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ประสิทธิ์ พงศ์ดำารง 

อาจารย์ประจำาวิชาพื้นฐานทางบริหารธุรกิจ 

คณะบริหารธุรกิจ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น

ตอนที่ 2เกม CHINA TOWN

ใน
ชวีติประจำาวนั เราต่างต้องใช้การพดูคยุ สือ่สาร ระหว่างบคุคล

เพือ่ดำาเนนิชวีติ ส่วนในการดำาเนินธุรกิจก็คงไม่ต่างกัน เราต่าง

ก็ต้องใช้การเจรจา การสื่อสาร หรือการประสานงาน ทำาข้อตกลงกัน

ระหว่างบุคคลทั้งภายใน และภายนอกองค์กร ดังนั้นการพูดคุย การ

เจรจาหรอืการสือ่สาร จงึเป็นทกัษะทีจ่ำาเป็นอย่างยิง่เพือ่ให้การดำาเนนิ

ชีวิตประจำาวัน และการดำาเนินธุรกิจผ่านไปด้วยดีนั้น เราจึงต้อง 

มีกลยุทธ์หรือวิธีการซึ่งในที่นี้ก็คือ “การเจรจาต่อรอง”

การเจรจาต่อรอง หมายถึง กระบวนการท่ีคนสองคนหรือ

มากกว่า ทำาการเจรจาแลกเปล่ียนผลประโยชน์ระหว่างกัน ซึง่อาจเป็น

วัตถุสิ่งของหรือบริการ โดยทุกฝ่ายที่เก่ียวข้องพยามยามหาข้อยุต ิ

ที่ยอมรับร่วมกัน และมีคำาศัพท์ที่มักพบ และใช้แทนกันอยู่เสมอ คือ 

คำาว่า “Negotiation (การเจรจาต่อรอง)” และ “Bargaining (การต่อรอง)” 

(Greenberg and Baron, 1970)

“บคุคลมคีวามแตกต่างกนั ดงันัน้เราใช้การเจรจาต่อรองเพือ่

จัดการความแตกต่างนั้น (Roger Fisher  William Ury and Bruce 

Patton) 

การเจรจาต่อรองทางธรุกิจ หมายถึง กิจกรรมทีม่ลีกัษณะเป็น

ทางการ เมือ่เจรจาถกเถยีง เรื่องราคา ปรมิาณหรอืข้อตกลงทีซ่ับซ้อน 

เช่น การซื้อขาย การขนส่ง การควบรวมธุรกิจ การสร้างพันธมิตรทาง

ธรุกจิ การร่วมทนุทางธรุกจิ เป็นต้น เพือ่ให้เกดิผลประโยชน์แลกเปลีย่น 

โดยมุ่งหวังให้บรรลุความต้องการทุกฝ่ายร่วมกัน (win-win) แต่อาจ

จะไม่เท่ากันก็ได้ 

จากที่กล่าวมา การเจรจาต่อรองจึงเป็นเครื่องมือที่จำาเป็น

สำาหรบับคุคลในองค์กร หลายองค์กรจงึตระหนักความสำาคญัดงักล่าว 

และได้จดัฝึกอบรมพนกังานทัง้ทางด้านทฤษฎ ีและด้านปฏบิตั ิผูเ้ขยีน

ได้มีประสบการณ์ในการใช้เกมจำาลองธุรกิจ (Business Simulation 

Game): เกม CHINA TOWN เพื่อเป็นเครื่องมือหนึ่งสำาหรับการ 

ฝึกอบรม และจดักจิกรรมประกอบการบรรยาย (Workshop) ในหวัข้อ

การเจรจาต่อรอง ซึ่งพบว่าเกมจำาลองธุรกิจนี้ช่วยเสริมให้เนื้อหาของ

การบรรยาย สามารถเข้าใจได้ง่ายมากขึน้ และพฒันาทกัษะการเจรจา

ได้เป็นอย่างดี โดยวัตถุประสงค์มีดังนี้

1.  เพือ่ให้การเจรจาบรรลหุลกัการทีต้่องการร่วมกัน (win- win)

2. เสียผลประโยชน์ให้น้อยที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้

 

เกม CHINA TOWN คืออะไร? 

ในเกม CHINA TOWN ผู้เล่นแต่ละคนได้รับบทบาทเป็น 

ผู้ครอบครองที่ดิน และเจ้าของกิจการต่างๆ โดยแต่ละคน จะต้อง 

แข่งกันเพื่อให้ธุรกิจของตนเองประสบความสำาเร็จ ทำากำาไรมากที่สุด 

การแพ้ชนะของเกมจะถูกพิจารณาจากเงินในตอนจบเกมเป็นตัว

ตัดสิน ผู้เล่นที่มีเงินมากที่สุดจะเป็นผู้ชนะ

อุปกรณ์ในเกม:  

1.  กระดานซึ่งเป็นย่านไซนาร์ทาวแบ่งออกเป็นช่องเล็กๆ ที่

มีตัวเลขกำากับอยู่ โดยแต่ละช่องก็คือที่ดิน 

2.  การ์ดกิจการร้านค้า โดยมีทั้งร้านถ่ายรูป โรงนำ้าชา ร้าน 

ซีฟู้ด ร้านเพชรพลอย ร้านปลาสวยงาม ร้านดอกไม้ ร้านติ่มซำา ร้าน

ซักรีด ภัตาคาร โรงงาน และร้านขายของเก่า 

การเจรจาต่อรอง ด้วยเกมจ�าลองทางธุรกิจ
Negotiation By Business Simulation Game  
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3.  การ์ดเงิน   

