน 

2. นายวันชัย ทองสุวรรณ์     รองประธาน 

3. นายเจริญ เพียรชูพัฒน ์     รองประธาน 

4. นายวรเดช ชัยวรพจน์     รองประธาน 

5. นายเกียรติ กีรติธเนศกุล(กอกิมเกี๊ยก)   รองประธาน 

6. นายวิโรจน์ ยุคันตพรพงษ ์    รองประธาน 

7. นายธนะสุข พิบูลย์เมธ     รองประธาน 

8. นายวีระศักดิ์ สกุลเหลืองอร่าม    รองประธาน 

9. คุณมาลี โกวิทย์พรสิน     รองประธาน 

10. คุณสมใจ อัศวพรชัย     รองประธาน 

11. คุณนันทิชา พงศ์เจตน์พงศ์    รองประธาน 

12. นายสมบูรณ์ หลีนวรัตน์     รองประธาน 

บัญชี 3 ท่าน 

1. นายธีรยุทธ ชูธรรมสถิตย์     บัญช ี

2. นายโสภณ จิรปฐมกสุล     บัญช ี
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3. นายสุพจน์ สันติวนากุล     บัญช ี

ประชาสัมพันธ์ 6 ท่าน 

1. นายสุทธิกร เขมวิลาส     ประชาสัมพันธ์ 

2. นายสมเกียรติ โรจนปัญญากุล    ประชาสัมพันธ์ 

3. นายสุรชัย อริยานุกิจจา     ประชาสัมพันธ์ 

4. นายวัชรพงศ์ เพียรชูพัฒน ์    ประชาสัมพันธ์ 

5. คุณอารีรัตน์ รุ่งวิทยนันท์     ประชาสัมพันธ์ 

6. คุณพรเพชร ภควาภาคภูมิ     ประชาสัมพันธ์ 

กรรมการ 11 ท่าน 

1. คุณโอภาส กิจการศุภฤกษ์     กรรมการ 

2. คุณสมชาย พงษ์จารุวัฒน์     กรรมการ 

3. คุณมาลี แซ่เตาะ      กรรมการ 

4. นายเลิศสุวัส วิเวชไพศาล     กรรมการ 

5. นายศศิวัฒน์ ภูรินันทกุล     กรรมการ 

6. นายสมพูน จิตปรีดากร     กรรมการ 

7. นายสุวิทย์ ตันประวัติ     กรรมการ 

8. คุณธนิดา อภิเดชาธนภัทร     กรรมการ 

9. นายชลิต ระจิตด ารงค์     กรรมการ 

10. นายมานิตย์ มิตรประธาน     กรรมการ 

11. นายไกรวรรณ พฤกษากร     กรรมการ 
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ภาคผนวก ข 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



 

 

149 

 

 

อ.ประสงค์ ทองสุขประสงค์ 
(ผู้เช่ียวชาญการประสานประโยชน์) 
Prasong    Thongsukprasong 

B.Sc(KU),Mini MBA(TU),MPA(NIDA) 
โทร. 02-447-5585,089-890-3579, Fax.02-443-0385 

E-Mail:kaisertraining@hotmail.com 

ที่ท างานปัจจุบัน 

- ผู้อ านวยการ Kaiser Training Leadership. 

- ท่ีปรึกษา HILL Training & Development. 

- อาจารย์พิเศษโครงการ Mini Master Management. คณะรัฐประศาสนศาสตร์ NIDA 

- วิทยากรประจ าสถาบันฝึกอบรมและสัมมนาธรรมนิติจ ากัด   

- วิทยากรประจ าสถาบันส่งเสริมเทคโนโลยีสมาคมส่งเสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญี่ปุ่น)     

- วิทยาลัยการต ารวจ  สถาบันพัฒนาข้าราชการต ารวจ หลักสูตรการบริหารงานต ารวจ
ช้ันสูงและโครงการผู้น าระดับผู้บังคับการขึ้นไป 

- สถาบันที่ปรึกษาเพื่อพัฒนาประสิทธิภาพในราชการ(สปร.) 

- วิทยากรประจ าสภากาชาดไทย 

- สถาบันพัฒนาข้าราชการกรุงเทพมหานคร 

- วิทยากรประจ า Brain Asset    

การศึกษา 

- คณะรัฐประศาสนศาสตร์มหาบัณฑิต MPA. (NIDA) 

- Mini MBA มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
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- วท.บ.(เกษตรศาสตร์) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์  

หลักสูตรฝึกอบรมบางส่วน 
1.หมวดการสื่อสาร 
1.1 หลักสูตร การส่ือสารและการประสานงานในองค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ 
1.2 หลักสูตร ทักษะการน าเสนออย่างมืออาชีพ(Presentation & Personality Skills 
Development.) 

2. หมวดทักษะบริหารจัดการงาน/ลูกน้อง 
2.1 หลักสูตร The Professional Supervisor 
2.2 หลักสูตร Feedback and Self Evaluation     
2.3 หลักสูตร การสอนงานอย่างมีประสิทธิภาพ   
2.4 หลักสูตร การส่ังงานมอบหมายงานและการติดตามควบคุมงาน 
2.5 หลักสูตร ทักษะการบริหารเวลาและจัดล าดับความส าคัญในงานอย่างมีประสิทธิภาพ 
2.6 หลักสูตร เทคนิคการประชุมในธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ 
2.7 หลักสูตร เทคนิคการให้ค าปรึกษา 
2.8 หลักสูตร เทคนิคแก้ปัญหาและตัดสินใจทางการบริหาร (PSDM) และจิตวิทยาการบริหาร 
2.9 หลักสูตร เทคนิคบริหารความขัดแย้งให้เกิดประโยชน์อย่างสร้างสรรค์ 
2.10 หลักสูตร เทคนิคบริหารจูงใจลูกน้องอย่างมีประสิทธิภาพ 
2.11 หลักสูตร ผู้จัดการยุคใหม่ 
2.12 หลักสูตร หัวหน้างานท่ีสมบูรณ์แบบ (The Supervisor) 
2.13 หลักสูตร การบริหารทรัพยากรมนุษย์สมหรับผู้จัดการ 
2.14 หลักสูตร เทคนิคการบริหารคน บริหารงาน 

3. หมวดทักษะการขายการบริการการเจรจาต่อรอง 
3.1 หลักสูตร กลยุทธ์การเจรจาต่อรองทางธุรกิจอย่างมีช้ันเชิง            
3.2 หลักสูตร ทักษะการขายแบบผู้ให้ค าปรึกษาท่ีเช่ียวชาญ 
3.3 หลักสูตร การบริการท่ีเป็นเลิศเพื่อสร้างความประทับใจให้ลูกค้า  

4. หมวดทักษะการเป็นผู้น า 
4.1 หลักสูตร การบริหารการเปล่ียนแปลง (เพื่อเอาชนะการแข่งขันอย่างยั่งยนื) 
4.2 หลักสูตร การพัฒนาทักษะภาวะผู้น า 
4.3 หลักสูตร ผู้น ากับการบริหารการเปล่ียนแปลง 
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4.4 หลักสูตร มิติแห่งความรู้ส าหรับผู้น ายุคใหม่ 
4.5 หลักสูตร หัวใจแห่งความน่าเช่ือถือของผู้น า(Spirit  of  Trust  for  the  Leader) 
4.6 หลักสูตร ก้าวสู่บทบาทการเป็นผู้น า(How to be a Leader.) 

