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ส่ิงท่ีเราจะเรียนรูในวันน้ี
• ความแตกตางระหวาง

Purchasing vs Procurement vs Sourcing
• มหัศจรรยจัดซ้ือสรางกําไร
• 6R หลักการบริหารงานจัดซ้ือ
• พยากรณความตองการซ้ือ
• คนหาและคัดเลือกผูขาย

• 25 แนวทางการเพิ่มกําไร

• กลยุทธและเทคนิคสําคัญในการเจรจาตอรอง

• เคร่ืองมือจัดซ้ือท่ีมปีระสิทธิภาพ

• มหัศจรรยจัดซ้ือสรางกําไร
• 6R หลักการบริหารงานจัดซ้ือ
• พยากรณความตองการซ้ือ
• คนหาและคัดเลือกผูขาย

• 25 แนวทางการเพิ่มกําไร

• กลยุทธและเทคนิคสําคัญในการเจรจาตอรอง

• เคร่ืองมือจัดซ้ือท่ีมปีระสิทธิภาพ

ส่ิงท่ีเราจะเรียนรูในวันน้ี
• ความแตกตางระหวาง

Purchasing vs Procurement vs Sourcing
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PR สืบราคา เปรียบเทียบราคา Issue PO ติดตามการส่งมอบเคลยีรส์เปค

Purchasing

ความแตกต่างระหว่าง

บริหารคลงัสินค้า
ตรวจสอบ

ความต้องการซืÊอ
ร่วมตรวจรบัสินค้า ขายของเหลอืใช้วางแผนการซืÊอ

Procurement

Procurement Purchasing SourcingVS VS

SourcingVolume Pooling Techniques Short-Long term Contracting

• มหัศจรรยจัดซ้ือสรางกําไร
• 6R หลักการบริหารงานจัดซ้ือ
• พยากรณความตองการซ้ือ
• คนหาและคัดเลือกผูขาย

• 25 แนวทางการเพิ่มกําไร

• กลยุทธและเทคนิคสําคัญในการเจรจาตอรอง

• เคร่ืองมือจัดซ้ือท่ีมปีระสิทธิภาพ

ส่ิงท่ีเราจะเรียนรูในวันน้ี
• ความแตกตางระหวาง

Purchasing vs Procurement vs Sourcing
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จัดซ้ือจะสรางกําไรใหกับองคกรไดอยางไร ?

o เพิÉมลูกค้า

o ขึÊนราคา

o ลดต้นทุน

วิธีเพิÉมกาํไร

มหัศจรรยจัดซ้ือสรางกําไร

ประหยดั ปุ๊ บ... เพิÉมกาํไรปั Ëบ
Profit

100,000

Over head Cost
150,000

Labor Cost
150,000

Material Cost
600,000

Material Cost
600,000
540,000

Profit
160,000

Over head Cost
150,000

Labor Cost
150,000

ถ้าลดต้นทุนวตัถดิุบลง 10 % ทาํกาํไรเพิÉมขึÊน 60 %

โดยไม่ต้องเพิÉมลกูค้า หรือ เพิÉมยอดขายเลย

ขายสินค้า

1,000,000 บาท

มหศัจรรยจ์ดัซืÊอสร้างกาํไร
“จดัซืÊอลดต้นทุนลง 10%

.....ช่วยเพิÉมกาํไร 60%”

hrtraining
Rectangle
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มหศัจรรย์ Savings สร้างกําไร
“…..จดัซืÊอลดต้นทุนลง 5%

จะมีกาํไรเท่ากบัเพิÉมยอดขาย 30%”

Cost Down 5% = Profit growth as sale grow 30%

มหศัจรรย์ Savings สร้างกําไร
“…..จดัซืÊอลดต้นทุนลง 5%

จะมีกาํไรเท่ากบัเพิÉมยอดขาย 30%”

Profit
( กําไร )

Overhead Cost
(โสหุ้ย)

Labor Cost
(ค่าแรงงาน)

Materials Cost
(วัตถุดบิ)

Turn Over
(ยอดขาย)

2
100

8
30
60

5
100

8
30
57

5
130

8
39
78VC

FC

VC
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ความสาํคญัและวตัถปุระสงค์ของงานจดัซืÊอ

1. ผลงานของฝ่ายจดัมีผลกาํไรของกิจการ

2. ประสิทธิภาพของฝ่ายจดัซืÊ อมีผลประสิทธิภาพของการ

ดําเนินงาน

3. การปฏิบัติงานของฝ่ายจดัซืÊ อมีผลต่อภาพลักษณ์ของกิจการ

4. ประสิทธิภาพของฝ่ายจดัซืÊ อมีผลต่อการแข่งขันทางการตลาด

5. ขอ้มูลของฝ่ายจดัซืÊ อมีผลต่อการดําเนินกิจการ

6. การปฏิบติัการของฝ่ายจดัซืÊ อเป็นส่วนหนึÉงของกลยุทธ์ของ

กิจการ

จดัซืÊอสาํคญัอย่างไร..?

