
 

นักจัดซอืจํานวนมากเมอืเจรจาต่อรองกับซัพพลายเออร์นันมักจะกม้หนา้กม้ตาเนน้แต่
เรอืงราคาอยูท่า่เดยีว แตนั่กจัดซอืมอือาชพีทมีากดว้ยประสบการณ์นันเขาจะไมล่มืทจีะเจรจาอกี
หลายเรืองควบไปดว้ย ฉบับนีผมจะอธบิายและยกตัวอย่างใหเ้ห็นว่า นักจัดซือทีมากดว้ย
ประสบการณ์และทํางานอย่างมอือาชพีนัน เขาคดิทําการบา้นและวางแผนกอ่นจะเจรจาต่อรอง
ในเรอืงอะไรกนับา้ง 

ถา้ทา่นยังไมคุ่น้เรอืง TCO และ LCC ผมแนะนําใหไ้ปอา่นบทความฉบับท ี50 เรอืง “ซอื
อย่างฉลาดตอ้งดูค่าใชจ้่ายรวมหมด” ซงึผมเขยีนไวเ้มอืสามปีทแีลว้เสยีกอ่นนะครับ ค่าใชจ้่าย
รวมหมดนันภาษาจัดซือเขาเรียกว่า TCO และ LCC คําเต็มของ TCO คือ Total Cost of 
Ownership สว่นคําว่า LCC หมายถงึ Life Cycle Cost กรุณาอา่นเรอืงนันใหจ้บเสยีกอ่น เพอืที
ทา่นจะไดเ้ขา้ใจปรโุปรง่และไดร้ับประโยชนอ์ยา่งเต็มเม็ดเต็มหน่วยเมอืมาอา่นเรอืงนคีรับ 

การจัดซอืว่าจา้งนันเป็นปกตทิผีูซ้อืจะตอ้งสนใจเรืองของราคาว่าซัพพลายเออร์รายนี
เสนอราคาถกูกวา่หรอืแพงกวา่ แตท่นัีกจัดซอืมักเผลอเรอไมใ่หค้วามสนใจซงึตอ่ไปนคีวรจะตอ้ง
ไม่เผลอเรอและตอ้งใหค้วามสนใจก็คอื ตอ้งสอบถามใหม้ันใจดว้ยว่าราคาทเีสนอนีเขาจะยืน
ราคาไปนานเทา่ไร เพราะบางทผีูข้ายเขาจงใจ
เสนอราคาตําหน่อยเพือจะตัดราคาคู่แข่งเพือ
จะชนะใจเราในรอบแรกเทา่นัน ดังนันจงึควรคยุ
กันใหรู้เ้รืองว่าจะยืนราคากันนานเท่าไร และ
หากจะมกีารปรับราคาขนึหรอืลงในอนาคตเขา
จะปรับราคาภายใตเ้งอืนไขของอะไร การทเีรา
ตกลงซอืหรอืจา้งเขาไปแลว้และตอ่มามกีารขอ
ปรับขนึราคาโดยอา้งโน่นอา้งนี เป็นเรอืงทฝ่ีาย
จัดซอืหงุดหงดิมากเพราะบางทีอาจจะอยูใ้น
ภาวะทเีสยีเปรียบแบบกลนืไม่เขา้คายไม่ออก เพราะจะถอยหลังกลับหรือเปลยีนเจา้ก็จะเกดิ 
Switching cost ตามมาอกีมากมาย  

Switching cost หมายถึงค่าใชจ้่ายทีจะเกดิขนึเมือมีการเปลียนซัพพลายเออร์หรือ
เปลียนสเป๊คสนิคา้ อันไดแ้ก่ค่าใชจ้่ายจากการปรับเครืองหรือกระบวนการทํางานใหม่ การ
ฝึกอบรมเรยีนรูก้ันใหม่ การเจรจาต่อรองเงอืนไขกับซัพพลายเออรร์ายใหม่ การลงทุนเพมิเตมิ
ใหม ่การเสยีคา่ปรับในการเลกิหรอืเปลยีนเจา้กอ่นกําหนด เป็นตน้ 



