
 

ทุกธุรกจิจําเป็นตอ้งพงึพาอาศัยซัพพลายเออร์กันทังนัน จะมากหรือนอ้ยก็ขนึอยู่กับ
หลายปัจจัยหลายเหตผุล แตแ่น่นอนวา่การทําธรุกจิโดยไมอ่าศัยซพัพลายเออรนั์นเป็นไปไม่ได ้
เลย เพราะมอีะไรบางอยา่งหรอืหลายอยา่งทเีราไมม่หีรอืไมไ่ดทํ้าเองเราจงึตอ้งใชว้ธิซีอืหรอืจา้ง
ใหซ้ัพพลายเออรทํ์าให ้เหตุทไีม่ทําเองก็เพราะเราไม่ชํานาญเท่าเขา หรอืบางอย่างแมว้่าจะมี
ความชํานาญแต่ก็ไม่มเีวลาพอหรอืไม่มทีรัพยากรเพยีงพอทจีะทําเอง ในเมอืยังไงก็ตอ้งพงึพา
ซพัพลายเออรด์ังนันธรุกจิของเราจะไปโลดหรอืรว่ง สว่นหนงึจงึขนึอยูก่บัซพัพลายเออรท์เีราคบ
คา้อยูอ่ยา่งหลกีเลยีงไมไ่ด ้

ซัพพลายเออร์บางรายอาจไม่สําคัญอะไรนัก ในขณะที
ซัพพลายเออร์บางรายก็สําคัญมากเสมือนเป็นหัวใจของธุรกจิ
ของเราเลยทเีดยีว สําหรับรายทสีําคัญมากๆ นันเราก็ควรจะตอ้ง
สรา้งสัมพันธภาพและกระชับสัมพันธไมตรไีวใ้หแ้น่นแฟ้น จะได ้
เกดิความรว่มมอืและชว่ยเหลอืเจอืจนุกนั โดยเฉพาะอยา่งยงิยาม
เศรษฐกจิกําลังแย่หรือเศรษฐกจิกําลังบูม หรือเมือเกดิความ
จําเป็นเร่งด่วนแบบคาดไม่ถงึหรอืเกดิปัญหาใดๆ ขนึมา ซงึตอน
นันแหละทีจะเห็นประโยชน์ของความเป็นพันธมิตรไดอ้ย่าง
จะแจง้แจม่ชดัทเีดยีว 

แต่การคบคา้ใกลช้ ิดเป็นพันธมิตรกับซัพพลายเออร์นันเป็นกระบวนการไปกลับ
สองทศิทาง นันคอืมใิชเ่พยีงแต่ฝ่ายเราทอียากจะคบกับเขา แต่เขาก็ตอ้งอยากคบกับเราดว้ย 
ตบมือขา้งเดียวไม่ดัง ถา้ซัพพลายเออร์เขาไม่อยากคบกับเราดว้ยก็จบกัน ถา้การคบคา้มี
สัมพันธภาพใกลช้ดิกันนันเรากําลังจะไดป้ระโยชน์โดยทซีัพพลายเออรก์ําลังจะเสยีประโยชน์ 
หรือแมไ้ม่เสยีประโยชน์แต่เขาก็ไม่ไดป้ระโยชน์อะไรขนึมา คดิหรือว่าซัพพลายเออร์เขาจะ
เสยีเวลามาคบคา้กับเราดว้ย ตอ้งไม่ลมืสัจจธรรมของการทําธุรกจิเอาไวด้ว้ยว่า ทุกธุรกจิต่างก็
ตอ้งการลดตน้ทุนลดค่าใชจ้่าย และทุกธุรกจิต่างก็ตอ้งการกําไร ดังนันถา้คบกันแลว้นําไปสู่
เป้าหมายทวีา่ ทังสองฝ่ายตา่งก็อยากจะคบกนัไว ้

ถา้ท่านรูส้กึว่าซพัพลายเออรไ์ม่ค่อยสบอารมณ์กบัท่าน ก็
แนน่อนวา่การจะสรา้งสมัพนัธไมตรทีดีตีอ่กนัก็คงจะยาก วธิแีกไ้ข
ก็คอืทา่นตอ้งปรบัปรุงตวัเองใหเ้ป็นลูกคา้ทดีขีองซพัพลายเออร์
รายน ีเป็นตน้วา่  



•จงชําระเงินใหต้รงเวลาตามทีตกลงกันโดยไม่มีลูกเล่นตุกติกหรือขอ้แกต้ัวอยู่
ตลอดเวลา 

