
 

ทุกบรษิทัตอ้งมกีารจดัซืҟอว่าจา้ง จะมากหรือนอ้ย จะยุ่งยากซับซอ้นหรือธรรมด๊า
ธรรมดา ก็ขึѸนอยูก่บัประเภทและขนาดของกจิการ มผีูป้ระมาณการเอาไวว้า่สิѷงทีѷจัดซืѸอจัดจา้งเขา้
มาใชใ้นกจิการนัѸนอยูท่ีѷ 50-60% ของรายรับของบรษัิท คา่ใชจ้่ายกอ้นนีѸถา้ปลอ่ยใหดํ้าเนนิการ
โดยใครก็ไมรู่ ้เห็นทวีา่กจิการบรษัิทคงจะแขง่ขนักบัใครลําบาก การบรหิารจัดการระบบจัดซืѸอจัด
จา้งจงึเป็นสิѷงทีѷทกุบรษัิทตอ้งใหค้วามใสใ่จใหม้าก 

แตป่ฏบิัตกิารของแผนกจัดซืѸอของหลายบรษัิทยังมลัีกษณะคอ่นไปทางงานธรุการ หรอื
เป็นเพียงงานแอ๊ดมนิระดับล่างๆ ทีѷเนน้ในการทําเอกสารใหถู้กตอ้งครบถว้นตามระเบยีบของ
บรษัิท ไม่ไดส้นใจเรืѷองนวัตกรรมหรือการวางแผนกลยุทธใ์นการจัดซืѸอจัดหาใดๆ ทั ѸงสิѸน การ
ทีѷตั Ѹงชืѷอหรือเรียกชืѷออย่างหรูหราว่า แผนกจัดซืѸอจัดหา (Procurement Department) หรือ
แผนกจัดหาเชงิกลยทุธ ์(Strategic Sourcing) หรอืฝ่ายวางแผนจัดซืѸอ (Purchasing Planning) 
ก็ดูเพราะพริѸงงามสง่าดี แต่ถา้พฤตกิรรมการ
ทํางานไมส่มกับชืѷอของแผนก ก็อยา่หวังวา่จะ
ไดร้ับการยอมรับนับถือจากผูใ้ดในบริษัท 
ตราบใดทีѷผลงานไม่มีคุณค่าเพิѷมเลยสักนิด
เดยีวในสายตาของ Users เพราะงานทีѷปฏบิัติ
อยู่นั Ѹนเป็นเพียงเสมียนทําเอกสาร มิใช่นัก
จัดซืѸอ 

แลว้งานแบบไหนละ่ทีѷมคีุณคา่เพิѷมอยา่งแทจ้รงิตอ่กจิการ และตอ้งทํางานแบบ
ไหนละ่จงึจะเรยีกวา่นกัจดัซืҟอมอือาชพี? 

นักจัดซืѸอมืออาชีพนัѸนจะสามารถสรา้งคุณค่าใหแ้ก่บริษัทไดม้ากมายหลายอย่าง 
ปฏบิัตกิารของนักจัดซืѸอในบรษัิทชั Ѹนนําคอืการวางแผนกลยทุธเ์พืѷอเจรจาตอ่รองใหไ้ดร้าคาและ
เงืѷอนไขทีѷเป็นประโยชนส์งูสดุตอ่บรษัิท การมสีว่นเพิѷมกําไรใหบ้รษัิท การอํานวยความสะดวกให ้
ฝ่ายตา่งๆ โดยการแกปั้ญหาและทําใหก้จิการดําเนนิไดอ้ยา่งราบรืѷน การสรา้งความตา่งและสรา้ง
ความเหนือชั Ѹนกวา่คูแ่ขง่ (Differentiation and Competitive advantage) ปฏบิัตกิารเหลา่นีѸไม่
สามารถทําไดโ้ดยเจา้หนา้ทีѷธรุการหรอืโดยเสมยีนทําเอกสารสัѷงซืѸอ 

งานสําคัญของนักจัดซืѸอคอืการหาแหล่งขายอย่างมยีุทธศาสตร ์(Strategic sourcing) 
ซึѷงจะตอ้งเริѷมจากการหาขอ้มลูเกีѷยวกบัสิѷงทีѷจะซืѸอหรอืจะจา้งวา่จํานวนหรอืยอดเงนิสงูตํѷาเพยีงใด 
ควรกําหนดนโยบายใหจั้ดซืѸอจัดจา้งขา้วของชนิดนีѸจากแหล่งเดียวทีѷเหมาะสม (Single 
sourcing) หรอืควรจัดซืѸอจัดจา้งจากสองแหล่งควบกัน (Dual source) หรอืจะไม่ตดิยดึกับเจา้



