
การทนัีกจัดซอืเอาราคาจากซพัพลายเออรร์ายหนงึไปบอกใหอ้กีรายหนงืทราบ โดยมี
วัตถปุระสงคท์จีะใหอ้กีรายนันลดราคาหรอืตัดราคาหรอืเพมิผลประโยชนอ์ยา่งอนืใหด้กีวา่ราย
แรก พฤตกิรรมดังวา่นยีังคงเป็นทถีกเถยีงกนัเสมอวา่เป็นสงิทนัีกจัดซอืทําไดห้รอืไมค่วรทํา 

บา้งก็วา่ นีแหละคอืชนัเชงิการเจรจาตอ่รอง เป็นวธิทีจีะทําใหฝ่้ายจัดซอื
ไดร้ับราคาและเงอืนไขอนัเป็นประโยชนส์งูสดุ ไมต่อ้งออ้มคอ้มใหเ้สยีเวลา 

แต่บางคนบอกว่า การเอาราคาของรายหนึงไปเปิดเผยใหอ้กีรายหนึง
ทราบนันเป็นการผดิจรรยาบรรณในการทําธุรกจิ ลองนกึแบบใจเขาใจเรา หาก
ลกูคา้ของเราเทยีวไดเ้อาราคาและเงอืนไขของเราไปโพนทะนาใหคู้ต่อ่สูม้าตัดราคาเรา แน่นอน
วา่เราก็คงไมพ่อใจ ดว้ยเหตนุเีราจงึไมค่วรจะประพฤตดิังทวีา่กบัซพัพลายเออรข์องเรา 

แลว้ยังงัน อะไรถกูอะไรผดิกนัแน่ 

ปกตแิลว้หากผมมปัีญหาสงสยัในเรอืงเกยีวกบัการจัดซอืจัดหา ผมก็มักจะใชแ้นวคดิจาก
สถาบัน ISM – Institute for Supply Management ของสหรัฐอเมรกิาเป็นบรรทัดฐาน เพราะ
ในวงการจัดซอืจัดหานันสถาบัน ISM นีเกา่แกท่สีดุในโลก เขากอ่ตังเมอืปี 1915 นับถงึตอนนีก็
มอีายุ 92 ปีแลว้ ทัวโลกต่างก็ยอมรับนับถอืสถาบันแห่งนี อกีแห่งหนึงคอืสถาบันจัดซอืจัดหา
ของอังกฤษ (CIPS) ทีว่าเก่าแก่และแน่สูสีกันก็เพิงจะมีอายุครบ 75 ปีเมือไม่กีวันมานี ส่วน
สมาคมจัดซอืของประเทศไทยเรา (PSCMT) ซงึผมเป็นผูก้่อตังและไดร้ับเลือกใหเ้ป็นนายก
สมาคมคนแรกและผมไดร้ับเลอืกตอ่เนืองยาวนานถงึ 18 ปีนันก็เพงิจะมอีายคุรบ 19 ปีในอกีไมก่ี
เดอืนขา้งหนา้น ี

ดังนัน ลองมาฟังความเห็นของ ISM ดหูน่อยดกีวา่ เพราะเป็นสถาบันจัดซอืทเีกา่แกท่สีดุ
ของโลก เขาบอกว่า “ถา้จะทําธุรกจิใหเ้ตบิโตอยา่งยงัยนืก็ตอ้งคบคา้กบัซพัพลายเออร์
แบบพนัธมติรกนัครบั มใิชป่นัหวัปนัจมกูใหเ้ขาหําหนัตบดกีนั” 

มีบทความชินหนึง เ รือ ง  The Role of Purchasing in the Agile Enterprise 
ตพีมิพอ์ยูใ่นวารสาร International Journal of Purchasing and Materials Management เมอื
ปี 1998 เขียนโดย Ronald L. Merier, Michael A. Humphreys, and Michael R. Williams มี
เนือหาตอนหนงึเขยีนเอาไวว้่า “บทบาทของงานจัดซอืในอดตีคอืการซอืของใหไ้ดใ้นราคาถูก
และมีคุณภาพตามทีตอ้งการ ดังนันนักจัดซอืจงึมักจะคบหาซัพพลายเออร์ไวม้ากมายหลาย
แหล่ง เพือทจีะยุใหแ้ต่ละรายหําหันราคากัน ยุแยงใหแ้ต่ละรายเป็นศัตรูกัน เป็นการแข่งขันที
ดุเดอืดเลอืดพล่าน ถา้มองในระยะสัน นีคอืวธิทีมีปีระสทิธภิาพอย่างยงิในการซอืของใหไ้ดใ้น



ราคาถูกทสีุด” หมายความว่า แกปั้ญหาเฉพาะหนา้ก็โอเค แต่ถา้จะเอาแบบยังยืน ทําแบบนี
ไมไ่ด ้

ผมอยากใหส้งัเกตคําวา่ “ระยะสนั” ผูซ้อืไมไ่ดใ้หค้วามหวังอะไรตอ่ซพัพลายเออรว์า่จะ
มกีารตดิต่อซอืขายกันต่อไปในอนาคตหรอืไม่ ทังหมดขนึอยู่กับราคาว่าใครถูกกว่าก็จะซอืจาก
คนนัน บรรยากาศการซอืขายเป็นการหําหันแบบ Win-Lose Mentality ซงึหมายถงึตา่งฝ่ายตา่ง
จอ้งจะกอบโกยเอาประโยชน์ตนเป็นทตีัง เอาเปรยีบทุกวถิทึางโดยไม่ตอ้งคํานงึว่าผูอ้นืจะเป็น
อยา่งไร เป็นการทําธรุกจิทฝ่ีายหนงึได ้อกีฝ่ายหนงึเสยี มใิชต่า่งฝ่ายตา่งได ้สมาชกิในซพัพลาย
เชนจงึมคีวามรูส้กึเป็นศัตรกูนั แทนทจีะมคีวามรูส้กึเป็นหุน้สว่นทางธรุกจิกนั 