 

5. หมวดทักษะการสร้างทีม 
5.1 หลักสูตร Power Team Integration (Walk Rally)  

6. หมวดทักษะการพัฒนาองค์กร/บริหารองค์กร 
6.1 หลักสูตร การเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานให้ทุกหน่วยงานในองค์กรแบบบูรณาการ(ท่ีทุกฝ่ายมี

ส่วนร่วมในการเป็นเจ้าของ) สัมมนานอกสถานท่ี 
6.2 หลักสูตร การใช้ยุทธวิธีบริหารจัดการองค์สมัย(เพื่อเอาชนะการเปล่ียนแปลงและชนะการแข่งขัน

ในธุรกิจ) 
6.3 หลักสูตร การบริหารจัดการสมัยใหม่เชิงบูรณาการ 
6.4 หลักสูตร การฝึกอบรมเป็นวิทยากร(Training The Trainer Course) 

7. หมวดทักษะการปรับปรุงพัฒนาตนเอง 
7.1 หลักสูตร การพัฒนาEQ เพื่อความสุขความส าเร็จในงานและชีวิต 
7.2 หลักสูตร คุณลักษณะและอุปนิสัยของผู้ท่ีประสบผลส าเร็จสูง(Principle 
Characters  of  Highly  Successor.)   
7.3 หลักสูตร การท างานเชิงรุกสู่ความเป็นเลิศ (Boost up your Performance) 
7.4 หลักสูตร กิจกรรมแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ผล (เพื่อความส าเร็จในชีวิตและหน้าท่ีการงาน)   
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ตัวอย่างสัญญาเช่าอาคาร 

อาคาร 4.0 ช้ัน 

เลขท่ี p1-สช. 

สัญญาสิทธิการเช่าอาคารปรับปรุงเพื่อการพาณิชย์และอยู่อาศัยประเภท 30 ปี 

โครงการพัฒนา ปรับปรุง และจัดระเบียบพื้นท่ีโครงการสะพานขาว ฝ่ังแอมบาสเดอร์ 

ระหว่าง 

บริษัท สะพานขาว-ทรัพย์สินพัฒนา จ ากัด 

กับ 

…………………………………………….. (ผู้เช่า) 

สัญญาฉบับนี้ท าขึ้น เลขท่ี 325/1-5 ถนนหลานหลลวง แขวงส่ีแยกมหานาค เขตคุสิต 
กรุงเทพมหานคร เมื่อวันท่ี    เดือน กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2558 ระหว่างบริษัท สะพานขาว-ทรัพย์สินพัฒนา 
จ ากัด โดย นายจิตต์คุปต์ พึ่งเสือ  กรรมการผู้รับมอบอ านาจ ส านักงานใหญ่จดทะเบียนเลขท่ี 321/1-5 

ถนนหลานหลวง แขวงส่ีแยกมหานาค เขตดุสิต กรุงเทพมหานคร (ซึ่งต่อไปในสัญญานี้เรียกว่า “ผู้ให้
เช่า”) กับ..........................อายุ ..........ปี ท่ีอยู่ 325/ .........ซอย............ถนน   หลานหลวง  แขวง/ต าบล 
สีแยกมหานาค เขต/อ าเภอ ดุสิต จังหวัด  กรุงเทพมหานคร (ซึ่งต่อไปในสัญญานี้เรียกว่า “ผู้เช่า”) 

โดยท่ี “ผู้ให้เช่า” เป็นผู้ได้รับสิทธิการเช่าลงทุนด าเนินการพัฒนา ปรับปรุง และจัดระเบียบ
พื้นท่ีโครงการสะพานขาว ฝ่ังแอมบาสเดอร์ จังหวัดกรุงเทพมหานคร จากส านักงานทรัพย์สินส่วน
พระมหากษัตริย์ ตามสัญญาเพื่อพัฒนา ปรับปรุง และจัดระเบียบพื้นท่ี มีความประสงค์จะให้ “ผู้เช่า” 
เช่าอาคารพาณิชย์ เมื่อปรับปรุงเสร็จสมบูรณ์ ในโครงการพัฒนา ปรับปรุง และจัดระเบียบพื้นท่ี
สะพานขาว ฝ่ังแอมบาสเดอร์ ของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ เมื่อวันท่ี 9 เมษายน 2552 

แล้ว “ผู้เช่า” มีความประสงค์จะเช่าอาคารพาณิชย์ดังกล่าวเพื่อประโยชน์ในการประกอบการค้าและ
เป็นท่ีอยู่อาศัยของ “ผู้เช่า” 

คู่สัญญาท้ังสองฝ่ายจึงได้ตกลงท าสัญญากันมีข้อความและเงื่อนไข ดังต่อไปนี้ 

 

 



 

 

154 

ข้อ 1. ทรัพย์สินที่ให้เช่า  

 “ผู้ให้เช่า” ตกลงให้เช่าและ “ผู้เช่า” ตกลงเช่าอาคารเพื่อการพาณิชย์และอยู่อาศัย เพื่อ
ปรับปรุงเสร็จสมบูรณ์ โครงการพัฒนา ปรับปรุง และจัดระเบียบพื้นท่ี ห้องเลขท่ี 325/....จ านวน........ 
ห้อง ขนาดห้อง..........เมตร ในพื้นท่ีเฟส.......บนโฉนดเลขท่ี 560 เลขท่ีดิน 116 แขวง ส่ีแยกมหานาค เขต
ดุสิต จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ซึ่งต่อไปในสัญญานี้จะเรียกว่า “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า”) 

ข้อ 2. ระยะเวลาการเช่า 

 คู่สัญญาตกลงให้สัญญาเช่าฉบับนี้มีผลบังคับนับต้ังแต่วันท่ี 1 เมษายน 2558 ถึงวันท่ี 31 