ความสาํคญัและวตัถปุระสงค์ของงานจดัซืÊอ

1. เพืÉอใหกิ้จการมีตน้ทุนทีÉเหมาะสม

2. เพืÉอใหก้ิจการมีสินคา้ วตัถุดิบ  เครืÉองจกัร อุปกรณ์ต่าง ๆ ไว้

ใชอ้ย่างสมํ Éาเสมอ

3. เพืÉอใหก้ิจการไดร้ับสินคา้ในเวลาอันสมควร มีคุณภาพถูกตอ้ง

ปริมาณเหมาะสม

4. เพืÉอเป็นการบริหารเกีÉยวกับการเงิน  ไม่ใหจ้มอยู่กับสินคา้

คงเหลือมากเกินไป   และไม่ตอ้งเสีÉยงภัยกับสินคา้ดว้ย

ต้องมี..จดัซืÊอ เพืÉอ..?
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ความสาํคญัและวตัถปุระสงค์ของงานจดัซืÊอ

1. ส่วนประกอบของสินคา้ (components)

2. วตัถุดิบ (raw materials)

3. สินคา้ทีÉใชใ้นการดําเนินงาน (operating supplies)

4. อุปกรณส์นับสนุน (supporting equipment)

5. อุปกรณ์ดําเนินการ (process equipment)

6. บริการ (services)

ประเภทของการจดัซืÊอ (Categories)

• มหัศจรรยจัดซ้ือสรางกําไร
• 6R หลักการบริหารงานจัดซ้ือ
• พยากรณความตองการซ้ือ
• คนหาและคัดเลือกผูขาย

• 25 แนวทางการเพิ่มกําไร

• กลยุทธและเทคนิคสําคัญในการเจรจาตอรอง

• เคร่ืองมือจัดซ้ือท่ีมปีระสิทธิภาพ

ส่ิงท่ีเราจะเรียนรูในวันน้ี
• ความแตกตางระหวาง

Purchasing vs Procurement vs Sourcing
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§ Buying Material at right QUALITY.

§ In the right QUANTITY.

§ From the right SOURCE.

§ At the right PRICE.

§ Delivered at the right PLACE.

§ At the right TIME.

6Rs หลกัการบรหิารงานจดัซืÊ อ
(6 Rights; Principles of purchasing management)

Purchasing Mix
; 6 R’s

§ Right QUALITY.

§ Right QUANTITY.
§ Right SOURCE.

§ Right PRICE.

§ Right PLACE.

§ Right TIME.

6Rs หลกัการบรหิารงานจดัซืÊ อ
(6 Rights; Principles of purchasing management)

Ø ซืÊ อใหไ้ดคุ้ณภาพทีÉตอ้งการ

ØซืÊ อใหต้รงตามปริมาณทีÉถูกตอ้ง

ØซืÊ อจากแหล่งทีÉเหมาะสม

ØซืÊ อไดใ้นราคาทีÉยุตธิรรม

Øส่งมอบตรงตามสถานทีÉตอ้งการ

Øส่งมอบภายในเวลาทีÉตอ้งการ
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บทบาทของฝ่ายจดัซืÊ อ

