
 

สัญชาตญาณขัน้แรกของนักจัดซือ้เมือ่เห็นใบเสนอราคา มักหนีไม่พน้ความระแวงว่า 
"ราคานีแ้พงไปหรอืไม?่" และจบลงดว้ยกลยุทธย์อดนิยมคอื "การตอ่ราคาไวก้อ่น" โดย
ขาดขอ้มลูอา้งองิทีเ่หมาะสม หากซพัพลายเออรเ์สนอราคา
มา 100,000 บาท นักจัดซือ้อาจสุ่มต่อรองตามความรูส้กึ
เหลอื 80,000 บาท และหลังจากเจรจาต่อรองกันอยู่ระยะ
หนึ่ง ก็มักจะมาพบกันครึง่ทางที่ 90,000 บาท นักจัดซือ้
หลายคนอาจภมูใิจทีส่รา้ง Cost Savings ได ้10%  

ทวา่ในความเป็นจรงิ ถา้นักจัดซือ้มคีวามรูทั้ง้ Price 
Analysis (วิเคราะห์ราคา), Cost Analysis (วิเคราะห์
ตน้ทุน), และ Should Cost Analysis (วเิคราะหต์น้ทุนที่
น่าจะเป็น) แลว้พบวา่ราคาทีเ่หมาะสมควรอยูท่ี ่50,000 ละ่ 
ดังนัน้การทีซ่ือ้ในราคา 90,000 ก็เท่ากับว่าจ่ายแพงกว่าที่
ควรเกอืบเทา่ตัว 

บางบรษัิทมรีะเบยีบใหนั้กจัดซือ้ตอ้งเปรยีบเทยีบราคา 3 รายเสยีกอ่น แลว้จงึจัดซือ้หรอื
วา่จา้งจากรายทีร่าคาตํ่าสดุหรอืคุม้คา่เงนิทีส่ดุ ก็ไมผ่ดิอะไร มันเป็นการทํา Price Analysis ขัน้
เบสกิ แต่ถา้ทัง้ 3 รายนัน้เขาสมยอมกัน เสนอราคาสูง ๆ มาใหเ้ราเทยีบล่ะ แบบนี้เราก็เสร็จ
เรยีบรอ้ย 

บางแห่งขอความร่วมมือใหซ้ัพพลายเออร์ทุกรายที่จะเสนอราคามา จะตอ้งทํา Cost 
Breakdown (แจกแจงรายละเอยีดของตน้ทนุ) ประกอบมากับการเสนอราคาดว้ย สมมตวิ่าเขา
แจกแจงแยกแยะวา่ทีเ่สนอราคา 100,000 บาทนัน้ประกอบดว้ย 

คา่วัตถดุบิและชิน้สว่น (Direct Materials) 40,000 บาท 
คา่แรงในการผลติ (Direct Labor)  20,000 บาท 
คา่โสหุย้โรงงาน (Overhead)   25,000 บาท 
คา่โสหุย้สํานักงาน+กําไร (SG&A+Profit) 15,000 บาท 



จากนัน้นักจัดซือ้ก็มาตรวจสอบวเิคราะหค์วามสมเหตสุมผล และพจิารณาวา่มสีว่นใดทีม่ี
การเผือ่ตน้ทุนไวเ้กนิจรงิ (Padded Cost) สว่นใดน่าจะเจรจาตอ่รองกันได ้แบบนี้เรยีกวา่ Cost 
Analysis (วเิคราะหต์น้ทนุ) ซึง่ดจูะเขา้ทา่กวา่ Price  Analysis มาก  

แตนั่กจัดซือ้มอืใหมอ่าจจะกังขาวา่ เป็นไปไดห้รอืทีซ่พัพลายเออร์
จะชําแหละแจกแจงตน้ทุนมาใหเ้ราดู เพราะเท่ากับยืน่ดาบมาใหเ้รา ขอ
อธบิายว่าการทํา Cost Breakdown นัน้เป็นเรือ่งธรรมดามากสําหรับการ
ทําธุรกิจยุคใหม่ ในโลกธุรกิจปัจจุบันซัพพลายเออร์ยอมทํา Cost 
Breakdown หรอืเปิดงบ (Open-Book) ใหนั้กจัดซือ้ดว้ย 4 เหตผุลหลัก ๆ 
ดังนี ้ 