มีนาคม 2588 รวมเป็นระยะเวลา 30 ปี (ซึ่งต่อไปในสัญญานี้จะเรียกว่า “ระยะเวลาการเช่า”) 

 

ข้อ 3. เง่ือนไขการช าระค่าสิทธิการเช่า และการจดทะเบียนสิทธิการเช่า 

 “ผู้ให้เช่า” ตกลงจะด าเนินการจดทะเบียนสิทธิการเช่าภายใน 30 นับแต่วันท าสัญญาฉบับนี้ 
และ “ผู้เช่า” ตกลงช าระค่าสิทธิการเช่าระยะเวลา 30 ปี ให้แก่ “ผู้ให้เช่า” ดังนี้  

 3.1  ตามหนังสือสัญญาจองสิทธิการเช่าเลขท่ี........................... ถึงวันท่ี............................ “ผู้
เช่า” ได้ช าระเงินค่าธรรมเนียมการจอง ส่วนท่ี 1 มาครบแล้ว เป็นเงินจ านวน .....................บาท 
(.........................................)  

 3.2 ดังนั้นในวันท าสัญญาฉบับนี้ “ผู้เช่า” จะต้องช าระค่าธรรมเนียมส่วนท่ีเหลือ เป็นเงิน
จ านวน ....................- (..................................) โดยมีส่วนลดในการจดทะเบียนสิทธิการเช่าตาม
ระยะเวลาท่ีก าหนด 30 วัน เป็นจ านวนเงิน ............................... บาท ช าระสุทธิ .........................- 
(......................................)  

 ผู้เช่าให้ช าระเงินจ านวนดังกล่าว ครบถ้วนแล้ว ให้แก่ผู้ให้เช่าในวันลงนามสัญญาฉบับนี้ 

 

ข้อ 4. การใช้ทรัพย์สินที่ให้เช่า 

 4.1 “ผู้เช่า” จะใช้ “ทรัพย์สินท่ีให้” เป็นท่ีอยู่อาศัยหรือประกอบกิจการค้าเท่านั้น  

 “ทรัพย์สินให้เช่า” ตามสัญญา คือตัวอาคารเลขท่ีตามสัญญาและขนาดตามข้อ 1 และ “ผู้ให้
เช่า” ให้สิทธิการใช้ 
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 (1) พื้นท่ีด้านหน้าอาคาร ขนาดโดยประมาณ 4x4 เมตร ก าหนดให้เป็นพื้นท่ีใช้สอย เพื่อการค้า 
และ จอดรถยนต์ 

(2) พื้นท่ีด้านหลังอาคาร ขนาดโดยประมาณ 4x2เมตร ก าหนดให้เป็นพื้นท่ีใช้สอย ในการซัก
ล้างหลังอาคาร 

(3)ก าหนดให้ใช้พื้นท่ีด้านหน้า และด้านหลังอาคารตามข้อ 4.1 อย่างเหมาะสม ห้ามก่อสร้าง
ต่อเติม ตัดแปลงพื้นท่ีดังกล่าว โดยมิได้รับอนุญาตจาก “ผู้ให้เช่า” ก่อน 

(4) “ผู้เช่า” ต้องดูแล ท าความสะอาด และจัดให้เป็นระเบียบ พื้นท่ีด้านหน้า และด้านหลัง
อาคาร ให้เรียบร้อย ไม่ขัดต่อทัศนียภาพโดยรวมของโครงการฯ และปฏิบัติตามระเบียบการให้พื้นท่ี
ส่วนกลางตามท่ี “ผู้ให้เช่า” ก าหนด 

4.2 “ผู้เช่า” ต้องใช้ทรัพย์สินท่ีเช่าเฉพาะเพื่อประกอบการค้าตามท่ีระบุไว้ใน ข้อ 4.1 เท่านั้น 
จะใช้เพื่อการอย่างอื่นไม่ได้ หาก “ผู้เช่า” ใช้หรือให้ผู้อื่นใช้ทรัพย์สินท่ีเช่าเป็นสถานท่ี กระท าการ
ดังต่อไปนี้ ให้ถือว่าสัญญาเช่าระงับลงทันที 

(1) กระท าการท่ีขัดต่อก าหมาย ขัดต่อความสงบเรียบร้อยหรือศีลธรรมอันดีของประชาชม 

(2) ผลิตหรือเก็บวัตถุระเบิด วัตถุไวไฟ หรือวัตถุอันตรายอย่างอื่น 

(3) ก่อความเดือดร้อนร าคาญในทางใด ๆแก่ผู้อยู่ใกล้เคียง 

(4) ประกอบกิจการอาบอบนวดมลบาร์ ไนต์คลับ  คาราโอเกะ หรือโรงมหรสพ หรือกิจการ 

(5) เล่นการพนัน เล่นบิลเลียด หรือการอย่างอื่นท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกัน 

(6) กิจการรถรับส่งผู้โดยสาร 

(7) คู่ซ่อม หรือตดัแปลง รถจักรยานยนต์ และรถยนต์ทุกชนิด 

(8) กิจการรับซื้อขาย รับซื้อของและเก็บขยะ 

4.3 พื้นท่ีด้านข้างอาคารส่วนท่ีเหลือท้ังหมด เป็นสิทธิของ “ผู้ให้เช่า” หาก “ผู้เช่า” ต้องการ
พื้นท่ีใช้สอย เพิ่มเติม “ผู้ให้เช่า” และ “ผู้เช่า” จะต้องท าบันทึกร่วมกันในการใช้พื้นท่ีดังกล่าวเป็น
กรณีๆ ไป 
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4.4 พื้นท่ีส่วนกลาง คือพื้นท่ีในโครงการท้ังหมด ยกเว้น ข้อ 4.1 เป็นสิทธิของ “ผู้ให้เช่า” ใน
การบริหาร จัดการพื้นท่ีส่วนกลาง เพื่อให้เกิดความเป็นระเบียบ เรียบร้อย และภาพลักษณ์ของ
โครงการ และ “ผู้เช่า” จะต้องปฏิบัติตามข้อก าหมดของ “ผู้ให้เช่า” 

 

ข้อ 5. การส่งมอบทรัพย์สินที่ใหเ้ช่า 

 “ผู้ให้เช่า” ได้ส่งมอบการครอบครอง “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” แก่ “ผู้เช่า” เพื่อใช้ประโยชน์ตาม
วัตถุประสงค์ แห่งการเช่า เรียบร้อยแล้ว นับแต่วันท าสัญญานี้ 

