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       ในทุกองค์กร ไม่ว่าวงการใดก็ตาม “การจัดซื้อ” คือจุดเริ่มต้นของ
ต้นทุน และเป็นหนึ่งในปัจจัยที่กำหนดกำไรของทั้งบริษัท แต่ในความเป็น
จริง นักจัดซื้อจำนวนมากกลับทำงานภายใต้ภาพจำเดิม ๆ ว่าเป็น “ฝ่าย
สนับสนุน” ทำเอกสาร ขอใบเสนอราคา และกดราคาเป็นหลัก จนลืมไปว่า
หน้าที่แท้จริงของการจัดซื้อคือ บริหารความเสี่ยง สร้างกำไร และกำหนด
ความได้เปรียบทางการแข่งขันให้บริษัท
       หนังสือเล่มนี้จึงไม่ใช่คู่มือจัดซื้อแบบดั้งเดิม แต่มันคือ ตำราการวาง
เกมเชิงกลยุทธ์ สำหรับนักจัดซื้อยุคใหม่ที่ต้องบริหารทั้งราคา เงื่อนไข
เงินสด ต้นทนุแฝง และค่าเงินพรอ้มกัน
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คุณจะไดเ้รยีนรูว้า่
ทำไม “จงัหวะซื�อ” สาํคัญกวา่การต่อราคา
ทำไม “เงื�อนไขการจา่ยเงิน” สามารถลดต้นทนุไดม้ากกวา่ลดราคา 1–
2%
ทำไมนักจัดซื้อที่เข้าใจค่าเงินสามารถสร้างกำไรให้บริษัทได้แบบที่ฝ�าย
บรหิารยงัคาดไมถึ่ง
ทำไมการวาง Position ของตัวเองให้ถูกต้องตั้งแต่ต้น จะทำให้
Supplier ให้ความร่วมมือมากขึ้น ราคาเป็นธรรมขึ้น และความเสี่ยง
น้อยลง

     
        Procurement Mastery ไม่ได้พาคุณไปสอนเทคนิคเฉพาะทาง
อย่างเดียว แต่จะพาคุณกลับไปตั้งคำถามสำคัญว่า “นักจัดซื้อที่บริษัท
ต้องการในยุคนี้คือใคร?” คือคนที่ซื้อได้ถูกกว่าเฉลี่ยของตลาด หรือคือ
คนที่ บริหารต้นทุนรวมทั้งหมดให้บริษัทอย่างยั่งยืน คำตอบคือข้อหลัง
และนี่คือทักษะที่คุณจะได้ในหนังสือเล่มนี้ เพราะในโลกธุรกิจที่เต็มไปด้วย
ความผันผวนของราคา โลจิสติกส์ และค่าเงิน นักจัดซื้อที่ชนะไม่ใช่คนที่ซื้อ
ของได้ “ถูกที่สุด” แต่คือคนที่ซื้อได้ “คุ้มที่สุด” และ “ปลอดภัยที่สุด” ใน
ระยะยาว  จากนี้ เราจะเริ�มต้นการเดนิทางที�เปลี�ยนมุมมองงานจดัซื�อของ
คณุไปตลอดชวีติการทํางาน
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งานจัดซื้อในอดีตถูกมองว่าเป็นงานเอกสาร
งานประสานงาน หรือ “งานหลังบ้าน” ที่ต้อง
ทำให้ของมาทันเวลาและราคาถูกพอสมควร 

แต่โลกธุรกิจป�จจุบนัไดเ้ปลี�ยนไป
อยา่งสิ�นเชงิ วนันี� นกัจดัซื�อไมใ่ชแ่ค่
คนหาแหล่งของ แต่คือ ผูส้รา้งกําไร
ผูบ้รหิารความเสี�ยง และที�ปรกึษาดา้น
ต้นทนุใหทั้�งองค์กร

บทนี้จะพาคณุไปอัปเกรดวธิคิีดใหม่
ทั�งหมดที�นกัจดัซื�อยุคนี�ต้องม ี เพื�อให้
คณุทํางานได้คมขึ�น มองไกลขึ�น และ
มพีลังในการเจรจาและตัดสนิใจมาก
ขึ�น
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1. วิธคิีดแบบ Strategic Buyer
นักจัดซื้อทั่วไปถามว่า:
 “ราคาเท่าไหร ่ลดไดไ้หม สง่เรว็ไหม?”
แต่นักจัดซื้อเชิงกลยุทธ์ถามว่า:
 “ตลาดไปทางไหน? ความเสี่ยงอยู่ตรง
ไหน? ต้องซื้อตอนไหนจึงคุ้มที่สุด?”
 “ถ้าซื้อวันนี้ เรากำลังลดต้นทุนจริง
หรือกําลังเพิ�มความเสี�ยง?”
Strategic Buyer มีวิธีคิด 5 แบบที่
แตกต่าง
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1) คิดแบบ “ระบบ” ไมใ่ชแ่บบ “รายการ”
ไม่ดแูค่ราคาชิ�นเดยีว แต่ดผูลต่อทั�ง