1. มนัคอืต ัว๋ผา่นทางสูเ่คก้ชิน้ใหญ ่เพราะกตกิา “No Breakdown, No Business” 

นี่คือไมต้ายสายโหดของนักจัดซื้อที่อยู่บริษัทใหญ่ หรือกรณีที่กําลังคุยกันเกี่ยวกับ
โครงการทีม่มีูลค่าสงู นักจัดซือ้จะแจง้เงือ่นไขบังคับเอาไวแ้ต่ตน้เลยว่า ซัพพลายเออรท์ุกราย
ตอ้งแนบ Cost Breakdown มาพรอ้มกับการเสนอราคา ถา้รายไหนไม่กรอกตารางตน้ทุนแยก
รายละเอยีดมา จะถกูตัดสทิธิทั์นทแีมร้าคาบรรทัดสดุทา้ยจะถกูกวา่รายอืน่ 

มุมมองซัพพลายเออรล์่ะ เขาตอ้งตัดสนิใจแลกกันระหวา่ง “ความลับแตกบางสว่น” กับ 
“โอกาสไดง้านมูลค่ารอ้ยลา้นบาท” ยังไงเขาก็ยอมเลอืกอย่างหลัง เพราะถา้เขาไม่ทํา คู่แข่ง
รายอืน่ก็พรอ้มจะทําเพือ่แยง่งานนีไ้ป 

2. ซพัพลายเออรใ์ชเ้ป็น “โลป้่องกนัตวั” เวลาวตัถดุบิตลาดโลกผนัผวน 

ซัพพลายเออรท์ีเ่จนโลกจะชอบ Cost Breakdown มาก เพราะมันคอืเครือ่งมอืประกัน
ความเสีย่งของเขา สมมตเิขาขายสายไฟใหเ้รา ซึง่มทีองแดงเป็นวัตถุดบิหลักถงึ 60% ของ
ตน้ทนุ หากเขายอมเปิด Breakdown ใหเ้ราเห็นชดั ๆ วา่ ณ วันทีค่ยุกนั ราคาทองแดงโลกอยูท่ี่
กโิลกรัมละ 300 บาท เขาสามารถทําขอ้ตกลงแบบ Formula-Based Pricing กบัเราไดว้า่ “คณุ
จัดซือ้ครับ ถา้เดือนหนา้ราคาทองแดงโลกพุ่งเกนิ 320 บาท ผมขอปรับราคาสนิคา้ขึน้ตาม
สดัสว่นนะครับ แตถ่า้มันลดลงตํา่กวา่ 280 บาท ผมก็ลดราคาใหค้ณุอตัโนมัตทัินทคีรับ” การเปิด
ตน้ทนุแบบนีทํ้าใหเ้ขาอุน่ใจวา่ทําธรุกจิกบัเราแลว้จะไมข่าดทนุหากเกดิวกิฤตเศรษฐกจิ 

3. แลกกบั “สญัญาระยะยาว” (Long-term Contract) 

ไม่มีซัพพลายเออร์รายใดอยากเปิดเผยขอ้มูลภายใน (Open-Book) โดยไม่มีส ิง่
แลกเปลีย่นทีคุ่ม้คา่พอ ดังนัน้ฝ่ายจัดซือ้สามารถยืน่ขอ้เสนอวา่ “ถา้พีเ่ปิดตน้ทนุใหเ้ราด ูเพือ่ให ้
เรามั่นใจว่าไดร้าคาที่แฟร์ ทางเราพรอ้มจะเซ็นสัญญาผูกขาดซื้อจากพี่เจา้เดียว (Single 
Source) เป็นเวลา 3 ปี หรอืการันตอีอเดอรข์ัน้ตํา่ใหท้กุเดอืนตลอด 3 ปี” 

