
 

การเจรจาตอ่รองหรอืเรยีกแบบยอ่วา่การตอ่รองนัѸนถอืเป็นเป็นสจัจธรรมของชวีติมนุษย ์มี
ความหมายวา่ในชวีติของเราทกุคนยังไงก็ตอ้งมกีารตอ่รอง แมว้า่เราจะไมช่อบการตอ่รองแตค่น
อืѷนก็มาต่อรองกับเราอยู่ด ีเราจงึหนีไม่พน้การต่อรองไปได ้เราทุกคนต่อรองกันมาตั Ѹงแต่เกดิ
จนถงึทกุวันนีѸ และยังจะตอ้งตอ่รองไปเรืѷอยๆ จนตาย มทัี Ѹงตอ่รองแบบรูต้ัวและไมรู่ต้ัว การตอ่รอง
อาจจะทําไปอย่างมรีูปแบบและไรรู้ปแบบ มทัี Ѹงเรืѷองสว่นตัวในชวีติประจําวันหรอืต่อรองในเชงิ
ธรุกจิ และรวมไปถงึการตอ่รองทางการเมอืงทั Ѹงในระดับทอ้งถิѷน ระดับประเทศ และระดับโลกอกี
ดว้ย การมคีวามรูค้วามเขา้ใจในการเจรจาต่อรองจงึเป็นความจําเป็นทีѷจะทําใหเ้ราดํารงชวีติได ้
โดยไมเ่สยีเปรยีบใคร โดยทีѷเราก็จะไมไ่ปเอาเปรยีบคนอืѷนใหเ้กดิศัตรอูกีดว้ย 

ตลอดเวลาเกอืบ 30 ปีทีѷผ่านมานีѸ ผมไดบ้รรยายวชิาการเจรจาต่อรองในงานจัดซืѸอและ
จัดกจิกรรมเวริค์ชอ็พใหผู้เ้ขา้รับการอบรมสมัมนาไดล้งมอืปฏบิัตซิกัซอ้มเจรจาตอ่รองกนัรวมกวา่
รอ้ยครั Ѹงแลว้ อีกทั Ѹงยังไดเ้ขยีนบทความเผยแพร่เป็นวทิยาทานแก่ผูส้นใจทัѷวไปเกีѷยวกับการ
เจรจาต่อรองในงานจัดซืѸอและการต่อรองทัѷวไปไว ้
หลายเรืѷองหลายตอน สําหรับบทความฉบับนีѸผมจะ
เนน้เนืѸอหาทีѷเกีѷยวกับขอ้คดิในการต่อรองทีѷนักจัดซืѸอ
บางคนอาจจะลืมคดิหรือมองขา้ม และจะส่งผลให ้
ขาดผลประโยชน์พงีมพีงึไดไ้ปอยา่งน่าเสยีดาย หรอื
บางครั Ѹงอาจทําใหก้ารตอ่รองจบไมส่วย หรอืทีѷแยม่าก
คือการเจรจาต่อรองตอ้งพังทลายลงต่อหนา้ ลอง
พจิารณาใครค่รวญดนูะครับ 

การเจรจาต่อรองในงานจัดซืѸอคอืการทีѷฝ่ายจัดซืѸอพยายามพูดคุยเพืѷอหาขอ้ยุตกิับซัพ
พลายเออรห์รือผูข้ายเกีѷยวกับราคา เงืѷอนไข และขอ้ตกลง ก่อนทีѷจะมกีารจัดซืѸอจัดจา้ง คนทีѷ
ทํางานเป็นนักจัดซืѸอจงึตอ้งมทัีกษะความรูอ้ย่างดเีพืѷอใหม้ัѷนใจว่าสามารถทําใหเ้งนิทุกบาททุก
สตางคข์องบรษัิททีѷจา่ยออกไปไดร้ับผลคุม้คา่ แตคํ่าถามคอื – นักจัดซืѸอกบัผูข้ายใครมทัีกษะใน
การเจรจาตอ่รองดกีวา่กนั 

