
 

กจิกรรมทีѷสําคัญมากในกระบวนการทํางานของนักจัดซืѸอก็คอืการตดิต่อสืѷอสารกับซัพ
พลายเออร ์ซึѷงมทัี Ѹงการพดูคยุกนัแบบเห็นหนา้เห็นตา การเจรจาตอ่รองราคาและเงืѷอนไขทัѸงแบบ
ทีѷเห็นหนา้กนั หรอืเจรจาตอ่รองกนัทางเอกสาร หรอืเจรจาทางโทรศัพทห์รอืใชเ้ทคโนโลยอียา่ง
อืѷนเช่นโตต้อบกันทางอเีมลหรือทางไลน์ พฤตกิรรมทุกอย่างของนักจัดซืѸอทีѷไดก้ระทําไปนัѸน
ยอ่มแสดงใหเ้ห็นตัวตนของนักจัดซืѸอผูนั้Ѹนวา่มคีวามเป็นมอือาชพีมากนอ้ยเพยีงใด 

บทความนีѸเป็นการเก็บตกจากสิѷงทีѷนักจัดซืѸอมอือาชพีเขาใชก้ันอยู่ ท่านลองพจิารณา
ใครค่รวญดเูอาเอง ถา้ไมถ่กูใจหรอืไมเ่ห็นดว้ยก็ปลอ่ยผา่นไปไมต่อ้งใสใ่จ หรอือยากจะตดิตอ่มา
คุยแลกเปลีѷยนความคดิเห็นกับผมก็ไดน้ะครับ และถา้เห็นว่ามีอะไรดีอยากเอาไปปรับใชใ้ห ้
เหมาะกบัตัวทา่นเองก็เชญิตามสะดวกครับ  

กรณีทีѷนักจัดซืѸอทําสญัญาวา่จา้งใหซ้พัพลายเออรทํ์าอะไรใหนั้Ѹน สิѷงทีѷตอ้งทําถัดจากการ
ทําสัญญาหรือการออก PO ก็คอืการบรหิารสัญญา หรือทีѷเรียกกันว่า Managing the contract 
นักจัดซืѸอมอือาชพีจะมกีารตดิตามงานเพืѷอทราบความคบืหนา้เพืѷอใหม้ัѷนใจว่างานจะเสร็จตาม
เวลาและคุณภาพของงานเป็นไปตามทีѷตกลงกัน นักจัดซืѸอจะไม่วางใจปล่อยใหทุ้กอย่างอยู่ใน
กํามอืของซพัพลายเออร ์เพราะถา้ผดิพลาดไปก็จะเสยีหายกนัทกุฝ่าย 

การติดตามความคืบหนา้ของงาน (Monitoring contract deliveries and status 
checking) นักจัดซืѸอมอือาชพีจะทํา 2 วธิตี่อไปนีѸคอื การบุกไปดูใหเ้ห็นกบัตาตนเอง และ
การสอบถามพดูคยุ 

การบุกไปดูใหเ้ห็นกับตาตนเองนัѸนเป็นวิธีทีѷมี
ประสทิธภิาพสงูสดุในการทีѷจะทราบวา่งานคบืหนา้ไปถงึ
ไหน คุณภาพของงานมคีวามคลาดเคลืѷอนจากทีѷตกลง
กันไวห้รือไม่ และมีทีท่าว่างานจะเสร็จชา้กว่ากําหนด
ไหม ดังนัѸนผูท้ีѷจะเขา้ไปดจูงึควรมคีวามรูค้วามชํานาญใน
งานชิѸนนัѸนตามควร เห็นสภาพปุ๊ บก็เขา้ใจปัѹ บหรืออ่าน
ออกไดเ้ลยว่าอะไรเป็นอะไร และการบุกเขา้ไปดูก็ย่อม
หมายถึงการเขา้ไปดูสภาพของงานแบบไม่ใหรู้ต้ัว
ลว่งหนา้ หรอืทีѷเราเรยีกกนัวา่ Surprise visits 

อกีวธิหีนึѷงในการตดิตามความคบืหนา้ของงานก็คอืการสอบถามพูดคุยโดยไม่ไดไ้ปดูทีѷ
หนา้งาน เนืѷองจากวา่อยูไ่กลกนัเชน่อยูต่า่งประเทศ หรอืแมจ้ะอยูไ่มไ่กลแตก่็ไมส่ามารถไปตรวจ
งานไดบ้อ่ยครั Ѹงตามทีѷอยากจะไป กรณีแบบนีѸก็ใชว้ธิสีอบถามพดูคยุกนั  



นักจัดซืѸอมอือาชพีจะใชคํ้าถามปลายเปิด (Open-ended questions) เพราะเป็นคําถาม
ทีѷซพัพลายเออรไ์มส่ามารถตอบไดถ้า้ไมไ่ดไ้ปตรวจสอบขอ้เท็จจรงิเสยีกอ่น เชน่ถามวา่...  

