
 

เมืѷอปลายปีทีѷแลว้คือวันจันทร์ทีѷ 25 พฤศจกิายน 2556 ทีѷผ่านมา ผมไดร้ับเชญิใหไ้ป
บรรยายเรืѷอง “ยทุธศาสตรก์ารทํางานยคุใหมข่องนักจัดซืѸอมอืโปร” ในงาน Thailand Business 
Pages Road Show ทีѷหอ้งสมัมนา พัฒนากอลฟ์ แอนด ์รสีอรท์ จ.ชลบรุ ีขอขอบพระคณุบรรดา
แฟนนักจัดซืѸอกว่า 300 คนทีѷใหค้วามสนใจไปฟังกันแน่นหอ้งสัมมนา หวังว่าทุกท่านคงได ้
Update ความรูใ้นวงการจัดซืѸอจัดหาและเทคนคิการเจรจาตอ่รองกนัถว้นหนา้แลว้นะครับ 

ขอประชาสัมพันธข์องฟรไีวล้่วงหนา้อกีงานหนึѷงครับ ในวันเสารท์ีѷ 1 และวันอาทติยท์ีѷ 2 
มนีาคม 2557 ผมไดร้ับเชญิใหไ้ปบรรยายเรืѷอง “Professional Purchasing Strategies 2014 
(ยุทธศาสตร์ของนักจัดซืѸอมอืโปร 2557)” ทีѷศูนยป์ระชุมไบเทค บางนา เรืѷองนีѸเป็นความรูท้ีѷ
กา้วหนา้ขึѸนไปจากเรืѷองทีѷกล่าวเมืѷอสักครู่ เป็นเรืѷองปัจจุบันทีѷควรใหค้วามใส่ใจเรียนรูเ้อาไว ้
คนทํางานยุคนีѸตอ้งรูใ้หม้ากขึѸน การทํางานหนักอย่างเดยีวไม่สามารถทําใหป้ระสบความสําเร็จ
อย่างสูงได ้เขาพูดกันอยู่เสมอว่า Work Smart – Not Work Hard ดูภาพนีѸแลว้จะถงึบาง
ออ้นะครับ จงึจําเป็นอยา่งยิѷงทีѷนัก
จัดซืѸอควรจะตอ้งขวนขวายไฝ่รู ้
และหาประสบการณ์ใหม่ใหก้ับ
ตัวเองอย่างสมํѷาเสมอ ท่านทีѷ
สนใจก็บันทกึและล็อกวันเอาไว ้
ล่วงหนา้เลยนะครับ ฟังบรรยาย
ฟ รี ช่ ว ง เ ช ้า  พ อ บ่ า ย ก็ ช ม
นิทรรศการ Thailand Industrial 
Fair ฟรอีกีเหมอืนกนัครับ 

ทีนีѸก็มาถงึเรืѷองปัญหาคา
ใจของนักจัดซืѸอทีѷเป็นหัวขอ้เรืѷองของบทความฉบับนีѸ คําว่าปัญหาคาใจคอืปัญหาทีѷตอบไม่ได ้
หรอืถงึแมจ้ะมผีูต้อบใหห้รอือธบิายใหฟั้งไปแลว้แตก่็ยังไมเ่คลยีรห์รอืไมค่อ่ยเห็นดว้ยกบัคําตอบ
นัѸน และก็ยังไม่รูเ้หมอืนกันว่าคําตอบทีѷถูกตอ้งน่าจะเป็นอย่างไร นีѷแหละทีѷเรยีกว่าปัญหาคาใจ 
และแมว้่าปัญหาคาใจในวงการจัดซืѸอและเจรจาต่อรองจะมหีลายประเด็น แต่ฉบับนีѸผมจะเลอืก
มาอธบิายเพยีง 2 ประเด็นก่อน ซึѷงเป็นปัญหาทีѷผมถูกถามบ่อยในการสัมมนา และเมืѷอตอบไป
แลว้ผูฟั้งก็ทําทา่คาใจบอ่ยๆ ลองพจิารณาดเูอาเองนะครับ 



ปญัหาคาใจ ประเด็นทีѷ 1 เพืѷอใหป้ลอดภัยจากความผันผวน
ของราคา นักจัดซืѸอจงึไดข้อทําสัญญาซืѸอสนิคา้ในระยะยาวกับซัพ
พลายเออร์ โดยทําสัญญากันว่านับแต่นีѸไปใหย้ืนราคาคงทีѷไป 12 
เดอืน แตเ่มืѷอผา่นไปเพยีง 2 เดอืน ราคาสนิคา้ในตลาดกลับพลกิล็อก
เพราะลดตํѷาลงไป 10% นักจัดซืѸอจึงหารือกับหัวหนา้ว่าควรทํา
อยา่งไรด ีควรจะขอใหซ้พัพลายเออรล์ดราคาลงตามราคาตลาด หรอื
ควรจะปลอ่ยเลยตามเลยตามสญัญาทีѷทํากนัไว ้