ผูข้ายหรอืทีѷเราเรยีกทับศัพทภ์าษาอังกฤษวา่ซพัพลายเออรนั์Ѹน น่าจะมทัีกษะมากกวา่นัก
จัดซืѸอ คนทีѷสมัครเขา้ไปเป็นเซลลแ์มนของบรษัิทซัพพลายเออรเ์พืѷอทําหนา้ทีѷขายสนิคา้หรอื
บรกิารใหแ้ก่นักจัดซืѸอนัѸนจะผ่านการฝึกฝนมากมาย พอเขา้ไปทํางานก็ผ่านการเทรนฝึกฝน
เพืѷอใหเ้รยีนรูข้อ้ดขีอ้เสยีของสนิคา้และบรกิารของบรษัิทตนเอง เทยีบเคยีงกบัของบรษัิทคู่แขง่ 
รวมถงึการอบรมเพืѷอเรียนรูจ้ากรุ่นพีѷทีѷมาถ่ายทอดประสบการณ์ การเรียนรูเ้กีѷยวกับลูกคา้และ
เทคนคิการตอบขอ้โตแ้ยง้ของลกูคา้ และยังมกีารสง่ออกไปนอกบรษัิทดว้ยเพืѷอฝึกอบรมสมัมนา



ในบางหลักสตูร ทั ѸงหมดนีѸก็เพืѷอใหม้ัѷนใจวา่จะมคีวามรูค้วามสามารถทีѷจะขายสนิคา้และบรกิารได ้
อยา่งมปีระสทิธภิาพ หนา้ทีѷของเขาคอืตอ้งขายใหไ้ด ้ถา้ขายไมไ่ดก้็อยูไ่มไ่ด ้บรษัิทไมเ่ลีѸยงไว ้
แน่นอน จํานวนชัѷวโมงทีѷเซลลแ์มนตอ้งไดร้ับการอบรมอยา่งตอ่เนืѷองตลอดเวลานัѸนรวมกนัแลว้ก็
ประมาณปีละ 100 ชัѷวโมงโดยเฉลีѷย 

สว่นนักจัดซืѸอนัѸนพอเขา้ไปทํางานก็จะไดร้ับการอบรมจากรุ่นพีѷเพืѷอใหรู้ว้า่ใครเป็นใครใน
บรษัิท มอํีานาจและขอบเขตการบังคับบัญชากนัอยา่งไร ระบบงานจัดซืѸอในบรษัิทเป็นอยา่งไร มี
เอกสารอะไรบา้งทีѷเกีѷยวขอ้ง หรือตอ้งคยีข์อ้มูลอะไรเขา้ในระบบคอมพวิเตอร์ของบรษัิทบา้ง 
อาจจะมกีารสง่ออกไปนอกบรษัิทบา้งเพืѷอเขา้อบรมสัมมนาในบางหลักสตูร รวมๆ กันแลว้ก็อยู่
ราวๆ 20 ชัѷวโมงต่อปีโดยเฉลีѷย จากนัѸนก็ทําไปเรียนรูไ้ป แบบทีѷเรียกว่าลองผดิลองถูก (Trial 
and error) ไปเรืѷอยๆ ซํѸารา้ยในบางบรษัิทยังปล่อยใหบุ้คลากรอืѷนนอกแผนกจัดซืѸอเป็นคนซืѸอ
เองเสยีดว้ย  

