
หัวข้อสัมมนา (เวลา 09.00 - 16.00 น.)

1.) บทบาทของจดัซ้ือในการสร้างก าไรองค์กร (Procurement as a Profit Engine)
=บทบาทของ Procurement ต่อความสามารถในการแข่งขันขององค์กร (Role of procurement in corporate 

competitiveness)
=Procurement กับผลกระทบตอ่ก าไรขององค์กร (Procurement impact on corporate profitability)
=การลดตน้ทุน vs การเพ่ิมก าไร (Cost Saving vs Profit Improvement)
=โมเดลการสร้างมูลค่าของ Procurement (Procurement Value Creation Model)
=ระดับพัฒนาการขององค์กรจัดซื้อ (Procurement Maturity Model)
2.) เทคนิคการวิเคราะห์ยอดใช้จา่ย (Spend Analysis for Cost Reduction)
=แนวคิด Spend Visibility (Spend visibility concept)
=การวิเคราะห์ Spend Cube (Spend Cube Analysis)
=การจัดหมวดหมู่การใช้จ่าย (Spend Categorization)
=เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูลการจัดซื้อ (Procurement data analysis)
=การค้นหาโอกาสในการลดตน้ทุน (Identifying cost-saving opportunities)
=การก าหนดกลยทุธ์ Category Management (Category strategy development)
3.) โครงสร้างต้นทุนของซัพพลายเออร์ (Understanding Supplier Cost Structure)
=โครงสร้างตน้ทุนของซัพพลายเออร์ (Supplier cost structure)
=ต้นทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้ม (Direct cost vs indirect cost)
=ต้นทุนคงที่และต้นทุนผนัแปร (Fixed cost vs variable cost)
=ปัจจัยที่มีผลต่อตน้ทุนการผลิต (Manufacturing cost drivers)
=องค์ประกอบตน้ทุนหลักของซัพพลายเออร์ (Major supplier cost components)
4.) เทคนิค Should Costing – ราคาที่ควรจะเป็น (Should Costing – The Price That Should Be)
=แนวคิด Should Cost (Concept of should costing)
=วิธีการสร้างโมเดล Should Cost (Should cost model development)
=การประมาณตน้ทุนการผลิต (Production cost estimation)
=การใช้ข้อมูลตลาดเพ่ือ Benchmark ราคา (Market price benchmarking)
=การเปรียบเทียบ Should Cost กับราคาเสนอ (Should cost vs supplier quotation)

ในสภาพแวดลอ้มทางธรุกจิทีม่กีาร
แข่งขนัสูง องคก์รไม่สามารถพึง่พาการเพิม่
ยอดขายเพยีงอย่างเดยีวเพือ่สรา้งก าไรไดอ้กีต่อไป การบรหิารตน้ทุนจงึ
กลายเป็นปัจจยัส าคญัในการเพิม่ความสามารถในการแข่งขนัขององคก์ร 
หน่วยงานจดัซือ้ (Procurement) จงึมบีทบาทส าคญัในการสรา้งมูลค่า
ใหก้บัองคก์ร ไม่เพยีงในฐานะหน่วยงานสนับสนุน แต่ในฐานะกลไกเชงิกล
ยุทธท์ีส่ามารถส่งผลต่อก าไรโดยตรง

การจดัซือ้สมยัใหม่ตอ้งเปลีย่นบทบาทจากการ “ต่อรองราคา” ไปสู่การ 
“วเิคราะหต์น้ทุนและสรา้งมูลค่าทางธรุกจิ” โดยนักจดัซือ้จ าเป็นตอ้งเขา้ใจ
โครงสรา้งตน้ทุนของซพัพลายเออร ์วเิคราะหค์วามสมเหตุสมผลของราคา
และใชข้อ้มูลเชงิลกึเพือ่สนับสนุนการตดัสนิใจเชงิกลยุทธแ์ละการเจรจา
ต่อรองอย่างมปีระสทิธภิาพ

หลกัสูตร เทคนิคการจดัซือ้สรา้งก าไร (Profit-Driven Procurement 
Techniques) ถูกออกแบบมาเพือ่พฒันาทกัษะเชงิวเิคราะหข์องนักจดัซือ้ 
โดยมุ่งเนน้การใชเ้ครือ่งมอืส าคญั เชน่ Spend Analysis, Supplier Cost 
Structure, Should Costing และ Cost Breakdown Analysis เพือ่
ชว่ยใหอ้งคก์รสามารถลดตน้ทุน เพิม่ประสทิธภิาพ และสรา้งก าไรอย่างยัง่ยนื

วัตถุประสงค์หลักสูตร 
1. เข้าใจบทบาทของงานจัดซ้ือในการสร้างก าไรของ
องค์กร

2. วิเคราะห์ข้อมูลการใช้จ่ายขององค์กรเพ่ือค้นหา
โอกาสในการลดต้นทุน

3. เข้าใจโครงสร้างต้นทุนของซัพพลายเออร์และ
ปัจจัยที่มีผลต่อราคา

4. ค านวณต้นทุนท่ีควรจะเป็น (Should Cost) เพ่ือใช้
เป็นฐานในการตัดสินใจ

5. วิเคราะห์ความสมเหตุสมผลของราคาเสนอจาก
ซัพพลายเออร์ได้อย่างมืออาชีพ

6. อ่านและวิเคราะห์ Cost Breakdown ได้อย่างมือ
อาชีพ

7. ใช้ข้อมูลต้นทุนเพ่ือสนับสนุนการเจรจาต่อรอง
แบบ Win-Win
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5.) การวิเคราะห์ราคาที่เสนอและ Cost Breakdown (Price Reasonableness & Cost Breakdown Analysis)
=การวิเคราะห์ความสมเหตุสมผลของราคา (Price reasonableness analysis)
=วิธีการวิเคราะห์ Cost Breakdown (Cost breakdown analysis)
=การอา่นใบเสนอราคาของซัพพลายเออร์ (Reading supplier quotations)
=การตรวจจับราคาที่สูงเกนิจริง (Detecting overpricing)
=การใช้ข้อมูลเพ่ือสนับสนุนการตดัสินใจจัดซื้อ (Data-driven procurement decisions)
6.) กลยุทธ์การเจรจาต่อรองดว้ยข้อมูลต้นทนุ (Cost-Based Negotiation Strategy)
=การเตรียมข้อมูลก่อนการเจรจา (Negotiation preparation)
=การเจรจาโดยใช้ข้อมูลตน้ทุน (Negotiation using cost data)
=กลยุทธ์การเจรจาแบบ Win-Win (Win-win negotiation strategy)
=การใช้ Should Cost ในการเจรจาต่อรอง (Using should cost in negotiation)
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