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 The purposes of this study were (1) to compare the weight-based scoring data 
by finding ways to select partners, suppliers, products and services, to find the ways to 
get product costs cheapest services (2) to select quality from suppliers, deliver goods 
correctly according to the characteristics of the product and deliver the products on 
time. With regard to quality, price, delivery and flexibility as required by the department 
(3) To study negotiation methods and the strategies how to reduce the cost of products 
and services to get the lower costs from suppliers. 
 The result of this research is to create a form of evaluation and selection of 
suppliers for Procurement to select suppliers by choosing cheapest cost. With quantitative 
research by using survey method to do questionnaire with the sample group, which is 
50 employees of the company, using the criteria for negotiation of the Division. Bring 
the negotiation process and Negotiate Theories such as Game Theory, BATNA Theory 
and use tactics to negotiate. 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 
 ในอดตีหลายๆ บรษิทัฯ หรอืหลายๆ องค์กรต่างมองแผนกจดัซื้อเป็นเพยีงส่วนหน่ึง
ของงานธุรการ  เน่ืองจากมคีวามเขา้ใจในหน้าทีข่องแผนกจดัซื้อ คอื เป็นผูจ้ดัทําเอกสาร รวม 
ถงึมหีน้าทีต่ดิต่อประสานงานเพื่อตอบสนองความต้องการของแผนกขาย โดยแผนกจดัซื้อจดั
จ้างเปรยีบเสมอืนเสมยีนในสมยัยุคก่อนๆ คอื แผนกจดัซื้อจดัจ้างเป็นผู้เก็บรวบรวมเอกสาร  
จดัพมิพเ์อกสารหรอืจดัทําขอ้มลูและส่งใหก้บัผูผ้ลติหรอืผูร้บัเหมาช่วง เพื่อสัง่สนิคา้ตามจาํนวน
และการว่าจ้างในการให้บรกิารตามที่ลูกค้าต้องการพร้อมทัง้ดําเนินการเจรจาเพื่อที่จะออก
เอกสารใบสัง่ซื้อ มขีัน้ตอนในการดําเนินการคอื สอบถามเงื่อนไขในการชําระเงนิ การต่อรอง
เพื่อใหไ้ดม้าซึ่งเครดติที่เพิม่ขึน้เพื่อทําใหส้ภาพคล่องทางการเงนิดขีึน้ สอบถามสถานที่จดัส่ง
สนิคา้เพื่อประเมนิการขนสง่ในรปูแบบไหน รปูแบบในการขนสง่สนิคา้เช่น ทางรถ ทางเรอื หรอื
ทางอากาศ โดยจะตอ้งมกีารประเมนิค่าใชจ้่าย การลดต้นทุนค่าใชใ้นการขนส่งแต่จะต้องไดร้บั
สนิค้าได้ตรงตามเวลาที่ลูกค้าต้องการ คุณลกัษณะและรายละเอยีดของสนิค้าจะต้องถูกต้อง     
โดยมกีารส่งเอกสารใบสัง่ซือ้ไปยงัผูผ้ลติ และผูร้บัเหมาช่วง โดยทัง้ผูผ้ลติและผูร้บัเหมาช่วงจะ
ดาํเนินการจดัทาํใบเสนอราคามาให ้ทางแผนกจดัซือ้เป็นผูจ้ดัทาํเอกสารการสัง่ซือ้สนิคา้ การบรกิาร
หรอืการจา้งผูร้บัเหมาชว่ง พรอ้มสง่ใบสัง่ซือ้ สัง่จา้ง สัง่ผลติสง่มาใหผู้ผ้ลติเพื่อสง่สนิคา้และการบรกิาร  
ไดท้นัตามที่ลูกคา้ต้องการในเวลาทีก่ําหนด มุ่งสรา้งความพงึพอใจใหลู้กคา้ดว้ยผลติภณัฑท์ี่มี
คุณภาพ สนิคา้ถูกตอ้งครบถว้นตามความตอ้งการ การควบคุมราคางานตดิตัง้ทีต่ ัง้เป้าหมายไว ้ 
และหมัน่พฒันาตนเองเพือ่บรษิทัฯ หรอืองคก์รอยา่งต่อเน่ือง 
 

Administration Team 
 

 
    
รปูที ่1 ผงัของแผนกธุรการปจัจุบนัของผูศ้กึษางานวจิยัโดยแผนกจดัซือ้เป็นสว่นหน่ึงในองคก์ร 

 



2 

 ปจัจุบนับทบาทหน้าทีข่องแผนกจดัซือ้จดัหา จดัจา้งไมเ่พยีงแต่ทาํงานหน้าทีด่า้นเอกสาร
เพยีงเท่าน้ี  แผนกจดัซื้อจะต้องมคีุณสมบตัใินการเจรจาต่อรองกบัผูผ้ลติ มกีระบวนการจดัซื้อ
จดัจา้งทีร่ดักุม มกีารควบคุมตน้ทุนใหไ้ดต้ามเป้าหมายทีต่ ัง้ไว ้การบรหิารสนิคา้คงคลงัและเพิม่
คุณคา่ใหก้บับรษิทัฯหรอืองคก์รไดโ้ดยการใชท้กัษะในการเจรจาเพือ่หารปูแบบใหม่ๆ  ของตวัเอง  
และเปลี่ยนจากการทํางานเพยีงแค่เป็นหน่วยงานต้นทุนไปเป็นหน่วยงานที่สามารถสร้างผล
กําไรใหก้บับรษิทัฯ หรอืองค์กร ซึ่งเป็นเรื่องที่เป็นไปได้เน่ืองจากแผนกจดัซื้อมคีวามรูเ้ชงิกล
ยุทธเ์กีย่วกบัผูผ้ลติและดา้นการตลาดของสนิคา้ รวมถงึมคีวามเชีย่วชาญเชงิลกึทางดา้นสรรหา
สนิค้าและบรกิาร พร้อมทัง้สรรหาทางเลือกในการเสนอนวตักรรมที่เกิดขึ้นใหม่ๆ ซึ่งความรู้
ทัง้หมดน้ีเป็นสินทรพัย์ที่มคี่ามากในตลาดปจัจุบนัน้ี เน่ืองจากการแข่งขนักนัทางด้านราคา
ระหว่างธุรกจิรปูแบบเดยีวค่อนขา้งมกีารเปลีย่นแปลงรวดเรว็ในทุกๆ ดา้นและแขง่ขนักนัรุนแรง
เพิม่มากขึน้ ไม่ว่าจะเป็นทางดา้นเศรษฐกจิ สงัคม และดา้นเทคโนโลย ีพรอ้มกนัน้ีประเทศไทย
เขา้สู่ยุค 4.0 ซึง่เป็นการคา้เสรทีีม่กีารดําเนินธุรกจิการคา้แบบยุคดจิติอล พนักงานแผนกจดัซือ้
และจดัหาจะตอ้งมกีารใชท้กัษะความสามารถและกลยุทธใ์นการเจรจาต่อรองสนิคา้ในการเลอืก  
การจดัหาสนิคา้ทีม่คีุณภาพตามความตอ้งการของลูกคา้พรอ้มกบัสง่มอบสนิคา้ใหท้นัเวลาตามที่
ลูกคา้กําหนด  ทัง้น้ีแผนกจดัซื้อจดัหาจงึมคีวามสําคญัและจําเป็นต่อบรษิทัฯ หรอืองคก์ร โดย
จะตอ้งมกีารสรา้งมลูค่าเพิม่โดยการวางกลยุทธเ์พื่อลดตน้ทุนสนิคา้ หรอืบรกิารเพื่อสรา้งมลูค่าเพิม่
ใหก้บัทางแผนกจดัซื้อ (Value Added) ใหก้บับรษิทัฯ หรอืองค์กร โดยจะต้องหาวธิเีพื่อลด
ตน้ทุนสนิคา้ (Cost) สรา้งกาํไรและมุง่เน้นการเจรจาสูผ่ลสาํเรจ็ ซึง่เป็นเรือ่งทีแ่ผนกจดัซือ้จะตอ้ง
มคีวามรูเ้ชงิกลยุทธ์เกี่ยวกบัผูผ้ลติ ผูร้บัเหมาช่วง รวมถงึความเชีย่วชาญเชงิลกึเกีย่วกบัสนิคา้  
การจดัการขัน้ตอนการขนส่งสนิค้าและการบรกิาร รวมถึงทางเลือกในการเสนอนวตักรรมที่
เกดิขึน้ใหม ่โดยความรูท้ ัง้หมดน้ีเป็นสนิทรพัยท์ีม่คี่ามากทกัษะเฉพาะบุคคลของแผนกจดัซือ้ซึง่
การรูจ้กัการใชก้ารบรหิารเชงิกลยุทธ์ การกําหนดทศิทางทีช่ดัเจน การใชป้ระสบการณ์อนัเป็น
ประโยชน์  ในการเสรมิสรา้งศกัยภาพในตวับุคคล ซึง่เปรยีบเสมอืนเป็นอาวุธตดิตวับุคคลไดโ้ดย
มุ่งสู่ความสําเรจ็ทัง้ในชวีติของตนเองและหน้าที่การงานในอนาคต พรอ้มทัง้สามารถถ่ายทอด
ความรูท้ีม่อีบรมใหก้บัคนในแผนกเพื่อสรา้งใหท้มีมกีารเจรจาต่อรองและใชก้ลยุทธไ์ปในทศิทาง
และเป้าหมายเดยีวกนั มกีารพฒันาตนเองอยา่งต่อเน่ืองรวมถงึศกึษาวธิกีาร เทคโนโลยใีหม่ๆ  ที่
จะนํามาปรบัปรงุวธิกีารทาํงานทนักบัยคุสมยัต่อไปเพือ่ใหต้น้ทุนลดลงไปเรือ่ยๆ 
 
วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 
 ในการศกึษาครัง้น้ีไดต้ัง้วตัถุประสงคไ์วด้งัน้ี 
 1. เพื่อดําเนินการเปรยีบเทยีบขอ้มูล การใหค้ะแนน ตามน้ําหนัก (Factor Rating 
Method) โดยหาวธิกีารเลอืกคู่คา้ผูข้ายสนิคา้และใหบ้รกิาร เพื่อหาวธิใีหไ้ดต้้นทุนสนิคา้ และ
บรกิารทีถู่กลง 
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 2. เพื่อคดัเลอืกผูผ้ลติทีม่คีุณภาพ จดัส่งสนิคา้ถูกตอ้งตามคุณลกัษณะของสนิคา้และ
จดัส่งสนิคา้ตรงตามเวลาทีก่ําหนด โดยคํานึงถงึคุณภาพ ราคา การจดัส่ง และความยดืหยุ่นได้
ตามทีแ่ผนกตอ้งการ (Quality, Cost, Delivery, Flexible) 
 3. เพือ่ศกึษาการใชว้ธิกีารเจรจาต่อรองและใชก้ลยุทธท์ีศ่กึษามาดาํเนินการลดตน้ทุน
ของสนิคา้และบรกิารใหต้น้ทุนการจดัซือ้จดัจา้งถูกลง 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ศกึษาวธิแีละกระบวนการจดัการงานจดัซือ้จดัจา้งใหเ้ป็นระบบ ระเบยีบแบบแผน 
โดยการจดัทาํแบบฟอรม์ต่างๆ เพือ่ทาํการเกบ็ขอ้มลูผูผ้ลติ ผูร้บัเหมาชว่ง 
 2. ศกึษาและวเิคราะหร์ูปแบบวธิกีารของแผนกจดัซื้อจดัหาของบรษิทัฯ หรอืองคก์ร 
โดยนําขอ้มลูการจดัซือ้จดัหามาเปรยีบเทยีบกาํไรสทุธใินปีทีผ่า่นมากบัปจัจุบนั  
 3. ศกึษาวธิกีารเจรจาต่อรอง โดยศกึษาจากทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งและเกบ็ขอ้มูลจํานวน
ในการประเมนิการเจรจาต่อรอง   
 4. ศกึษาการและวเิคราะหข์อ้มลูในการประเมนิการเจรจาต่อรองทีไ่ดผ้ลลพัธห์รอืเป็น
ประโยชน์กบับรษิัทฯ หรอืองค์กร โดยการคํานวณการประเมินรวมถึงให้คะแนนผู้ผลิตและ
ผูร้บัเหมาชว่งรายใหม ่
 5. ศกึษาสาเหตุที่ทําใหต้้นทุนสนิค้าหรอืผูร้บัเหมาช่วงราคาสูงและหาวธิกีารแก้ไข
โดยทนัท ี
 
กรอบแนวคิด 
 

 
 