ข้อ 6. ไฟฟ้า. น้ าประปา และสาธารณูปโภคอื่นๆ 

 6.1 “ผู้เช่า” ตกลงจะเป็นผู้จัดหาและติดต้ังมิเตอร์ไฟฟ้า และมิเตอร์น้ าประปาส าหรับใช้ใน 
“ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” โดย “ผู้ให้เช่า” จะให้ความยินยอมหรือลงลายมือช่ือในเอกสาร เพื่อขออนุญาตต่อ
หน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง ค่าใช้จ่ายต่างๆ ท่ีเกิดจากการด าเนินการดังกล่าว “ผู้เช่า” เป็นผู้รับผิดชอบ
ท้ังหมด 

 6.2 “ผู้เช่า” จะต้องช าระไฟฟ้าต่อการไฟฟ้านครหลวง หรือหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องส าหรับ
กระแสไฟฟ้าท่ีใช้ใน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” เป็นรายเดือนตามตัวเลขท่ีปรากฏในมิเตอร์ และตามอัตราท่ี
ก าหนดโดยการไฟฟ้านครหลวง หรือหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง 

 6.3 “ผู้เช่า” จะต้องช าระค่าน้ าประปาต่อการประปานครหลวง หรือหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง
ส าหรับน้ าประปาท่ีใช้ใน “ทรัพย์สินท่ีใช้เช่า” เป็นรายเดือนตามตัวเลขท่ีปรากฏในมิเตอร์ และตาม
อัตราท่ีก าหนดโดยการประปานครหลวง หรือหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง 

 6.4 กรณีการติดต้ังอุปกรณ์ระบบส่ือสารใดๆ หรืออุปกรณ์อื่นภายนอกอาคาร และคาดว่ามี
การเดินสายของอุปกรณ์ต่างๆ เช่น โทรศัพท์ WIFI Internet ความเร็วสูง หรือ เสาส่งสัญญาณ ต้องขอ
อนุญาตการติดต้ังเป็นกรณีๆ ไป 

ข้อ 7. ข้อสัญญาของผู้ให้เช่า 

 7.1 “ผู้ให้เช่า” จะไม่รบกวนการครอบครองอย่างสงบของ “ผู้เช่า” ใน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” 

 7.2 “ผู้ให้เช่า” ไม่ต้องรับผิดชอบต่อความเสียหายใดๆ ซึ่งทรัพย์สินของ “ผู้เช่า” หรือของผู้ใด
ท่ีอาจเกิดขึ้นใน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” หรือภายในบริเวณโดยรอบของ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” 
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 7.3 “ผู้ให้เช่า” จะปรับปรุง ซ่อมบ ารุงภายนอกท่ีเกี่ยวข้องกับรูปลักษณ์สถาปัตยกรรมของ
โครงการฯ ตามข้อก าหนดของส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ หรือตามท่ีส านักงานทรัพย์สิน
ส่วนพระมหากษัตริย์เห็นสมควร 

 7.4 “ผู้ให้เช่า” หรือตัวแทนผู้รับมอบอ านาจจาก “ผู้ให้เช่า” จะบริหารจัดการพื้นท่ีส่วนกลาง 
(ท่ีไม่อยู่ในเขตสิทธิการเช่า) เพื่อให้เกิดความเป็นระเบียบ เรียบร้อย และภาพลักษณ์ของโครงการฯ 

 

ข้อ 8. ข้อสัญญาขอผู้เช่า 

 8.1 การช าระค่าเช่านั้น “ผู้เช่า” ตกลงช าระเงินค่าเช่าให้ “ผู้ให้เช่า” เป็นรายเดือน โดย
ก าหนดช าระค่าเช่าล่วงหน้า ก าหนดช าระภายในวันท่ี 5 ของทุกเดือน และ “ผู้เช่า” จะต้องน าเงินค่า
เช่าไปช าระกับ “ผู้ให้เช่า” ณ ภูมิส าเนาของ “ผู้ให้เช่า” 

8.2 “ผู้ให้เช่า” ไม่มีหน้าท่ีเตือนหรือทวงถามให้ “ผู้เช่า” ช าระค่าเช่า หากผู้ให้เช่าหรือ
เจ้าหน้าท่ีหรือตัวแทนของผู้ให้เช่าจะได้เตือนหรือทวงถามให้ผู้เช่าช าระค่าเช่าในบางกรณีเมื่อ
เห็นสมควร ก็มิให้ถือว่าการกระท าเช่นนั้นเป็นการแก้ไขเปล่ียนแปลงหรือยกเลิกเพิกถอนหน้าท่ีของผู้
เช่าดังกล่าวข้างต้น ไม่ว่าหนึ่งครั้งใดจะครอบครองและใช้ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” แต่เพียงล าพัง และเพื่อ
วัตถุประสงค์แห่งการเช่าตามท่ีระบุไว้ในข้อ 4.ข้างต้น 

8.3 จะครอบครองและใช้ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ด้วยความสงบและไม่กระท าการใดๆ หรือ
อนุญาตให้การะท าการใดๆ ใน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ในทางท่ีผิดกฎหมาย และศีลธรรมหรือในทางท่ีจะ
ก่อให้เกิดความเสียหายหรือรบกวนหรือสร้างความร าคาญต่อ “ผู้ให้เช่า” และบุคคลข้างเคียง 

8.4 จะครอบครองและใช้ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ด้วยความระมัดระวังอย่างดีตามปกติวิสัย
เสมือนหนึ่งว่า “ผู้เช่า” เป็นเจ้าของ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” และจะบ ารุงรักษาให้อยู่ในสภาพท่ีดีสะอาด
ตลอดเวลา โดย “ผู้เช่า” เป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายเอง 

8.5 “ผู้ให้เช่า” มีสิทธิให้เจ้าหน้าท่ีหรือตัวแทนเข้าไปใน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” โดยปกติในเวลา 
9.00-18.00 น.ถ้าจ าเป็นในเวลากลางคืนขณะหนึ่ง เพื่อตรวจตรา “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” และการปฏิบัติ
ตามสัญญา ผู้เช่าและบริวารต้องอ านวยความสะดวกให้แก่เจ้าหน้าท่ีหรือตัวแทนของ “ผู้ให้เช่า” โดย
จะมีการนัคหมาย หรือติดต่อแจ้งล่วงหน้าให้ทราบ 
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8.6 จะอนุญาตให้ “ผู้ให้เช่า” เสนอ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ต่อผู้เช่ารวมใหม่ท่ีสนใจเข้าชมใน
ช่วงเวลาธุรกิจได้ทุกเวลาท่ีเห็นสมควรในช่วง 90 วัน ก่อนท่ี “ระยะเวลาการเช่า”ตามสัญญานี้ ส้ินสุด
ลง อย่างไรก็ตาม “ผู้ให้เช่า” จะต้องแจ้งให้ “ผู้เช่า” ทราบล่วงหน้าเป็นลายลักษณ์อันษร 

