
 

เมอืปลายปีทแีลว้คือวันจันทร์ท ี25 พฤศจกิายน 2556 ทผี่านมา ผมไดร้ับเชญิใหไ้ป
บรรยายเรอืง “ยทุธศาสตรก์ารทํางานยคุใหมข่องนักจัดซอืมอืโปร” ในงาน Thailand Business 
Pages Road Show ทหีอ้งสมัมนา พัฒนากอลฟ์ แอนด ์รสีอรท์ จ.ชลบรุ ีขอขอบพระคณุบรรดา
แฟนนักจัดซอืกว่า 300 คนทีใหค้วามสนใจไปฟังกันแน่นหอ้งสัมมนา หวังว่าทุกท่านคงได ้
Update ความรูใ้นวงการจัดซอืจัดหาและเทคนคิการเจรจาตอ่รองกนัถว้นหนา้แลว้นะครับ 

ขอประชาสัมพันธข์องฟรไีวล้่วงหนา้อกีงานหนงึครับ ในวันเสารท์ ี1 และวันอาทติยท์ ี2 
มนีาคม 2557 ผมไดร้ับเชญิใหไ้ปบรรยายเรือง “Professional Purchasing Strategies 2014 
(ยุทธศาสตร์ของนักจัดซอืมอืโปร 2557)” ทีศูนยป์ระชุมไบเทค บางนา เรืองนีเป็นความรูท้ี
กา้วหนา้ขนึไปจากเรืองทีกล่าวเมือสักครู่ เป็นเรืองปัจจุบันทีควรใหค้วามใส่ใจเรียนรูเ้อาไว ้
คนทํางานยุคนีตอ้งรูใ้หม้ากขนึ การทํางานหนักอย่างเดยีวไม่สามารถทําใหป้ระสบความสําเร็จ
อย่างสูงได ้เขาพูดกันอยู่เสมอว่า Work Smart – Not Work Hard ดูภาพนีแลว้จะถงึบาง
ออ้นะครับ จงึจําเป็นอยา่งยงิทนัีก
จัดซือควรจะตอ้งขวนขวายไฝ่รู ้
และหาประสบการณ์ใหม่ใหก้ับ
ตัวเองอย่างสมําเสมอ ท่านที
สนใจก็บันทกึและล็อกวันเอาไว ้
ล่วงหนา้เลยนะครับ ฟังบรรยาย
ฟ รี ช่ ว ง เ ช ้า  พ อ บ่ า ย ก็ ช ม
นิทรรศการ Thailand Industrial 
Fair ฟรอีกีเหมอืนกนัครับ 

ทีนีก็มาถงึเรืองปัญหาคา
ใจของนักจัดซอืทเีป็นหัวขอ้เรอืงของบทความฉบับนี คําว่าปัญหาคาใจคอืปัญหาทตีอบไม่ได ้
หรอืถงึแมจ้ะมผีูต้อบใหห้รอือธบิายใหฟั้งไปแลว้แตก่็ยังไมเ่คลยีรห์รอืไมค่อ่ยเห็นดว้ยกบัคําตอบ
นัน และก็ยังไม่รูเ้หมอืนกันว่าคําตอบทถีูกตอ้งน่าจะเป็นอย่างไร นีแหละทเีรยีกว่าปัญหาคาใจ 
และแมว้่าปัญหาคาใจในวงการจัดซอืและเจรจาต่อรองจะมหีลายประเด็น แต่ฉบับนีผมจะเลอืก
มาอธบิายเพยีง 2 ประเด็นก่อน ซงึเป็นปัญหาทผีมถูกถามบ่อยในการสัมมนา และเมอืตอบไป
แลว้ผูฟั้งก็ทําทา่คาใจบอ่ยๆ ลองพจิารณาดเูอาเองนะครับ 



ปญัหาคาใจ ประเด็นท ี1 เพอืใหป้ลอดภัยจากความผันผวน
ของราคา นักจัดซอืจงึไดข้อทําสัญญาซอืสนิคา้ในระยะยาวกับซัพ
พลายเออร์ โดยทําสัญญากันว่านับแต่นีไปใหย้ืนราคาคงทีไป 12 
เดอืน แตเ่มอืผา่นไปเพยีง 2 เดอืน ราคาสนิคา้ในตลาดกลับพลกิล็อก
เพราะลดตําลงไป 10% นักจัดซือจึงหารือกับหัวหนา้ว่าควรทํา
อยา่งไรด ีควรจะขอใหซ้พัพลายเออรล์ดราคาลงตามราคาตลาด หรอื
ควรจะปลอ่ยเลยตามเลยตามสญัญาททํีากนัไว ้