รปูที ่2 กรอบแนวคดิของงานวจิยั  

ตัวแปรต้น/ตัวแปรอิสระ
1. ปจัจยับุคคล

   - เพศ

   - อายุ

   - การศึกษา

   - รายได ้
   - สถานะทางครอบครวั ตัวแปรตาม

ผลลพัธ ์

- ตน้ทุนสนิคา้

- ตน้ทุนบรกิาร

2. หลกัเกณฑใ์นการเจรจาของแผนกจดัซือ้

   - ดา้นคุณภาพและราคา

   - ดา้นการเลอืกบรษิทัฯที่ม ัน่คง

   - ดา้นการจดัส่งสนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็

   - ดา้นความยืดหยุ่นและเป็นที่พงีพอใจ

กระบวนการในการเจรจาต่อรอง โดยการใช้กลยุทธ์

 Game Theory , BATNA ในการเจรจาต่อรอง และ

การจัดทํา Price Analysis
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 ตวัแปรที่ใช้ในการศึกษาวิจยัครัง้น้ี ประกอบด้วยตวัแปรต้นหรอืตวัแปรอิสระ และ    
ตวัแปรตาม ซึง่มรีายละเอยีดดงัน้ี 
 1. ตวัแปรตน้หรอืตวัแปรอสิระ แบ่งออกเป็น 2 สว่น คอื   
  1.1 ปจัจยับุคคล คอื ตวัแปรที่เกี่ยวกบัสถานภาพส่วนตวัของผู้ให้ขอ้มูล ได้แก่ 
เพศ อาย ุการศกึษา รายไดแ้ละสถานะทางครอบครวั 
  1.2 หลกัเกณฑ์ในการเจรจาต่อรองของแผนกจดัซื้อ คอื ตวัแปรที่เกี่ยวขอ้งกบั
องคป์ระกอบหลกัในการเจรจาต่อรอง 4 ดา้น ดงัน้ี 
   1.2.1 ดา้นคุณภาพและราคา 
   1.2.2 ดา้นการเลอืกบรษิทัฯทีม่ ัน่คง 
   1.2.3 ดา้นการจดัสง่สนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ 
   1.2.4 ดา้นความยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ 
 2. ตวัแปรตาม คอื ตวัแปรทีส่ง่ผลต่อผลลพัธ ์2 สว่น คอื   
  2.1 ตน้ทุนของสนิคา้ 
  2.2 ตน้ทุนของงานบรกิาร 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  
 1.  สามารถทราบถงึวธิกีารปรบัปรุง การพฒันากระบวนการของหน่วยงานจดัซื้อจดั
จา้งเพือ่สรรหาผูร้บัเหมาชว่ง ใหไ้ดม้าซึง่ตน้ทุนทีถู่กลงหรอืตน้ทุนสนิคา้ลดลง 
 2.  สามารถสรา้งรูปแบบทัง้วธิกีารจดัซื้อจดัหาสนิค้า โดยศกึษาจากทัง้จากแนวคดิ
และทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งเพือ่มาใชใ้นการเจรจาต่อรองกบัผูผ้ลติ และผูร้บัเหมาชว่ง   
 3.  สามารถต่อรองเพื่อหาราคาทีด่ทีีสุ่ด ประหยดัทีสุ่ด ภายใตคุ้ณภาพของสนิคา้ทีก่ําหนด
จากผูผ้ลติหลายๆ ราย ทาํใหเ้กดิการประหยดักบับรษิทัฯหรอืองคก์รรวมถงึทาํกาํไรเพิม่ขึน้ได ้
 4.  ไดท้ราบสาเหตุของราคาตน้ทุนสนิคา้และบรกิารทีแ่พงของแผนกจดัซือ้จดัจา้ง 
  5. สามารถแกไ้ขสถานการณ์และเป็นบทเรยีนในการทาํงานต่อไป 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1. การเจรจาต่อรอง (Negotiation) หมายถงึ กระบวนการแก้ไขปญัหารวมถึง
ความขดัแยง้ระหวา่งผูท้ีเ่กีย่วขอ้งมากกว่าสองฝา่ยขึน้ไป โดยวตัถุประสงคข์องผูท้ีเ่ขา้รว่มเจรจา
ต่อรองนัน้ตอ้งการทีจ่ะหาขอ้สรปุหรอืขอ้ยตุซิึง่เป็นทีย่อมรบัของทุกฝา่ย 
 2. การจดัซ้ือ (Purchasing) หมายถงึ การดาํเนินงานตามขัน้ตอนต่างๆ ของแผนก
หรอืองค์กรเพื่อให้ได้มาซึ่งวตัถุดบิ วสัดุ เครื่องจกัรและสิง่ของเครื่องใช้ต่างๆ ที่จําเป็นโดยมี
คุณสมบตั ิเชน่ ปรมิาณ ราคา ชว่งเวลาแหล่งขายและการนําสง่ ณ สถานทีถู่กตอ้ง 
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 3. การจดัหา  (Procurement) หมายถงึ สิง่อาํนวยความสะดวกพืน้ฐานของแผนก
หรอืองคก์ร (Firm Infrastructure) ซึง่กจิกรรมทีส่นบัสนุนเหล่าน้ีจะถูกจดัตัง้ขึน้เป็นแผนกต่างๆ  
แยกออกจากกจิกรรมหลกัภายในธุรกจิอยา่งชดัเจน ทัง้น้ีความไดเ้ปรยีบในเชงิการแขง่ขนัทาง
ธุรกจิจะไดม้าจากวธิทีีธุ่รกจิจดัการและปฏบิตักิจิกรรมต่างๆ เหล่าน้ีภายในหว่งโซ่คุณค่า เพื่อชงิ
ความไดเ้ปรยีบเหนือคู่แขง่ ธุรกจิ และจะตอ้งหาวธิสีง่คุณค่าต่างๆ ไปยงัลูกคา้โดยผ่านการปฏบิตัิ
กจิกรรมต่างๆ เหล่าน้ี  โดยเพิม่ประสทิธภิาพใหม้ากกวา่คูแ่ขง่หรอืสรา้งความแตกต่างจากคูแ่ขง่ 
 4. ใบขอซ้ือสินค้า (Purchase Requisition) หมายถงึ เอกสารทีใ่ชภ้ายในองคก์ร
เพื่อใชเ้ป็นเอกสารทีแ่จง้ไปยงัแผนกจดัซือ้ใหด้าํเนินการจดัซือ้จดัหาตามรายละเอยีดทีร่ะบุไวใ้น
ใบขอซือ้ 
 5. ใบสัง่ซ้ือสินค้า (Purchase Order) หมายถงึ เอกสารทีร่ะบุถงึขอ้ตกลงและเงือ่นไข
ต่างๆ ตามทีไ่ดต้กลงกบัผูข้ายเพือ่การสัง่ซือ้สนิคา้ตามทีไ่ดร้บัใบขอซือ้สนิคา้ (Purchase Request) 
 6. ผูผ้ลิต (Supplier) คอื คนหรอืองคก์รทีผ่ลติและจดัหาสนิคา้ตามทีแ่ผนกจดัซือ้
ตอ้งการสัง่ซือ้ 
 7. ผูร้บัเหมาช่วง  (Subcontractor) หมายถงึ คนหรอืองคก์รทีจ่ดัหาแรงงานหรอื
บรกิารตามทีแ่ผนกจดัซือ้จดัหาตอ้งการ 
 8. การวิเคราะหร์าคา  (Price analysis) หมายถงึ การสอบทานราคาทีคู่่คา้ในการ
เสนอราคาสนิคา้ใหแ้ผนกจดัซื้อดว้ยการเปรยีบเทยีบกบัราคา การใชว้ธิกีารใหค้ะแนน การจดั
เกณฑ์การวัดจากสัดส่วนน้ําหนักเพื่อเป็นเกณฑ์ในการตัดสินใจ โดยแผนกจัดซื้อไม่แยก
ตรวจสอบและประเมนิสว่นประกอบของตน้ทุนของสนิคา้และสว่นทีเ่ป็นกาํไร 
 9. ฝ่าย (Division) หมายถงึ พนักงานซึง่ประกอบไปดว้ย แผนกขาย แผนกธุรการ 
แผนกการตลาดหรอืแผนกพฒันาผลติภณัฑ ์แผนกบรกิาร แผนกโครงการ  
 
ขัน้ตอนการดาํเนินงาน 
 1. ศกึษาทฤษฎ ี
 2. จดัทาํแผนงานและดาํเนินการเจรจาต่อรอง 
 3. เกบ็ขอ้มลูก่อนการเจรจา 
 4. เกบ็ขอ้มลูหลงัการเจรจาต่อรอง 
 5. ประเมนิผูผ้ลติ 
 6. สรปุผลการคดัเลอืกผูผ้ลติ 
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แผนงานและระยะเวลาการดาํเนินงาน   
 เริม่ตัง้แต่ 1 มกราคม พ.ศ. 2561 จนถงึ 31 ธนัวาคม พ.ศ. 2561 
 
ตารางที ่1 แผนงานและระยะเวลาการดาํเนินงาน 

ลาํดบั ขัน้ตอนการดาํเนินงาน 
ปี 2561 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 
1 ศกึษาทฤษฎ ี             

2 
จดัทาํแผนงานและดาํเนินการเจรจา
ต่อรอง 

            

