
 

ผมขอขอบคุณบรรดาแฟนๆ ทัง 1,400 คนทีตามไปฟังการบรรยายของผมในงาน 
Thailand Industrial Fair 2011 ทศีูนยป์ระชมุไบเท็ค บางนา ทังสองรอบ เมอืวันพฤหัสบดที ี
10 และวันศุกรท์ ี11 กมุภาพันธ ์2554 หวังว่าท่านคงสามารถนําขอ้มลูและแนวคดิทังหลายไป
คดิวางแผนตอ่ยอดเพอืชว่ยเพมิประสทิธภิาพงานจัดซอืใหบ้รษัิทของทา่นไดน้ะครับ 

 สําหรับบทความฉบับทีท่านกําลังอ่านอยู่นี เป็นการชีทางใหนั้กจัดซือเร่งปรับปรุง
ปฏบิัตกิารของตนเองใหเ้ขา้ตาเพอืนรว่มงานและผูบ้รหิารระดับสงู เพอืทจีะไดทํ้างานอยา่งสนุก
และภาคภมูใิจทไีดม้สีว่นรว่มอันสําคัญหรอืมบีทบาทอันโดดเดน่ในบรษัิท อยา่มัวทํางานแบบปิด
ทองหลังพระอยูเ่ลยครับ แตน่กี็ไมไ่ดย้ยุงใหค้ยุโมโ้ออ้วดหรอืยกตนขม่ทา่นแตป่ระการใด ผมยดึ
หลักว่าเมอืทุ่มเททํางานใหบ้รษัิทอย่างเต็มทแีลว้ ก็ควรไดร้ับรางวัลตอบแทนอย่างเหมาะสม 
เพราะเราไมไ่ดทํ้างานแบบการกศุลนคีรับ กําลังทํางานเพอืเงนิเดอืนเพอืโบนัสอยูน่ะครับ 

บทบาทสําคัญทนัีกจัดซอืควรตระหนักใหด้กี็คอืบทบาทในเรอืงการเจรจาตอ่รอง และวธิี
คบคา้หรอืบรหิารสมัพันธภาพกบัซพัพลายเออร ์ทังสองอยา่งนนัีกจัดซอืตอ้งอยา่ใหใ้ครมาบดบัง
รัศมขีองเราไปเป็นอันขาด มอีย่างทไีหน นักจัดซอืวันทังวันไม่ตอ้งทํามาหากนิอะไรนอกจาก
จัดซอืจัดหาจัดจา้ง มภีาระกจิตอ้งเจรจาตอ่รองมากกวา่ใครอนืในบรษัิท อาจจะทกุวันดว้ยซําไป 
แลว้อยา่งนไีมเ่กง่กวา่ใครก็ไมรู่จ้ะวา่ยังไงแลว้ครับ 

แต่ในชวีติจรงิกลับปรากฎว่า บ่อยครังทนัีกจัดซอืเจรจาต่อรองไม่สําเร็จหรือไม่ไดผ้ล
เท่าทคีวร แต่อย่าเพงิด่วนตําหนิว่าฝ่ายจัดซอืไรฝี้มอื ลองมาพจิารณากันดูดว้ยใจเป็นธรรมว่า
เกดิจากอะไรกันแน่ เป็นเพราะนักจัดซอืไม่มฝีีมอื หรอืเพราะสงิแวดลอ้มในบรษัิทเป็นอปุสรรค
กนัแน่  

บางทฝ่ีายผูใ้ชง้าน เชน่ฝ่ายผลติ 
ฝ่ายชา่ง ฝ่ายออกแบบ ไปตดิต่อกับซัพ
พลายเออร์  คุยกันสารพัด เ รืองอัน
เกียวกับรายการทีจะซือจะจา้ง โดย
ไม่ไดใ้หฝ่้ายจัดซือเขา้ไปร่วมคุยดว้ย
หรือรับรูด้ว้ยเลย กว่าทฝ่ีายจัดซอืจะรูก้็
ตอนทีไดร้ับใบขอใหซ้ือ (PR) แบบนี
เรยีกวา่ สายไปแลว้ตอ๋ย รายการนีฟันธง
ไดเ้ลยวา่ ตอ่รองยากสส์ ์



