
 

กจิกรรมทสีําคัญมากในกระบวนการทํางานของนักจัดซอืก็คอืการตดิต่อสอืสารกับซัพ
พลายเออร ์ซงึมทัีงการพดูคยุกนัแบบเห็นหนา้เห็นตา การเจรจาตอ่รองราคาและเงอืนไขทังแบบ
ทเีห็นหนา้กนั หรอืเจรจาตอ่รองกนัทางเอกสาร หรอืเจรจาทางโทรศัพทห์รอืใชเ้ทคโนโลยอียา่ง
อนืเช่นโตต้อบกันทางอเีมลหรือทางไลน์ พฤตกิรรมทุกอย่างของนักจัดซอืทไีดก้ระทําไปนัน
ยอ่มแสดงใหเ้ห็นตัวตนของนักจัดซอืผูนั้นวา่มคีวามเป็นมอือาชพีมากนอ้ยเพยีงใด 

บทความนีเป็นการเก็บตกจากสงิทนัีกจัดซอืมอือาชพีเขาใชก้ันอยู่ ท่านลองพจิารณา
ใครค่รวญดเูอาเอง ถา้ไมถ่กูใจหรอืไมเ่ห็นดว้ยก็ปลอ่ยผา่นไปไมต่อ้งใสใ่จ หรอือยากจะตดิตอ่มา
คุยแลกเปลียนความคดิเห็นกับผมก็ไดน้ะครับ และถา้เห็นว่ามีอะไรดีอยากเอาไปปรับใชใ้ห ้
เหมาะกบัตัวทา่นเองก็เชญิตามสะดวกครับ  

กรณีทนัีกจัดซอืทําสญัญาวา่จา้งใหซ้พัพลายเออรทํ์าอะไรใหนั้น สงิทตีอ้งทําถัดจากการ
ทําสัญญาหรือการออก PO ก็คอืการบรหิารสัญญา หรือทเีรียกกันว่า Managing the contract 
นักจัดซอืมอือาชพีจะมกีารตดิตามงานเพอืทราบความคบืหนา้เพอืใหม้ันใจว่างานจะเสร็จตาม
เวลาและคุณภาพของงานเป็นไปตามทตีกลงกัน นักจัดซอืจะไม่วางใจปล่อยใหทุ้กอย่างอยู่ใน
กํามอืของซพัพลายเออร ์เพราะถา้ผดิพลาดไปก็จะเสยีหายกนัทกุฝ่าย 

การติดตามความคืบหนา้ของงาน (Monitoring contract deliveries and status 
checking) นักจัดซอืมอือาชพีจะทํา 2 วธิตี่อไปนีคอื การบุกไปดูใหเ้ห็นกบัตาตนเอง และ
การสอบถามพดูคยุ 

การบุกไปดูใหเ้ห็นกับตาตนเองนันเป็นวิธีทีมี
ประสทิธภิาพสงูสดุในการทจีะทราบวา่งานคบืหนา้ไปถงึ
ไหน คุณภาพของงานมคีวามคลาดเคลอืนจากทตีกลง
กันไวห้รือไม่ และมีทีท่าว่างานจะเสร็จชา้กว่ากําหนด
ไหม ดังนันผูท้จีะเขา้ไปดจูงึควรมคีวามรูค้วามชํานาญใน
งานชนินันตามควร เห็นสภาพปุ๊ บก็เขา้ใจปับหรืออ่าน
ออกไดเ้ลยว่าอะไรเป็นอะไร และการบุกเขา้ไปดูก็ย่อม
หมายถึงการเขา้ไปดูสภาพของงานแบบไม่ใหรู้ต้ัว
ลว่งหนา้ หรอืทเีราเรยีกกนัวา่ Surprise visits 

อกีวธิหีนงึในการตดิตามความคบืหนา้ของงานก็คอืการสอบถามพูดคุยโดยไม่ไดไ้ปดูที
หนา้งาน เนอืงจากวา่อยูไ่กลกนัเชน่อยูต่า่งประเทศ หรอืแมจ้ะอยูไ่มไ่กลแตก่็ไมส่ามารถไปตรวจ
งานไดบ้อ่ยครังตามทอียากจะไป กรณีแบบนกี็ใชว้ธิสีอบถามพดูคยุกนั  



นักจัดซอืมอือาชพีจะใชคํ้าถามปลายเปิด (Open-ended questions) เพราะเป็นคําถาม
ทซีพัพลายเออรไ์มส่ามารถตอบไดถ้า้ไมไ่ดไ้ปตรวจสอบขอ้เท็จจรงิเสยีกอ่น เชน่ถามวา่...  