ü เป็นทีÉปรกึษาในการกาํหนด Spec

ü สืÉอสาร Spec ทีÉถูกตอ้ง

ü คดัเลือกผูข้ายทีÉมีคุณภาพ

ü ตรวจสอบคุณภาพผูข้ายสมํ Éาเสมอ

ü สานสมัพนัธที์Éดีกบัผูข้าย

ü ร่วมแกไ้ขปัญหากับผูใ้ช ้และผูข้าย

ü ประเมินและพฒันาผูข้าย

กรณี Right Quality

ü ประเมินปริมาณการใช้

ü ประเมินจาํนวนในการสั ÉงซืÊ อแตล่ะคราว

ü เสนอเเนะนโยบายการเก็บ Stock

ü ประเมินสภาวะตลาด

ü ประเมินผลประโยชนใ์นวิธีการซืÊ อ เช่น การทาํ

MOQ, Quantity Discount, Lead time, Packing

Style, Packing Size เป็นตน้

บทบาทของฝ่ายจดัซืÊ อ กรณี Right Quantity



2/24/2016

10

ü ประเมินผูข้ายก่อนการซืÊ อ กรณีผูข้ายรายใหม่

หรือมูลค่าซืÊ อสูง หรือมีความเสีÉยงต่อองคก์ร

ü ประเมินความเสีÉยงดา้นต่างๆ เช่น

บทบาทของฝ่ายจดัซืÊ อ กรณี Right Source

• ดา้นคณุภาพสินคา้และบริการ

• การส่งมอบ

• ดา้นตน้ทุน (พิจารณาตน้ทุนโดยรวม)

• ดา้นปัจจยัอืÉนทีÉเกีÉยวขอ้ง

    เป็นตน้

ü ราคาทีÉเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ยอมรบัได้

ü ราคาทีÉยุตธิรรม สมเหตุสมผล

ü ราคาทีÉทาํใหอ้งคก์รไดเ้ปรียบทางการตลาด

ü ราคาทีÉสะทอ้นถึงวิธีการจดัซืÊ อทีÉดี

ü ราคาทีÉแสดงใหเ้ห็นตน้ทุนโดยรวม(TCO)

บทบาทของฝ่ายจดัซืÊ อ กรณี Right Price

Total Cost of Ownership



2/24/2016

11

Inventory

Administration Warehousing

Insurance

Waste

MaintenancePlant Downtime

Product Quality

Finance Charges

Obsolesence

Scrap

Product Performance

PRICE

HIDDEN COST OF OWNERSHIP

Beware…

price is only part of the

picture

Total cost of

ownership

The priceberg

Inventory

Administration Warehousing

Insurance

Waste

MaintenancePlant Downtime

Product Quality

Finance Charges

Obsolesence

Scrap

Product Performance

PRICE

HIDDEN COST OF OWNERSHIP

Beware…

price is only part of

the picture

Total cost of

ownership

The priceberg
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What are the elements of TCO ?
• Purchase price — The amount paid to the supplier for the product, service, or

capital equipment.
• Acquisition costs — All costs associated with bringing the product, service, or

capital equipment to the customer's location. Examples of acquisition costs are
sourcing, administration, freight, and taxes.

• Usage costs — In the case of a product, all costs associated with converting the
purchased part/material into finished product and supporting it through its usable
life. In the case of a service, all costs associated with the performance of the
service that are not included in the purchase price. In the case of capital
equipment, all costs associated with operating the equipment through its life.
Examples of usage costs are inventory, conversion, scrap, warranty, installation,
training, downtime, and opportunity costs.

• End-of-life costs — All costs incurred when a product, service, or capital
equipment reaches the end of its usable life, net of amounts received from the
sale of remaining product or the equipment (salvage value), as the case may be.
Examples of end-of-life costs are obsolescence, disposal, cleanup, and project
termination ,Residual costs.

ü ควบคุมการส่งมอบใหถู้กสถานทีÉ

ü ควบคุมการส่งมอบดว้ยวิธีการทีÉเหมาะสม

ü ควบคุมผูข้ายส่งมอบสินคา้ในสภาพดี

บทบาทของฝ่ายจดัซืÊ อ กรณี Right Place

ขอ้กาํหนดทีÉควรระบุ

• สถานทีÉส่งมอบ

• วิธีการบรรจุภัณฑ์

• วิธีการขนส่งและการส่งมอบ

• ผูรั้บสินคา้ เบอรโ์ทรศัพท์ทีÉติดต่อได้

• ขอบเขตความรบัผิดชอบ

• อืÉนๆ
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ü ควบคุมการจดัซืÊ อและส่งมอบสินคา้ใหท้นัเวลา