ซัพพลายเออร์นันมีทังความฉลาดและเฉลียวเป็นอย่างยงิ เขาสามารถหาขอ้มูลหรือ
สังเกตไดอ้ย่างคล่องแคล่วว่า ใครคอืผูจ้ะใชส้นิคา้รายการนี และใครเป็นผูม้อํีานาจตัดสนิใจ
โครงการนี ดังนันถา้เขาสามารถเกลยีกล่อมหรอืชักจูงผูใ้ชห้รอืผูม้อํีานาจตัดสนิใจไดแ้ลว้ ฝ่าย
จัดซอืก็หมดความหมาย บอกไดเ้ลยวา่ยากมากทเีขาจะยอมลดราวาศอกใหแ้กฝ่่ายจัดซอืในการ
เจรจาต่อรองทจีะตามมา ถา้เขาไม่ฉวยโอกาสทํากําไรสูงสดุตอนนีแลว้จะรอตอนไหนล่ะครับ
ทา่น 

หลายบรษัิททเีขา้ใจผลเสยีอันจะตามมาจากการทบีรรดา User ไมเ่อาฝ่ายจัดซอืเขา้ไป
เกยีวขอ้งตังแต่แรกเรมิ จงึไดอ้อกกฎระเบยีบหรอืวางเป็นนโยบายเอาไวว้่า หากจะมกีารจัดซอื
หรอืวา่จา้งในวงเงนิเทา่นันเทา่น ีจะตอ้งใหฝ่้ายจัดซอืเขา้ไปรับรูแ้ละรว่มพดูคยุกบัซพัพลายเออร์
ทกุครัง เรอืงอยา่งนีนักจัดซอืตอ้งรณรงคต์อ่สูใ้หม้ผีลบังคับใชอ้ยา่งจรงิจัง มฉินันจะเป็นอปุสรรค
ในการจัดซอืจัดจา้งและนําไปสูก่ารสญูเสยีประโยชนข์องบรษัิท  

ทา่นตอ้งแสดงตนและโชวฝี์ไมล้ายมอืใหเ้ป็นทปีระจักษ์ทังทางตรงและทางออ้มวา่ ทา่น
เป็นนักจัดซือมืออาชีพ ท่านมีความชํานาญในการเจรจาต่อรองยงิกว่าใครทุกคนในบริษัท 
เนอืงจากลงมอืปฏบิัตบิอ่ยครังแทบจะทกุวัน ไดป้ระสบพบเห็นรปูแบบและแท็กตกิของซพัพลาย
เออรม์ามากมายหลายรูปแบบกวา่ใครทังนัน การทเีอาฝ่ายจัดซอืเขา้ไปเกยีวขอ้งตังแต่แรกเรมิ 
(EPI – Early Purchasing Involvement) จะสรา้งประโยชน์ใหบ้รษัิทไดสู้งสุดยงิกว่าวธิอีืนใด 
หากละเลยหรอืมองขา้มก็จะทําใหบ้รษัิทเสยีหายอยา่งคาดไมถ่งึ 

ซพัพลายเออรห์รอืเซลลแ์มนโดยทัวไปนันจะถกูฝึกฝนมาอยา่งดใีนการขาย และบางคน
เกง่มากๆ จนตามไม่ทัน เขาจะรูว้ธิอีันแยบยลในการตังคําถามซงึดูแลว้ก็เป็นการถามธรรมดาที

ไม่น่ามพีษิภัยอันตราย แต่แทท้จีรงิ
แลว้เป็นการลว้งความลับทางออ้ม
อันจะเป็นประโยชน์สําหรับใหเ้ขาตัง
มันและวางแผนในการทํากําไรสงูสดุ
จากการเจรจาต่อรองซอืขายว่าจา้ง
ทีจะตามมา แต่ถา้มีนักจัดซือมือ
อาชีพร่วมวงอยู่ดว้ยทุกครังในการ
พูดคุยกับซัพพลายเออร ์ก็แน่ใจได ้
ว่า นักจัดซือมืออาชีพจะทันเกม
เหลา่นีของซพัพลายเออรไ์ดไ้ม่ยาก 
นักจัดซอืมอือาชพียอ่มรูด้วีา่ อํานาจ
เจรจาต่อรองของบริษัทเราจะสูง

มากถา้ซพัพลายเออรย์ังไมแ่น่ใจวา่เราจะซอืจากเขาหรอืไม ่

อีกเรืองหนึงทีนักจัดซอืไม่ควรปล่อยปละละเลยไวใ้หเ้ป็นเสยีนหนามในการทํา Cost 
saving คอืเรอืงการบรหิารจัดการกับ Sole source supplier ซงึเป็นสภาพการณ์ทหีากปล่อยไว ้
ก็จะบันทอนผลกําไรของบรษัิท คําวา่ Sole source ก็หมายถงึสภาพการณ์ทซีพัพลายเออรไ์มม่ี
คู่แขง่เลย หรอืทเีรามักเรยีกกันว่า Monopoly นันเอง แน่นอนว่าซัพพลายเออรต์อ้งฉวยโอกาส
ทําประโยชน์สงูสดุทังในเรอืงการกําหนดราคาและเงอืนไขเอาตามใจชอบ กรณีเชน่นีนักจัดซอื
มอือาชพีควรจะดําเนนิการสามประการตอ่ไปน ี