ซพัพลายเออรช์อบความมั่นคง (Predictability) โรงงานทีม่อีอเดอ้รป้์อนตลอด 3 ปี โดย
รูก้ําไรที่แน่นอน (แมจ้ะบางลงหน่อย) จะบรหิารความเสีย่งและวางแผนการผลติไดง้่ายกว่า
โรงงานทีต่อ้งคอยวิง่ประมลูงานใหมท่กุ ๆ 3 เดอืน 

 

 



4. เปลีย่นบทบาทจาก “ชงิไหวชงิพรบิ” เป็น “พารท์เนอรช์ว่ยกนัลดตน้ทนุ” 

นี่คอืขัน้สงูสดุของการเจรจา ถา้ฝ่ายจัดซือ้สามารถเปลีย่น Mindset ของซพัพลายเออร์
จากการมองฝ่ายจัดซือ้เป็น “ศัตรูที่จะมาตัดราคา” ใหก้ลายเป็น “พันธมติรหรือคู่คา้ที่จะมา
ชว่ยกนัประหยัดตน้ทนุ” 

ตัวอย่างเชน่ฝ่ายจัดซือ้บอกซัพพลายเออรว์่า “พีค่รับ ตอนนี้งบประมาณของบรษัิทเรา
บบีมาเทา่นี้ ทําใหเ้ราไมส่ามารถซือ้จากพีใ่นราคาเดมิได ้หรอือาจจําใจตอ้งหันไปใชส้นิคา้จาก
อกีรายหนึง่ทีเ่กรดตํ่าแทน ซึง่เราไมอ่ยากทําเลย พีช่ว่ยทํา Cost Breakdown มาหน่อยไดไ้หม 
เผือ่ทมีวศิวกรของเราจะชว่ยดูว่า จะสามารถปรับเปลีย่นสเป๊กตรงไหนไดบ้า้ง หรอือาจจะเสนอ
ลดขัน้ตอนการแพ็กเกจจิง้ตรงไหน เพือ่ใหต้น้ทนุของพีล่ดลง และเราก็ไดข้องในราคาทีสู่ไ้หว” 

การทีฝ่่ายจัดซือ้ตอ้งรอใหซ้ัพพลายเออรทํ์า Cost Breakdown ส่งมาให ้
เสยีก่อน จากนั้นฝ่ายจัดซือ้จงึนําเอาไปทํา Cost Analysis เพื่อวเิคราะหค์วาม
เหมาะสมหรอืหาชอ่งทางวา่จะประหยัดตน้ทนุหรอืจะเจรจาตอ่รองตรงจดุไหน การ
ทํา Cost Analysis จงึเป็นการ “ทาํงานเชงิรบั” 

ถา้นักจัดซือ้จะ “ทํางานเชงิรุก” ตอ้งทํา Should Cost Analysis คอืไมร่อ
ใหซ้ัพพลายเออรชํ์าแหละแจกแจงอะไรมาให ้แต่วเิคราะหเ์องไวล้่วงหนา้เลยว่า
สนิคา้ตัวนี้หรือบริการประเภทนี้ ตน้ทุนมันน่าจะเป็นเท่าไร ดังนั้นนอกจากจะ
เรียกว่า  Should Cost Analysis  แลว้  ยังเรียกชื่ออื่นดว้ยเช่น  Cost 
Estimation หรอื Cost Modeling ซึง่แน่นอนวา่จะตอ้งใชฝี้ไมล้ายมอืมากกวา่ 
Cost Analysis และมากกวา่ Price Analysis 

นักจัดซือ้ทีจ่ะทํา Should Cost Analysis ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ควรมี
คณุสมบตัสิําคญั 5 ขอ้นี ้

1. ม ี“ความอยากรูอ้ยากเห็นเชงิวศิวกรรม” (Engineering Curiosity) 

เป็นนักจัดซือ้ทีช่อบเดนิเขา้โรงงาน ชอบไปดูไลน์การผลติของซัพพลายเออร ์แลว้ตัง้
คําถามในใจตลอดเวลาวา่ “ไอช้ ิน้นี้มันป๊ัมขึน้รปูหรอืฉีดพลาสตกิมา? ทําไมตอ้งใชเ้หล็กเกรดนี้? 
ขัน้ตอนนีใ้ชเ้วลาทํากีน่าท?ี” 