ในวารสาร Global Logistics & Supply Chain Strategies ฉบับเดอืนกรกฎาคม 2003 มี
บทความเรือง Battle of the Supply Chains เขยีนโดย Henrik Billgren เขาบอกว่า “ในอดตี
นัน การคบคา้กันในซัพพลายเชนอยู่ในรูปแบบของสัมพันธภาพห่างเหนิ ทีเรียกว่า Arm’s 
length relationship” นันคอือดตี หมายความวา่ตอนนเีขาไมน่ยิมทํากนัแลว้ครับ 

ผมเคยอ่านงานวจัิยอกีชนิหนึงในสหรัฐอเมรกิาบอกว่า การเจรจาต่อรองแบบต่างฝ่าย
ต่างไดป้ระโยชน์หรือทีเรียกว่า Win-Win Negotiation นันเรมิเป็นทีนิยมใชก้ันมาเกอืบ 30 ปี
แลว้ คือตังแต่ปี 1980 เป็นตน้มา ส่วนการเจรจาต่อรองในอดีตนันเป็นแบบ Win-Lose 
Negotiation คอืฝ่ายหนงึเอาเปรยีบอกีฝ่ายหนงึ ฝ่ายหนงึได ้อกีฝ่ายหนงึเสยี แบบนันไมย่ังยนื 

ผมเห็นหลักสูตรการอบรมสัมมนาของหลายสถาบันทีจัดกันอยู่ในเมืองไทยเรา ยังมี
หัวขอ้และเนือหาและคําเชญิชวนไปในทํานองคลา้ยการทําศกึสงคราม มใิชก่ารเจรจาต่อรอง
ทางธรุกจิ ผมเองก็เป็นวทิยากรบรรยายในเรอืงการเจรจาตอ่รองเหมอืนกนั แตผ่มไมเ่คยบรรยาย
หรอืยุยงใหผู้เ้ขา้สัมมนาของผมซงึสว่นใหญ่เป็นนักจัดซอืไปทําสงครามกับซัพพลายเออรเ์ลย 
แต่ตรงขา้ม ผมกลับแนะนําใหนั้กจัดซือเรียนรูเ้ทคนิคในการวิเคราะห์และทําการบา้นใหด้ี
เพอืทจีะใชเ้ป็นอาวธุในการกลอ่มใหซ้พัพลายเออรจํ์านนดว้ยเหตผุล และใชก้ลยทุธก์ารจงูใจให ้
เขาคลอ้ยตามในสงิทเีราปรารถนา และยําตลอดเวลาวา่ซพัพลายเออรไ์มใ่ชศ่ัตรขูองเรา แตเ่ขา
กบัเราเป็นคูค่า้กนั ตอ้งเจรจาตอ่รองแลว้ไดป้ระโยชนด์ว้ยกนัทังเขาทังเรา 

การเจรจาต่อรองทางธุรกจิในยุคปัจจุบัน เป็นการเอามาใหไ้ดใ้นสงิทเีราตอ้งการโดยที
อีกฝ่ายก็ไม่ผูกใจเจ็บ ดังนันเราตอ้งคิดเสมอว่า เขาก็ควรจะไดอ้ะไรบางอย่างจากเราที
สมนําสมเนอืกลับไปดว้ย 

ตัวอย่างเชน่ การทเีราขอใหซ้ัพพลายเออรล์ดราคาลง โดยทเีราก็ใหคํ้ามันสัญญาว่าจะ
ซอืจากเขาตดิต่อกันไปตลอดหกเดอืนโดยไม่เปลยีนไปซอืเจา้อนื อย่างนีก็เขา้ข่าย Win-Win 
Negotiation เราก็ได ้เขาก็ได ้เราไดร้าคาถกูลง สว่นเขาไดล้กูคา้ถาวรในระยะเวลาหกเดอืน ทํา
ใหเ้ขาสามารถวางแผนระยะยาวได ้ทังแผนการซอืวัตถุดบิและแผนการผลติ ทําใหต้น้ทุนเขา
ลดลงและสามารถขายใหเ้ราในราคาถกูลง เห็นไหมวา่ เราไดโ้ดยทเีขาไมจํ่าเป็นตอ้งเสยี แบบนี
ซพัพลายเชนก็จะยังยนื 

เมอืวันท ี18-19 กรกฎาคม 2550 ทผี่านไปไม่นานนี Professor Dr. Ben M. Bensaou 
จาก INSEAD ไดม้าบรรยายเรือง Blue Ocean Strategy และ Value Innovation & BOS 
Implementation ทโีรงแรมเรดสินั ถ.พระรามเกา้ เก็บเงนิคา่เขา้ฟังคนละ 17,000 บาท ผมโชค
ดีไดร้ับบัตรเชญิจากผูบ้รหิารระดับสูงท่านหนึงของเอเซยีบุ๊คใหไ้ปร่วมงานนีฟรีในฐานะแขก
พเิศษ เลยไดเ้รียนรูแ้ละไดร้ับขอ้คดิเยอะแยะว่า “กลยุทธน่์านนําสคีราม” หรือ Blue Ocean 
Strategy นันแตกต่างจาก “กลยุทธน่์านนําสเีลอืด” Red Ocean Strategy อย่างไรบา้ง ซงึผม
จะทยอยนําขอ้คดิเหลา่นีมาสอดแทรกลงในบทความฉบับตอ่ๆ ไป และในการบรรยายของผมใน
อนาคตดว้ยครับ  