ตอนนทีําไปถงึไหนแลว้ครบั?  

คําถามปลายเปิดแบบนีซพัพลายเออรจ์ะตอ้งไปตรวจสอบขอ้เท็จจรงิเสยีกอ่นจงึจะตอบ
ได ้ถา้ซพัพลายเออรต์อบมัวๆ แบบขอไปทกี็จะถกูจับโกหกไดไ้มย่ากนัก   

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

งานคบืหนา้ไปตามกําหนดการหรอืเปลา่ครบั?  

และแน่นอนว่าซัพพลายเออรก์็ตอ้งตอบ “ครับ” ซงึไม่เกดิประโยชน์เลยในการตดิตาม
งาน 

นันคอืขอ้คดิด ีๆ จากนักจัดซอืมอือาชพีในการตดิตามงาน 

ส่วนอกีมุมหนึงซงึเป็นเรืองทเีกดิขนึในระหว่างการเจรจา
ต่อรองกับซัพพลายเออร์ บ่อยครังทีนักจัดซอืตอ้งประสบความ
ลําบากใจในการตอบคําถามเหลา่น ีเชน่  

1.คณุมงีบประมาณเทา่ไรละ่ครับ? 

2.คณุอยากไดส้ว่นลดซกัเทา่ไรละ่ครับ? 

3.นคีอืสงิทคีณุกําลังมองหาอยูใ่ชไ่หมครับ? 

4.คณุตดิตอ่สอบถามเรอืงนกีบัซพัพลายเออรอ์ยูก่รีายครับ? 

5.เราไมม่นีโยบายหันราคาสูก้บัรายอนืหรอกครับ เราเนน้ทคีณุภาพกบับรกิารครับ 

6.ขาดตัวเทา่นแีหละครับ ลดตํากวา่นไีมไ่ดแ้ลว้ครับ 

เมือนักจัดซอืเจอคําถามประเภทนีก็ไม่ตอ้งลําบากใจนะครับ ต่อไปนีคือคําแนะนําที
สามารถเลอืกนําไปใชไ้ด ้หรอืกอ่นจะใชก้็นําไปดัดแปลงเอาบา้งตามทเีห็นสมควรใหเ้หมาะสม
ยงิขนึก็ไดค้รับ 

ในขณะทนัีกจัดซอืกําลังเจรจาตอ่รองราคากบัซพัพลายเออรนั์น บางทซีพัพลายเออรจ์ะ
พดูวา่... 

แหม ราคานก็ีเหมาะสมทสีุดแลว้นะครบั จะใหล้ดราคาอกีเทา่ไหรค่ณุถงึจะโอเค
ละ่ครบั เอาอยา่งนดีกีวา่ คณุมงีบเทา่ไหรล่ะ่ครบั บอกมาเลย ผมจะไดพ้จิารณาดวูา่จะสู ้
ไหวไหม 

เมอืตอ้งเจอกับคําพูดหรอืคําถามประเภทนีของซพัพลายเออร ์นักจัดซอืบางคนจะใชว้ธิี
ตอบไปวา่... 

เรอืงงบประมาณนันผมบอกไมไ่ดห้รอกครับ ไมงั่นจะไปขัดกบันโยบายของบรษัิท เอางกี็
แลว้กนั คณุลดลงมาใหเ้ต็มทแีบบไมต่อ้งเผอืตอ่ ลดไดเ้ทา่ไหรก่็เทา่นันแหละ แลว้ผมก็จะนําไป
พจิารณาหารอืกบัทมีงานของผมดกูอ่นเพอืนําเสนอผูบ้รหิารอกีทวีา่จะรับไดไ้หม ถา้โอเคผมก็จะ
ตดิตอ่แจง้ใหท้ราบเพอืมาทําสญัญากนัตอ่ไปนะครับ 



แต่นักจัดซอืบางคนใชว้ธิบีอกตัวเลขไปเลย โดยโกหกใหตํ้ากว่าของจรงิราว 20-30% 
เพอืใหเ้ผอืตอ่ 

และบางทนัีกจัดซอืก็อาจชะงัก ไปไมเ่ป็น ถา้เจอคําพดูทํานองนจีากซพัพลายเออร.์.. 