ตอนนีҟทําไปถงึไหนแลว้ครบั?  

คําถามปลายเปิดแบบนีѸซพัพลายเออรจ์ะตอ้งไปตรวจสอบขอ้เท็จจรงิเสยีกอ่นจงึจะตอบ
ได ้ถา้ซพัพลายเออรต์อบมัѷวๆ แบบขอไปทกี็จะถกูจับโกหกไดไ้มย่ากนัก   

นักจัดซืѸอมอือาชพีจะไม่ใชคํ้าถามปลายปิด (Closed-ended questions) ในการตดิตาม
งาน เชน่จะไมถ่ามวา่...  

งานคบืหนา้ไปตามกําหนดการหรอืเปลา่ครบั?  

และแน่นอนว่าซัพพลายเออรก์็ตอ้งตอบ “ครับ” ซึѷงไม่เกดิประโยชน์เลยในการตดิตาม
งาน 

นัѷนคอืขอ้คดิด ีๆ จากนักจัดซืѸอมอือาชพีในการตดิตามงาน 

ส่วนอกีมุมหนึѷงซึѷงเป็นเรืѷองทีѷเกดิขึѸนในระหว่างการเจรจา
ต่อรองกับซัพพลายเออร์ บ่อยครั ѸงทีѷนักจัดซืѸอตอ้งประสบความ
ลําบากใจในการตอบคําถามเหลา่นีѸ เชน่  

1.คณุมงีบประมาณเทา่ไรละ่ครับ? 

2.คณุอยากไดส้ว่นลดซกัเทา่ไรละ่ครับ? 

3.นีѷคอืสิѷงทีѷคณุกําลังมองหาอยูใ่ชไ่หมครับ? 

4.คณุตดิตอ่สอบถามเรืѷองนีѸกบัซพัพลายเออรอ์ยูก่ีѷรายครับ? 

5.เราไมม่นีโยบายหัѷนราคาสูก้บัรายอืѷนหรอกครับ เราเนน้ทีѷคณุภาพกบับรกิารครับ 

6.ขาดตัวเทา่นีѸแหละครับ ลดตํѷากวา่นีѸไมไ่ดแ้ลว้ครับ 

เมืѷอนักจัดซืѸอเจอคําถามประเภทนีѸก็ไม่ตอ้งลําบากใจนะครับ ต่อไปนีѸคือคําแนะนําทีѷ
สามารถเลอืกนําไปใชไ้ด ้หรอืกอ่นจะใชก้็นําไปดัดแปลงเอาบา้งตามทีѷเห็นสมควรใหเ้หมาะสม
ยิѷงขึѸนก็ไดค้รับ 

ในขณะทีѷนักจัดซืѸอกําลังเจรจาตอ่รองราคากบัซพัพลายเออรนั์Ѹน บางทซีพัพลายเออรจ์ะ
พดูวา่... 

แหม ราคานีҟก็เหมาะสมทีѷสุดแลว้นะครบั จะใหล้ดราคาอกีเทา่ไหรค่ณุถงึจะโอเค
ละ่ครบั เอาอยา่งนีҟดกีวา่ คณุมงีบเทา่ไหรล่ะ่ครบั บอกมาเลย ผมจะไดพ้จิารณาดวูา่จะสู ้
ไหวไหม 

เมืѷอตอ้งเจอกับคําพูดหรอืคําถามประเภทนีѸของซพัพลายเออร ์นักจัดซืѸอบางคนจะใชว้ธิี
ตอบไปวา่... 

เรืѷองงบประมาณนัѸนผมบอกไมไ่ดห้รอกครับ ไมงั่ Ѹนจะไปขัดกบันโยบายของบรษัิท เอางีѸก็
แลว้กนั คณุลดลงมาใหเ้ต็มทีѷแบบไมต่อ้งเผืѷอตอ่ ลดไดเ้ทา่ไหรก่็เทา่นัѸนแหละ แลว้ผมก็จะนําไป
พจิารณาหารอืกบัทมีงานของผมดกูอ่นเพืѷอนําเสนอผูบ้รหิารอกีทวีา่จะรับไดไ้หม ถา้โอเคผมก็จะ
ตดิตอ่แจง้ใหท้ราบเพืѷอมาทําสญัญากนัตอ่ไปนะครับ 



แต่นักจัดซืѸอบางคนใชว้ธิบีอกตัวเลขไปเลย โดยโกหกใหตํ้ѷากว่าของจรงิราว 20-30% 
เพืѷอใหเ้ผืѷอตอ่ 

และบางทนัีกจัดซืѸอก็อาจชะงัก ไปไมเ่ป็น ถา้เจอคําพดูทํานองนีѸจากซพัพลายเออร.์.. 