ต้นทนุรวม (Total cost)
Cash flow
Lead time
การผลิต
ความเสี่ยง supply chain

2) คิดแบบ “อนาคต” ไมใ่ชแ่ค่มองวนันี�
ราคาวัตถุดิบขึ้นลงตาม trend,
season, currency และ supply
demand ผู้ที่เป็น Strategic buyer
จะวิเคราะห์ล่วงหน้า ไม่ใช่ซื้อเพราะ “ใกล้
หมดแล้ว”
3) คิดแบบ “กําไร” แทน “ถกู-แพง”
คำถามที�ถกูต้องไมใ่ช ่“ลดราคาไดไ้หม”
แต่คือ “ซื้อแบบไหนให้บริษัทได้กำไร
สูงสดุ?”
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4) คิดแบบ “ข้อมูลนำ – อารมณ์
ตาม” ใช้ข้อมูลสนับสนุนการ
ตัดสนิใจ เชน่

ตลาดโลก
ค่าเงิน
ต้นทนุขนสง่
ประวัติ supplier
สัญญาณความเสี�ยง

ไม่ใช่ซื้อเพราะผู้ขายเร่ง หรือ
เพราะ “เคยซื้อแบบนี�”
5) คิดแบบ “มีแผน” แทนที่จะรอ
ให้ปัญหาเกิด  Strategic buyer
เตรียมแผนสาํรองเสมอ:

Supplier สำรอง
MOQ สำรอง
แผน cashflow สำรอง
แผนสู้ currency
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1) มุมมองดา้นราคา (Price View)
แนวโน้มราคาโลกตอนนี�ขึ�น
หรอืลง?
สินค้านี�ควรซื�อรอบไหนของป�?
ราคาของ supplier รายนี้สงู
กวา่ตลาดเฉลี�ยไหม?

ถ้ารูแ้ค่ราคา — คณุคือคนซื�อ
แต่ถ้ารูร้าคา + เหตผุลที�อยูเ่บื�อง
หลัง — คณุคือนกักลยุทธ์
2) มุมมองด้านความเสี�ยง (Risk
View)
ความเสี่ยงไมไ่ด้มแีค่คณุภาพไม่
ผา่น แต่มนัคือ

การส่งล่าชา้
ประเทศผู้ขายมปี�ญหา
การเมอืง
Currency ผันผวน
ค่าเรอืเพิ�มขึ�น
สต๊อกในประเทศขาดตลาด
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3) มุมมองดา้นเวลา (Time View)
เวลากระทบต้นทนุมากกวา่ที�คิด

ถ้าซื�อชา้ → ของไมพ่อผลิต
ถ้าซื้อเร็วเกินไป → บริษัทต้อง
แบกสต๊อก
ถ้าซื้อผิดจังหวะ → Currency
กระทบต้นทนุทันที

เวลาไม่ใช่แค่ความเร่งด่วน แต่คือ
เครื่องมอืวางเกม

2. 4 มุมมองสำคัญก่อนเริ่มงานซื้อ
ก่อนจะ “ขอราคา” หรือ “ส่ง PO” นักจัดซื้อที่เก่งต้องมองให้ครบ 4 มิติ
เพราะการซื้อที่ผิดเพียงหนึ่งครั้งอาจทำให้บริษัทเสียเงินหลายแสน–หลาย
ล้านโดยไมรู่ตั้ว
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นักจดัซื�อที�เก่งจะถามเสมอ: “ถ้าไมซ่ื�อเจา้นี� เรามใีครสาํรองไหม?”



4) มุมมองด้านความคุม้ค่า (Value
View)
ของราคาถูกอาจมต้ีนทนุแฝง เชน่

ค่า rework
ค่าเสยีเวลาการผลิต
ค่า LC / bank charge
ค่า QC retest
ค่าเสยีโอกาสจากสต๊อกกองทิ�ง

นักจดัซื�อที�เก่งจะคํานวณ “คุม้ค่า”
ไมใ่ช ่“ถกูที�สดุ”
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3. การวาง Position ให้ Supplier เคารพ
Supplier จะเคารพคุณ…ก็ต่อเมื่อเขารู้ ว่าคุณ “มีระบบ คิดเป็น และตัดสินใจ
ด้วยข้อมูล” ไม่ใช่แค่คนขอราคา วิธีวาง Position ให้ดูมืออาชีพตั้งแต่วัน
แรก”
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1) ตั�งหลักดว้ยขอ้มูล
ก่อนเริ�มคยุ ใหเ้ตรยีมขอ้มูลแนน่ ๆ

ราคาเฉลี�ยตลาด
ราคาที�เคยซื�อ
เทรนดร์าคา
ค่าเงินชว่งนี�
ต้นทนุโลจสิติกส์

Supplier จะรูทั้นทีวา่ “คยุกับคนมี
ของ”

2) ชัดเจนเรื่องกติกาในการซื�อ
เช่น

เงื่อนไขชาํระเงินบรษัิท
เอกสารที่ต้องมี
Timeline การพิจารณา
ความต้องการดา้นคณุภาพ

เมื่อคุณชัด Supplier จะไม่กล้าลด
มาตรฐาน
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