ถา้ไม่มีความเขา้ใจว่าสนิคา้ตัวนี้มันถูกสรา้งขึน้มาไดอ้ย่างไร แลว้จะไป “ชําแหละ” 
ตน้ทุนวัตถุดบิ (Material) และค่าแรง (Labor) ออกมาเป็นตัวเลขที่ใกลเ้คียงความจริงได ้
อยา่งไร 

2. เป็น “นกัสบืขอ้มลูตลาด” ทีห่ตูาไว (Market Intelligence) 

ตน้ทุนไม่ไดอ้ยู่นิ่ง ๆ ราคาเหล็ก เม็ดพลาสติก ค่าน้ํามัน ค่าแรงขัน้ตํ่า หรืออัตรา
แลกเปลีย่น มกีารแกว่งตัวตลอดเวลา นักจัดซือ้จงึไม่ไดดู้แค่ใบเสนอราคาทีอ่ยู่ตรงหนา้ แต่มี
แหล่งขอ้มูลอา้งองิที่เป็นกลางไวเ้ปรียบเทียบเสมอ เช่น คอยมอนิเตอร์ราคาตลาดโลกจาก 
London Metal Exchange (LME), ดัชนีราคาผูผ้ลติของกระทรวงพาณชิย ์หรอืขอ้มลูคา่แรงใน
แตล่ะภมูภิาค 



ขอ้มลูเหลา่นี้คอื “อาวธุ” ทีใ่ชย้ันกับซพัพลายเออร ์เวลาทีซ่พัพลายเออรอ์า้งวา่ “ชว่งนี้
ตน้ทนุทกุอยา่งขึน้หมดเลยครับ” นักจัดซือ้สายสบืจะสนทนาไดอ้ยา่งคลอ่งแคลว่วา่ “วัตถดุบิขึน้
จรงิครับ 5% แตค่า่น้ํามนักบัคา่ขนสง่ลดลงไป 8% ดังนัน้ราคารวมก็ยังไมค่วรขึน้นะครับพี”่ 

3. ม ี“ทกัษะบญัชบีรหิารเบือ้งตน้” (Cost Accounting Mindset) 

ไม่จําเป็นตอ้งเรียนจบบัญชกี็ได ้แต่ตอ้งเขา้ใจแนวคดิเรื่องโครงสรา้งตน้ทุน ตอ้งแยก
เป็นว่าอะไรคือตน้ทุนผันแปร (Variable Cost) ซึง่ไดแ้ก่ค่าวัตถุดบิและค่าแรง และอะไรคือ
ตน้ทนุคงที ่(Fixed Cost) อนัไดแ้กค่า่เสือ่มราคาเครือ่งจักร คา่เชา่โรงงาน เงนิเดอืน หรอืทีเ่รยีก
รวม ๆ วา่คา่โสหุย้ (Overhead) 

โครงสรา้งตน้ทนุ (Cost Structure) ประกอบดว้ยหลายสว่นดังตอ่ไปนี ้

DM (Direct Materials - พัสดทุางตรง) + DL (Direct Labor - คา่แรงทางตรง) + OH 
(Overhead - โสหุย้ในโรงงาน) + SG&A (Selling, General and Administrative Expenses 
- โสหุย้นอกโรงงาน) + P (Profit - กําไร) 

4. ม ี“ทกัษะการสือ่สารแบบรว่มมอื” (Collaborative Communication) 

นี่คอืจุดตัดระหวา่ง “นักจัดซือ้สายบู๊” ทีบ่ีร้าคาตลอด กับ “นักจัดซือ้สายประนีประนอม” 
ทีไ่ดทั้ง้งานไดทั้ง้มติร นักจัดซือ้มอือาชพีจะไม่ใชข้อ้มลูจาก Should Cost ไปชีห้นา้ตําหน ิพูด
หักหนา้ หรือกดดันซัพพลายเออร์ แต่จะใชเ้ป็นสะพานเชือ่มในการชวนซัพพลายเออร์มาทํา 
Open-Book เจรจาเปิดเผยตน้ทนุรว่มกนั เพือ่หาทางลดตน้ทนุในจดุทีไ่มม่คีณุคา่เพิม่ 