3 เกบ็ขอ้มลูก่อนการเจรจาต่อรอง             
4 เกบ็ขอ้มลูหลงัการเจรจาต่อรอง             
5 ประเมนิผูผ้ลติ             
6 สรุปผลการคดัเลอืกผูผ้ลติ             
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บทท่ี 2 
หลกัการพืน้ฐาน เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
หลกัการพืน้ฐาน 
 ในการวจิยั เรื่องการประยุกต์ใชเ้กณฑใ์นการเจรจาต่อรองเพื่อลดต้นทุนสนิคา้จากคู่คา้ 
โดยการวเิคราะหร์าคาครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และไดนํ้าเสนอตาม
หวัขอ้ต่อไปน้ี 
 1. ทฤษฎปีจัจยัในการเจรจาต่อรองการจดัซือ้จดัหา  
 2. ทฤษฎทีางเลอืกในการเจรจาต่อรอง 
 3. กระบวนการทาํงานของแผนกจดัซือ้  
 4. กลยทุธก์ารจดัซือ้จดัหา  
 5. ทฤษฎกีารเจรจาต่อรองเชงิกลยทุธ ์(Strategic Negotiation) 
 6. ทฤษฎ ีH.L.M. 
 7. ทฤษฎกีารลดตน้ทุน 
 8. แนวคดิการต่อรอง ลกัษณะนกัเจรจาต่อรอง การวเิคราะหค์ูเ่จรจาต่อรอง 
 9. ขัน้ตอนในการเตรยีมการและรวบรวมประเดน็ในการเจรจา 
 10. การวางแผน กระบวนการในการเจรจาต่อรอง และอุปสรรคในการเจรจาต่อรอง 
 11. ความเสีย่งในการเจรจาต่อรอง และกรณศีกึษา งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
 1. ทฤษฎปีจัจยัในการเจรจาต่อรองการจดัซือ้จดัหา 
  ทฤษฎปีจัจยัในการเจรจาต่อรอง (Exchange Factors) คอื การเจรจาต่อรองทีไ่มไ่ด ้  
มเีพยีงปจัจยัเดยีวเท่านัน้ จะตอ้งมปีจัจยัอื่นๆ มาประกอบดว้ย โดยมกีารแบ่งปจัจยัออกเป็นปจัจยั  
ทีจ่บัตอ้งได ้(Tangible Factors) ปจัจยัทีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้ (Intangible Factors) บางปจัจยัสามารถ
คาํนวณเป็นเงนิไดแ้ละบางปจัจยัไมส่ามารถนํามาคาํนวณเป็นตวัเงนิได ้สิง่เหล่าน้ีเป็นปจัจยัทีส่าํคญั
ในการตดัสนิใจจดัซือ้จดัหา (ปรยีาวด ีผลอเนก. 2557 : 94) 
  1.1 ผลติภายใตก้ารจดัซื้อจดัหา (Sourcing) การตดัสนิใจจดัซือ้จดัหาเน่ืองจาก
แผนกหรอืบรษิทัฯ ไม่ไดเ้ป็นผูผ้ลติสนิคา้เองจงึต้องหาบรษิทัฯ ผูผ้ลติหรอืผูร้บัเหมาจากภายนอก
องคก์รมาดาํเนินการ 
  1.2 การเลอืกซพัพลายเออร ์(Supplier Selection) ทางแผนกจะตอ้งตดัสนิใจถงึคุณภาพ
และจาํนวนซพัพลายเออรท์ีอ่ยูใ่นเกณฑต์ามทีท่างฝา่ยตรวจสอบบญัชรีะบุไวค้อื  3 ซพัพลายเออร์
มาเป็นคูเ่ทยีบ 
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  1.3 จดัซือ้จดัจา้ง (Procurement) เป็นกระบวนการทีซ่พัพลายเออรส์่งผลติภณัฑ์
ในการตอบสนองคําสัง่ซื้อของลูกค้า ผูจ้ดัการฝ่ายหรอืแผนกเป็นคนกําหนดโครงสรา้งในการ
จดัซือ้จดัจา้งและกลยทุธก์ารสัง่ซือ้สนิคา้ โดยมกีลไกทีส่าํคญัในการเพิม่ผลกําไรใหก้บัแผนกและ
แผนกจดัซือ้ 
  1.4 ตวัชีว้ดัทีเ่กีย่วขอ้งกบัการจดัซือ้จดัหา 
   1.4.1 Days Payable Outstanding สาํหรบัวดัจาํนวนวนัในการจ่ายเงนิให ้
กบัซพัพลายเออร ์
   1.4.2 Average Purchase Price สาํหรบัวดัราคาเฉลีย่ซึง่สนิคา้หรอืบรกิารได้
ขายออกไประหวา่งปี ราคาเฉลีย่ควรถ่วงน้ําหนกัดว้ยจาํนวนการซือ้แต่ละรอบ 
   1.4.3 Range of Purchase Price สาํหรบัวดัความผนัแปรในราคาการจดัซือ้
ระหว่างระยะเวลาทีก่ําหนดตามเป้าหมายโดยถูกระบุตามจํานวนการสัง่ซื้อโดยมคีวามสมัพนัธ์
กบัราคา 
   1.4.4 Average Purchase Quantity สาํหรบัวดัจาํนวนการสัง่เฉลีย่ต่อใบสัง่ซือ้ 
เพือ่ระบุเป็นการรวมการสัง่ซือ้ 
   1.4.5 Fraction of on-Time Deliveries สาํหรบัวดัความผนัแปรในการสง่มอบ
ตรงตามเวลา 
   1.4.6 Supply Quality สาํหรบัวดัคุณภาพของการสง่มอบสนิคา้หรอืบรกิาร 
   1.4.7 Supply Lead Time สาํหรบัวดัเวลาเฉลีย่ระหว่างใบสัง่ซือ้และการสง่มอบ
สนิคา้ 
   1.4.8 Supplier reliability สาํหรบัวดัความผนัแปรของระยะเวลานําส่งของ
ใหก้บัซพัพลายเออรก์บัจาํนวนการสง่มอบตามตารางหรอืแผนการสง่มอบ 
 
 2. ทฤษฎทีางเลอืกในการเจรจาต่อรอง 
  ทฤษฎทีางเลอืกในการเจรจาต่อรอง (BATNA-Best Alternative to Negotiated 
Agreement) ทฤษฎน้ีีมองการเจรจาต่อรองใหม้ผีลลพัธท์ีจ่ะประสบความสาํเรจ็ ผูเ้จรจาจะตอ้งมี
ทางเลอืกหลายๆ ทาง และสามารถใชท้างเลอืกทีด่ทีีสุ่ดในการเจรจาต่อรอง  หากไมส่ามารถตก
ลงกนัไดก้ย็งัมทีางเลอืกอื่นทีม่กีารทําแผนสาํรองไว ้  ซึง่ยงัสามารถทีจ่ะทํางานต่อไปไม่ใหเ้กดิ
ความเสยีหาย  (วชิยั โถสวุรรณจนิดา. 2553 : 28) 
  2.1 ขอ้แนะนําในการเจรจาต่อรองแก่ผูเ้จรจาต่อรอง คอื 
   2.1.1 หาทางเลอืกอื่นในการเจรจาต่อรองเสมอ 
   2.1.2 พยายามคาํนึงถงึปจัจยัต่างๆ ทีต่อ้งใชใ้นการเจรจาต่อรอง ทัง้ทีจ่บัตอ้ง
ไดแ้ละจบัตอ้งไมไ่ด ้
   2.1.3 สรา้งอาํนาจในการเจรจาต่อรองของฝา่ยตนเองใหเ้พิม่ขึน้ 
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   2.1.4 จดัลําดบัความสําคญัของหวัขอ้ที่ต้องการในการเจรจาต่อรอง อย่าให้
หวัขอ้ทีไ่มส่าํคญัมาทาํลายหวัขอ้สาํคญั หรอืทาํลายการเจรจาต่อรองทัง้หมด 
   2.1.5 อย่ามองเพยีงผลประโยชน์ระยะสัน้ ใหม้องผลประโยชน์ระยะยาวหรอื
ผลต่อเน่ืองทีอ่าจเกดิจากการเจรจาต่อรองดว้ย 
   2.1.6 สรา้งความไวว้างใจใหเ้กดิขึน้ ทัง้ก่อนและหลงัการเจรจาต่อรอง 
  2.2 มุง่มัน่ในการเจรจาต่อรอง ย่อมไดเ้ปรยีบในการเจรจาต่อรองมากกว่าผูท้ีข่าด
ความมุง่มัน่ 
 