8.7 จะไม่กระท าการ หรืออนญุาตให้ผู้รับโอนสิทธิ หรือผู้เช่าช่วง หรือบุคคลภายนอกกระท า
การต่อเติม หรือปรับปรุง “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” หรือเปล่ียนแปลงโดยมิได้รับความยินยอมเป็นลาย
ลักษณ์อักษรจาก “ผู้ให้เช่า” และให้ถือว่าบรรดาส่ิงต่อเติม หรือส่ิงปรับปรุงเปล่ียนแปลงในลักษณะ
ถาวรท่ีได้กระท าไว้ไม่ว่าจะได้รับ หรอืไม่ได้รับอนญุาตเป็นลายลักษณ์อักษรจาก “ผู้ให้เช่า” ให้ตกเป็น
กรรมสิทธิ์ของ “ผู้ให้เช่า” ทันที ท้ังนี้การด าเนินการต่อเติม ปรับปรุงทรัพย์สินท่ีให้เช่าต้องไม่ผิดต่อเทศ
บัญญัติของกรงุเทพมหานคร 

8.8 จะไม่เก็บรักษาหรือน าเข้ามาใน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ซึ่งวัตถุท่ีอาจเกิดการเผาไหม้ได้ใน
ตัวเอง วัตถุระเบิด วัตถุไวไฟ หรือของอื่นท่ีมีสภาพอันตราย ยกเว้นถังแก็สท่ีใช้ในการหุงต้มเท่านั้น ยา
เสพติดและส่ิงผิดกฎหมายต่างๆ 

8.9 กรณีท่ีเกิดการช ารุด เสียหาย อันเกี่ยวข้องกับ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ไม่ว่าท้ังภายใน และ
ภายนอกอาคารท่ีเกี่ยวข้องกับ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” หรือพื้นท่ีข้างเคียงท่ีได้รับความเสียหายอันอาจ
เกิดขึ้นจากความประมาทเลินเล่อของ “ผู้เช่า” ผู้เช่าช่วง บรรดาลูกจ้างหรือแขกของ “ผู้เช่า” “ผู้เช่า” 
จะไม่ด าเนินการซ่อมแซมเล็กๆ น้อยๆ ใน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” แต่จะด าเนินการซ่อมแซมให้อยู่ใน
สภาพดีดังเดิม หรือไม่ “ผู้เช่า” ก็ช าระเงินให้แก่ “ผู้ให้เช่า” ตามจ านวนท่ีเพียงพอท่ีจะด าเนินการ
ซ่อมแซมหรือชดเชยความเสียหายดังกล่าว โดย “ผู้ให้เช่า” จะเป็นผู้ด าเนินการซ่อมแซมเอง 

8.10 จะรับผิดชอบค่าใช้จ่ายท่ีเกิดจากการใช้และการบ ารุงรักษา “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” 
ตามปกติรวมตบอดถึงอุปกรณ์ อะไหล่ และเครื่องมือต่างๆ 

8.11 จะซ่อมแซมและคืน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ในสภาพเดิมเม่ือ “ระยะเวลาการเช่า” ตาม
สัญญานี้ส้ินสุดลง โดย “ผู้เช่า” เป็นผู้ออกค่าใช้จ่าย หรือไม่ก็ช าระเงินให้แก่ “ผู้ให้เช่า” ตามจ านวนท่ี
เพียงพอท่ีจะด าเนินการซ่อมแซมดังกล่าว อย่างไรก็ดี “ผู้ให้เช่า” ตกลงว่า “ผู้เช่า” ไม่ต้องรับผิดชอบ
ในการซ่อมแซมการสูญหาย หรือบุบสลายท่ีเกิดจากการใช้ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” โดยชอบ 

8.12 การด าเนินซ่อมบ ารุงปรับปรุงอาคารท้ังภายนอกและภายใน ต้องได้รับอนุญาตจากผู้เช่า
เป็นลายลักษณ์อักษรทุกครั้ง และการด าเนินการดังกล่าวจะต้องไม่ผิดต่อระเบียบเทศบัญญัติการ
ควบคุมอาคารของกรุงเทพมหานคร หากส่วนต่อเติมปรับปรุงแล้วผิดต่อเทศบัญญัติกรุงเทพมหานคร 
และ พ.ร.บ. ควบคุมอาคาร “ผู้เช่า” จะต้องเป็นผู้รับผิดชอบตามกฎหมาย 
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กรณีการปรับปรุงอาคารซ่อมบ ารุงภายนอกท่ีเกี่ยวข้องกับรูปลักษณ์อาคารและรูปลักษณ์
สถาปัตยกรรมของโครงการฯ “ผู้ให้เช่า” จะเป็นผู้ด าเนินการตามระยะเวลาข้อก าหนดของส านักงาน
ทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ (8,7,5,5ปี) หรือตามท่ีส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์
เห็นสมควร แต่ในส่วนท่ีท่ีผู้เช่าใช้งานเป็นประจ า ประตู หน้าต่างภายนอก หากมีการช ารุดเสียหายจาก
การใช้งานปกติ ผู้เช่าต้องเป็นผู้ซ่อมบ ารุงให้อยู่ในสภาพปกติ ให้ถือเป็นค่าใช้จ่ายของผู้เช่า ท้ังนี้ในการ
ซ่อมบ ารุงดังกล่าวมีผลต่อรูปลักษณ์และสถาปัตยกรรมของโครงการฯ ต้องได้รับอนุมัติจากผู้ให้เช่า
ก่อนทุกครั้งไป 

8.13 “ผู้เช่า” ต้องให้ความร่วมมือกับ “ผู้ให้เช่า” หรือผู้ท่ีได้รับมอบอ านาจจากผู้ให้เช่า ในการ
จัดระเบียบและบริหารจัดการ ในการใช้พื้นท่ีส่วนกลาง ซึ่งไม่รวมอยู่ในเขตการเช่า โดย “ผู้ใหเ้ช่า” 
สงวนสิทธิในการโต้แย้ง หรือเรียกร้องใดๆ ของ “ผู้เช่า” เพื่อความเป็นระเบียบเรียบร้อย และการรักษา
ความสะอาด เพื่อภาพลักษณ์ของ “ผู้ให้เช่า” และ “ผู้เช่า” ท้ังโครงการฯ 