ü ชีÊ แจงผูใ้ชเ้ขา้ใจถึง Lead Time ของสินคา้

ü เลือกผูข้ายทีÉมีศกัยภาพส่งมอบไดต้รงเวลา

ü สืÉอสารใหผู้ข้ายเขา้ใจถึงความสาํคญัของการส่ง

มอบตรงเวลา

ü ส่งประมาณสินคา้ล่วงหนา้

ü กาํหนดบทปรบักรณีผูข้ายส่งมอบสินคา้ล่าชา้

บทบาทของฝ่ายจดัซืÊ อ กรณี Right Time

บทบาทของฝ่ายจดัซืÊ อ กรณี Right Time

1. มีความต้องการสินค้า (Need)

2. ระบุความต้องการ(Requirement)

3. ส่งแจ้งจดัซืÊอ(PR)

4. Sourcing เลือกผู้ขาย เจรจา

ต่อรอง

5. สั ÉงซืÊอ / ผู้ขายได้รบัใบสั ÉงซืÊอ

6. ผลิต – จดัส่ง

7. รบัสินค้า

User Purchasing Supplier
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• มหัศจรรยจัดซ้ือสรางกําไร
• 6R หลักการบริหารงานจัดซ้ือ
• พยากรณความตองการซ้ือ
• คนหาและคัดเลือกผูขาย

• 25 แนวทางการเพิ่มกําไร

• กลยุทธและเทคนิคสําคัญในการเจรจาตอรอง

• เคร่ืองมือจัดซ้ือท่ีมปีระสิทธิภาพ

ส่ิงท่ีเราจะเรียนรูในวันน้ี
• ความแตกตางระหวาง

Purchasing vs Procurement vs Sourcing

§ประเภทของการพยากรณ์

การพยากรณค์วามตอ้งการซืÊ อ

o เชิงคุณภาพ (Qualitative) ใช้

      ประสบการณ ์ ความรูส้ึก ความรู ้สัมภาษณ ์สาํรวจ

       ความคิดเห็น

o เชิงปรมิาณ (Quantitative) ใช้

      หลักการทางสถิติ
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§วิธีการพยากรณ์

การพยากรณค์วามตอ้งการซืÊ อ

o Formal Methods
การพยากรณแ์บบมีหลกัการ (Formal forecasting technique)

o เชิงคุณภาพ (Qualitative) ใช้

      ประสบการณ ์ ความรูส้ึก ความรู ้สัมภาษณ ์สาํรวจ

       ความคิดเห็น

o เชิงปรมิาณ (Quantitative) ใช้

      หลักการทางสถิติ

§วิธีการพยากรณ์

การพยากรณค์วามตอ้งการซืÊ อ

o Formal Methods --- systematically reduce
forecasting errors;

การพยากรณแ์บบอนุกรมเวลา (Time series forecasting)

• การพยากรณ์แบบคา่เฉลีÉยปรบัเรียบอย่างง่าย(Simple Smoothing Average)

• การพยากรณ์แบบคา่เฉลีÉยปรบัเรียบแบบถ่วงนํÊาหนัก(Weighted Smoothing Average)

• การพยากรณ์แบบปรบัเรียบแบบเอก็ซโ์ปเน็นเชีÉยล(Exponential Smoothing)

• การพยากรณ์แบบกาํลงัสองน้อยทีÉสุดเชงิเสน้(Linear Least Square)

• การพยากรณ์แบบกาํลงัสองน้อยทีÉสุดแบบเอ็กซโ์ปเน็นเชีÉยล(Exponential Least Square)

การพยากรณเ์ชิงสหสมัพนัธ ์(Correlative forecasting)

• การวเิคราะห์การถดถอย (Regression Analysis)
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§วิธีการพยากรณ์

การพยากรณค์วามตอ้งการซืÊ อ

oNaive Methods --- eye-balling the numbers;

o Formal Methods --- systematically reduce
forecasting errors;

o Time series models (e.g. exponential
smoothing);

o causal models (e.g. regression).

§ทาํไมตอ้งใชวิ้ธีการพยากรณแ์บบ

การพยากรณค์วามตอ้งการซืÊ อ

o Time series models

o มีขอ้มูลประวตัิยอ้นหลัง

o ประวตัิขอ้มูลเหล่านัÊนสามารถหาจาํนวนขอ้มูลพืÊ นฐานได้

o รูปแบบในอดีตยงัคงส่งผลต่ออนาคตไดอ้ย่างต่อเนืÉอง
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Trend

Seasonal

Cyclical

Horizontal

Time Series Components

การพยากรณค์วามตอ้งการซืÊ อ

Time Series Components
oแบบขอ้มูลพยากรณ์

Seasonal
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Time Series Components
oแบบขอ้มูลพยากรณ์