ต่อใหนั้กจัดซือ้เกง่แค่ไหนก็ตาม ชิน้สว่นโมเดลตน้ทุนทีนั่กจัดซือ้คํานวณเองใน Excel 
อย่างไรก็เป็นแค่ “ประมาณการ” (Estimation) วันยังคํ่า หากนักจัดซือ้พูดจาข่มขู่ ซัพพลาย
เออร์จะปิดประตูไม่คุยดว้ย หรืออาจปฏิเสธเกี่ยวกับขอ้มูลทันที แต่ถา้สื่อสารแบบสาย
ประนีประนอม ซพัพลายเออรจ์ะยอมชว่ยแกต้ัวเลขใหต้รงกบัความจรงิของโรงงานเขา ซึง่ทําให ้
ไดต้น้ทนุทีถ่กูตอ้งทีส่ดุมาเจรจากนั 

5. ม ี“ความใจกวา้งเชงิธุรกจิ” (Commercial Empathy) 

นักจัดซือ้ทีเ่กง่ Should Cost จะตอ้งไมเ่ป็นคนทีมุ่ง่เนน้แตก่ารกดราคาเพยีงอยา่งเดยีว
แตต่อ้งเขา้ใจความจรงิของโลกธรุกจิวา่ "ซพัพลายเออรต์อ้งมกีําไร ถงึจะสง่ของทีม่คีณุภาพให ้
เราไดย้าว ๆ" ดังนัน้ในโมเดล Should Cost ก็จะตอ้งมกีารเผือ่สดัสว่นกําไร (Profit Margin) ที่
เหมาะสมและเป็นธรรมใหแ้กซ่พัพลายเออรเ์สมอตามมาตรฐานของอตุสาหกรรมนัน้ ๆ 

การบีร้าคาจนซพัพลายเออรข์าดทนุหรอืไมม่กีําไร คอืการฆา่ตัวตายทางออ้มของจัดซือ้ 
เพราะในทีส่ดุซพัพลายเออรจ์ะแอบลดสเป๊กของ สง่ของชา้ หรอืทิง้งานในทีส่ดุ ความใจกวา้งที่
ตัง้อยูบ่นตัวเลขทีถ่กูตอ้งจะชว่ยสรา้ง Supply Chain ทีแ่ข็งแกรง่ 

ในการทํา Should Cost Analysis นัน้ ถา้เป็นนักจัดซือ้ทีย่ังไมเ่กา๋เพยีงพอ 
ยังไม่เคยมขีอ้มูลจรงิ ก็อาจจะมดืแปดดา้น ไปไม่ถูก ผมแนะนําใหใ้ชส้ตูรต่อไปนี้
เป็นตวัตัง้ตน้ในการทํา Cost Structure คอื 

DM+DL+OH+(SG&A+P) = 40+20+25+15 = 100% 



ขอย้ําว่า สตูรนี้เป็นเพยีงตัวอย่างสําหรับอุตสาหกรรมการผลติทั่วไปบางประเภท
เท่านัน้ เหมาะสําหรับนักจัดซือ้ทีป่ระสบการณ์นอ้ย มดืแปดดา้น ไปไม่ถูก แต่ไม่
ควรถอืเป็นสตูรสากล จําเป็นตอ้งปรับใหมใ่หส้อดคลอ้งกบัลักษณะธรุกจิจรงิเสมอ 

DM (Direct Material คา่วัตถดุบิทางตรง) = 40% 

ตัวเลข 40% เหมาะสมมากสําหรับอุตสาหกรรมทีม่กีารแปรสภาพปานกลาง เชน่ งาน
ประกอบชิน้สว่น งานผลติของอปุโภคบรโิภคท่ัวไป 

