
 

ระหวา่งการเจรจาตอ่รองกบัซพัพลายเออร ์บางครังนักจัดซอืจะหมกมุน่อยูก่บัสงิทตีนเอง
ตังเป้าหมายเอาไวแ้บบไม่ลมืหูลมืตา จนลมืภาษิต “เอาใจเราไปใสใ่จเขา” และบางครังนัก
จัดซอืก็อาจจะถกูนนิทาหรอืถกูประนามวา่เป็นคนเอาแตไ่ด ้เอาเปรยีบ กดข ีโกหก และในทสีดุก็
นําไปสูค่วามลม้เหลวในการเจรจา และแมว้า่ในบางกรณีจะสามารถจบการเจรจาได ้แตก่็จบแบบ 
Win-Lose negotiation ซงึเป็นการจบแบบไม่สวยหรือเป็นการจบการเจรจาทีไม่ยังยืน 
เนืองจากฝ่ายหนงึไปสรา้งรอยแคน้ใหอ้กีฝ่ายหนงึ แลว้ก็มักจะตอ้งถูกตามมาแกแ้คน้เอาคนืใน
ภายหลัง 

ก่อนจะนัดหมายเจรจาต่อรองกับซัพพลายเออร ์ผมจงึอยากใหนั้กจัดซอืคดิตรกึตรอง
อยา่งเป็นระบบ คดิใจเย็นๆ คดิแบบใจเขาใจเรา อันจะนํามาซงึเหตแุละผลทจีะนําไปสูก่ารเจรจา
ตอ่รองทปีระสบความสําเร็จแบบสวยๆ คอืจบการเจรจาในแบบทเีราก็พอใจ เขาก็พอใจ อยา่งที
เรยีกกนัวา่ Win-Win negotiation  

ขอ้เท็จจรงิมอียู่วา่ทังเราและซพัพลายเออรต์า่งก็ทําธุรกจิ และเป้าหมายของทุกธุรกจิก็
ตอ้งการทํากําไร และในการทํากําไรนันถา้สามารถทํากําไรไดย้งิมากก็ยงิด ีภาษาฝรังเคา้เรยีกวา่ 
Profit maximization ทังเราทังเขาหรอืใคร ๆ ก็
ตามทกีระโดดเขา้มาทําธุรกจิก็เป็นแบบนีทังนัน ไม่
งันก็คงจะไม่มาเปิดบรษัิทขนึมาทําธุรกจิใหเ้หนือย
ยาก  

วิธีการทํากําไรของธุรกิจก็คือตอ้งสรา้ง
รายรับใหม้ากกวา่รายจ่าย หรอืทํารายจ่ายใหตํ้ากวา่
รายรับ รายรับก็ไดม้าจากเงนิทีลูกคา้จ่ายค่าสนิคา้
หรอืบรกิารใหเ้รา สว่นรายจ่ายก็คอืตน้ทนุของสนิคา้
บริการและค่าดําเนินงาน(โสหุย้)ทีเราตอ้งจ่าย
ออกไป 

ถา้ไม่สามารถทํากําไรไดก้็แปลว่าขาดทุน ธุรกจินันก็ตอ้งปิดกจิการไป หรอืแมว้่าจะได ้
กําไรแตก่ําไรนอ้ยเกนิไป ทําใหไ้มส่ามารถปรับขนึเงนิเดอืนใหพ้นักงานไดห้รอืไมส่ามารถสรา้ง
ผลประโยชนใ์หผู้ถ้อืหุน้ได ้ธรุกจินันก็ไปไมร่อด ในทสีดุก็ตอ้งปิดกจิการเชน่กนั 

นันคอืหลักการขันเบสคิของการทําธรุกจิ ดังนันในการเจรจาตอ่รองทกุครังหากฝ่ายหนงึ
กําลังจะทําใหอ้กีฝ่ายหนงึขาดทนุ หรอืไมม่กีําไร หรอืกําไรลดนอ้ยลง ฝ่ายทถีกูกระทําก็จะตอ้ง
ตอ่สูป้้องกนัตัวสดุฤทธสิดุเดชเพอืความอยูร่อดของตนเอง การเจรจาตอ่รองในบางเรอืงจงึคลา้ย



เป็นการทะเลาะกัน แทนทจีะเป็นการชว่ยกันหาทางออกสวยๆ แบบททีกุฝ่ายตา่งก็อยูไ่ด ้ตา่งก็
พอใจในผลลัพธข์องการเจรจาตอ่รอง ตา่งก็อยากจะทําธรุกจิกันตอ่ไปในภายภาคหนา้ แตก่ลับ
กลายเป็นปรปักษ์กนัไปเลย 

โดยทัวไปแลว้ เรอืงทนัีกจัดซอืตอ้งเจรจาตอ่รองกบัซพัพลายเออรก์็มักจะวนเวยีนอยูใ่น 
2-3 ประเด็นต่อไปนีเชน่ ตอ้งการไดเ้ครดติเทอมยาวขนึ ตอ้งการไดร้าคาถูกลง ตอ้งการใหส้ง่
ของเร็วขนึ ประเด็นเหลา่นีแน่นอนวา่มปีระโยชน์ตอ่ฝ่ายนักจัดซอื แตแ่น่นอนวา่ทําใหซ้พัพลาย
เออรเ์สยีประโยชน์ ดังนัน กอ่นทจีะนัดเจรจาต่อรองกันนักจัดซอืตอ้งฝึกทําการบา้นแบบเอาใจ
เราไปใสใ่จเขาเสยีกอ่น เชน่ 