คําตอบ กรณีนีถา้พจิารณาตามหลักของการตกลงกันทางธุรกจิก็ตรงไปตรงมา คอืเมอื
ตกลงหรือสัญญาอะไรกันไวก้็ตอ้งปฏิบัติตามนัน มิฉนันก็ผิดขอ้ตกลงหรือผิดสัญญา ก็จะ
กลายเป็นคนคบไมไ่ดห้รอืไมน่่าคบคา้ หรอือาจมกีารฟ้องรอ้งเป็นคดคีวามกนัในศาล  

แตใ่นชวีติจรงิทางฝ่ายจัดซอือาจไมส่ามารถทําใจไดง้า่ยอยา่งนัน เพราะการทปีลอ่ยเลย
ตามเลยตามสัญญาก็จะทําใหฝ่้ายจัดซอืเสยีหายเพราะมตีน้ทุนทสีงูกว่าปกตหิรอืสงูกว่าคู่แขง่ 
ส่วนซัพพลายเออรก์็ไดก้ําไรมากกว่าปกต ิก็ในเมอืราคาทอ้งตลาดตํากว่าราคาในสัญญา ซัพ
พลายเออรก์็ควรใจกวา้งทจีะลดราคาลง อกีทังการลดราคาลงนันซัพลายเออรก์็ไม่ไดเ้สยีหาย
อะไรในเมอืตน้ทนุของเขาก็ลดตําลง การเขา้ไปเจรจาตอ่รองราคาจงึน่าจะเป็นสงิทนัีกจัดซอืควร
ทํา นแีหละทเีป็นปัญหาคาใจวา่ควรจะทําไหม หรอืทําอยา่งนไีดห้รอืเปลา่   

ผมเสนอขอ้คดิเอาไวว้่า นักจัดซอืตอ้งคุยกับผูบ้รหิารของตนเองใหเ้คลียร์คัตชัดเจน
เสยีกอ่นวา่ ถา้สมมตเิกดิเหตกุารณ์ตรงขา้มจะทํายังไง เชน่สมมตวิา่เกดิการพลกิล็อกเรอืงอัตรา
แลกเปลยีนหรือภาวะเศรษฐกจิโลก ส่งผลใหร้าคาตน้ทุนของซัพพลายเออร์สูงขนึกว่าทีเขา
วางแผนเอาไวอ้ย่างมาก ซัพพลายเออร์จงึมาขอความเห็นใจจากนักจัดซอืว่า ไม่สามารถยนื
ราคาตามทตีกลงกันไวไ้ดแ้ลว้และจะขอปรับราคาสงูขนึ ถา้เกดิกรณีแบบนีฝ่ายนักจัดซอืจะยอม
ใหซ้พัพลายเออรป์รับราคาขนึหรอืไม ่

ถา้ผูบ้รหิารของฝ่ายจัดซอืไมย่อมใหป้รับราคาสงูขนึแมต้น้ทุนของซพัพลายเออรจ์ะเป็น
ปัญหาตามตัวอยา่งทยีกมา ทางฝ่ายจัดซอืก็ไมค่วรไปเจรจาตอ่รองใหซ้พัพลายเออรล์ดราคาลง
เมอืราคาตลาดลดตําลง 

แตถ่า้ผูบ้รหิารของฝ่ายจัดซอืบอกวา่ยอม หมายความวา่ยอมใหซ้พัพลายเออรป์รับราคา
สูงขนึไดแ้มจ้ะทําสัญญายนืราคากันไวแ้ลว้ก็ตาม ดังนันในกรณีทรีาคาตลาดตําลงนักจัดซอืก็
อาจไปเจรจาขอต่อรองราคาลงไดเ้ช่นกัน โดยจะตอ้งบอกใหซ้ัพพลายเออร์เขา้ใจล่วงหนา้
เอาไวก้อ่นวา่เราจะตกลงกันแบบยดืหยุน่ หมายความวา่หากเกดิอะไรทไีมค่าดฝันหรอืเกนิความ
คาดหมายเราก็จะหันหนา้มาหารอืเจรจาหาขอ้ยตุเิพอืใหเ้กดิความเป็นธรรมทงัสองฝ่าย 