แต่นักจัดซือ้ตอ้งระลกึไวเ้สมอว่า ตัวเลขนี้มีโอกาสแกว่งตัวไดรุ้นแรงที่สุด เป็นตน้ว่า 
อตุสาหกรรมกลุ่ม Heavy Material (เชน่ งานหล่อโลหะขนาดใหญ่ งานโครงสรา้งเหล็ก) DM 
อาจจะพุ่งไปถงึ 60-70% ถา้เป็นโรงงานอเิล็กทรอนิกสอ์าจเกนิ 70% แต่ถา้เป็นกลุ่ม High-
Tech/Precision ตัวเนือ้ DM อาจลดลงเหลอืแค ่20-30% แลว้ไปหนักทีค่า่เครือ่งจักรแทน สว่น 
DM ของบรษัิทผลติซอฟทแ์วรก์็แทบจะเป็น 0% 

DL (Direct Labor คา่แรงงานทางตรง) = 20% 

ตัวเลข 20% สะทอ้นถงึโรงงานทีย่ังใช ้“แรงงานคนเขม้ขน้ (Labor Intensive)” หรอื
เป็นงานประกอบ (Assembly) ทีเ่ครือ่งจักรยังทดแทนไมไ่ดทั้ง้หมด  

หากซัพพลายเออร์ในอุตสาหกรรมนั้นเป็นประเภท Technological Oriented คือใช ้
หุน่ยนต ์(Robot) หรอืเครือ่งจักรอัตโนมัตคิวามเร็วสงู (Automation) สัดสว่นของ DL น่าจะไม่
ถงึ 20% มันจะดิง่ลงเหลอืตํ่ากว่า 5-10% แลว้ตัวเลขทีห่ายไปจะถูกยา้ยไปเพิม่ในฝ่ังค่าเสือ่ม
ราคาของเครื่องจักรในหมวด Overhead แทน แต่ก็ไม่แน่เสมอไป เพราะเขาอาจมคี่าใชจ้่าย
เกีย่วกับ Robot Programmer, Maintenance Engineer, Process Engineer ซึง่ทําใหค้า่แรง
รวมยังสงู หรอืในบรษัิททีใ่หบ้รกิารโลจสิตกิส ์ค่า DL อาจเกนิ 50% ดังนัน้การสังเกตหนา้งาน
จงึเป็นเพยีงขอ้มลูประกอบ ตอ้งใชร้ว่มกบัขอ้มลูอืน่ ๆ กอ่นสรปุโครงสรา้งตน้ทนุ 

OH (Overhead คา่โสหุย้การผลติ) = 25% 

สัดสว่น 25% เป็นตัวเลขมาตรฐานทีส่มเหตุสมผลมาก พอทีจ่ะครอบคลุมค่าเสือ่มของ
เครื่องจักร ค่าเช่าโรงงาน ค่าน้ํา ค่าไฟ และค่าใชจ้่ายอื่น ๆ ที่เกิดขึ้นภายในโรงงานใน
อตุสาหกรรมท่ัว ๆ ไป มขีอ้สงัเกตวุา่ในโรงงานผลติ Semiconductor จะม ีOH สงูมาก 

SG&A+P (Selling, General and Administrative Expenses + Profit – โสหุย้นอก
โรงงาน + กําไร) = 15% 

SG&A ไดแ้ก่ค่าโสหุย้นอกโรงงาน เช่นเงินเดือนและโบนัสของพนักงานออฟฟิศ 
(ผูบ้รหิาร, ฝ่ายขาย, ฝ่ายบัญช,ี ฝ่าย HR, พนักงานในสํานักงาน) คา่เชา่สํานักงาน (ทีไ่มใ่ชต่ัว
โรงงาน) คา่ทีป่รกึษากฎหมาย คา่สอบบัญช ีคา่เสือ่มราคาของอปุกรณ์สํานักงาน (คอมพวิเตอร์
เซลส,์ แอรห์อ้งประชมุ) คา่สง่ของ สว่น P ก็คอืกําไรสทุธ ิ