เมืѷอนักจัดซืѸอเจรจาต่อรองกับซัพพลายเออร์ นักจัดซืѸออาจสําคัญตนเองผดิว่าตนเอง
ตอ่รองเกง่ เพราะซพัพลายเออรม์ักจะมวีธิกีารเจรจาตอ่รองและวธิพีูดจาทีѷทําใหนั้กจัดซืѸอเขา้ใจ
เชน่นัѸน ผมกลา้พูดไดเ้ต็มปากเต็มคําวา่ซพัพลายเออรเ์ตรยีมตัวมาดกีว่านักจัดซืѸอหลายขมุ นัก
จัดซืѸอเป็นจํานวนมากยังไมรู่เ้ลยสกันดิเดยีววา่การเตรยีมตัวกอ่นจะเจรจาตอ่รองตอ้งทําอะไรและ
ทําอยา่งไร และนักจัดซืѸอเป็นจํานวนมากก็ยังมองการเจรจาตอ่รองวา่เป็นการหํѸาหัѷนใชช้ั Ѹนเชงิเอา
เปรยีบกนั แทนทีѷจะมองวา่เป็นการรว่มมอืเพืѷอจะทําธรุกจิกนัแบบตา่งคนตา่งได ้หรอืทีѷเรยีกกนัวา่ 
Win-Win business negotiation ซํѸารา้ยยังไม่รูด้ว้ยซํѸาไปว่าสนิคา้และบรกิารประเภทไหนควร
จะเจรจาต่อรองอย่างไร เพราะในชวีติจรงินัѸนสนิคา้และบรกิารบางอย่างค่อนขา้งจะออ่นไหวใน
เชงิยทุธศาสตร ์ในขณะทีѷสนิคา้และบรกิารบางอยา่งก็ไมม่อีะไรทีѷน่าหว่ง   

ตัวอยา่งของการเตรยีมตัวกอ่นจะเจรจาตอ่รองกบัซพัพลายเออรก์็อยา่งเชน่ เราจะมอีะไร
ไปชีѸใหซ้ัพพลายเออรเ์ห็นหรอืใหเ้ขามัѷนใจว่าหากเขากับเราไดทํ้าธุรกจิกันเขาจะไดป้ระโยชน์
คุม้คา่ในระยะยาวอยา่งไร หรอืทําอยา่งไรเขาจงึจะเห็นดว้ยกบัเราวา่เขาควรจะลดราคาใหต้ามทีѷ
เราขอไป หรอืประโยชน์ทีѷเขาจะไดร้ับหากเขาสามารถเร่งของใหเ้ราไดภ้ายในเวลาทีѷเราแจง้ไป 
หรอืมเีหตผุลอะไรทีѷเขาควรยอมยดืเครดติเทอมใหเ้ป็นไปตามทีѷเราตอ้งการ แตน่่าเสยีดายวา่นัก
จัดซืѸอเป็นจํานวนมากมองขา้มความสําคัญของการเตรยีมตัวการทําการบา้นในสิѷงเหลา่นีѸ 

เคล็ดลับคอืนักจัดซืѸอตอ้งทําการบา้นเอาไวล้่วงหนา้ว่า เราจะมอีะไรยอมใหเ้ขา (Give) 
ไดบ้า้ง เพืѷอทีѷจะไดม้า (Take) ซึѷงบางอยา่งทีѷเราตอ้งการ จําไวว้า่การเจรจาตอ่รองมใิชก่ารคดิจะ
เอาแต่ไดถ้่ายเดยีว ตอ้งใหเ้ขาไดบ้างอย่างดว้ย เรยีกว่าตอ้งม ีGive & Take คอืมทัี Ѹงใหแ้ละรับ 
ซึѷงจะทําใหก้ารเจรจาตอ่รองจบสวยแบบทีѷเรยีกวา่ Win-Win negotiation 

ผมขอยกตัวอย่างการทําการบา้นเมืѷอจะตอ้ง
เจรจาต่อรองจัดซืѸอจัดจา้งกับซัพพลายเออร์ผูกขาด 
(Monopoly) ปกตนัิกจัดซืѸอมักจะเขา้ใจว่าตนเองไม่มี
อํานาจใดๆ ทีѷจะไปเจรจาต่อรองกับซัพพลายเออร์
ประเภทผูกขาด จงึไม่กลา้ทีѷจะรอ้งขอหรือรบกวนขอ
ความร่วมมือใดๆ จากซัพพลายเออร์ประเภทนีѸ ซัพ
พลายเออรผ์ูกขาดนัѸนเขาไดเ้ปรยีบตรงทีѷว่าสนิคา้หรอื
บรกิารประเภทนัѸนเราจําเป็นตอ้งงอ้ซืѸองอ้จา้งจากเขา 
แต่ก็มิไดห้มายความว่าเราจะต่อรองอะไรไม่ไดเ้สีย