Trend

Time Series Components
oแบบขอ้มูลพยากรณ์

Horizontal
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Time Series Components
oแบบขอ้มูลพยากรณ์

Cyclical

จดัซืÊ อตอ้งใชก้ลยุทธแ์บบใด
Trend Cyclical

Seasonal Horizontal
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• มหัศจรรยจัดซ้ือสรางกําไร
• 6R หลักการบริหารงานจัดซ้ือ
• พยากรณความตองการซ้ือ
• คนหาและคัดเลือกผูขาย

• 25 แนวทางการเพิ่มกําไร

• กลยุทธและเทคนิคสําคัญในการเจรจาตอรอง

• เคร่ืองมือจัดซ้ือท่ีมปีระสิทธิภาพ

ส่ิงท่ีเราจะเรียนรูในวันน้ี
• ความแตกตางระหวาง

Purchasing vs Procurement vs Sourcing

แหล่งขอ้มูล Commodity & Suppliers

1) ขอ้มูลโดยตรงจากผูข้าย

2) ขอ้มูลจากแหล่งสาธารณะ

3) ขอ้มูลจากหน่วยงานกลาง
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1) ขอ้มูลโดยตรงจากผูข้าย

§ Company Profile
§ Annual Report
§ Site Visit Interview
§ Brochure
§ Catalogue
§ Material Data sheet
§ Exbhition

§ Material Specification
§ Web site
§ Face book
§ Quotation or Proposal

etc.

แหล่งขอ้มูล Commodity & Suppliers

2) ขอ้มูลจากแหล่งสาธารณะ

§ europages.com
§ cnnfn.marketguide.com
§ bloomberg.com
§ hoovers.com
§ companiesonline.com
§ freeedgar.com
§ carol.co.uk
§ dialog.com
§ dub.com
§ thaibuilt.com
§ yellowpages.co.th
§ thailandpages.com
§ BOL.co.th
§ etc

§ Google
§ Yahoo
§ Bing
§ Alta Vista

etc

INTERNET

§ frost.com
§ freedoniagroup.com
§ globind.com
§ datamonitor.com
§ euromonitor.com
§ gartner.com

etc

แหล่งขอ้มูล Commodity & Suppliers

Internet commodity
specific portals:

Internet search
engines : Internet databases:

Internet Market reports :

§ Worldrefractories.com
§ Oilnews.com

etc
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2) ขอ้มูลจากแหล่งสาธารณะ

Magazines

Investment
banking
reports

Press clippings

goldmansachs.com
invest.com
nexis.com
reuters.com
bloomberg.com

แหล่งขอ้มูล Commodity & Suppliers

3) ขอ้มูลจากหน่วยงานกลาง

สํานักงานพานิชยจ์งัหวดั

แหล่งขอ้มูล Commodity & Suppliers
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• ตอ้งมั Éนใจว่าขอ้มูลทีÉไดม้าน ัÊนเป็นประโยชนจ์ริง

ถูกตอ้ง และเป็นสาระ

• ตอ้งติดตามขอ้มูลในตลาดสินคา้น ัÊนอย่างใกลชิ้ด

รวมถงึความเคลืÉอนไหวของ Vendor เหล่านัÊน

ดว้ย (‘up to date’)

o supplier annual reports
o regular meeting with suppliers

Keep Market & Supplier Research current!

• มหัศจรรยจัดซ้ือสรางกําไร
• 6R หลักการบริหารงานจัดซ้ือ
• พยากรณความตองการซ้ือ
• คนหาและคัดเลือกผูขาย

• 25 แนวทางการเพิ่มกําไร

• กลยุทธและเทคนิคสําคัญในการเจรจาตอรอง

• เคร่ืองมือจัดซ้ือท่ีมปีระสิทธิภาพ

ส่ิงท่ีเราจะเรียนรูในวันน้ี
• ความแตกตางระหวาง

Purchasing vs Procurement vs Sourcing
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“รูเขา รูเรา รูวิธีใชกลยุทธ

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

…รบก่ีคร้ังก็ชนะ”

หัวใจ 2 ประการ

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

• การเตรียมขอมูล

• กลยุทธการเจรจาตอรอง
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หัวใจ 2 ประการ

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

• การเตรียมขอมูล
รายการเจรจา (Negotiation Check List)*

1. เกี่ยวกับคุณ

2. เกี่ยวกับอีกฝายหนึ่ง

3. สถานการณ(The Situation)

4. สัมพันธภาพระหวางสองฝาย

*Simons & Tripp, 1997, p. 35, Cornell Hotel & Restaurant Administrative Quarterly 38 no. 1.