•การสงัดว่น การขอเปลยีนแปลงออเดอ้ร ์การขอเพมิหรอืขอลดจํานวน รวมทังการเลอืน
กําหนดจัดสง่หรอืขอยกเลกิ ตอ้งไมใ่หเ้กดิ หรอืถา้จะเกดิก็ตอ้งลดลงใหเ้หลอืนอ้ยครังทสีดุ  

•ตอ้งปฏบิัตงิานจัดซอืจัดจา้งอยา่งมอือาชพีและอยา่งมจีรรยาบรรณ 

•อยา่ทําตัวจกุจกิน่ารําคาญ 

•เพมิธรุกจิใหเ้ขาทังทางตรงและทางออ้ม 

•อย่าทําตัวเป็นคนตดิต่อยาก จงตดิต่อกลับอย่างรวดเร็ว หรือกําหนดจุดพเิศษใหเ้ขา
สามารถตดิตอ่ไดอ้ยา่งสะดวกตลอดเวลา 

•ยตุปิฏบิัตกิารทกุอยา่งทเีป็นสาเหตขุอง Cost to serve  

เมอืทา่นเป็นลกูคา้ทดี ีแน่นอนวา่ซพัพลายเออรย์อ่มตอ้งการคบคา้กับทา่น และแน่นอน
วา่เขาไมอ่ยากใหล้กูคา้ดีๆ  อยา่งทา่นหลดุไปอยูใ่นมอืของซพัพลายเออรร์ายอนื ทนีกี็เป็นหนา้ที
ของทา่นดว้ยเชน่กันในการทจีะตอ้งรักษาประคับประคองสัมพันธภาพไวใ้หด้ดีว้ย มใิชป่ลอ่ยให ้
เป็นหนา้ทขีองซพัพลายเออรเ์พยีงฝ่ายเดยีว 

ตอ่ไปนคีอืวธิกีารประคบัประคองสมัพนัธภาพใหจ้รีงัยงัยนื 
1.จงมกีารตดิตอ่กันอย่างสมําเสมอ แมไ้มม่ธีรุะกจิการงานในชว่งนันก็ควรตอ้งตดิต่อกัน

ไว ้อยา่งนอ้ยก็โทร.ไปทักทายถามไถส่ารทกุขส์ขุดบิ เชน่ถามวา่ สงกรานตท์ผี่านมาไปเทยีวที
ไหนมาครับ... วันหยุดยาวกลางเดือนหนา้มีแผนจะไปเทียวทีไหนครับ... หลังเลือกตังแลว้
เศรษฐกจิดขีนึไหมครับ... จงทําอย่างสมําเสมอใหเ้ป็นนสิัย อย่าใชว้ธิกีารแบบทวี่า จะโทร.ไป
หาก็ตอนทเีมือตอ้งการจะเร่งของ หรือเมอืตอ้งการจะต่อว่าต่อขานเมอืเกดิปัญหา อย่าสรา้ง
ภาพลักษณ์ใหต้ดิตาหรอืฝังหัวซัพพลายเออรว์่า ทุกครังทมีโีทรศัพทจ์ากเราหรอืทุกครังทเีรา
ตามตัวมาพบก็คอืกําลังจะตอ้งมเีรอืงกวนใจเกดิขนึอกีแลว้  

2.หากมกีารนัดพูดคุยกันในเรืองของการงานก็ควรตอ้งทําใหถู้กตอ้งตามหลักของการ
เจรจาตอ่รอง โดยเฉพาะอยา่งยงิในชว่งทหีนงึของการเจรจาทเีรยีกวา่ Opening stage นันก็คอื
ถา้ซัพพลายเออรแ์วะมาคุยในสถานทขีองเรา ก็จะตอ้งมกีารตอ้นรับขับสูแ้ละใหเ้กยีรตอิย่างด ี
และตอ้งเริมพูดคุยจากเรืองสัพเพเหระกันก่อนทุกครัง เช่นคุยกันเรืองการเดนิทาง ปัญหา
การจราจร ดนิฟ้าอากาศ อย่ารบีกระโจนเขา้ประเด็นเนือหาหลักในทันททัีนใด ซงึดูจะจอ้งกนิ
เลอืดกนิเนอืกนัเกนิไป ขาดความมมีติรจติมติรใจตอ่กนัอยา่งยงิ 