4.  เบี้ยที่ใช้แสดงการเป็นเจ้าของ

วิธีก�รเล่น : 

1.  แต่ละคนจะได้ทั้งที่ดิน แบบสุ่ม วางเบี้ยแสดงความเป็น

เจ้าของที่ดิน ทำาการเจรจาแลกเปลี่ยน

2.  แต่ละคนจะได้กิจการร้านค้า แบบสุ่ม ทำาการเจรจากับ 

ผู้เล่นคนอื่น 

3.  ติดตั้งกิจการร้านค้าลงในที่ดินที่เราเป็นเจ้าของ 

4.  ได้รับค่าตอบแทนในกิจการที่ตนเป็นเจ้าของ

5.  จบ 1 รอบ เล่นทั้งหมด 6 รอบ (เริ่มตั้งแต่ข้อ 1-4)  

โดยทำาการแลกเปลีย่นต่อรอง อาจจะใช้เงนิ กจิการ ทีดิ่น เพือ่

ให้เกิดผลประโยชน์กับตนเองมากที่สุด ในการจะทำาให้ผู้เล่นคนอ่ืน

ย่อมแลกเปลี่ยนกับเราต่างก็ต้องใช้ทักษะการเจรจาต่อรองที่มี

ประสิทธิภาพ ในมุมมองของผู้เขียนพบว่า การเจรจาต่อรองที่มี

ประสิทธิภาพ สามารถเรียนรู้ผ่านเกม CHINA TOWN ได้ดังนี้

การเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพ เกม CHINA TOWN

ศึกษาคู่เจรจาต่อรอง คาดเดาความต้องการของคู่เจรจา และเข้าใจ
ในข้อกังวลของฝ่ายที่เจรจาด้วย

ผู้เล่นต้องพยายามคาดเดาความต้องการของผู้เล่นฝ่ายอื่น โดยพิจารณาจากสิ่งที่
ตนเองครอบครองอยู่

การรับฟังผลประโยชน์ และเน้นผลประโยชน์ทั้ง 2 ฝ่าย ขณะที่ผู้เล่นทำาการเจรจาแลกเปลี่ยน จะต้องรับฟังความคิดเห็นของอีกฝ่าย

ต้องคำานึงถึงการมีจรรยาบรรณในวิชาของตน การเจรจาต่อรองแต่ละครั้งไม่คำานึงถึงผลประโยชน์ของตนเองจนเกินไป ไม่เอารัด
เอาเปรียบอีกฝ่ายที่เจรจาด้วย

ในการเจรจา ต้องมีไหวพริบ ทั้งการโน้มน้าว การจูงใจ การฟัง 
การตั้งคำาถามและการตอบคำาถาม เพื่อแก้ไขปัญหา

ผู้เล่นต้องปรับแก้ไขสถานการณ์ที่เกิดขึ้นเฉพาะหน้า เช่น มีการเจรจาหยิบยื่น
ผลประโยชน์จากผู้เล่นคนอื่น (ฝ่ายที่สาม) มาที่ฝ่ายที่เราเจรจาต่อรองด้วย

มีความเหมาะสม และสามารถยืดหยุ่นได้ ซึ่งนำาผลประโยชน์มาให้
ทั้ง 2 ฝ่าย (win-win) และรู้สึกดี

ในขณะที่ทำาการเจรจาต่อรอง มีการยืดหยุ่น ให้ทั้ง 2 ฝ่ายรู้สึกดีร่วมกัน

แม้จะไม่สามารถตกลงร่วมกันได้ แต่ควรจากกันด้วยดี เพราะอาจ
ต้องมีการเจรจาได้อีกในอนาคต

เล่นทั้งหมด 6 รอบ ทำาให้จะต้องทำาการเจรจากันหลายครั้ง

สรุปได้ว่า การนำาเกมต่างๆ โดยเฉพาะเกมจำาลองทางธุรกิจ 

CHINA TOWN มาช่วยเสริมการอบรมจะได้ผลประโยชน์สูงสุด 

ก็ต่อเมื่อวิทยากรผู้จัดการฝึกอบรมต้องมีความรู้ความเข้าใจ และ

ทักษะในการใช้เกมเป็นอย่างดี ทั้งการประยุกต์ ปรับเนื้อหา รูปแบบ

ของเกมให้สอดคล้องกับทักษะที่ต้องการพัฒนา เกมจำาลองธุรกิจจึง

เป็นอีกแนวทางหนึ่งเพื่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนประสบการณ์ของ

วิทยากร และผู้อบรมร่วมกัน อีกทั้งทำาให้เกิดการพัฒนาทักษะทาง

ด้านต่างๆ ตามทีว่ตัถปุระสงค์ขององค์กรทีจ่ดัอบรม และเพือ่ให้นำามา

พัฒนาการอบรมในครั้งต่อไป
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