ทําไมซัพพลายเออรจ์งึควรยดืเครดติเทอมใหย้าวขนึตามทนัีกจัดซอืตอ้งการ ถา้ยดืให ้
แลว้เขาจะไดป้ระโยชนอ์ะไรขนึมาบา้ง 

ถา้ซัพพลายเออรย์อมลดราคาใหต้ามทนัีกจัดซอืขอไป ลดแลว้เขาจะไดอ้ะไรเป็นการ
ตอบแทนบา้ง 

การทีนักจัดซือขอใหส้่งของใหเ้ร็วขนึกว่าเดมินัน หากซัพพลายเออร์ช่วยเร่งรัดจน
สามารถสง่ของไดเ้ร็วกวา่กําหนดเดมิได ้แลว้ซพัพลายเออรจ์ะไดป้ระโยชนอ์ะไรกลับมาเป็นการ
ตอบแทนบา้ง 

การคดิแบบใจเขาใจเรานี จะทําใหนั้กจัดซอืตอ้งทําการบา้นในลักษณะของ Give & 
Take กล่าวคอืตอ้งเสาะหาบางสงิบางอย่างไปนําเสนอใหซ้ัพพลายเออรเ์ป็นการแลกเปลยีน 
เป็นตน้วา่ ... 

“ถา้คุณยอมยดืเครดติเทอมใหต้ามทผีมเสนอ ผมจะบอกใหทุ้กสาขาของเราซงึปัจจุบัน
เขาสงัซอืสนิคา้ตัวนจีากทอีนื ใหเ้ลกิการซอืทอีนืแลว้มาซอืสนิคา้ตัวนจีากคณุ” 

“ถา้คุณลดราคาใหต้ามทผีมขอไป ผมก็จะขอใหฝ่้ายบัญชชํีาระเงนิใหคุ้ณเร็วขนึ จากที
ตกลงกนัไวแ้ตเ่ดมิวา่จะชําระเงนิให ้60 วันนับจากวันสง่ของ ก็จะชําระใหภ้ายใน 30 วัน”  

“ถา้คณุสามารถเรง่สง่ของใหทั้นตามทผีมบอก ผมจะทําสญัญาซอืสนิคา้ระยะยาวกบัคณุ
จนถงึสนิปีไปเลย” 

การขออะไรจากเขาโดยทมีกีารนําเสนอบางอย่างใหเ้ขาเป็นการตอบแทนดว้ยนัน เป็น
วธิีการทีเราเรียกกันว่า Give & Take คือต่างคนต่างก็ได ้ต่างคนต่างก็พอใจ ซงึจะนําไปสู่ 
Win-Win Negotiation คอืจบสวยแบบแฮปปีดว้ยกนัทกุฝ่าย 

นักจัดซอืตอ้งทําการบา้น ควรคดิแบบใจเขาใจเรา หรอืคดิแบบเอาใจเราไปใสใ่จเขา ทํา
การบา้นเพอืคดิหาเหตผุลดีๆ  มาคยุกนัเพอืใหเ้ขามันใจวา่ หากเขากบัเราไดทํ้าธรุกจิกนัเขาจะได ้
ประโยชน์คุม้ค่าในระยะยาวอย่างไรบา้ง และทสีําคัญอย่างยงิคอื อยา่โกหกเป็นอนัขาด การ
โกหกเป็นการดสิเครดติตัวเอง และกวา่จะลา้งภาพลักษณ์ทตีดิลบออกไปไดก้็ใชเ้วลานานมากๆ 

กรณีทนัีกจัดซอืจะเจรจาต่อรองจัดซอืว่าจา้งของประเภทจุกจกิ ผมเสนอว่านักจัดซอื
น่าจะลองใชป้ระโยคแบบนดีกู็จะประหยัดเวลาไดพ้อสมควรทเีดยีวแหละ เชน่... 

“ผมไม่อยากใชเ้วลาไปเช็คกับซัพพลายเออร์หลายๆ เจา้ คุณเสนอผมมาเลยครับว่า
จะตอ้งใหผ้มทํายังไงบา้ง ผมถงึจะไดร้าคาและเงอืนไขทดีกีวา่น”ี 

“คุณกลับไปถามผูบ้รหิารของคุณดูแลว้เสนอราคาและเงอืนไขกลับมาใหม่อกีทนีะครับ
ภายในวันจันทร์นี ผมจะไดใ้ชเ้ป็นขอ้มูลในการตัดสนิใจในวันอังคารไดถู้กตอ้งว่า ผมจะทํา
สญัญาระยะยาวกบัใครด”ี 



“คณุอธบิายเหตผุลใหผ้มฟังชดั ๆ สกัขอ้สองขอ้ไดไ้หมครับวา่ ถา้ผมตกลงทําสญัญากบั
คณุ มันจะดกีวา่การตัดสนิใจทําสญัญากบัรายอนืยังไงบา้งครับ” 

เห็นหรือยังครับว่าการเจรจาต่อรองนันไม่ใช่เรืองเหลือบ่ากว่าแรงอะไรนักหนา แต่ที
สําคัญมากคอืนักจัดซอืตอ้งมคีวามรูล้กึๆ ในสนิคา้หรอืบรกิารทนัีกจัดซอืกําลังเจรจากบัเขา ตอ้ง
รูจั้กซัพพลายเออรร์ายนันลกึๆ และรูส้ภาพตลาดในชว่งนันลกึๆ และทสีําคัญเหนือสงิอนืใดคอื
ตอ้งคดิแบบเอาใจเราไปใสใ่จเขา ถา้สามารถหาทางออกแบบทังเราและเขาตา่งก็ไดป้ระโยชน์ 
การเจรจาตอ่รองก็จะจบสวยแบบทเีรยีกกนัวา่ Win-Win Negotiation 

 