8.14 “ผู้เช่า” ต้องให้ความร่วมมือในการจัดระเบียบ และบริหารใช้พื้นท่ีส่วนกลาง รวมทั้งการ
ปรับปรุงอาคาร หรือรื้อถอนส่ิงปลูกสร้างท่ีล้ าเข้ามาในพื้นท่ีส่วนกลาง ให้อยู่ในรูปแบบตามท่ี “ผู้ให้
เช่า” ก าหนดทันทีท่ี “ผู้ให้เช่า” แจ้งให้ทราบ ด้วยทุนทรัพย์ของ “ผู้เช่า” เอง โดยปราศจากข้อโต้แย้ง
ใดๆ ท้ังส้ิน เพื่อให้สภาพอาคารและพื้นท่ีโดยรอบโครงการฯ เรียบร้อย และเหมาะสมกับพื้นท่ีท่ีเป็น
ประตูทางเข้าเกาะรัตนโกสินทร์ช้ันใน 

8.15 “ผู้เช่า” จะให้ความร่วมมือในการดูแลทรัพย์สิน อุปกรณ์ เครื่องมือท่ีใช้ร่วมกันในพื้นท่ี
ส่วนกลาง เช่น กล้องโทรทัศน์วงจรปิด (CCTV) อุปกรณ์ดับเพลิงและส่วนควบอุปกรณ์ อุปกรณ์
เครื่องมือในการบริหารการจัดจอด ระบบไฟฟ้า และอุปกรณ์ไฟฟ้าส่องสว่าง ในพื้นท่ีส่วนกลาง พรอ้ม
ท้ังให้สนับสนุนด้านค่าใช้จ่ายในการดูแลบ ารุงรักษาตามเหมาะสม โดยมีการตกบงร่วมกันท้ัง 2 ฝ่าย 

8.16 ในกรณีท่ี “ระยะเวลาการเช่า” ส้ินสุดลงแล้ว “ผู้เช่า” ได้ปฏิบัติตามสัญญา ถ้าหากมี
ความประสงค์จะขอเช่า “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” “ผู้ให้เช่า” ต้องพิจารณาให้สิทธิแก่ “ผู้เช่า” ก่อน ส าหรับ 
“ผู้เช่า” ท่ีปฏิบัติตามสัญญาด้วยดีตลอดมา 

ข้อ 9. ค่าสินไหมทดแทนและดอกเบี้ย 

ในกรณี “ผู้เช่า” ผิดนัดช าระค่าเช่าหรือเงินอื่นใดท่ีต้องช าระให้แก่ “ผู้ให้เช่า” “ผู้เช่า”จักต้อง
ช าระดอกเบ้ียแก่ “ผู้ให้เช่า” ส าหรับหนี้เงินจ านวนดังกล่าว ในอัตราร้อยละ 18 ต่อปี นับแต่วันท่ีผิดนัด  

ข้อ 10. การน าสิทธิการเช่าไปค้ าต่อสถาบันการเงิน 
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 “ผู้ให้เช่า” ยินยอมให้ “ผู้เช่า” น าสิทธิการเช่าฉบับนี้ ไปจดทะเบียนค้ าประกันหนี้สินต่างๆ 
ของ “ผู้เช่า” ต่อสถาบนัการเงินได้ โดย “ผู้เช่า” จะต้องเป็นผู้รับผิดชอบในการช าระหนี้ท้ังปวงท่ี
เกิดขึ้นอันรวมถึงหนี้อุปกรณ์ต่างๆ หาก “ผู้เช่า” ผิดนัดช าระหนี้ เมื่อได้รับการบอกกล่าวจากสถาบัน
การเงิน ก่อนฟ้องร้องด าเนินคดีกับ “ผู้เช่า” “ผู้เช่า” ยินยอมให้ “ผู้ให้เช่า” เข้าครอบครองทรัพย์สินท่ี
ให้เช่าทันที โดย “ผู้เช่า” จักไม่เรียกร้องค่าเสียหายใดๆ  จาก “ผู้ให้เช่า” แต่ท้ังนี้ไม่ตัดสิทธิในการท่ี 
“ผู้ให้เช่า” จะเรียกร้องค่าเสียหายท่ีเกิดขึ้นจาก “ผู้เช่า” ได้ และถือเป็นการส้ินสุดสัญญาทันที ในการ
ด าเนินการดังกล่าว “ผู้เช่า” ต้องปฏิบัติตามระเบียบและข้อก าหนด ของส านักงานทรัพย์สินส่วน
พระมหากษัตริย์ทุกประการ รวมทั้งช าระค่าใช้จ่ายและค่าธรรมเนียมในการด าเนินการท่ีส านักงาน
ทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์เรียกเก็บ 

ข้อ 11. การจดทะเบียนสิทธิการเช่า 

“ผู้เช่า” เป็นผู้รับผิดชอบค่าธรรมเนียม ค่าอากร และค่าใช้จ่ายอื่นใดท้ังปวงท่ีเกิดขึ้นเกี่ยวกับ
ในการจดทะเบียนสิทธิการเช่าตามสัญญาเช่าฉบับนี้ 

ข้อ 12. การเช่าช่วง 

การเช่าช่วงในแต่ละครั้ง ไม่ว่าจะเป็นท้ังหมด หรือบางส่วนของพื้นท่ีเช่า “ผู้เช่า” จะต้องได้รับ
ความยินยอมเป็นหนังสือจาก “ผู้ให้เช่า” เท่านั้น  โดยต้องแจ้งขอความยินยอมล่วงหน้า เนื่องจาก 
“ผู้ให้เช่า” จะต้องน ารายการเช่าช่วงแจ้งต่อส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ทุกครั้ง ท้ังนี้ไม่
อนุญาตให้ผู้เช่าช่วงน าทรัพย์สินท่ีเช่าช่วงไปให้บุคคลอื่นเช่าต่อไปอีกทอดหนึ่ง 

“ผู้ให้เช่า” ขอสงวนสิทธิในการคิดเงินค่าธรรมเนียมจากการให้เช่าช่วง เป็นจ านวนเงิน 
10,000.00 บาท (หนึ่งหมื่นบาทถ้วน) ต่อห้อง ต่อปี 

“ผู้ให้เช่า” ขอสงวนสิทธิการคิดค่าธรรมเนียมการโอนสิทธิ ถ้ามีการเปล่ียนแปลง ทาง “ผู้ให้
เช่า” จะท าหนังสือแจ้งให้ “ผู้เช่า” ทราบ 