3.หากเกดิปัญหาทเีกยีวกบังานจัดซอืวา่จา้ง อยา่ใชร้ะบบ 
“วา้ก” หรอืใสอ่ารมณ์จนเกนิเหต ุใหเ้ราตังสมมตฐิานในเชงิบวก
เอาไวก้อ่นว่าเขาไม่มเีจตนารา้ยหรอืคดิจะลักไกก่ับเรา โดยปกติ
ทัวไปแลว้ไมม่ใีครอยากใหม้ปัีญหาเกดิขนึหรอกครับ แตเ่มอืเกดิ
ปัญหาขนึมาเช่นซัพพลายเออร์ส่งของไม่ทัน คุณภาพผดิปกต ิ
จํานวนไม่ครบถว้น ก็ควรชว่ยกันแกไ้ขหรอืบรรเทาปัญหาแทนที
จะโวยวายใส่กัน หากปัญหานันทําใหม้คีวามเสยีหายเกดิขนึดว้ยก็คุยกันดีๆ  ว่าจะรับผดิชอบ
เยยีวยาความเสยีหายนันโดยวธิไีหน พรอ้มทังปรกึษาหารอืเพอืมใิหเ้กดิปัญหาซําอกีโดยชว่ยกัน
คน้หาว่าตน้ตอแห่งปัญหาอยู่ทีไหน และจะป้องกันอย่างไร ฝ่ายใดตอ้งทําอะไร และควรทํา



อย่างไรเพอืมใิหเ้กดิปัญหาซําขนึมาอกี อย่าลมืว่าในชวีติจรงิของการทํางานนันความผดิพลาด
เกดิขนึไดทั้งนันทังฝ่ายเขาและฝ่ายเรา อยา่เอาแตโ่ทษอกีฝ่ายหรอืเอาแตไ่ดฝ่้ายเดยีว 

4.ความสัมพันธร์ะหว่างเจา้หนา้ทใีนระดับล่างหรอืฝ่ายปฏบิัตกิารเชน่ระหว่างเจา้หนา้ที
จัดซอืกบัพนักงานเซลลแ์มนนัน อาจไมใ่ชห่ลักประกนัวา่ความสมัพันธจ์ะลกึซงึเหนยีวแน่นและจี
รังยังยืน ดังนันถา้สามารถขยับความสัมพันธ์ขนึไปในระดับทีสูงขนึเช่นระดับหัวหนา้ หรือ
ผูจั้ดการ หรอืประธานบรษัิท ก็จะยอดเยยีม วธิกีารหนงึททํีาไดไ้มย่ากก็คอืการทนัีกจัดซอืขอเขา้
ไปเยียมชมกจิการของซัพพลายเออร์ และขอโอกาสพบปะพูดคุยกับระดับบรหิาร ซงึเราจะ
สังเกตไดถ้งึความจรงิใจและความใสใ่จทผีูบ้รหิารเขามตี่อเรา หากการตอบสนองไม่ดนัีก นัก
จัดซือก็ควรตอ้งกลับมาพิจารณาถงึสาเหตุ เป็นไปไดไ้หมว่าเราจับคู่ผิด (Mismatch) หรือ
พฤตกิรรมของบรษัิทเราไมน่่าคบ จงึทําใหบ้รษัิทของเราไมอ่ยูใ่นสายตาของซพัพลายเออรร์าย
นสีกัเทา่ไร 

5.ควรตอ้งมกีารชมเชยทังต่อหนา้และลับหลังเมอืเขาทํา
ดีต่อเราหรือช่วยเหลือเรา อาจเป็นการมอบรางวัลในรายการ 
Certification program ทีเราจัดประจําปี หรือเอาเรืองความดี
ของเขาไปเล่าใหผู้อ้ืนฟัง หรือชมเชยการทํางานของเขาให ้
ผูบ้ังคับบัญชาของเขาฟัง สงิเหลา่นีเป็นการสรา้งความประทับใจ
ดีๆ ทังนัน อย่าละเลยเป็นอันขาด น่าเสียดายทีนักจัดซือเป็น
จํานวนมากไม่ยอมชมเชยซัพพลายเออร์ แต่จอ้งจะตําหนิหรือ
เรยีกรอ้งเอาแตใ่จอยูต่ลอดเวลา 

ก่อนจะจบ ผมขอยําอกีครงัว่า ธุรกจิของเราจะไปโลดหรอืร่วง ส่วนหนงึขนึอยู่
กบัซพัพลายเออรท์เีราคบคา้อยู ่ดงันนั จงเลอืกใหด้ ีเลอืกใหเ้ป็น และรกัษาใหอ้ยู ่ 

โชคดนีะครบั 