ความมุง่มัน่ 
ในการเจรจา 

+ ความเชีย่วชาญ + อาํนาจต่อรอง 

 
รปูที ่3 ความมุง่มัน่ในการเจรจาต่อรองกบัอาํนาจต่อรอง 

 
   2.1.4 จดัลําดบัความสําคญัของหวัขอ้ที่ต้องการในการเจรจาต่อรอง อย่าให้
หวัขอ้ทีไ่มส่าํคญัมาทาํลายหวัขอ้สาํคญั หรอืทาํลายการเจรจาต่อรองทัง้หมด 
  2.3 ผูท้ีม่คีวามมุง่มัน่จะสามารถไดร้บัผลตอบแทนสงู 
  2.4 ผูท้ี่มคีวามมุ่งมัน่และมคีวามเชี่ยวชาญในการเจรจาต่อรองจะประสบความ 
สาํเรจ็ในการเจรจา แมว้า่จะไรซ้ึง่อาํนาจในการต่อรอง 
  2.5 ผูท้ี่เจรจาต่อรองต้องมคีวามเขา้ใจในคู่เจรจา และสามารถนําจุดอ่อนของคู่
เจรจามาใชป้ระโยชน์ในการต่อรองได ้ การเจรจาต่อรองจงึเกดิผลสาํเรจ็ 
  2.6 วธิต่ีอรองแบบคนยวิ จะต้องมกีารต่อรองแบบผูเ้ชี่ยวชาญ จะต้องเป็นคนมี
ความอดทน คนยวิเป็นผูท้ีม่กีารเจรจาต่อรองสมบรูณ์แบบเน่ืองจากเป็นผูท้ีเ่หน็การเจรจาต่อรอง
สาํคญัมากในการอยูร่อดในสงัคม  
   2.6.1 วธิต่ีอรองแบบผูเ้ชีย่วชาญ คอื 
    2.6.1.1 ตอ้งคดิอยา่งรอบคอบก่อนทีจ่ะเจรจาต่อรองอะไร 
    2.6.1.2 หาขอ้มลูใหพ้รอ้มก่อนเจรจาต่อรอง 
    2.6.1.3 ผูซ้ือ้ยิง่ต่อราคาถูก ยิง่มโีอกาสซือ้ในราคาถูก 
    2.6.1.4 ผูข้ายยิง่ตัง้ราคาสงู ยิง่มโีอกาสขายไดร้าคาด ี
    2.6.1.5 ผูข้ายทีต่ ัง้ราคาสงู และยนืยนัใหถ้งึทีสุ่ด หากการเจรจาต่อรอง
ไมพ่งัทลายเสยีก่อน ผูข้ายมโีอกาสไดก้าํไรอยา่งงามทีส่ดุ 
    2.6.1.6 หากคุณเป็นคนขาย คุณต้องบอกราคาสูง หากคุณเป็นคนซื้อ
คุณต้องบอกราคาตํ่าไว้ แต่การต่อรองราคาต้องสมเหตุสมผล ไม่เช่นนัน้ การเจรจาต่อรองจะ
ลม้เหลว 
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    2.6.1.7 เมื่อเริม่ต้นเจรจาต่อรองฝ่ายที่แสดงความต้องการยิง่มาก ยิง่
ไดร้บัผลประโยชน์มากจากการเจรจาต่อรอง 
    2.6.1.8 ฝา่ยจดัซื้อจดัจา้งตอ้งการเวลาทีเ่พยีงพอ เพื่อคดิก่อนจะยอมซื้อ
สิง่ทีต่ ัง้ราคาสงู ส่วนฝ่ายขายกต็ัง้ใจว่าจะไม่ยอมลดราคา มเีพยีงการใชเ้วลาเหมาะเจาะจงึสามารถ
ทําใหแ้ผนกจดัซื้อของแผนกมหีน้าทีจ่ดัหาและจดัซื้อวสัดุ อุปกรณ์ เครื่องจกัร จดัหาผูร้บัเหมา
ตาม และขนส่ง โดยมกีระบวนการทีม่กีารจดัทําไวเ้บื้องต้นซึ่งมกีารดําเนินการเป็น Centralization 
การสัง่ซือ้จะเกดิขึน้จากความตอ้งการของลกูคา้ (ป.แผนสาํเรจ็. 2541 : 77) 
  2.7 หน้าทีข่องแผนกจดัซือ้ 
   2.7.1 จะตอ้งไดส้นิคา้ทีถู่กตอ้ง  
   2.7.2 ปรมิาณทีถู่กตอ้ง 
   2.7.3 ราคาทีถู่กตอ้ง 
   2.7.4 ชว่งเวลาทีถู่กตอ้ง 
   2.7.5 แหล่งขายทีถู่กตอ้ง 
   2.7.6 การนําสง่ทีถู่กตอ้ง 
 
 3. กระบวนการทาํงานของแผนกจดัซือ้ 
 

 
 

รปูที ่4 กระบวนการการทาํงานของแผนกจดัซือ้ 
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  3.1 แบบฟอรม์การคดัเลอืกผูข้ายผลติภณัฑ/์บรกิารรายใหมข่องแผนก/ฝา่ย โดย
มเีกณฑก์ารประเมนิคะแนนดงัต่อไปน้ี 
   คะแนนตํ่ากวา่ 70 ไมผ่า่นเกณฑก์ารประเมนิ 
   คะแนน 70-100 ผา่นการประเมนิ 
 

  
            

รปูที ่5 แบบฟอรม์การคดัเลอืกผูข้ายผลติภณัฑ/์บรกิารรายใหมข่องแผนก/ฝา่ย 
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  3.2 แบบฟอรม์การประเมนิผูข้ายทีผ่ลติ ประกอบกจิการในโรงงานและตดิตัง้หน้างาน
โดยมเีกณฑก์ารประเมนิคะแนนดงัต่อไปน้ี 
   คะแนนน้อยกวา่ 2.50 ไมผ่า่นการประเมนิ 
   คะแนน 2.50 - 2.75 ผ่านการประเมนิ แจง้ใหผู้ข้ายปรบัปรุงส่วนทีม่คีะแนน

ตํ่ากวา่ 2 
   คะแนนมากกวา่ 2.75 ผา่นการประเมนิ  
 

 
      

รปูที ่6 แบบฟอรม์การประเมนิผูข้ายทีผ่ลติ ประกอบกจิการในโรงงานและตดิตัง้หน้างาน 
 
 
 

ชือ่ผูรั้บจา้งช่วง

ประเภทงานบรกิาร

รอบการประเมนิ

1 คุณภาพงาน (40%) 

  1.1) คุณภาพงานประกอบในโรงงานผูผ้ลติ 15%

  1.2) คุณภาพงานเชือ่ม 5%

  1.3) คุณภาพงานสี 10%

  1.4) คุณภาพงานประกอบ ตดิตัง้หนา้งาน 10%

2

ภพ.20, หนังสอืรับรองบรษัิท, เงนิทุน, งบกําไรขาดทุน, งบดุล

3 การส่งมอบงานแผนงาน (20%) 20%

4 ความปลอดภยัในการทํางาน (10%)

4.1) ความพรอ้มของอุปกรณค์วามปลอดภัย 3%

4.2) การปฏบัิตงิานบนพืน้ฐานของความปลอดภัย 5%

4.3) ทัศนคตขิองพนักงานในเรื่องความปลอดภัยในการทํางาน 2%

5 ความพรอ้มการทํางาน ก่อนเร ิม่งาน/หลงัเลกิงาน (10%)

  5.1) การประสานงานกับเบอร์ล ี ่ยุคเกอร์ฯ 3%

  5.2) เครื่องมอื อุปกรณท์ีม่คุีณภาพ 3%

  5.3) กําลังคน กําลังการผลติ 3%

  5.4) การจัดเก็บพืน้ทีทํ่างาน การรักษาความสะอาด 1%

 มากกว่า 60วัน=5, 60วัน=4, 45วัน=3, 30วัน=2, เงนิสด=1

100% 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

คะแนนเฉลีย่รวม 0.00

ความคดิเหน็ของผูป้ระเมนิ ขอ้เสนอแนะ

คณะกรรมการประเมนิผล

1)

2)

3)        ผ่านการประเมนิ        ไม่ผ่านการประเมนิ

4)

5)

Form"A"  May 10-18 ………./………../…………

ผูอ้นุมัติ

6
เงือ่นไขการชําระเงนิ (Credit term) 10%

10%

แบบฟอร์มการประเมินผู้ขายท่ีผลิต ประกอบสินค้าในโรงงาน และติดต้ังหน้างาน

ใส่ตัวเลขระดับคะแนนลงในช่องทีเ่ห็นสมควร ค่านํ้าหนัก ดทีีสุ่ด(5) ดมีาก(4) ด(ี3) พอใช(้2) ปรับปรุง(1)

10%
บรษิทัฯ มคีวามม ัน่คง (10%)
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 4. กลยทุธก์ารจดัซือ้จดัหา 
  กลยุทธก์ารจดัซือ้จดัหา สิง่สาํคญั คอื จะตอ้งสง่มอบสนิคา้สาํเรจ็รปูใหก้บัลูกคา้ได้
ตรงตามวนัและเวลาทีก่ําหนด โดยม ี3 กลยุทธท์ีนํ่ามาใชใ้นการจดัซือ้จดัหารายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 
(ปรยีาวด ีผลอเนก. 2557 : 95) 
  4.1 กลยทุธก์ารจดัซือ้จดัหาเพือ่ดาํเนินการรวบรวมคาํสัง่ซือ้ (Volume Consolidation)  
  4.2 การบูรณาการการดําเนินงานของซพัพลายเออร์ (Supplier Operational 
Integration) คอื การทีผู่ซ้ือ้ (Buyer) และผูข้าย (Seller) มกีารบูรณาการพนัธมติรทางธุรกจิระยะ
ยาวดว้ยการคดัเลอืกซพัพลายเออร ์(Supplier) ใหเ้ป็น Executive Vendor หรอื Partnership กบั
บรษิทัเพือ่ชว่ยลดตน้ทุนในการดาํเนินงานและช่วยปรบัปรุงคุณภาพดาํเนินงานในเชงิบูรณาการ
ดว้ยการบูรณาการการจดัซื้อสามารถทําไดรู้ปแบบต่างกนั เช่น ผูซ้ื้อและผูข้ายสามารถทํางาน
รว่มกนัเพือ่ลดความผดิพลาดในการสือ่สารและการสง่สนิคา้ผดิพลาด 
  4.3 การบรหิารงานคุณคา่ (Value Management) เมือ่มกีารบรูณาการการดาํเนินการ 
แผนกจดัซื้อสามารถมุ่งเน้นไปทีก่ารดําเนินงานของผูซ้ื้อและผูข้ายเพื่อสรา้งความสมัพนัธ์อนัดี
ระหวา่งกนัอยา่งยัง่ยนื ซึง่สามารถลดตน้ทุนในดา้นการบรหิารลงดว้ย 
 