คําตอบ กรณีนีѸถา้พจิารณาตามหลักของการตกลงกันทางธุรกจิก็ตรงไปตรงมา คอืเมืѷอ
ตกลงหรือสัญญาอะไรกันไวก้็ตอ้งปฏิบัติตามนัѸน มิฉนัѸนก็ผิดขอ้ตกลงหรือผิดสัญญา ก็จะ
กลายเป็นคนคบไมไ่ดห้รอืไมน่่าคบคา้ หรอือาจมกีารฟ้องรอ้งเป็นคดคีวามกนัในศาล  

แตใ่นชวีติจรงิทางฝ่ายจัดซืѸออาจไมส่ามารถทําใจไดง้า่ยอยา่งนัѸน เพราะการทีѷปลอ่ยเลย
ตามเลยตามสัญญาก็จะทําใหฝ่้ายจัดซืѸอเสยีหายเพราะมตีน้ทุนทีѷสงูกว่าปกตหิรอืสงูกว่าคู่แขง่ 
ส่วนซัพพลายเออรก์็ไดก้ําไรมากกว่าปกต ิก็ในเมืѷอราคาทอ้งตลาดตํѷากว่าราคาในสัญญา ซัพ
พลายเออรก์็ควรใจกวา้งทีѷจะลดราคาลง อกีทั ѸงการลดราคาลงนัѸนซัพลายเออรก์็ไม่ไดเ้สยีหาย
อะไรในเมืѷอตน้ทนุของเขาก็ลดตํѷาลง การเขา้ไปเจรจาตอ่รองราคาจงึน่าจะเป็นสิѷงทีѷนักจัดซืѸอควร
ทํา นีѷแหละทีѷเป็นปัญหาคาใจวา่ควรจะทําไหม หรอืทําอยา่งนีѸไดห้รอืเปลา่   

ผมเสนอขอ้คดิเอาไวว้่า นักจัดซืѸอตอ้งคุยกับผูบ้รหิารของตนเองใหเ้คลียร์คัตชัดเจน
เสยีกอ่นวา่ ถา้สมมตเิกดิเหตกุารณ์ตรงขา้มจะทํายังไง เชน่สมมตวิา่เกดิการพลกิล็อกเรืѷองอัตรา
แลกเปลีѷยนหรือภาวะเศรษฐกจิโลก ส่งผลใหร้าคาตน้ทุนของซัพพลายเออร์สูงขึѸนกว่าทีѷเขา
วางแผนเอาไวอ้ย่างมาก ซัพพลายเออร์จงึมาขอความเห็นใจจากนักจัดซืѸอว่า ไม่สามารถยนื
ราคาตามทีѷตกลงกันไวไ้ดแ้ลว้และจะขอปรับราคาสงูขึѸน ถา้เกดิกรณีแบบนีѸฝ่ายนักจัดซืѸอจะยอม
ใหซ้พัพลายเออรป์รับราคาขึѸนหรอืไม ่

ถา้ผูบ้รหิารของฝ่ายจัดซืѸอไมย่อมใหป้รับราคาสงูขึѸนแมต้น้ทุนของซพัพลายเออรจ์ะเป็น
ปัญหาตามตัวอยา่งทีѷยกมา ทางฝ่ายจัดซืѸอก็ไมค่วรไปเจรจาตอ่รองใหซ้พัพลายเออรล์ดราคาลง
เมืѷอราคาตลาดลดตํѷาลง 

แตถ่า้ผูบ้รหิารของฝ่ายจัดซืѸอบอกวา่ยอม หมายความวา่ยอมใหซ้พัพลายเออรป์รับราคา
สูงขึѸนไดแ้มจ้ะทําสัญญายนืราคากันไวแ้ลว้ก็ตาม ดังนัѸนในกรณีทีѷราคาตลาดตํѷาลงนักจัดซืѸอก็
อาจไปเจรจาขอต่อรองราคาลงไดเ้ช่นกัน โดยจะตอ้งบอกใหซ้ัพพลายเออร์เขา้ใจล่วงหนา้
เอาไวก้อ่นวา่เราจะตกลงกันแบบยดืหยุน่ หมายความวา่หากเกดิอะไรทีѷไมค่าดฝันหรอืเกนิความ
คาดหมายเราก็จะหันหนา้มาหารอืเจรจาหาขอ้ยตุเิพืѷอใหเ้กดิความเป็นธรรมทั Ѹงสองฝ่าย 