หัวใจ 2 ประการ

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

• การเตรียมขอมูล
รายการเจรจา (Negotiation Check List)

1. เกี่ยวกับคุณ

a) เปาหมายโดยรวม (Overall Goal)

b) ประเด็นปญหาตางๆ (Issues) – เรียงลําดับและใหคะแนน

c) แตละประเด็นมีความสําคัญอยางไร

d) อะไรคือทางเลือกทีดี่ทีสุ่ดในการเจรจา BATNA (Best Alternative To a

Negotiated Agreement)

e) อะไรคือจดุตานทานของทาน (ท่ีจะยอมรับการเจรจา)
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หัวใจ 2 ประการ

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

• การเตรียมขอมูล
รายการเจรจา (Negotiation Check List)

2. เกี่ยวกับอีกฝายหนึ่ง

a) แตละประเด็นมีความสําคัญกับอกีฝายหนึง่อยางไร รวมถึง

b) ประเดน็ใหมท่ีอีกฝายหน่ึงเพ่ิมเขา

c) อะไรคือ BATNA ของเขา

d) อะไรคือจดุตานทานของเขา (ท่ีจะยอมรับการเจรจา)

e) ยึดตามขอ 1, 2 และ 3 –อะไรคือเปา (Target) ของคุณ

หัวใจ 2 ประการ

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

• การเตรียมขอมูล
รายการเจรจา (Negotiation Check List)

3. สถานการณ(The Situation)

a) อะไรคือ เสนตาย(ขีดจํากัดเวลา กําหนดเวลา กําหนดเวลาสุดทาย

ที่ตองทําใหเสร็จ: Deadline) ใครใจเร็ว (หงุดหงิด, ซ่ึงไมอดทน:

Impatient) มากกวากัน

b) อะไรคือ บรรทัดฐานท่ียุตธิรรม หรือถกูใชเปนจุดอางอิงได

c) หัวขออะไรหรือคําถามที่ทานตองการหลีกเลี่ยง และทานจะ

ตอบสนองอยางไรเมื่อถูกถามถึง
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หัวใจ 2 ประการ

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

• การเตรียมขอมูล
รายการเจรจา (Negotiation Check List)

4. สัมพันธภาพระหวางสองฝาย
a) การเจรจาจะเกดิข้ึนซํ้าซากหรือไม ถาใช,อะไรคือผลทีจ่ะตามมาของ

แตละกลยุทธ ยุทธวิธี หรือการกระทําที่ทานกําลังพิจารณา

b) ทานไววางใจอีกฝายหรือไม อะไรที่ทานรูเกี่ยวกับอีกฝายอีกฝาย

ไววางใจทานหรือไม

c) ทานรูอะไรเกีย่วกับสไตลและยุทธวิธขีองอีกฝาย

d) อะไรคือ ขอจํากัดของผูมีอํานาจอีกฝาย

e) ปรึกษาเร่ืองหัวขอการเจรจาลวงหนากับอีกฝาย

1. กลยุทธ Salami tactics
2. กลยุทธแบบแผนท่ีเคยปฏิบัติ
3. กลยุทธการกําหนดเสนตาย
4. กลยุทธการต้ังเปาหลอก
5. กลยุทธการจํากัดอํานาจ
6. กลยุทธการถอนตัว

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

หัวใจ 2 ประการ • กลยุทธการเจรจาตอรอง
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กลยุทธ Salami tactics

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

หัวใจ 2 ประการ • กลยุทธการเจรจาตอรอง

    “การใชเหตุการณท่ีมีความสําคัญต่ํา (low-

level incident) และการหย่ังเชิงรูปแบบตาง ๆ

รุกกินแดนไปเร่ือยๆ”

กลยุทธแบบแผนทีเ่คยปฏิบัติ

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

หัวใจ 2 ประการ • กลยุทธการเจรจาตอรอง

     เพือ่จูงใจฝายตรงขามใหทําหรือไมใหทําอะไร

บางอยางมักกลาวอางถึง “แบบแผนที่เคยปฏิบัติ”กันมา

เปนอยางนั้น อยางนี้ เชน วิธีการทําสัญญาทางธุรกิจ/ มัน

เปนนโยบายคะ ตองขอโทษจริงๆ

• สวนมากวิธีนี้ มักจะใชไดผลดี แตบางกรณีฝายตรงขามอาจทํา

การตอรองตอเพื่อใหไดบางอยางดขีึ้น
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กลยุทธการกําหนดเสนตาย