 5. ทฤษฎกีารเจรจาต่อรองเชงิกลยทุธ ์(Strategic Negotiation) 
  5.1 ทฤษฎกีารเจรจาต่อรองเชงิกลยทุธ ์(Strategic Negotiation) ประกอบไปดว้ย 
2 ทฤษฎยีอ่ยดงัน้ี  
   5.1.1 แนวทางจติวทิยาในการเจรจาต่อรอง (Psychological Approach)   
   5.1.2 แนวทางทฤษฎเีกม (Game Theory Approach) ทฤษฎเีกม (Game 
Theory) ทฤษฎกีารมองเจรจาต่อรองเปรยีบเสมอืนการเล่นเกม โดยผูเ้จรจามคีวามสามารถเท่า
เทยีมกนัและมขีอ้มลูมากเท่าๆ กนั ความสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรองจงึอยู่ทีก่ารใชก้ลยุทธต่์างๆ 
ในการเจรจาต่อรองของ 3 ลกัษณะ 
    5.1.2.1 ทฤษฎเีกมศูนย ์(Zero Sum Game) คอื ทฤษฎทีีต่ ัง้อยู่บน
สมมตฐิานว่าการเจรจาใดๆ จะตอ้งมผีูไ้ดแ้ละผูเ้สยี (Win-Lose Position) ตวัอยา่งเช่น การเล่นไพ ่ 
หากมผีูไ้ดก้าํไรจากการเล่นไพ ่กาํไรนัน้กม็าจากผูท้ีเ่สยีในการเล่นดว้ยกนันัน่เอง   
    5.1.2.2 ทฤษฎเีกมลบ (Negative Sum Game) เป็นทฤษฎทีีคู่่เจรจา
มองการเจรจาต่อรองเป็นเรื่องของการเสยีประโยชน์ทัง้ 2 ฝา่ย ถา้หากไมม่กีารตกลงกนั (Lose-
Lose Position) คู่เจรจาจงึถูกบบีบงัคบัโดยสถานการณ์ใหต้อ้งหนัหน้าเขา้มาเจรจากนั  แต่กย็งั
ใชก้ารเจรจาต่อรองทีท่าํใหต้นเสยีผลประโยชน์ใหน้้อยทีส่ดุเทา่ทีจ่ะทาํได ้
    5.1.2.3 ทฤษฎเีกมบวก (Positive Sum Game) เป็นทฤษฎทีีคู่่เจรจา
มองการเจรจาต่อรองที่ทําใหทุ้กฝ่ายไดผ้ลประโยชน์ คู่เจรจาที่จะนําทฤษฎน้ีีมาใชจ้ะต้องพยายาม
หนัหน้ามาเจรจาร่วมกนัเพื่อทีจ่ะพยายามหาวธิหีรอืทางออกร่วมกนั และพยายามจะตอ้งหลกีเลีย่ง
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ความลม้เหลวในการเจรจาต่อรองใหม้ากทีส่ดุจงึถอืเป็นทฤษฎทีีเ่หน็วา่ทุกฝา่ยเป็นฝา่ยได ้(Win-
Win Position) คอื ทุกๆ ฝา่ย จะไดร้บัผลประโยชน์โดยเทา่เทยีมกนัในการเจรจาต่อรอง 
 
 6. ทฤษฎ ีH.L.M. 
  6.1 ตามแนวคดิของทฤษฎ ี H.L.M. ถอืวา่เมือ่คูเ่จรจาเขา้สูก่ารเจรจาต่อรองแต่ละ
ฝา่ยจะมเีป้าหมายในการเจรจาต่อรองออกเป็น 3 ระดบั คอื 
   “H” (High) คอื การสามารถบรรลุผลสงูสุดตามเป้าหมายทีว่างไวส้าํเรจ็ 100%   
ในการเจรจาต่อรอง ถอืวา่เป็นเป้าหมายในอุดมคต ิ (Ideal Position) 
   “M” (Medium) คอื จุดทีย่อมรบัหรอืเป้าหมายทีต่อ้งการและยอมรบัไดอ้ยูใ่น
ระดบักลาง ซึ่งแม้ไม่บรรลุเป้าหมายสูงสุด แต่หากได้เป้าหมายในระดบักลางถือว่าสามารถ
บรรลุผลสาํเรจ็อยูท่ี ่75% 
   “L” (Low) คอื จุดทีย่อมรบัไดต้ํ่าสุด (Bottom  Line) ทีคู่่เจรจาจะรบัได ้ถอืว่า
ไดผ้ลอย่างน้อย 50% และถอืว่าเป็นระดบัทีต่ํ่าสุดทีจ่ะยอมรบัไดใ้นการเจรจาต่อรอง หาก
บรรลุผลตํ่ากวา่น้ี กจ็ะไมย่นิยอมตกลงดว้ย 
 

 
 

รปูที ่7 การกาํหนดเป้าหมายในใจเป็น 3 ระดบั 
 
   6.2 เมื่อนําเป้าหมายในการเจรจาต่อรองของทัง้สองฝ่ายนํามาเปรยีบเทยีบกนั
แลว้ กจ็ะประเมนิไดว้่าการเจรจาต่อรองมลีู่ทางทีจ่ะตกลงกนัไดห้รอืไม ่โอกาสทีจ่ะเจรจาต่อรอง
ใหป้ระสบความสาํเรจ็ไดจ้ะไมเ่กดิขึน้ ซึง่จะทาํใหม้แีต่ผูเ้สยี (Loser) และไมม่ผีูไ้ด ้ (Winer) ถอื
เป็นการเจรจาแบบเกมลบ 
 

 

 
   

รปูที ่8 ขอ้เรยีกรอ้งของฝา่ยหน่ึงเกนิขอ้จาํกดัของอกีฝา่ยหน่ึง 

"H" (สูงสุด)

เป้าหมายในอุดมคติ จุดต่ําสุด

"L" (ต่ํา)"M" (ปานกลาง)

ฝ่ายก.

H L

ฝ่ายข.

HL
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   6.3 หากมองเป้าหมายในการเจรจาต่อรองของคู่คา้หรอืผูร้่วมเจรจา โดยการหา
ขอ้ยตุลิงได ้ยอ่มมสีว่นทีเ่หลื่อมซอ้นกนัอยู ่สว่นทีเ่หลื่อมซอ้นกนัน้ีเราจะเรยีกว่า พืน้ทีใ่นขอบเขตที่
ทาํใหเ้กดิการเจรจาต่อรองกนั (Zone of Possible Agreement-ZOPA) ลกัษณะเช่นน้ีคู่คา้หรอื  
ผูร้่วมเจรจามโีอกาสทีจ่ะตกลงกนัได ้ซึ่งเกดิเป็นแนวคดิทีเ่รยีกว่าเกมบวก โดยจะไดป้ระโยชน์
ทัง้ 2 ฝา่ย แต่ใครจะไดม้ากหรอืน้อย ยอ่มขึน้อยูก่บัอาํนาจการเจรจาต่อรอง 
 

 
 