การกําหนดคา่ใชจ้า่ยโสหุย้นอกโรงงาน+กําไร = 15% มักเป็นจดุเริม่ตน้ทีส่มเหตสุมผล
สําหรับการสนทนา ในโลกธุรกจิอุตสาหกรรมท่ัวไปนัน้ หลังจากหัก SG&A ออกไปแลว้มักจะ
เหลอืกําไรสทุธเิป็นเลขตัวเดยีว (ประมาณ 5-8%) ดังนัน้การตัง้ SG&A+P ใหเ้ขาที ่15% จงึ
เหมาะสมแลว้ 



ขอย้ําอีกทีว่า สูตร 40-20-25-15 นี้เป็นเพียงตัวอย่างสําหรับอุตสาหกรรมท่ัวไปบาง
ประเภทเท่านั้น ที่เสนอขึน้มาเพื่อใหนั้กจัดซื้อที่ประสบการณ์นอ้ย มืดแปดดา้น ไปไม่ถูก 
นําไปใชเ้ป็นจดุเริม่ตน้ แตไ่มค่วรถอืเป็นสตูรสากล จําเป็นตอ้งปรับใหมใ่หส้อดคลอ้งกบัลักษณะ
ธรุกจิจรงิในแตล่ะอตุสาหกรรม  

เมื่อเราไม่มีขอ้มูลจริง อีกทั ้งประสบการณ์ก็ไม่เก๋าพอ เราจึงใชสู้ตร 
40+20+25+15 ตามที่กล่าวเป็นสารตัง้ตน้ (Anchor) ไปพลางก่อน หนา้ที่
ถัดไปของนักจัดซือ้สายรุกคอืการ "พสิูจนท์ราบตวัเลขพฤตกิรรมจรงิ (Fact-
Finding)" โดย... 

1. กางโมเดล 40+20+25+15 นี้ใหซ้ัพพลายเออร์ดูเลยครับ แลว้บอกเขาว่า “นี่คือ
สมมติฐานเบื้องตน้ที่บริษัทเราใชใ้นการประมาณการตน้ทุน หากพี่คิดว่าโครงสรา้งของพี่
แตกตา่งจากนี ้รบกวนชีแ้จงดว้ย ผมจะไดแ้กไ้ขใหเ้หมาะสมถกูตอ้งกบัอตุสาหกรรมของพีค่รับ” 

2. ใชว้ิธีไปตรวจเยี่ยมโรงงาน (Site Visit) เพื่อตรวจสอบ DL & OH เดินดูใน
สายการผลติเลยว่าใชค้นเยอะหรือใชเ้ครื่องจักรเยอะ ถา้เดนิไปแลว้เจอแต่สายพาน เจอแต่
หุ่นยนต ์แทบไม่มคีนยนื (DL มแีนวโนม้ตํ่ากว่า 20%) หรอืถา้โรงงานเกา่ ๆ เครือ่งจักรโบราณ 
คา่เสือ่มก็หมดแลว้ (OH ก็ไมค่วรถงึ 25%) 

 

 

 

เมือ่ไดทํ้า Should Cost Analysis ไวแ้ลว้ การทํางานประเภท “ตอ่ไวก้อ่น” 
หรือ “ไลบ่ ีร้าคา” ก็จะหมดไป แต่จะกลายเป็น “นกัจดัซือ้มอือาชพีทีต่่อรอง
อยา่งโปรง่ใส” บนโตะ๊เจรจา 

แต่ขอเตอืนว่า Should Cost ไม่ใช่ตน้ทุนจรงิของซัพพลายเออร ์มันเป็น
เพยีงแบบจําลอง (Model) ทีนั่กจัดซือ้สรา้งขึน้จากขอ้มลูและสมมตฐิานทีม่อียู ่ณ 
เวลานัน้ ดังนัน้ควรใชเ้ป็นเพยีงเครือ่งมอืในการตัง้คําถามและเจรจา ไม่ใชใ่ชเ้ป็น
ขอ้สรปุหรอืทกึทักวา่ซพัพลายเออรต์อ้งมตีน้ทนุเทา่นีอ้ยา่งแน่นอน 

 