ใดเจา้หนึѷง (Spot purchase) การกําหนดนโยบายเหลา่นีѸจะตอ้งมขีอ้มลู Demand forecasting 
แลว้ใช ้Pareto analysis เพืѷอวเิคราะหย์อดเงนิใชจ้่าย จากนัѸนใช ้Supply positioning model 
เพืѷอวางกลยุทธข์ั Ѹนตน้เกีѷยวกับวธิกีารจัดซืѸอจัดจา้งขา้วของแต่ละประเภทว่าของประเภทใดควร
จัดซืѸอจัดจา้งแบบไหน 

เป็นทีѷชัดเจนว่าทุกธุรกจิในปัจจุบันอยู่ในสภาพของความเร่งด่วนและเปลีѷยนแปลงผัน
ผวน พฤตกิรรมลูกคา้เปลีѷยนแปลงไปเรืѷอยๆ วธิกีารเดมิในอดตีทีѷเคยนําความสําเร็จมาใหธุ้รกจิ
นัѸนส่วนใหญ่ไม่สามารถนํามาใชใ้นการทําธุรกจิยุคปัจจุบันไดแ้ลว้ ปฏบิัตกิารของนักจัดซืѸอก็
เชน่เดยีวกันทีѷหากยังงมงายเคยชนิอยูก่บัวธิกีารเดมิๆ ก็จะไมส่ามารถตอบโจทยธ์รุกจิในวันนีѸได ้
การทีѷนักจัดซืѸอนัѷงรอ PR (ใบขอใหซ้ืѸอ) แลว้ก็ตดิตอ่ซพัพลายเออรส์ามรายเพืѷอขอใบเสนอราคา
มาเปรียบเทยีบ จากนัѸนก็เจรจาต่อรอง แลว้ก็ออก PO (ใบสัѷงซืѸอ) วธิกีารเดมิๆ แบบนีѸเรียกว่า 
Reactive purchasing หรือปฏบิัตกิารจัดซืѸอเชงิรับ อาจจะยังใชไ้ดก้ับสนิคา้และบริการบาง
ประเภทเท่านัѸน นักจัดซืѸอจําเป็นตอ้งวิเคราะห์ลงลึกว่าจะปฏิบัติจัดซืѸอเชงิรุก (Proactive 
purchasing) ไดอ้ยา่งไรบา้ง และควรใชก้บัขา้วของประเภทไหน เพืѷอใหต้อบโจทยก์ารทําธรุกจิ
ของวันนีѸไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

ความรวดเร็วคล่องแคล่วกระฉับกระเฉงและปรับเปลีѷยนไดอ้ย่างฉับพลันในการทํางาน
จัดซืѸอ (Purchasing agility) ถอืเป็นความสําคัญอยา่งยิѷงของธรุกจิยคุใหม ่นักจัดซืѸอมอือาชพีจะ
มสีว่นสําคัญอยา่งยิѷงยวดของทกุธรุกจิในยามทีѷเศรษฐกจิผันผวน การวางแผนยทุธศาสตรใ์นยาม
ทีѷราคาของวัตถุดิบและสินคา้เปลีѷยนแปลงรวดเร็ว หรือการบริหารความเสีѷยง (Risk 
management) เมืѷอเกดิความขาดแคลนอย่างกระทันหันของวัตถุดบิและสนิคา้อันเกดิจากภัย
พบิัตทิางธรรมชาตหิรือภัยพบิัตจิากนํѸามือมนุษย ์ในยามหนา้สิѷวหนา้ขวานเช่นนีѸความเป็นมือ
อาชีพของนักจัดซืѸอเท่านัѸนทีѷจะสรา้งความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง และแน่นอนว่าเสมียนทํา
เอกสารหรอืเจา้หนา้ทีѷธรุการจัดซืѸอไมม่คีวามหมายใด ๆ เลยในเรืѷองเหลา่นีѸ 