รปูที ่9 ขอบเขตทีท่าํใหเ้กดิการเจรจาต่อรอง  
 

   6.4 การเจรจาต่อรองนัน้ คูเ่จรจาอาจมกีารปรบัเปลีย่นวธิกีารรวมไปถงึ เป้าหมาย
ในการเจรจาต่อรองได ้ ถา้เหน็ว่าอกีฝา่ยมกีารนําเสนอเงือ่นไข ในการเจรจาเพื่อใหคู้่เจรจาเกดิ
การยอมรบัได ้อาจทําใหม้องว่าสามารถทีจ่ะเรยีกรอ้งคู่เจรจาไดเ้พิม่ขึน้กว่าทีค่าดการณ์ไว ้แต่
ถ้ามกีารเรยีกร้องมากขึ้นเกินกว่าที่อกีฝ่ายหน่ึงจะยอมรบัได้ ก็อาจทําให้ทฤษฎีเกมเกิดการ
เปลี่ยนแปลงจากบวกกลายเป็นทฤษฎเีกมลบ เพราะไม่อาจหาขอ้ยุตไิด ้เน่ืองจากขอ้เรยีกรอ้ง
ใหมม่ากเกนิกวา่ทีคู่ก่รณยีอมรบัได ้(วชิยั โถสวุรรณจนิดา. 2553 : 25-27) 
 

 
 

รปูที ่10 การเพิม่ขอ้เรยีกรอ้ง 
 
 

ขอบเขตที่ทําให้เกิดการเจรจาต่อรองกัน 

Zone of Possible Agreement

H L

L H

ฝ่ายก.

ฝ่ายข.
                   H                                       HL

H L
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 7. ทฤษฎกีารลดตน้ทุน 
  การลดตน้ทุน (Cost Reduction) คอื การเน้นการลดตน้ทุนของแผนกหรอืแผนก
จดัซือ้ทัง้ระบบไม่ว่าจะเป็นขนาดเลก็หรอืขนาดใหญ่โดยมจุีดประสงคห์ลกั คอื ลดค่าใชจ้่ายเพื่อ 
ใหต้น้ทุนภาพรวมของเป้าหมายในการลดราคาลง การลดตน้ทุนนัน้จงึเป็นแนวทางการปรบัปรุง
พฒันาเพือ่เพิม่ผลกาํไรใหก้บัแผนกหรอืแผนกจดัซือ้โดยทีส่าํคญั 
   7.1 ตน้ทุนสว่นใหญ่มาจากการจดัซือ้ (รตันา เกา้ลิม้. 2555 : 14) และการจดัเกบ็
วตัถุดบิเขา้คลงัสนิคา้ โดยตน้ทุนของสนิคา้คงคลงั (Inventory Cost) ของทางแผนกหรอืฝา่ย
แบ่งออกเป็น 4 สว่น คอื 
   7.1.1 คา่ใชจ้า่ยในการสัง่ซือ้ (Ordering Cost) คอืคา่ใชจ้า่ยเพือ่ใหไ้ดส้นิคา้มา 
   7.1.2 ค่าใช้จ่ายในการจ้างผู้ร ับเหมา (Sub-Contractors) หรืองานบริการ  
เน่ืองจากทางแผนกมพีนกังานไม่เพยีงพอและไม่มแีรงงานทีช่ํานาญในงานก่อสรา้งแผนกจดัซือ้
จะเป็นผูค้ดัเลอืก 
   7.1.3 คา่ใชจ้า่ยในการเกบ็รกัษาสนิคา้ (Carrying Inventory Cost) เป็นค่าใชจ้่าย
ในการเกบ็รกัษาสนิคา้ ไม่ควรมอียู่มากเน่ืองจากสนิคา้หากถอืเกบ็เป็นเวลานานสนิคา้จะเสื่อม 
สภาพ และตน้ทุนเงนิจะจมอยูก่บัคา่สนิคา้ 
   7.1.4 ค่าใชจ้่ายเน่ืองจากสนิคา้ขาดแคลน (Shortage Cost หรอื Stock Out  
Cost) เป็นคา่ใชจ้า่ยทีเ่กดิจากสนิคา้ในคลงัมไีมเ่พยีงพอกบัความตอ้งการของลกูคา้ 
 