นักจัดซอือย่าลืมตรวจสอบดว้ยว่าการซอืแต่ละครังมีเงือนไขพเิศษบังคับไวด้ว้ยหรือ
เปลา่ เชน่เงอืนไขทเีกยีวกบั SPQ หรอื MOQ หรอื MOV ความหมายของ SPQ (Standard Pack 
Quantity) คอืเวลาซอืถกูบังคับใหต้อ้งซอืทังแพ็คหรอืทังกลอ่งหรอืทังถังเนืองจากผูข้ายเขาไม่
แกะกล่องแบ่งขายปลีก ส่วนความหมายของ MOQ (Minimum Order Quantity) คือจํานวน
อย่างนอ้ยทีจะสังซือ ถา้ซือในจํานวนนอ้ยกว่านีเขาก็ไม่ขายให ้และความหมายของ MOV 
(Minimum Order Value) หมายถงึยอดเงนิอย่างตําทจีะซอืในแต่ละครัง ถา้ยอดเงนิสังซอืตํา
กว่านีเขาก็ไม่ขาย เงอืนไขเหล่านีตอ้งคุยกันใหรู้เ้รอืงชัดเจนเสมอ เพราะเงอืนไขการบังคับซอื
เหลา่นีจะนํามาซงึคา่ใชจ้่ายสงูขนึในการเก็บสต๊อกของเรา แตย่ามหนา้สวิหนา้ขวานบางทเีราก็
จําเป็นตอ้งยอม เขา้ทํานองสภุาษิต ผถีงึป่าชา้ แมไ้มเ่ต็มใจแตก่็ตอ้งจําใจยอม     

นอกจากนันนักจัดซอืควรถามไวก้อ่นเลยวา่ หากตอ่ไปเราซอืมากขนึกวา่ทตีกลงกนัไวใ้น
ขณะนี เขาจะสามารถรับมอืเราไหวหรอืไม ่กําลังการผลติของเขาเป็นอยา่งไร และหากรับมอืได ้
ก็ตอ้งคยุกนัดว้ยวา่จะมกีารปรับราคาลดลงดว้ยไหมเมอืซอืมากขนึและจะปรับอยา่งไร เรอืงนีควร
คยุใหท้ราบหลักการไวก้อ่น จะดกีวา่รอไวถ้งึตอนนันแลว้คอ่ยไปพดูกนั  

กอ่นจะมกีารตกลงทําสญัญาจัดซอืวา่จา้งกนันัน ปกตแิลว้ทางฝ่ายซพัพลายเออรก์็มักจะ
ใหค้วามร่วมมอืสูงมากเพราะตอ้งการจะไดอ้อเดอ้ร์จากฝ่ายจัดซอื การเจรจากันในประเด็นที
กล่าวนันจงึไม่ใชเ่รืองยากเย็นอะไรนัก แต่ถา้ซัพพลายเออรบ์่ายเบยีงไม่ค่อยสนใจหรือไม่ให ้
ความร่วมมือก็ตอ้งพิจารณาใคร่ครวญหาเหตุผลเบืองหนา้เบืองหลังใหด้ีว่า ขณะนีสภาพ 
Demand & Supply ในตลาดนันทางฝ่ายซัพพลายเออร์เป็นต่ออยู่มากใช่ไหม หรือเกดิการ 
Mismatch คอืเราเลอืกจับคู่ผดิหรอืเปล่า เป็นตน้ว่าบรษัิทของผูซ้อืเป็นลูกคา้ทไีม่ค่อยอยู่ใน
สายตาของซพัพลายเออรเ์ลย ถา้งันรบีถอยกลับดกีวา่ มองหาเจา้อนืทเีขาสนใจเราจะดกีวา่ไหม 
จําเอาไวว้่าการเลอืกจับคู่ใหด้แีละถูกตอ้งตังแต่ตน้จะส่งผลใหก้ารเจรจาต่อรองทางธุรกจิใน
อนาคตเป็นไปอยา่งราบรนืและสมเหตสุมผล 

เครดติเทอมหรอืเงอืนไขการชําระเงนิก็เป็นอกีเรอืงหนงึทนัีกจัดซอืควรทําการบา้นเอาไว ้
กอ่นใหด้ ีซัพพลายเออรบ์างรายตอ้งการใหจ้่ายสดทันทเีมอืสง่ของ หรอืมเีงอืนไขใหชํ้าระเงนิ 
30 วันนับจากวันส่งของ หรือใหชํ้าระเงนิ 60 วันนับจากวันวางบลิล ์ปกตแิลว้ทางฝ่ายจัดซอื
มักจะเจรจาขอยดืเครดติเทอมใหย้าวเขา้ไว ้
เพอืจะไดเ้อาเงนิตัวเองไปหมุนทําประโยชน์
อย่างอนื แต่ถา้สมมตเิราทราบมาว่าฝ่ายซัพ
พลายเออร์กําลังรอ้นเงิน ในขณะเดียวกัน
ทางฝ่ายเราก็ไม่มปัีญหาเรืองกระแสเงนิสด 
กรณีแบบนีแทนทีเราจะเจรจาขอยืดเครดติ
เทอมก็ควรเจรจาต่อรองตรงกันขา้มคือขอ
เสนอจ่ายเงนิใหเ้ร็วขนึโดยแลกกับส่วนลด
พเิศษ ก็น่าจะมปีระโยชนด์ว้ยกนัทังสองฝ่าย 