นักจัดซืѸอมอือาชพีตระหนักดวี่า การบรหิารความสัมพันธก์ับซัพพลายเออรเ์ป็นประเด็น
สําคัญทีѷจะทําใหยุ้ทธศาสตร์ของการทํางานจัดซืѸอจัดจา้งดําเนินไปไดอ้ย่างมีประสทิธภิาพ 
เนืѷองจากทุกธุรกจิจําเป็นตอ้งอาศัยซัพพลายเออร์ หากนักจัดซืѸอไม่มีวธิีการทีѷถูกตอ้งในการ
คัดเลือกซัพพลายเออร์ทีѷจะมาร่วมอยู่ในซัพพลายเชนเดียวกัน ไม่มีการประเมินผลงานทีѷ
สมํѷาเสมอและอยา่งถกูตอ้ง รวมถงึการบรหิารสัมพันธภาพกบัซพัพลายเออรก์็ดําเนนิไปอยา่งไม่
ถกูตอ้ง ก็ยากทีѷปฏบิัตกิารของบรษัิทเราจะราบรืѷน สิѷงเหลา่นีѸจําเป็นตอ้งอาศัยความรอบรูข้องนัก
จัดซืѸอเกีѷยวกับ SRM (Supplier Relationship Management) ในการบริหารจัดการ และนัก
จัดซืѸอจะตอ้งสามารถขอความรว่มมอืและประสานงานกบัฝ่ายตา่งๆ ในบรษัิทได ้(Interpersonal 
and Cross Functional Teamwork skill) งานนีѸเกง่คนเดยีวไปไมร่อดครับ 

เรืѷองการเจรจาต่อรองราคาและเงืѷอนไขเป็นเป้าหมายทีѷทุกบรษัิทใหค้วามสําคัญกัน
ทั ѸงนัѸน แต่ถา้นักจัดซืѸอยังใชว้ธิกีารโบรํѷาโบราณในการต่อรองราคาก็เห็นทจีะไปไม่รอด วันเวลา
ผ่านไปนํѸามันก็แพงขึѸน คา่แรงก็เพิѷมขึѸน เงนิเดอืนก็เพิѷมขึѸน ตน้ทนุของซพัพลายเออรส์งูขึѸนทกุปี 
ถา้นักจัดซืѸอตอ้งการใหซ้ัพพลายเออร์ขายสนิคา้และวัตถุดบิในราคาทีѷถูกลง สวนกระแสกับ
ตน้ทุนทีѷสูงขึѸน นักจัดซืѸอก็ตอ้งคดิออกนอกกรอบ กา้วใหพ้น้ความเคยชนิจากการต่อรองราคา
แบบเรีѷยราดหรือแบบเอาแต่ได ้นักจัดซืѸอตอ้งวิเคราะห์ราคาและตน้ทุนเป็น (Price-Cost 
analysis) ตอ้งรูห้ลักเรืѷอง Give and Take ในการเจรจาตอ่รอง ตอ้งใชห้ลักซนุวรูู-้เขารูเ้รา เพืѷอ
อา่นใจซพัพลายเออรใ์หอ้อกวา่เขาคดิยังไงกับเรา (Supplier preferencing model) สิѷงเหล่านีѸ
เป็นยุทธวธิขีั ѸนพืѸนฐานทีѷนักจัดซืѸอมอือาชพีใชใ้นการทํางานเพืѷอนําไปสู ่Win-Win purchasing 
negotiation 



การประหยัดตน้ทุนใหบ้รษัิท (Cost savings) เป็นความจําเป็นของทุกธุรกจิไม่ว่าเล็ก
หรือใหญ่ ซึѷงมอียู่สองวธิคีอื การลดตน้ทุน (Cost reduction) และการหลกีเลีѷยงตน้ทุน (Cost 
avoidance) 

การลดตน้ทนุ (Cost reduction) คอืการทําใหต้น้ทนุของบรษัิทลดตํѷาลงไปจากเดมิ เชน่
การต่อรองใหไ้ดร้าคาถูกลง หรือการเปลีѷยนไปใชว้ัตถุดบิตัวอืѷนทีѷตน้ทุนถูกกว่า หรือการปรับ 
spec เพืѷอใหใ้ชข้องในประเทศไดแ้ทนทีѷจะตอ้งสัѷงของนอก การลดตน้ทนุจะสง่ผลใหบ้รษัิทเรามี
กําไรเพิѷมขึѸนทั Ѹงๆ ทีѷมยีอดขายเทา่เดมิ 