เราไมม่นีโยบายหนัราคาสูก้บัรายอนืหรอกครบั เราเนน้ทคีณุภาพกบับรกิารครบั 
ขอยนืยนัวา่ขาดตวัเทา่นแีหละครบั ลดตาํกวา่นไีมไ่ดแ้ลว้ครบั 

ถา้ไปไมถ่กู ไปไมเ่ป็น ก็ลองใชคํ้าพดูใส ๆ ซอื ๆ แบบนดีบูา้งก็ไมเ่สยีหายนะครับ... 

รบกวนช่วยยกเหตุผลหรอืตวัอยา่งแบบชดั ๆ เจง๋ ๆ ใหผ้มสกัขอ้สองขอ้ไดไ้หม
ครบัวา่ ถา้ผมตดัสนิใจซอืหรอืจา้งทคีณุแลว้ จะเป็นการดกีวา่การตดิตอ่กบัรายอนืยงัไง
บา้ง ผมจะไดม้เีกราะป้องกนัตวัเวลาทผีมถกูใครถาม 

หรอือาจใชคํ้าพดูวา่... 

ลดไมไ่ดก็้ไมเ่ป็นไรครบั ยงัพอมเีวลาอกีนดิหนอ่ยจนถงึวนัมะรนืกอ่นเทยีง คุณ
ลองกลบัไปพจิารณาใหล้ะเอยีดรอบคอบอกีทนีะครบั ถา้คุณคดิว่าอาจจะยงัพอขยบั
ราคาลงมาไดย้งัไงก็ตดิตอ่กลบัมาใหมไ่ดค้รบั ผมยงัรอไดอ้ยู ่แตถ่า้วนัมะรนืกอ่นเทยีง
ไม่มขี่าวเพมิเตมิจากคุณ ผมก็จะไดนํ้าเรอืงเขา้ทปีระชุมพจิารณาสรุปสุดทา้ยกบั
ผูบ้รหิารไปเลยครบั 

แลว้นักจัดซอืบางคนก็จะถกูซพัพลายเออรถ์ามวา่... 

พบีอกผมไดไ้หมวา่พไีดต้ดิตอ่เจา้ไหนเอาไวบ้า้ง พตีดิตอ่ไวก้รีายครับ 

คําถามแบบนี นักจัดซอืบางคนตอบไปตรงๆ เลย ไมถ่อืวา่เป็นความลับอะไร และไมผ่ดิ
จรรยาบรรณตราบใดทไีมไ่ดเ้ปิดเผยราคาและเงอืนไขใหท้ราบ แตถ่า้นักจัดซอืบางคนไม่
สบายใจทจีะบอกความจรงิ ก็ตอบไปวา่... 

เป็นนโยบายของบรษิทัไม่ใหเ้ปิดเผยว่าตดิต่อซพัพลายเออรเ์จา้ไหนไวบ้า้ง 
รวมถงึคณุก็เหมอืนกนั เราจะไมบ่อกกบัรายอนืวา่กําลงัตดิตอ่กบัคณุอยู ่

เมอืนักจัดซอืถกูซพัพลายเออรถ์ามวา่... 

นคีอืของทคีณุกําลังหาอยูใ่ชไ่หมครับ 

นักจัดซอืบางคนตอบวา่... 

ใชค่รับ เรากําลังเปรยีบเทยีบอยูส่ามสเีจา้ครับ 

หรอืตอบไปวา่... 

มันก็ยังไมต่รงทตีอ้งการทังรอ้ยเปอรเ์ซน็ต ์แตใ่กลเ้คยีง ผมตอ้งหารอืกบัฝ่ายทเีกยีวขอ้ง
ดูกอ่นครับ ถา้มขีอ้เสนออะไรทน่ีาสนใจก็บอกมาไดเ้ลย ผมจะไดเ้อาไปหารอืเสยีทเีดยีว จะได ้
ตัดสนิใจงา่ยขนึครับ  

ทงัหมดทกีลา่วมานนัคอืสงิทผีมเก็บตกมาจากนกัจดัซอืมอือาชพีเขาใชใ้นการ
ทํางาน ถา้ท่านเห็นดจีะเอาไปใชห้รอืจะดดัแปลงยงัไงก็เชญิตามแตจ่ะเห็นเหมาะสม 
หรอืหากจะใหข้อ้คดิอยา่งอนืหรอืแลกเปลยีนขอ้คดิเห็นกบัผมก็ตดิตอ่มาได ้ยนิดอียา่ง
ยงิครบั  