เรอืงของ Leadtime หรอืระยะเวลาในการสง่มอบชา้เร็วนันก็เป็นอกีประเด็นหนึงทตีอ้ง
เจรจากันใหม้ันใจ ปกตแิลว้ในชว่งก่อนจะตกลงซอืขายว่าจา้งกันนัน ทางฝ่ายซัพพลายเออรก์็
มักจะรับปากเป็นมันเหมาะในเรอืงกําหนดการจัดสง่วา่จะสามารถสง่ของไดภ้ายในกวีัน แตพ่อเรา
ถลําตัวลงไปแลว้ก็อาจจะอยู่ในภาวะกลืนไม่เขา้คายไม่ออก มีเหตุผลสารพัดยกขนึมาขอ
ความเห็นใจในการสง่ของไมทั่น เชน่ขอโทษขอโพยทชีว่งนีงานเยอะมาก หรอือา้งวา่ตอนนีของ
ขาดตลาดพอด ีบางครังก็ขอทยอยส่งหลายรอบกว่าจะครบจํานวนทตีอ้งการ สงิเหล่านีสรา้ง
ปัญหาใหเ้ราในการรับของหลายรอบ มคีา่ใชจ้า่ยหลายรอบ เราตอ้งปรับแผนการทํางานหรอืตอ้ง



จ่ายค่าล่วงเวลาโดยไม่จําเป็น คุยกันใหด้วี่าเมอืเกดิเหตุการณ์เหล่านีขนึใครจะตอ้งรับผดิชอบ
อะไรกนับา้ง 

อกีประเด็นหนงึทน่ีาจะลองหารอืหรอืเจรจาตอ่รองกบัซพัพลายเออรด์วูา่เขาจะทําไดไ้หม 
นันก็คอืเขาสามารถทําสัญญาซอืขายแบบ Consignment ไดไ้หม หมายความว่าใหเ้ขาสง่ของ
มาเก็บไวใ้นสถานทขีองเรากอ่นในจํานวนทตีกลงกัน จากนันสนิเดอืนคอ่ยมาดวูา่เราเอาของไป
ใชเ้ทา่ไร ก็ชําระเงนิเฉพาะจํานวนทไีดเ้อาไปใชแ้ลว้ ขอ้ตกลงแบบนีตา่งก็ไดป้ระโยชน ์ผูซ้อืได ้
ประโยชน์ตรงทไีม่ตอ้งลงทุนซอืของมาเก็บตุนเอาไว ้แต่มขีองเก็บรอไวใ้หใ้ชไ้ดต้ลอดเวลา 
ตอ้งการจะใชเ้มอืไรก็หยบิเอาไปไดเ้ลย คลอ่งตัวมาก สว่นทางฝ่ายซพัพลายเออรก์็ไดป้ระโยชน์
ทไีม่เปลอืงทีเก็บเพราะฝ่ายผูซ้อืช่วยเก็บรักษาของเอาไวใ้ห ้อกีทังไม่ตอ้งเสยีค่าส่งของให ้
บอ่ยๆ อกีดว้ย 

ประเด็นสุดทา้ยทีกลายเป็นเรืองสําคัญมากขนึทุกวันก็คือเรืองของ CSR (Corporate 
Social Responsibility) อันเกยีวกับความรับผดิชอบต่อสังคมและสงิแวดลอ้มในการประกอบ
ธรุกจิ นักจัดซอืควรยําแลว้ยําอกีตอ่ซพัพลายเออรว์า่ การละเมดิตอ่ CSR นันเป็นสงิทเีรายอมรับ
ไมไ่ด ้คยุกนัใหรู้เ้รอืงวา่เขาจะตอ้งแสดงหลักฐานเกยีวกบัการปฏบิัตงิานของเขาทเีกยีวขอ้งเรอืง 
CSR และตอ้งยอมใหเ้ราเขา้ไปตรวจเยยีมการทํางานของเขาเป็นครังคราวดว้ย  

หากทา่นไมเ่คยใหค้วามสนใจเกยีวกบั CSR มากอ่นแตอ่ยากจะรูว้า่มนัคอือะไร 
ขอใหไ้ปอา่นบทความฉบบัท ี18 เรอืง “นกัจดัซอืเตรยีมรบัมอื CSR ใหด้”ี และฉบบัท ี19 
เรอืง “จะลด Cost ตอ้งคํานงึถงึ CSR ดว้ย” ก็จะทําใหท้า่นเรมิเห็นภาพวา่อะไรเป็นอะไร 
และสําคญัตอ่การทํางานจดัซอืยคุใหมอ่ยา่งไร        