ซงึถา้ตกลงกันแบบนีก็ไม่รูจ้ะไปทําสัญญายนืราคากันทําไม ยนืราคาแต่ปรับไดม้ทีไีหน 
ถา้แบบนีมันก็คอืการซอืขายกนัแบบปกตนัินเอง ใชว้ธิเีจรจาตอ่รองกนัแบบทัวไปททํีากนัอยูแ่ลว้
ไมต่อ้งเสยีเวลาไปทําสญัญายนืราคากนัหรอกครับ 

ปัญหาคาใจ ประเด็นท ี2 นักจัดซอืรายงานหัวหนา้ว่า Supplier-A ชนะการประกวด
ราคาโดยไดเ้สนอราคาตําสดุกวา่รายอนื หัวหนา้เห็นวา่แมร้าคาจะตําสดุกวา่รายอนืแตร่าคาก็ยัง
สงูเกนิงบประมาณทตีังไว ้จงึไดแ้นะนําใหนั้กจัดซอืเรยีก Supplier-A มาเจรจาเพอืใหล้ดราคา
ลงอกี 10% และแนะนําใหขู้ไ่ปดว้ยวา่หากไมล่ดก็อาจลม้การประมลู 



คําตอบ กรณีนีตอ้งดูเงือนไขทฝ่ีายจัดซอืกําหนดหรือ
ประกาศไวก้่อนการประกวดราคาว่ามีเงือนไขอย่างไร หากมี
เงอืนไขไวใ้นทํานองว่า... “ผูซ้อืขอสงวนสทิธใินการทจีะเรยีก
ซพัพลายเออรม์าเจรจาตอ่รองราคาและเงอืนไขบางอยา่งตอ่ไป
อกีก็ไดต้ามทผีูซ้อืเห็นสมควร” หรอืการระบเุงอืนไขวา่... “ผูซ้อื
สงวนสทิธใินการทจีะลม้การประมูลก็ไดห้ากราคาทซีัพพลาย
เออรเ์สนอมานันยังไม่เหมาะสมสอดคลอ้งตามนโยบายของผู ้
ซอื” หรอืการระบุเงอืนไขว่า... “ผูซ้อืสงวนสทิธทิจีะไม่ซอืจาก
ซัพพลายเออรร์ายทเีสนอราคาตําสดุก็ได”้ หรอื... “ผูซ้อืสงวน
สทิธใินการจะแบง่สดัสว่นการซอืใหซ้พัพลายเออรม์ากกวา่หนงึรายก็ไดห้ากเห็นสมควร” 

ขอ้ความหรอืเงอืนไขตามตัวอยา่งทกีลา่วมานัน เมอืฝ่ายจัดซอืไดแ้จง้ใหซ้พัพลายเออร์
ทราบล่วงหนา้ไปแลว้ หากซัพพลายเออรไ์ม่เห็นดว้ยหรอืไม่ยอมรับก็จะไม่เขา้ร่วมการประมูล
ดว้ย ซพัพลายเออรร์ายใดทเีขา้รว่มการประมลูก็หมายถงึเขาเขา้ใจและยอมรับในกฎกตกิาทแีจง้
ลว่งหนา้ไวนั้น  

ถา้ฝ่ายจัดซอืมไิดป้ระกาศใหท้ราบ
ล่วงหนา้เกียวกับเงือนไขพิเศษหรือการ
สงวนสทิธเิหล่านี ฝ่ายจัดซือก็ไม่ควรไป
เจรจาขอต่อรองราคาและเงือนไข ขนืทํา
ไปก็เขา้ขา่ยไรจ้รรยาบรรณในการทําธรุกจิ 
อกีทังเป็นการเปิดโอกาสใหม้คีวามไมช่อบ
มาพากลในกระบวนการเจรจาตอ่รองไดอ้กี
ดว้ย 

ย ัง มีปั ญ ห า ค า ใ จ อีก
หลายประเด็นทผีมจะทยอย
เผยแพรใ่นโอกาสหนา้ แตถ่า้
ท่านรอไม่ไหวใจรอ้นก็ถาม
มาเป็นการส่วนตวัก็ไดโ้ดย
เลา่ปญัหาของทา่นใหล้ะเอยีดสง่ตรงมาทผีมไดเ้ลยครบั 


