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แนวทางการจัดการความขดัแย้งในองค์กร 

 ท ำไมกลยทุธ์แบบประสำนควำมร่วมมือจึงเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุดของสถำนกำรณ์ในท่ีท ำงำนผม
ใหญ่พร้อมทั้งเสนอวธีิกำรท่ีเรำจะสำมำรถใชใ้นกำรรับรู้ทำงแกปั้ญหำแบบต่ำงฝ่ำยต่ำงไดห้รือต่ำงฝ่ำย
ต่ำงชนะ (win-win) ในองคก์ร  



ข้อกงัวลในการแก้ไขความขัดแย้ง 

1. ผลลพัธ์ (results) 
2. ควำมสัมพนัธ์ (relationships) 



วิธีกำร จดักำรควำมขดัแยง้ ของโทมสั คิลมำร (Thomas-Kilmann, 1974) 



การหลกีเลีย่ง (Avoiding) 

เม่ือเรำละเลยหรือถอนตวัออกจำกควำมขดัแยง้นัน่แสดงวำ่เรำไม่ไดก้ ำลงัพยำยำมท่ีจะบรรลุเป้ำหมำยท่ีจบั
ตอ้งไดแ้ละไม่ไดใ้หค้วำมส ำคญักบัควำมสมัพนัธ์ท่ีมีต่อคนอ่ืน 



การแข่งขัน (Competing) 

องคก์รต่ำงๆมกัจะใชก้ลวธีิแบบกำรแข่งขนัน้ีในกำรติดต่อกบัผูจ้ดัส่งสินคำ้หรือกระทัง่กบัลูกคำ้ดว้ยโดยกำร
บงัคบัใหท้ ำตำมสญัญำในศำลหรือขู่ตดัควำมสมัพนัธ์ในท่ีท ำงำนกลวธีิเหล่ำน้ี ถูกใชก้ระทัง่มีสถำนกำรณ์ท่ี
ไม่ใช่ทำงออกท่ีดีท่ีสุดส ำหรับผูซ้ื้อหรือวธีิท่ีสมเหตุสมผลท่ีสุดส ำหรับผูจ้ดัส่งสินคำ้อีกดว้ย 



การโอนอ่อนผ่อนตาม (Accommodating) 

 กำรวำงผลประโยชน์ของคนอ่ืนไวเ้หนือผลประโยชน์ของตวัเอง พวกโอนอ่อนผอ่นตำมอำจจะ
ไม่ไดน้ ำเสนอควำมคิดเห็นของตวัเอง เน่ืองจำกกลวัวำ่คนอ่ืนจะไม่ยอมรับ ดงันั้น องคก์รกอ็ำจจะไดรั้บ
ผลเสีย เน่ืองจำกขอ้คิดเห็นของพวกเขำอำจมีคุณค่ำ และท ำใหเ้กิดกำรตดัสินใจท่ีดีกวำ่ไดก้ำร
ประนีประนอม  (Compromising) 

 



การประสานความร่วมมือ (Collaborating) 

กำรประสำนควำมร่วมมือกนักย็อ่มเป็นแนวทำงท่ีใหป้ระโยชน์มำกท่ีสุดโดยกำรท่ีจะบรรลุหนทำงแกไ้ข
แบบร่วมมือกนัไดน้ั้น ทุกฝ่ำยจะตอ้งอธิบำยถึงควำมตอ้งกำร  



การแก้ไขความขัดแย้งแบบผสานความร่วมมือ 

วธีิการแก้ปัญหาความขดัแย้งในองค์กรของเรา 
ประกอบด้วยกนั 3 ขั้นตอนดงันี ้

 ขั้นท่ี 1  ระบุสำเหตุ 
 ขั้นท่ี 2   จดักำรกบัปัญหำดำ้นควำมสมัพนัธ์ 
 ขั้นท่ี 3  แกไ้ขปัญหำส ำคญั 

 

 



วธีิระบุสาเหตุทีซ่่อนอยู่ 

 บำงคร้ังสำเหตุท่ีแทก้ไ็ม่เป็นท่ีรับรู้หรือถูกอ ำพรำงอยูย่กตวัอยำ่งเช่น มืออำชีพสองคนท่ีต่ำง
ควำมคิดกนัในเร่ืองวธีิกำรใหบ้ริกำรอำจจะแค่มีมุมมอง และทรรศนะท่ีต่ำงกนัเร่ืองวธีิกำรท ำงำนท่ีดีท่ีสุด
เท่ำนั้น  