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

หัวใจ 2 ประการ • กลยุทธการเจรจาตอรอง

เวลา...มักจะสําคัญเสมอสําหรับทุกคน

     .....และตางฝายตางมีขอจํากัดดาน เวลาทั้งสิ้น

• กําหนดเวลาของเราเปนอยางไร และเรากําหนดเองหรือผูอื่นเปนผูกาํหนด

• เวลาดังกลาวถูกกําหนดไวตายตัวหรือไม เราสามารถเปลี่ยนแปลงไดหรือไม

• การกําหนดเวลาของฝายตรงขามมีอะไรบางและเราสามารถสรางขอไดเปรียบให

เราหรือไม

ถามตัวเองวา

กลยุทธการตั้งเปาหลอก

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

หัวใจ 2 ประการ • กลยุทธการเจรจาตอรอง

“ทําทีวาตองการในส่ิงหน่ึง ขณะท่ีเปาหมาย

จริงๆ คือ อีกส่ิงหน่ึง”
  เชน เจรจาขอเลื่อนตําแหนงกบัหัวหนา ทั้งๆ ที่เปาหมายจริงๆเพียงเพ่ือจะ

ขอขึ้นเงินเดือนเทานั้น ซึ่งหากเราเปนผูที่มีความสามารถในระดบัที่สูงพอ

ในขณะที่ยังไมมีตําแหนงวางหัวหนาอาจตองการรักษาความรูสกึเราดวยการ

เสนอเงินเดือนขึ้นใหซึ่งตรงกับสิ่งที่เราตองการพอดี
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กลยุทธการจํากัดอํานาจ

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

หัวใจ 2 ประการ • กลยุทธการเจรจาตอรอง

• เปนความพยายามท่ีจะบังคับใหอีกฝายรับขอเสนอไดงายๆ

• มักอางวาไมมีอํานาจพอ

• ความเสีย่งของกลยุทธน้ี คือ อาจทําใหการเจรจาตอรองจบลง

ทันทีหรืออาจทําใหฝายตรงขามพิจารณาเลือกทางเลอืกอ่ืนๆ

แทน

กลยุทธการถอนตัว

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

หัวใจ 2 ประการ • กลยุทธการเจรจาตอรอง

• ทําทีเปนไมสนใจขอเสนอของฝายตรงขาม ทั้งๆ ที่ยัง

สนใจอยู

• เปนการสรางสถานการณใหขอเสนอไดรับการ

ยอมรับหรือไดขอเสนอที่ดีกวา
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กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

1) อยากลัวการเจรจา

2) อยาใหอะไรใครฟรีๆ

3) อยายอมงายดาย

4) อยาเนนแตจุดยนื

5) อยาเจรจากับผูไมมีอํานาจตัดสินใจ

ขอหาม

กลยุทธและเทคนคิสําคญัในการเจรจาตอรอง

1) แสดงทาทีฉลาดเกินไป

2) กลาวโจมตีคูเจรจา

3) พูดเสียง กลบเสียงคูเจรจา

4) พูดขัดคอ

5) พูดมาก

หลีกเลี่ยง
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• มหัศจรรยจัดซ้ือสรางกําไร
• 6R หลักการบริหารงานจัดซ้ือ
• พยากรณความตองการซ้ือ
• คนหาและคัดเลือกผูขาย

• 25 แนวทางการเพิ่มกําไร

• กลยุทธและเทคนิคสําคัญในการเจรจาตอรอง

• เคร่ืองมือจัดซ้ือท่ีมปีระสิทธิภาพ

ส่ิงท่ีเราจะเรียนรูในวันน้ี
• ความแตกตางระหวาง

Purchasing vs Procurement vs Sourcing

1. Alternative materials
§Develop new source

25 แนวทางในการเพ่ิมกําไร

2. Blanket order
§Call-off contract
§Open-ended order
§Standing order



2/24/2016

33

3. Fixed contract
§ Longer term contract

4. Rebate agreement

5. Centralized purchasing
vs

Decentralized purchasing

25 แนวทางในการเพ่ิมกําไร

6. Consignment purchasing

7. Mode Transportation review
§Delivery frequency
§Consolidate delivery

8. Consortium purchasing
§Pooled purchasing

25 แนวทางในการเพ่ิมกําไร
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9. Credit term negotiation
(shorter / Longer)