ข้อ 13. การโอนสิทธ ิ

“ผู้เช่า” จะโอนสิทธิของตนอันมีใน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ไม่ว่าท้ังหมด หรือแต่บางส่วนให้แก่
บุคคลภายนอกได้ แต่ต้องรับอนุญาตจาก “ผู้ให้เช่า” เสียก่อน แต่ท้ังนี้ “ผู้เช่า” จะต้องแจ้งให้ “ผู้ให้
เช่า” ทราบล่วงหน้าเป็นลายลักษณ์อักษรก่อนเป็นเวลาไม่น้อยกว่า 60 วัน และ “ผู้ให้เช่า” ขอสงวน
สิทธิ์ในการคิดเงินค่าธรรมเนียม จากการโอนสิทธิ์ดังกล่าว เป็นจ านวนเงิน ...................... บาท 
(...................................) เมื่อการปรับปรุงเสร็จสมบูรณ์แล้ว และระยะเวลาของสิทธิการเช่าคิดตาม
เวลาท่ีคงเหลือในสัญญาเดิม “ผู้ให้เช่า” ขอสงวนสิทธิการคิดค่าธรรมเนียมการโอนสิทธิถ้ามีการ
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เปล่ียนแปลง ทาง “ผู้ให้เช่า” จะท าหนังสือแจ้งให้ “ผู้เช่า”ทราบหาก “ผู้เช่า” มีสัญญาถึงแก่กรรมให้
สิทธิการเช่าตกเป็นของทายาทโดยธรรมตามสัญญา 

ข้อ 14.การประกันภัย 

 ตลอด “ระยะเวลาการเช่า” ตามสัญญานี้ “ผู้เช่า” จะต้องท าการประกันภัยแบบครอบคลุม 
(All Risk) ใน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ตามข้อ 1.ตลอดจนอุปกรณ์และวัสดุต่างๆ ส าหรับการเสียหาย สูญ
หาย หรือถูกท าลายลง ในกรณีเกิดวินาศภัย โดยให้ “ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์” เป็น
ผู้รับประโยชน์ในวงเงินท่ีเอาประกัน ซึ่งถูกก าหนดโดยส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์  โดยท า
ประกันภัยกับ บริษัท เทเวศประกันภัยจ ากัด (มหาชน) ผ่านตัวแทนผู้ประสานงานของ “ผู้ให้เช่า” 

 “ผู้ให้เช่า” ยินยอมให้ “ผู้เช่า” ท าประกันในทรัพย์สินส่วนตัว ได้ตามความเหมาะสม และส่ง
ส าเนาหนังสือกรมธรรม์ดังกล่าวให้ “ผู้ให้เช่า” และส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ 

 ท้ังนี้ “ผู้เช่า” จะต้องเป็นผู้รับผิดชอบในเบ้ียประกันท่ีต้องช าระตลอดระยะเวลาเช่าตาม
ก าหนด ท่ีระบุไว้ในสัญญาประกัน 

 การท าประกันภัยตามวรรคแรก “ผู้เช่า” จะต้องช าระเบ้ียประกันภัยให้แล้วเสร็จภายในก่อน
วันโอนกรรมสิทธิ์การเช่า รวมทั้งเบ้ียประกันภัย ท่ีทางส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ เรียก
เก็บระหว่างการใช้พื้นพี่ก่อนหน้าสัญญาฉบับนี้ ให้แล้วเสร็จภายในก่อนวันโอนกรรมสิทธิ์การเช่า 

ข้อ 15. ภาษีโรงเรือน 

 “ผู้เช่า” ต้องช าระภาษีโรงเรือน ภาษีบ ารุงท้องท่ี ภาษีน้ าท่วม ภาษีสรรพสามิต และภาษีอื่นๆ 
ส าหรับทรัพย์สินท่ีเช่า รวมถึงกฎหมายท่ีประกาศเพิ่มเติมในอนาคต พร้อมกันนี้ “ผู้เช่า” ท่ีครอบครอง
ทรัพย์สินท่ีเช่าจะต้องช าระค่าภาษีท่ีค้างช าระทุกอย่างท่ีทางส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย ์
เรียกเก็บระหว่างการใช้พื้นท่ีก่อนหน้าสัญญาฉบับนี้ ให้แล้วเสร็จภายในก่อนวันโอนกรรมสิทธิ์การเช่า 

 กรณี “ผู้เช่า” ช าระภาษีดังกล่าวตามข้อนี้เกินก าหนดเวลาท่ีต้องช าระ “ผู้ให้เช่า” ขอคิดเบ้ีย
ปรับในอัตราร้อยละ 18 ต่อปีของยอดค้างช าระค่าภาษีดังกล่าว ของแต่ละยอดท่ีค้างช าระ 

ข้อ 16. กรณีผิดสัญญา 

 16.1 ในกรณี “ผู้เช่า” ผิดสัญญาข้อหนึ่งข้อใด ไม่ช าระค่าเช่าหรือไม่ปฏิบัติตามข้อผูกพันหรือ
หน้าท่ีแห่งสัญญานี้ และเมื่อ “ผู้ให้เช่า” ได้ส่งค าบอกกล่าวให้แก่ “ผู้เช่า” เพื่อให้ “ผู้เช่า” ช าระค่าเช่า 
หรือท าการแก้ไขให้ถูกต้องภายในก าหนด 14 วัน นับต้ังแต่วันท่ีได้รับค าบอกกล่าว “ผู้ให้เช่า” มีสิทธิ
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บอกเลิกสัญญานี้ทันที และริบค่าเช่าท่ีได้ช าระรวมทั้งเงินประกนัท่ีช าระไว้แล้ว ได้ทันทีและมีสิทธิ
เรียกร้องค่าเสียหายอันเกิดจากการผิดสัญญาได้อีกส่วนหนึ่ง 

 16.2 ในกรณี “ผู้ให้เช่า” ไม่ปฏิบัติตามข้อผูกพันหรือหน้าท่ีแห่งสัญญานี้ และเมื่อ “ผู้เช่า” ได้
ส่งค าบอกกล่าวให้แก่ “ผู้ให้เช่า” เพื่อให้ “ผู้ให้เช่า” ปฏิบัติตามข้อผูกพันหรือหน้าท่ีแห่งสัญญานี้ หาก 
“ผู้ให้เช่า” ไม่ปฏิบัติตามก าหนดภายใน 14 วัน นับต้ังแต่วันท่ีได้รับค าบอกกล่าว “ผู้เช่า” มีสิทธิท่ีจะ
บอกเลิกสัญญานี้ทันที และมีสิทธิเรียกร้องค่าเสียหายท่ีเกิดขึ้นจาก “ผู้ให้เช่า” ได้ 