ทเีดยีว ซพัพลายเออรผ์ูกขาดหมายถงึมเีจา้เดยีวเทา่นัѸนทีѷมสีนิคา้และบรกิารชนดินัѸน รวมไปถงึ
ในกรณีทีѷเราเป็นโรงงานรับจา้งผลติ (OEM) ทีѷผูว้า่จา้งบังคับใหเ้ราตอ้งซืѸอหรอืจา้งจากซพัพลาย
เออรท์ีѷเขากําหนดไวเ้ทา่นัѸน แบบนีѸก็เขา้ขา่ยผกูขาดเหมอืนกนั 



ทา่นควรเขา้ใจวา่ซพัพลายเออรผ์กูขาดนัѸนเขาขายหรอืใหบ้รกิารอยา่งไดเ้ปรยีบเพราะไม่
มีคู่แข่ง และเขารูด้ว้ยว่ายังไงเราก็ตอ้งซืѸอตอ้งจา้งจากเขา และท่านก็ควรเขา้ใจดว้ยว่าใน
สถานการณ์ของการผูกขาดนัѸนเขาย่อมมีกําไรมากกว่าการคา้ขายแบบปกต ิดังนัѸนเขาก็ตอ้ง
ระมัดระวังมใิหม้ใีครเขา้มาเป็นคู่แข่ง ถา้การขายหรอืการใหบ้รกิารของเขาสรา้งปัญหาถงึจุดๆ 
หนึѷง ก็ย่อมสรา้งแรงกดดันใหลู้กคา้ดิѸนรนคดิคน้หาสนิคา้ทดแทนหรือบรกิารอย่างอืѷนทดแทน 
รวมไปถงึการดิѸนรนทีѷจะพัฒนาหาซพัพลายเออรร์ายใหมเ่พืѷอลดแรงกดดันในการทําธรุกจิ อันจะ
ทําใหเ้ขาเกดิปัญหาได ้

เราควรตอ้งทําการบา้นและมองใหอ้อกว่ามอีะไรทีѷอาจจะเป็นเงืѷอนไขสําคัญทีѷจะทําให ้
ซัพพลายเออรผ์ูกขาดรายนัѸนยอมโอนอ่อนใหเ้ราไดบ้า้ง เป็นตน้ว่าเขาอาจมแีรงกดดันจากตน้
สังกัดทีѷจะตอ้งทํายอดขายใหไ้ดต้ามเป้าภายในเดอืนนัѸนเดอืนนีѸ และตอนนีѸเป็นชว่งทีѷเขากําลัง
หาออเดอรอ์ย่างเร่งด่วนอยู่ กรณีแบบนีѸก็กลายเป็นโอกาสทองของเราในการเจรจาต่อรองขอ
โน่นขอนีѷไดส้ะดวกกว่ายามปกต ิมไิดห้มายความว่าต่อรองง่ายมากนะครับ เพียงแต่ว่าง่ายขึѸน
กวา่ยามปกต ิ

หากทา่นเห็นวา่การขอสว่นลดหรอืการคยุเรืѷองราคาเป็นเรืѷองยาก ซึѷงก็มักจะคอ่นขา้งยาก
มาก ทา่นก็ควรหันเหไปคยุดา้นอืѷนเชน่เรืѷองบรกิารฟรเีกีѷยวกบัการฝึกอบรม การรับประกนัใหน้าน
ขึѸน การขอผ่อนปรนเรืѷองบังคับใหซ้ืѸอในจํานวนเกนิความตอ้งการของเรา (MOQ – Minimum 
order quantity) การขอในเรืѷองเหลา่นีѸก็เป็นประโยชน์ตอ่บรษัิทของเรา และขอไดง้่ายมากกว่า
การคยุกนัเรืѷองราคา 

ผมขอแนะนําใหอ้า่นขอ้คดิเพิѷมเตมิไดใ้นบทความเกา่ของผม ในฉบับทีѷ 34 เรืѷองวธิเีล่น
กบัซพัพลายเออรผ์กูขาด และฉบับทีѷ 33 เรืѷองยกระดับงานจัดซืѸอ และฉบับทีѷ 27 เรืѷองวธิตีอ่-เมืѷอ
เราเป็นรอง ทา่นก็จะไดไ้อเดยีกวา้งขวางยิѷงขึѸนครับ 