จัดการสัมภาษณ์ 

 กำรสมัภำษณ์ส่วนตวัจะใหผ้ลดีกวำ่กำรสมัภำษณ์แบบกลุ่มหรือแบบกลุ่มเจำะจง เน่ืองจำก
คนมีแนวโนม้ท่ีจะพดูตรงตำมควำมจริงมำกกวำ่และมีแนวโนม้นอ้ยกวำ่ท่ีจะไดรั้บอิทธิพลจำกเพื่อน
ร่วมงำนคนอ่ืนๆ 



ระบุและแยกแยะประเด็น 

 กำรวเิครำะห์ผลลพัธ์ท่ีไดอ้ยำ่งรอบคอบ มกัจะท ำใหคุ้ณระบุประเดน็หลกัๆไดต้ำมมุมมองของ
คนท่ีเก่ียวขอ้งประเดน็เหล่ำนั้นมกัจะแยกแยะไดว้ำ่เป็นเร่ืองทำงควำมสมัพนัธ์หรือเป็นปัญหำหลกักนัแน่ 

 



วธีิการจัดปัญหาด้านความสัมพนัธ์ที่ส าคญั 

 กำรท่ีจะร่วมมือกนัแกปั้ญหำส ำคญัๆ ไดน้ั้น คนจ ำเป็นตอ้งไวว้ำงใจกนัและส่ือสำรกนัดว้ย
ควำมนบัถืออีกดว้ยควำมไวว้ำงใจและกำรส่ือสำรไม่จ ำเป็นตอ้งอยูใ่นสภำวะท่ีสมบูรณ์แบบเสมอไปจึงจะ
ร่วมกนัแกปั้ญหำได ้แต่ทวำ่ ถำ้หำกคนไม่เตม็ใจหรือไม่สำมำรถแบ่งปันขอ้มูล และควำมคิดไดแ้ลว้ล่ะก ็
กำรร่วมมือกนักย็อ่มไม่มีทำงไดผ้ล 



ช่วยให้คนวางใจในกระบวนการ 

 กำรรับประกนัควำมลบั เพื่อท่ีจะไดรู้้สึกสบำยใจแมย้ำมท่ีนัง่อยูร่่วมกบัคนอ่ืนกระบวนกำรควร
จะช่วยสร้ำงควำมไวว้ำงใจระหวำ่งทุกฝ่ำยโดยกำรใหแ้ต่ละฝ่ำยไดรั้บฟังและมองเห็นมุมมองของอีกฝ่ำย 



รูปแบบบุคลกิภาพส่วนตัว 
 เคร่ืองมือของไมเออร์ บริกส์ (Myers B riggs Type lnstrument-MBTI) และโฮแกน-แชมเปญ    
(Hohan-Champagne Personal Style lnventory-1979) เคร่ืองมือทั้งสองแบบจะแบ่งบุคลิกภำพของคน
ออกเป็น 4 จุดดว้ยกนั คือ พวกเกบ็ตวั-พวกเปิดตวั พวกใชเ้หตุผล-พวกใชส้ญัชำตญำณ พวกใชค้วำมคิด-
พวกใชค้วำมรู้สึก พวกตดัสิน-พวกรับรู้ (ดูภำพท่ี 2.2 ซ่ึงอิงจำก Briggs (1985) รวมแลว้ท ำใหเ้กิดเป็น
บุคลิกภำพ 16 แบบดว้ยกนั  



Timeline Style 



วธีิต่างๆ ในการจัดการความขัดแย้ง 

1. กำรรับรู้ท่ีแตกต่ำง 
2. แลกเปล่ียนควำมตั้งใจท่ีดี 
3. แกไ้ขปัญหำส ำคญั  โดยวธีิอิงผลประโยชน์ 

 



วธีิการแก้ไขความขัดแย้งแบบองิผลประโยชน์ 

ขั้นตอนท่ี 1: แนะน ำกระบวนกำร และระบุประเดน็ปัญหำ 
ขั้นตอนท่ี 2: แลกเปล่ียนมุมมอง 
ขั้นตอนท่ี 3 : ส ำรวจผลประโยชน์ท่ีตอ้งกำร 
ขั้นตอนท่ี 4 : ระบุปัญหำร่วมกนั 
ขั้นตอนท่ี 5: ทำงเลือกจำกกำรระดมควำมคิด 
ขั้นตอนท่ี 6 :ประเมินทำงเลือก 
ขั้นตอนท่ี 7 : บรรลุขอ้ตกลง 



Thank you 
Insert the title of your subtitle Here 