ประการแรก นักจัดซอืมอือาชพีจะตอ้งโนม้นา้วใหผู้บ้รหิารระดับสงูในบรษัิทเห็นปัญหา
อย่างชัดเจนเสยีกอ่น โดยการเก็บสถติเิปรยีบเทยีบราคาหรอืตน้ทุนทเีปลยีนไปของสนิคา้สอง
ตัว เลอืกเอาตัวทมีกีารใชจ้า่ยคอ่นขา้งสงูหน่อยเพอืจะไดเ้ห็นแจง้ชดั ตัวหนงึคอืสนิคา้ทเีราตอ้ง
ซอืจาก Sole source เปรยีบเทยีบกับสนิคา้อกีตัวหนงึทซีอืจากแหล่งปกต ิเมอืผูบ้รหิารไดเ้ห็น



ว่าสนิคา้ทเีราซอืจากแหล่ง Sole source นันมกีารปรับราคาสงูขนึกว่ารายการอนืเป็นอย่างมาก
เพยีงใดแลว้ รอ้ยทังรอ้ยผูบ้รหิารจะสะดุง้ และจะตอ้งสนับสนุนชว่ยเหลอืทา่นในอกีสองประการ
ทเีหลอือนัจะกลา่วตอ่ไปนอียา่งแน่นอนทสีดุ 

ประการทสีองคอืการขจัดตน้ตอแหง่ปัญหา ถา้ดใูหด้กี็จะพบวา่สว่นใหญ่แลว้มันก็เกดิมา
จากการออกแบบของเราเองนันแหละทบีังคับตัวเราใหไ้ปพงึพาซัพพลายเออร์ Sole source 
รายนัน วธิแีกก้็คอืการแกไ้ขแบบหรือปรับ Specification เสยีใหม่ ซงึแน่นอนว่าเป็นเรืองใหญ่
และทํายาก ดังนันจงึตอ้งชงันําหนักใหด้วีา่จะคุม้คา่กบัผลประโยชนท์ไีดห้รอืไม ่

ประการสดุทา้ยเป็นการป้องกันการเกดิปัญหาซําซาก โดยขอความสนับสนุนใหผู้บ้รหิาร
กําหนดนโยบายเรอืง EPI ใหทุ้กฝ่ายตอ้งปฏบิัต ิและตอ้งดูแลกวดขันอย่างจรงิจังใหแ้น่ใจว่ามี
การปฏบิัตติามทัวทังบรษัิท การทํา EPI คือตอ้งใหฝ่้ายจัดซอืเขา้ไปมีส่วนร่วมตังแต่ขันการ
ออกแบบผลติภัณฑแ์ละการกําหนด Specification เพราะหากพน้ขนันไีปแลว้ บรษัิทของเราก็จะ
ตกอยู่ในสภาพทีสายเกนิกว่าจะแกไ้ข บรษัิทอาจตอ้งตกอยู่ในเงือมมือของ Sole source ก็
เป็นได ้

ปฏบิัตกิารและแนวคดิทชีแีนะมานี นักจัดซอืมอือาชพีเขาทํากันทังนัน ยงิทํามากก็ยงิ
ไดร้ับความซฮูกจากทุกฝ่ายในบรษัิทมาก ถา้ยังไม่ไดล้งมอืทําก็ตอ้งมองหาลู่ทางและจังหวะที
จะเขา้ไปแสดงฝีมอื ไม่งันแลว้ นักจัดซอืก็คอืแค่เสมยีนทําเอกสารใบสังซอืและเด็กตามของ
นันเอง งานขไีกแ่บบนันทําจนตายเงนิเดอืนก็จบิจ๊อบไปไมถ่งึไหนหรอกครับ 

ธุรกิจทุกวันนีตอ้งการนักจัดซือมือโปร ตอ้งการคนที Think internationally – Act 
locally นักจัดซอืควรรีบเพมิคุณค่าใหต้ัวเองก่อนจะสายเกนิไป หาขอ้มูลเยอะๆ เรียนรูเ้ยอะๆ 
พูดคยุกบัซพัพลายเออรแ์ละผูใ้ชง้านเยอะๆ เขาเตอืนกนัวา่ อยา่หัดวา่ยนําตอนเรอืลม่ อยา่รอไป
ซอ่มหลังคาตอนฝนตก คําเตอืนนยีังใชไ้ดอ้ยูต่ลอดกาลนะครับ 

 