อกีกรณีหนึѷงทีѷตรงขา้มกับเมืѷอกีѸ ก็คอืเมืѷอฝ่ายเรามอํีานาจเหนือกว่าซัพพลายเออรบ์า้ง 
บางทเีราก็ใชอํ้านาจเจรจาตอ่รองกดขีѷจนเกนิเหต ุขอ้ดหีรอืประโยชนท์ีѷเราไดร้ับฉับพลันทันทคีอื
การประหยัดตน้ทนุอยา่งมาก แตโ่ปรดทราบวา่นัѷนคอืประโยชน์ทีѷไดร้ับในระยะสั Ѹน และเรากําลัง
ทําใหบ้รษัิทเสยีหายในระยะยาว อยา่มองขา้มขอ้เท็จจรงิทีѷสําคัญของการทําธรุกจิยคุใหมว่า่ เรา
ตอ้งอาศัยความร่วมมอืและนวัตกรรมของซัพพลายเออรใ์นซัพพลายเชนเดยีวกันกับเรา แต่เรา
กําลังบบีหรือไล่ซัพพลายเออรด์ีๆ  ออกไปจากห่วงโซ่แห่งคุณค่าของเรา อย่าลมืว่าซัพพลาย
เออร์เขาก็ตอ้งการกําไรเหมือนกันกับเรา ถา้เขาทําธุรกิจแลว้ไม่มีกําไรหรือไดก้ําไรและ
ผลประโยชน์อืѷนไมคุ่ม้กับสิѷงทีѷเขาทุม่เทลงไป เขาก็ตอ้งมองหาลกูคา้รายอืѷนทีѷสามารถคบคา้ทํา
ธรุกจิกนัแบบ Win-Win ทีѷไมใ่ชเ่รา เผลอๆ ก็เป็นคูแ่ขง่ของเราเสยีดว้ยซํѸาไป ทนีีѸละกอ้เจ็บแสบ
หนัก 

อีกกรณีหนึѷงคือการทีѷนักจัดซืѸอละเลยไม่ใส่ใจในการเจรจาต่อรองซืѸอของประเภท 
Routine items หรือ Non-critical items นักจัดซืѸอเป็นจํานวนมากใชแ้นวคิดของพาเรโต ้
(Pareto analysis) จัดแบ่งสนิคา้และบรกิารออกเป็นกลุ่มตามวงเงนิค่าใชจ้่ายมากนอ้ย เพืѷอ
นําไปประกอบการตัดสนิใจและวางแผนในหลายเรืѷองรวมถงึเรืѷองการใชเ้วลาในการเจรจาตอ่รอง 
นักจัดซืѸอจะมองขา้มความสําคัญกับสนิคา้และบรกิารทีѷมวีงเงนิคา่ใชจ้่ายตอ่ปีคอ่นขา้งตํѷาไปเลย 
เนืѷองจากไมคุ่ม้คา่กบัเวลาทีѷจะตอ้งเสยีไปในการหาขอ้มลูและเจรจาตอ่รองกนั นักจัดซืѸอตอ้งการ
ใชเ้วลาทุม่เทไปกบัของทีѷมวีงเงนิคา่ใชจ้า่ยตอ่ปีคอ่นขา้งสงู ซึѷงจะทําใหเ้กดิประโยชน์ตอ่บรษัิท
เป็นเนืѸอเป็นหนัง คุม้คา่กบัเวลาและทรัพยากรทีѷตอ้งเสยีไป นีѷคอืแนวคดิและวธิปีฏบิัตทิีѷมักจะทํา
กนัอยูท่กุวันนีѸ ซึѷงก็ถกูตอ้งแลว้ ไมผ่ดิอะไร 