เราไมม่นีโยบายห ัѷนราคาสูก้บัรายอืѷนหรอกครบั เราเนน้ทีѷคณุภาพกบับรกิารครบั 
ขอยนืยนัวา่ขาดตวัเทา่นีҟแหละครบั ลดตํѷากวา่นีҟไมไ่ดแ้ลว้ครบั 

ถา้ไปไมถ่กู ไปไมเ่ป็น ก็ลองใชคํ้าพดูใส ๆ ซืѷอ ๆ แบบนีѸดบูา้งก็ไมเ่สยีหายนะครับ... 

รบกวนช่วยยกเหตุผลหรอืตวัอยา่งแบบชดั ๆ เจง๋ ๆ ใหผ้มสกัขอ้สองขอ้ไดไ้หม
ครบัวา่ ถา้ผมตดัสนิใจซืҟอหรอืจา้งทีѷคณุแลว้ จะเป็นการดกีวา่การตดิตอ่กบัรายอืѷนยงัไง
บา้ง ผมจะไดม้เีกราะป้องกนัตวัเวลาทีѷผมถกูใครถาม 

หรอือาจใชคํ้าพดูวา่... 

ลดไมไ่ดก็้ไมเ่ป็นไรครบั ยงัพอมเีวลาอกีนดิหนอ่ยจนถงึวนัมะรนืกอ่นเทีѷยง คุณ
ลองกลบัไปพจิารณาใหล้ะเอยีดรอบคอบอกีทนีะครบั ถา้คุณคดิว่าอาจจะยงัพอขยบั
ราคาลงมาไดย้งัไงก็ตดิตอ่กลบัมาใหมไ่ดค้รบั ผมยงัรอไดอ้ยู ่แตถ่า้วนัมะรนืกอ่นเทีѷยง
ไม่มขี่าวเพิѷมเตมิจากคุณ ผมก็จะไดนํ้าเรืѷองเขา้ทีѷประชุมพจิารณาสรุปสุดทา้ยกบั
ผูบ้รหิารไปเลยครบั 

แลว้นักจัดซืѸอบางคนก็จะถกูซพัพลายเออรถ์ามวา่... 

พีѷบอกผมไดไ้หมวา่พีѷไดต้ดิตอ่เจา้ไหนเอาไวบ้า้ง พีѷตดิตอ่ไวก้ีѷรายครับ 

คําถามแบบนีѸ นักจัดซืѸอบางคนตอบไปตรงๆ เลย ไมถ่อืวา่เป็นความลับอะไร และไมผ่ดิ
จรรยาบรรณตราบใดทีѷไมไ่ดเ้ปิดเผยราคาและเงืѷอนไขใหท้ราบ แตถ่า้นักจัดซืѸอบางคนไม่
สบายใจทีѷจะบอกความจรงิ ก็ตอบไปวา่... 

เป็นนโยบายของบรษิทัไม่ใหเ้ปิดเผยว่าตดิต่อซพัพลายเออรเ์จา้ไหนไวบ้า้ง 
รวมถงึคณุก็เหมอืนกนั เราจะไมบ่อกกบัรายอืѷนวา่กําลงัตดิตอ่กบัคณุอยู ่

เมืѷอนักจัดซืѸอถกูซพัพลายเออรถ์ามวา่... 

นีѷคอืของทีѷคณุกําลังหาอยูใ่ชไ่หมครับ 

นักจัดซืѸอบางคนตอบวา่... 

ใชค่รับ เรากําลังเปรยีบเทยีบอยูส่ามสีѷเจา้ครับ 

หรอืตอบไปวา่... 

มันก็ยังไมต่รงทีѷตอ้งการทั Ѹงรอ้ยเปอรเ์ซน็ต ์แตใ่กลเ้คยีง ผมตอ้งหารอืกบัฝ่ายทีѷเกีѷยวขอ้ง
ดูกอ่นครับ ถา้มขีอ้เสนออะไรทีѷน่าสนใจก็บอกมาไดเ้ลย ผมจะไดเ้อาไปหารอืเสยีทเีดยีว จะได ้
ตัดสนิใจงา่ยขึѸนครับ  

ท ัҟงหมดทีѷกลา่วมาน ัҟนคอืสิѷงทีѷผมเก็บตกมาจากนกัจดัซืҟอมอือาชพีเขาใชใ้นการ
ทํางาน ถา้ท่านเห็นดจีะเอาไปใชห้รอืจะดดัแปลงยงัไงก็เชญิตามแตจ่ะเห็นเหมาะสม 
หรอืหากจะใหข้อ้คดิอยา่งอืѷนหรอืแลกเปลีѷยนขอ้คดิเห็นกบัผมก็ตดิตอ่มาได ้ยนิดอียา่ง
ยิѷงครบั  