สว่นการหลกีเลีѷยงตน้ทนุ (Cost avoidance) คอืการทีѷบรษัิทกําลังจะตอ้งมคีา่ใชจ้า่ยหรอื
ตน้ทนุสงูขึѸน แตนั่กจัดซืѸอไดจั้ดการหลบหลกีหรอืหลกีเลีѷยงไมย่อมใหเ้กดิคา่ใชจ้่ายหรอืตน้ทุน
ดังว่า เชน่การต่อรองกับซัพพลายเออรข์อเลืѷอนการขึѸนราคาออกไปก่อนไดร้ะยะหนึѷง หรอืการ
ชว่ยใหบ้รษัิทไมถ่กูลกูคา้ปรับเพราะสง่ของไมทั่น โดยการทีѷสามารถหาของเรง่ดว่นโดยหยบิยมื
มาจากทีѷอืѷนมาแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้การหลกีเลีѷยงตน้ทนุทีѷกําลังจะเกดิหรอืหลบหลกีไมใ่ห ้
เกดิคา่ใชจ้า่ยทีѷเกอืบจะเกดิ ซึѷงเรยีกวา่ Cost avoidance นัѸน มไิดทํ้าใหบ้รษัิทมกีําไรเพิѷมขึѸน แต่
ทําใหก้ําไรของบรษัิทอยูค่รบไมข่าดหายไป 

การบรหิารงานจัดซืѸออยา่งมอือาชพียังมสีว่นสําคัญในการจัดการระดับสต๊อกของวัตถดุบิ
และสนิคา้ใหอ้ยู่ในระดับทีѷเหมาะสมอกีดว้ย (Inventory management) ซึѷงนักจัดซืѸอมอือาชพี
จะเขา้ใจหลักในการคัดเลือกซัพพลายเออร์ทีѷมีความเหมาะสมกับกจิการของตนเอง เช่น
เหมาะสมทางดา้น Purchase lead-time หรือเหมาะสมทางดา้น SPQ (Standard pack 
quantity) หรือเหมาะสมทางดา้น MOQ (Minimum order quantity) หรือเหมาะสมทางดา้น 
MOV (Minimum order value) และเหมาะสมจากการพจิารณาทางดา้น Supplier perception 
model  

สิѷงทีѷกลา่วมานัѸนนักจัดซืѸอมอือาชพีของบรษัิทชั Ѹนนําเขาทํากนัทั ѸงนัѸน และเป็นพลังสําคัญ
ของทีมบริหารทีѷช่วยกันนําพาบรษัิทใหอ้ยู่รอดปลอดภัยและเหนือชั Ѹนกว่าคู่แข่ง ปฏบิัตกิาร
เหลา่นีѸตอ้งอาศัยความรู ้และเป็นความรูท้ีѷเราไมไ่ดรํ้ѷาเรยีนกนัมาในโรงเรยีนหรอืในมหาวทิยาลัย 
แตก่็ไมย่ากเลยทีѷจะขวนขวายไขวค่วา้หาแหลง่เรยีนรูเ้พิѷมเตมิไดใ้นยคุปัจจบุัน  

การเรียนรู ม้ ิใช่ค่าใชจ้่ายแต่มันคือการลงทุน (Learning is an investment, not 
expenditure) และโปรดตระหนักวา่ ความรูค้อืเงนิตราสกลุเดยีวในโลกทีѷไม่เดอืดรอ้นเลยไม่ว่า
เงนิจะเฟ้อหรอืจะฝืด (Knowledge is the only currency in the world that won’t suffer from 
inflation or deflation) ดังนัѸนการลงทุนเกีѷยวกับความรูจ้งึเป็นสิѷงทีѷน่า
ลงทนุทีѷสดุครับ      

ถา้หากตอ้งการจะหลุดออกจากการ
ทํางานเดิมๆ แบบ “บ่มไิก๊” และถา้อยากจะ
กลายเป็น “ฮโีร”่ ทีѷใครๆ ก็ตอ้งเกรงใจเรา บรษัิท
ไม่อยากขาดเราไป ก็เร่งสํารวจตัวเองว่าจุดอ่อน
ของ เ ร า ในขณะนีѸ คือ อ ะ ไ ร  (Gap analysis) 
จากนัѸนก็วางแผนชวีติใหด้เีพืѷอจะเตมิเต็มชอ่งวา่ง
เหลา่นัѸน (Fill up the gap) ใหทั้นการณ์  

จงเตรยีมตัวเองใหพ้รอ้มไวเ้สมอ เมืѷอใดทีѷมโีอกาสโบยบนิเขา้มาเราก็จะควา้โอกาสนัѸน
ไดทั้นท่วงที การหดัว่ายนํ ҟาตอนเรอืล่มแลว้ หรอืการซ่อมหลงัคาตอนฝนตกน ัҟน น่า
สมเพช ดไูมจ่ดืเลยครบั 