10. Customer service level
Review
§Safety stock review

25 แนวทางในการเพ่ิมกําไร

11. Early purchasing involvement
(EPI)
§ Early supplier involvement (ESI)

12. e-Procurement
§ e-Auction

13. EOQ review
(Economic order quantity)

25 แนวทางในการเพ่ิมกําไร
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14. ROP review (Re-order point)

15. Inventory optimization
§Hand-to-mouth buying
§ Just-in-time (JIT)
§MOQ negotiation
(Minimum order quantity)

25 แนวทางในการเพ่ิมกําไร

17. Systems contracting

16. Specification review
(Over & under)

§ Internal standardization

18. Online purchasing

25 แนวทางในการเพ่ิมกําไร
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19. Lead time negotiation

20. Maverick buying Elimination
§Non-compliance report (NCR)
§Purchasing exception report

21. Non-value added
§Packaging elimination

25 แนวทางในการเพ่ิมกําไร

22. Pareto (ABC) analysis
§Supply positioning

determination

25 แนวทางในการเพ่ิมกําไร
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23. Total spend
vs

Managed spend

25 แนวทางในการเพ่ิมกําไร
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25. Beware a one – size-fits-all
procurement model

24. Single source vs Dual source

25 แนวทางในการเพ่ิมกําไร

• มหัศจรรยจัดซ้ือสรางกําไร
• 6R หลักการบริหารงานจัดซ้ือ
• พยากรณความตองการซ้ือ
• คนหาและคัดเลือกผูขาย

• 25 แนวทางการเพิ่มกําไร

• กลยุทธและเทคนิคสําคัญในการเจรจาตอรอง

• เคร่ืองมือจัดซ้ือท่ีมปีระสิทธิภาพ

ส่ิงท่ีเราจะเรียนรูในวันน้ี
• ความแตกตางระหวาง

Purchasing vs Procurement vs Sourcing
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เครืÉองมือจดัซืÊ อทีÉมีประสิทธิภาพ

e-Sourcing tools

จดัซืÊ อใหมี้ประสิทธิภาพจดัซืÊ อตอ้งเขา้ใจ

e-Procurement tools

e-Payment tools

Management Information tools

• e-Tendering
• e-RFQ
• e-Auction
• Supplier Adoption
• Demand Management
• Purchasing Intelligence

เครืÉองมือจดัซืÊ อทีÉมีประสิทธิภาพ

e-Sourcing tools
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เครืÉองมือจดัซืÊ อทีÉมีประสิทธิภาพ

e-Procurement tools

• e-Catalogues
• Automatic Purchase Order

( Auto-PO)
• e-Marketplace

เครืÉองมือจดัซืÊ อทีÉมีประสิทธิภาพ

e-Payment tools

• e-Invoicing
• e-Payment
• e-pretty cash
• Procurement card
• e-Banking
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เครืÉองมือจดัซืÊ อทีÉมีประสิทธิภาพ

Management Information tools

• Auto-Benchmarking
• e-Contract management
• Supplier Performance

management
• e-Performance Management
• Spend Analysis

การพฒันาคุณภาพงานจดัซืÊ อ

บุคลากร กระบวนการ เครืÉองมือ

• ความรู ้

• ทกัษะ

• ทศันะคติ

• พฤติกรรม

• กระชบั

• ประหยดั

• มีประสิทธิภาพ

• เป็นสากล

• สะดวก

• ทนัสมยั

• ไดอ้รรถประโยชน์
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เสริมทกัษะทีÉจาํเป็นของนักจดัซืÊ อ
นักจดัซืÊ อมืออาชีพในอนาคตตอ้งมีทกัษะสาํคัญดังตอ่ไปนีÊ

§ ทกัษะดา้นสืÉอสารและการเจรจาต่อรอง

§ ทกัษะดา้นการบรหิารสัมพนัธภาพทัÊงในและนอก

§ ทักษะดา้นทาํงานอย่างมียุทธศาสตร์

§ ทักษะดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศ

§ ทกัษะดา้นความรูส้หวิชาการ
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The Right Question
, Please Welcome.