ข้อ 17. การส่งมอบทรัพย์สินคืน 

 17.1 เมื่อครบก าหนด “ระยะเวลาการเช่า” ตามสัญญานี้หรือเมื่อสัญญาเช่าได้ส้ินสุดลงก่อน
ก าหนด “ผู้เช่า” จะต้องส่งมอบ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” และกุญแจห้องทุกห้องตลอดจนอาคารส่ิงปลูก
สร้างท่ีมีอยู่ใน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” หรือท่ี “ผู้เช่า” ได้สร้างเพิ่มเติมคืนให้แก่ “ผู้ให้เช่า” ในสภาพ
เรียบร้อยและพร้อมท่ีจะใช้ประโยชน์ได้ภายในก าหนดเวลา 14 วัน นับแต่สัญญาส้ินสุดลง ท้ังนี้ “ผู้เช่า” 
ตกลงช าระค่าตอบแทนให้แก่ “ผู้ให้เช่า” ในอัตราเดียวกับค่าเช่าท่ีได้เช่ากันเดือนสุดท้าย ตามจ านวนท่ี 
“ผู้เช่า” ได้อยู่ใน “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” 

 17.2 “ผู้เช่า” ต้องส่งมอบ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ตามข้อ 1 ภายใต้ข้อก าหนดคือ ส่ิงติดตราตรึง
กับตัวอาคารท้ังหมด งานระบบไฟฟ้า แผงควบคุมวงจรไฟฟ้า อุปกรณ์ไฟฟ้า หลอดไฟส่องสว่าง งาน
ระบบประปา ปั๊มน้ า รวมทั้งเฟอร์นิเจอร์ท่ีติดตรึง ห้ามด าเนินการรื้อถอนออก 

17.3 ในกรณีท่ี “ผู้เช่า” ไม่ท าการขนย้ายทรัพย์สินและท าการส่งมอบ “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” 
ภายในก าหนดเวลาตามข้อ 17.1 “ผู้เช่า” ตกลงท่ีจะช าระค่าปรับให้แก่ “ผู้ให้เช่า” เป็นจ านวน  
10,000.00 บาท (หนึ่งหมื่นบาทถ้วน) ต่อวัน ท้ังนี้ ตามจ านวนวันท่ี “ผู้เช่า” ได้อยู่ใน “ทรัพย์สินท่ีให้
เช่า” เกินกว่าก าหนด อีกท้ังยินยอมให้ “ผู้ให้เช่า”เข้าครอบครอง “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ได้ทันที และมี
สิทธิท าการขนย้ายทรัพย์สินต่างๆ ของ “ผู้เช่า” ออกจาก“ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” โดย “ผู้เช่า” จะต้องเป็น
ผู้รับผิดชอบค่าใช้จ่ายท่ีเกิดขึ้นทั้งหมดและ “ผู้เช่า” จะไม่ด าเนินคดีแพ่งและคดีอาญาต่อ “ผู้เช่า” ใน
การเข้าครอบครอง “ทรัพย์สินท่ีให้เช่า” ดังกล่าว 

17.4 “ผู้ให้เช่า” ไม่ต้องรับผิดชอบในค่าเสียหายใดๆ ท่ีอาจเกิดจากการขนย้ายทรัพย์สินหรือ
การกระทะใดๆ ท่ีได้ระบุไว้ในข้อ 17.3  

ข้อ 18. ค าบอกกล่าว 

 ท้ังสองฝ่ายตกลงกันว่าค าบอกกล่าวหรือจดหมายใดๆ ท่ีส่งให้แก่กันและกันให้ถือว่าค าบอก
กล่าวที่ส่งตอมท่ีอยู่ดังท่ีระบุไว้ในสัญญาของท้ังสองฝ่ายและสถานท่ีตามทรัพย์สินท่ีให้เช่า ถือว่าเป็น
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การส่งท่ีถูกต้อง โดยจะต้องส่งทางไปรษณีย์ลงทะเบียนตอบรับ หรือบุคคลท่ีน าส่ง ในกรณีท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงท่ีอยู่ของฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งจะต้องบอกกล่าวให้อีกฝ่ายหนึ่งทราบภายใน 7 วัน นับแต่วันย้าย
ท่ีอยู่ หากคู่สัญญาฝ่ายใดไม่แจ้งการย้ายท่ีอยู่ให้ถือว่าท่ีอยู่เดิมเป็นท่ีอยู่ถูกต้อง 

 กรณีผู้ให้เช่าและผู้เช่า มีข้อตกลงหรือเงื่อนไขเพิ่มเติมนอกจากข้อตกลงท่ีระบุไว้ข้างต้นใน
สัญญาฉบับนี้ให้ท าเป็นบันทึกต่อท้ายสัญญาเช่าฉบับนี้ โดยท้ังสองฝ่ายลงลายมือช่ือไว้เป็นส าคัญต่อ
หน้าพยาน 

 สัญญานี้ท าขึ้นเป็นสองฉบับมีข้อความถูกต้องตรงกัน ต่างฝ่ายต่างเก็บไว้ฝ่ายละฉบับท้ังสอง
ฝ่ายได้อ่านและเข้าใจข้อความโดยตลอดแล้ว เห็นว่าตรงตามเจตนาแห่งคนจึงได้ลงลายช่ือไว้เป็นส าคัญ
ต่อหน้าพยาน ณ วัน เดือน ปีท่ีระบุไว้ข้างต้น 

 

 

ลงช่ือ........................................................................................................ ผู้ให้เช่า 

(.............................................................) 

 

 

ลงช่ือ........................................................................................................ ผู้เช่า 

(.............................................................) 

 

 

ลงช่ือ...............................................พยาน  ลงช่ือ............................................... ผู้ให้เช่า 

   (.......................................................)         (.......................................................) 

  ผู้รับมอบอ านาจ    ส านักงานทรัพย์สินส่วนพระมหากษัตริย์ 
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ประว ัติผู้เขียนว ิทยา นิพนธ ์
 

ประวัติผู้เขียนวิทยานิพนธ ์

 

ช่ือ-สกุล   นายกฤษฎี วงศ์เหลืองอ่อน  

วัน/เดือน/ปี เกิด  วันท่ี 20 กันยายน พ.ศ. 2528 

ศาสนา   พุทธ 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน 60 หมู่บ้านประชานิเวศน์ 3 ซอย 8/3แยก12 ต.ท่าทราย อ.เมือง จ.
นนทบุรี 11000 (089-3333309) 

การศึกษา  สถาปัตยกรรมศาสตร์บัณฑิต มหาวิทยาลัยรังสิต(สถ.17)(ปี
การศึกษา 2552) 
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