แต่ผมก็อยากเสนอขอ้คดิอกีทางหนึѷง ซึѷงมใิชเ่ป็นการต่อตา้นหรอืตรงกันขา้มหรอกครับ 
ขอ้คดินีѸก็คอืนักจัดซืѸอไม่ควรมองขา้มปล่อยปละละเลยหรือหยวนๆไปกับสิѷงเหล่านีѸจนสิѸนเชงิ 
เพราะทีѷจรงินักจัดซืѸอก็สามารถทําประโยชนใ์นการประหยัดเงนิใหแ้กบ่รษัิทไดโ้ดยใชเ้วลาเพยีง
นอ้ยนดิ ดังตัวอยา่งทีѷจะเสนอใหท้า่นลองคดิและเอาไปลองใชด้ ู 

สิѷงทีѷมวีงเงนิค่าใชจ้่ายต่อปีค่อนขา้งตํѷาเหล่านีѸทีѷเราคุน้เคยกันดกี็อย่างเชน่ อปุกรณ์ของ
ใชใ้นสํานักงานทีѷเรียกกันว่า Office supplies (Stationery) หรือของใชใ้นโรงงาน MRO 
Supplies (Maintenance, repair, and operation supplies) ของเหล่านีѸมยีอดเงนิใชจ้่ายทั Ѹงปี
คอ่นขา้งตํѷาเมืѷอเทยีบกบัของอยา่งอืѷน ซึѷงถกูตอ้งแลว้ทีѷนักจัดซืѸอไมค่วรทุม่เทเวลาและทรัพยากร
ไปกบัสิѷงเหลา่นีѸแบบขีѷชา้งจับตัѹกกะแตน แตก่็ไมค่วรหยวนๆ ไปแบบไมเ่อาใจใส ่

นักจัดซืѸอสามารถใชคํ้าถามเพยีงประโยคสองประโยค ก็สามารถประหยัดค่าใชจ้่ายให ้
บรษัิทไดโ้ดยไม่ตอ้งใชเ้วลามากมายอะไรกับซัพพลายเออร ์ลองใชป้ระโยคตัวอย่างต่อไปนีѸ
กบัซพัพลายเออรด์สูคิรับ เชน่ ... 

“ผมไม่อยากใชเ้วลาไปเช็คกับซัพพลายเออร์หลายๆ เจา้ คุณเสนอผมมาเลยครับว่า
จะตอ้งใหผ้มทํายังไงบา้งผมถงึจะไดร้าคาและเงืѷอนไขทีѷดกีวา่นีѸ” 

“คุณกลับไปถามผูบ้รหิารของคุณดูแลว้เสนอราคาและเงืѷอนไขกลับมาใหม่อกีทนีะครับ
ภายในวันจันทรท์ีѷจะถงึนีѸ ผมจะไดใ้ชเ้ป็นขอ้มูลในการตัดสนิใจในวันอังคารไดถู้กตอ้งว่า ผมจะ
ทําสญัญาระยะยาวกบัใครด”ี 

“คณุอธบิายเหตผุลใหผ้มฟังชดัๆ สักขอ้สองขอ้ไดไ้หมครับวา่ ถา้ผมตกลงทําสญัญากบั
คณุ มันจะดกีวา่การตัดสนิใจทําสญัญากบัรายอืѷนยังไงบา้งครับ” 

คําถามประเภทนีѸมักจะไดข้อเสนอทีѷดขี ึѸนจากซพัพลายเออรโ์ดยทีѷนักจัดซืѸอใชเ้วลาไมถ่งึ
หา้นาท ีการประหยัดทีѷไดม้านัѸนคุม้คา่กบัเวลาทีѷเสยีไปครับ 

สรุปวา่การตอ่รองไมใ่ช่เร ืѷองยากเย็น ไมใ่ช่เร ืѷองของพรสวรรค ์แตม่นัเป็นเรืѷอง
ของพรแสวงทีѷใครๆ ก็เรยีนรูไ้ดท้ ัҟงน ัҟน เพยีงแต่ตอ้งเตรยีมพรอ้มเตรยีมตวัดีๆ  อย่า
เจรจาซีҟซ ัҟวแบบลกูทุง่ ก็เทา่น ัҟนแหละ 