ซึѷงถา้ตกลงกันแบบนีѸก็ไม่รูจ้ะไปทําสัญญายนืราคากันทําไม ยนืราคาแต่ปรับไดม้ทีีѷไหน 
ถา้แบบนีѸมันก็คอืการซืѸอขายกนัแบบปกตนัิѷนเอง ใชว้ธิเีจรจาตอ่รองกนัแบบทัѷวไปทีѷทํากนัอยูแ่ลว้
ไมต่อ้งเสยีเวลาไปทําสญัญายนืราคากนัหรอกครับ 

ปัญหาคาใจ ประเด็นทีѷ 2 นักจัดซืѸอรายงานหัวหนา้ว่า Supplier-A ชนะการประกวด
ราคาโดยไดเ้สนอราคาตํѷาสดุกวา่รายอืѷน หัวหนา้เห็นวา่แมร้าคาจะตํѷาสดุกวา่รายอืѷนแตร่าคาก็ยัง
สงูเกนิงบประมาณทีѷตั Ѹงไว ้จงึไดแ้นะนําใหนั้กจัดซืѸอเรยีก Supplier-A มาเจรจาเพืѷอใหล้ดราคา
ลงอกี 10% และแนะนําใหขู้ไ่ปดว้ยวา่หากไมล่ดก็อาจลม้การประมลู 



คําตอบ กรณีนีѸตอ้งดูเงืѷอนไขทีѷฝ่ายจัดซืѸอกําหนดหรือ
ประกาศไวก้่อนการประกวดราคาว่ามีเงืѷอนไขอย่างไร หากมี
เงืѷอนไขไวใ้นทํานองว่า... “ผูซ้ ืѸอขอสงวนสทิธิѻในการทีѷจะเรยีก
ซพัพลายเออรม์าเจรจาตอ่รองราคาและเงืѷอนไขบางอยา่งตอ่ไป
อกีก็ไดต้ามทีѷผูซ้ ืѸอเห็นสมควร” หรอืการระบเุงืѷอนไขวา่... “ผูซ้ ืѸอ
สงวนสทิธิѻในการทีѷจะลม้การประมูลก็ไดห้ากราคาทีѷซัพพลาย
เออรเ์สนอมานัѸนยังไม่เหมาะสมสอดคลอ้งตามนโยบายของผู ้
ซืѸอ” หรอืการระบุเงืѷอนไขว่า... “ผูซ้ ืѸอสงวนสทิธิѻทีѷจะไม่ซืѸอจาก
ซัพพลายเออรร์ายทีѷเสนอราคาตํѷาสดุก็ได”้ หรอื... “ผูซ้ ืѸอสงวน
สทิธิѻในการจะแบง่สดัสว่นการซืѸอใหซ้พัพลายเออรม์ากกวา่หนึѷงรายก็ไดห้ากเห็นสมควร” 

ขอ้ความหรอืเงืѷอนไขตามตัวอยา่งทีѷกลา่วมานัѸน เมืѷอฝ่ายจัดซืѸอไดแ้จง้ใหซ้พัพลายเออร์
ทราบล่วงหนา้ไปแลว้ หากซัพพลายเออรไ์ม่เห็นดว้ยหรอืไม่ยอมรับก็จะไม่เขา้ร่วมการประมูล
ดว้ย ซพัพลายเออรร์ายใดทีѷเขา้รว่มการประมลูก็หมายถงึเขาเขา้ใจและยอมรับในกฎกตกิาทีѷแจง้
ลว่งหนา้ไวนั้Ѹน  

ถา้ฝ่ายจัดซืѸอมไิดป้ระกาศใหท้ราบ
ล่วงหนา้เกีѷยวกับเงืѷอนไขพิเศษหรือการ
สงวนสทิธิѻเหล่านีѸ ฝ่ายจัดซืѸอก็ไม่ควรไป
เจรจาขอต่อรองราคาและเงืѷอนไข ขนืทํา
ไปก็เขา้ขา่ยไรจ้รรยาบรรณในการทําธรุกจิ 
อกีทั Ѹงเป็นการเปิดโอกาสใหม้คีวามไมช่อบ
มาพากลในกระบวนการเจรจาตอ่รองไดอ้กี
ดว้ย 

ย ัง มีปั ญ ห า ค า ใ จ อีก
หลายประเด็นทีѷผมจะทยอย
เผยแพรใ่นโอกาสหนา้ แตถ่า้
ท่านรอไม่ไหวใจรอ้นก็ถาม
มาเป็นการส่วนตวัก็ไดโ้ดย
เลา่ปญัหาของทา่นใหล้ะเอยีดสง่ตรงมาทีѷผมไดเ้ลยครบั 