 8. แนวคดิการต่อรอง ลกัษณะนกัเจรจาต่อรอง การวเิคราะหค์ูเ่จรจาต่อรอง 
  8.1 แนวคดิการต่อรองนัน้มอีงคป์ระกอบดว้ย 3 ประการ คอื 
   8.1.1 แนวคดิที ่ 1  การเจรจาต่อรองแบบแข่งขนั (Competitive Negotiation)  
คอื การเจรจาต่อรองเป็นเครื่องมอืทีช่่วยใหผู้เ้จรจาไดใ้นสิง่ทีต่นเองต้องการโดยไม่คํานึงถงึวธิกีาร  
ทีใ่ช ้ตามแนวคดิน้ีผูเ้จรจาจะใชก้ลยุทธแ์ละกลวธิทีุกอยา่งเพื่อเอาชนะในการเจรจาต่อรอง  และ
ทาํใหคู้เ่จรจาตอ้งยอมรบัขอ้เสนอทีห่ยบิยืน่ให ้ (วชิยั โถสวุรรณจนิดา ครบเครือ่งเรือ่งการเจรจา: 
23) มคีวามขดัแยง้หรอืความเหน็ทีไ่มต่รงกนัหรอืมชี่องว่างในการสื่อสารระหว่างผูท้ีเ่ขา้รว่มการ
เจรจาต่อรอง 
   8.1.2 แนวคดิที ่ 2 การเจรจาต่อรองแบบรว่มมอื (Integrative  Negotiation)  
คอื การเจรจาต่อรองเป็นเรือ่งของการสรา้งความรว่มมอืระหว่างคู่เจรจา ผลสาํเรจ็ของการเจรจา
ต่อรองไม่ได้อยู่ที่การเอาแพ้เอาชนะในการเจรจา แต่อยู่ที่การหายุติวิธีซึ่งให้ทัง้สองฝ่ายได้
ประโยชน์ ซึ่งจะทําให้เกิดความร่วมมือในการทํางานร่วมกนัต่อไป ในการเจรจาต่อรองนัน้
องคป์ระกอบทีส่าํคญัทีจ่ะนําไปสูข่อ้สรปุไดน้ัน้จะตอ้งมเีจตจาํนงของผูท้ีเ่ขา้รว่มการเจรจาและหา
ขอ้สรปุรว่มกนั ในการเจรจาต่อรองนัน้ ถา้หากฝา่ยใดฝา่ยหน่ึงไมม่เีจตจาํนงหรอืไมม่คีวามตัง้ใจ
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เขา้ร่วมการแกไ้ข การเจรจาต่อรองนัน้ย่อมไม่สามารถจะเกดิขึน้ไดแ้ละถา้หากมกีารเจรจากไ็ม่
สามารถนําไปสูก่ารหาขอ้ยตุไิด ้
   8.1.3 แนวคดิที ่ 3 คอื การเจรจาต่อรองแบบสรา้งความสมัพนัธ ์ (Relationship  
Negotiation) เป็นการเจรจาต่อรองโดยใชว้ธิซีึง่เป็นการสรา้งความสมัพนัธแ์มป้ระโยชน์ทีไ่ดร้บั
จะไม่ใช่ประโยชน์ทีส่งูทีสุ่ด แต่หากไดส้รา้งความสมัพนัธก์บัคู่คา้หรอืเจรจากส็ามารถทีจ่ะไดร้บั
ผลทาํใหก้ารเจรจาต่อรองในครัง้ต่อไปเรยีบงา่ยยิง่ขึน้ และเกดิผลประโยชน์ทีไ่ดร้บัร่วมกนั ตาม
แนวคดิน้ีการเจรจาโดยการมองคู่เจรจาเป็นเหมอืนคู่คา้ในระยะยาว จะมกีารร่วมมอืกนัทํากจิกรรม
ต่างๆ ร่วมกนัเพื่อเสรมิสรา้งความสมัพนัธ์อนัดใีหก้ระชบักนัยิง่ขึน้ เมื่อความสมัพนัธอ์นัใกลช้ดิ
เกดิขึน้แล้ว ก็สามารถใช้เงื่อนไขความสมัพนัธ์อนัดน้ีีเป็นประโยชน์ในการเจรจาต่อรองได้อกี 
ดว้ย วชิยั โถสุวรรณจนิดา (2553 : 24) องคป์ระกอบสาํคญัเพื่อใหก้ารเจรจาต่อรองสามารถหา
ขอ้ยุตไิดน้ัน้ ต้องหมายความว่าผลจากการเจรจาของฝ่ายที่เขา้ร่วมการเจรจาต้องเป็นผูไ้ดร้บั
ผลประโยชน์ กล่าวไดว้่า ผลทีร่บัจากการหาขอ้ยุตใินผลประโยชน์ (Benefit) จะตอ้งมผีลประโยชน์
มากกว่าผลเสยีหรอืตน้ทุน (Cost) ตอ้งลดลง กล่าวอกีนยัหน่ึงกค็อื การเจรจาจะไมม่ทีางบรรลุสู่
ขอ้ตกลงไดถ้้าหากฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงไดแ้ละอกีฝ่ายหน่ึงเป็นผูเ้สยีหรอืจะนํามากล่าวอกีนัยหน่ึงก็
คอื เกดิสถานการณ์ทีม่ฝีา่ยหน่ึงเป็นผูช้นะ (Winner) และอกีฝา่ยกจ็ะเป็นผูแ้พ ้(Loser) การทีจ่ะ
เจรจาตกลงไปสูค่วามสาํเรจ็ไดน้ัน้ คู่เจรจาทุกฝา่ยจะตอ้งเป็นผูท้ีม่สีว่นไดม้ากกว่าสว่นเสยี หรอื
เป็นผูช้นะทัง้คู่ (Win-Win) นัน่เอง กล่าวโดยสรุปกค็อืในการเจรจาต่อรองนัน้การทีจ่ะนําไปสู่
ขอ้สรุปไดน้ัน้จะตอ้งไมเ่กดิปรากฏการณ์ในสิง่ทีเ่รยีกว่า “เกมศูนย”์ (Zero Sum Game)” อนั
หมายถงึฝ่ายหน่ึงเป็นผูไ้ด ้อกีฝ่ายหน่ึงเป็นผูเ้สยี อย่างไรกต็าม องค์ประกอบที่จะนําไปสู่การ
เจรจาทีป่ระสบความสาํเรจ็นัน้จะตอ้งนําไปสู่ลกัษณะทีเ่ราเรยีกว่า “เกมบวก” “Positive Sum 
Game” นัน่กค็อื เมื่อ 2 บวก 2 เป็น 5 ผูร้่วมเจรจาเป็นผูไ้ดทุ้กฝา่ย (สมชาย ภคภาสน์ววิฒัน์.  
2549 : 3) 
  8.2 ลกัษณะของนักเจรจาต่อรองที่ดแีละประสบความสําเรจ็ควรจะต้องมคีุณสมบตั ิ
ดงัน้ี 
   8.2.1 สามารถเขา้ถงึความตอ้งการของผูอ้ื่นไดเ้ป็นอยา่งด ี
   8.2.2 สามารถประนีประนอม หรอืหาทางออกเพือ่แกไ้ขปญัหาทีเ่กดิขึน้ได ้
   8.2.3 เชื่อมัน่ในแนวคดิเอาชนะรว่มกนั 
   8.2.4 มคีวามเชีย่วชาญในการจดัการกบัความขดัแยง้ 
   8.2.5 พรอ้มทีจ่ะหาขอ้มลูและวเิคราะหป์ระเดน็ต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งอยา่งครบถว้น 
   8.2.6 มคีวามอดทนต่อการยัว่ยแุละความกา้วรา้ว 
   8.2.7 มคีวามอดทนอดกลัน้สงูในการเผชญิกบัความเครยีด 
   8.2.8 เป็นผูฟ้งัทีด่ ี
   8.2.9 มคีวามหนกัแน่น ไมต่ื่นเตน้ตกใจงา่ยกบัการใชก้ลยทุธข์องฝา่ยตรงขา้ม 
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   8.2.10 สามารถสรุปประเด็นหลกัที่เกี่ยวขอ้งกบัการเจรจาต่อรองได้อย่าง
รวดเรว็ 
  8.3 ลกัษณะ 7 ประการของนกัเจรจาต่อรองทีด่ ี
   8.3.1 มคีวามเชีย่วชาญในการวางแผน 
   8.3.2 มคีวามสามารถในการคดิภายใตแ้รงกดดนั 
   8.3.3 มคีวามเฉลยีวฉลาด 
   8.3.4 มคีวามสามารถในการสือ่สารดว้ยการพดู 
   8.3.5 มคีวามรูใ้นเรือ่งการเจรจา 
   8.3.6 มคีวามเป็นอนัหน่ึงอนัเดยีวกนั เมือ่มกีารเจรจาเป็นทมี 
   8.3.7 มคีวามสามารถการใชอ้าํนาจในการต่อรองและเผชญิกบัการใชอ้าํนาจต่อรอง 
 
 9. ขัน้ตอนในการเตรยีมการและรวบรวมประเดน็ในการเจรจา 
  ในการเริม่ต้นการเจรจาต่อรอง ผู้เจรจาควรเริม่ด้วยการทําความรู้จกักนั สร้าง
บรรยากาศทีด่ใีนการเจรจาต่อรอง และพยายามสรา้งพืน้ทีร่ว่มเพือ่เป็นโอกาสทีจ่ะตกลงกนั 
  9.1 กระบวนการและขัน้ตอนในการเจรจาต่อรองดว้ยมติผิสมผสาน (Multi-Dimensional 
Approach) มกีารจาํแนกเป็นขัน้ตอนหลกัๆ 8 ขัน้ตอนดว้ยกนั คอื 
   9.1.1 ขัน้ตอนในการเตรยีมการ 
   9.1.2 ขัน้ตอนในการดาํเนินการเจรจา 
   9.1.3 ขัน้ตอนในการสง่สญัญาณ 
   9.1.4 ขัน้ตอนในการทาํขอ้เสนอ 
   9.1.5 ขัน้ตอนในการรวบรวมสรปุประเดน็ 
   9.1.6 ขัน้ตอนในการต่อรองขัน้สดุทา้ย 
   9.1.7 ขัน้ตอนในการปิดการเจรจาต่อรอง 
   9.1.8 ขัน้ตอนในการทาํขอ้ตกลง 
  9.2 การควบคุมการเจรจาในขัน้ตน้เริม่ตน้ ควรดาํเนินการดงัต่อไปน้ี 
   9.2.1 ประเมนิวา่คูเ่จรจาจะเริม่ตน้การเจรจาต่อรองรปูแบบใด 
   9.2.2 จะใช้รูปแบบใดในการเจรจาต่อรองเราจะควบคุมบรรยากาศในตอน
เริม่ตน้ใหเ้ป็นไปตามทีต่อ้งการไดอ้ยา่งไร 
   9.2.3 ใครควรเป็นผูเ้ริม่กล่าวก่อน 
   9.2.4 ฝา่ยตรงขา้มจะใชก้ลวธิใีดในการเริม่ตน้ และฝา่ยเราควรตอบโตอ้ยา่งไร 
   9.2.5 หากฝา่ยเราเป็นฝา่ยเริม่ตน้ เราจะเริม่ตน้ดว้ยกลวธิใีด และคาดว่าฝา่ย
ตรงขา้มจะตอบโตอ้ยา่งไร 
   9.2.6 เราจะควบคุมกระบวนการในขัน้ตอนน้ี เพือ่นําไปสูต่อนต่อไปไดอ้ยา่งไร 
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   9.2.7 ฝา่ยเราไดป้ระเมนิระยะเวลาในการเจรจาต่อรองและจาํนวนครัง้ในการ
เจรจาไวอ้ยา่งไร รวมทัง้คาดวา่จะสามารถตกลงกนัไดเ้มือ่ไหร ่
  9.3 โดยขัน้ตอนการเจรจาต่อรอง เป็นเรื่องของการเสนอและการสนอง โดยอาจมี
การแลกเปลีย่นขอ้มลู การใชเ้หตุผล รวมถงึการใชก้ลยุทธต่์างๆ เพื่อนําไปสูข่อ้สรุปหรอืขอ้ยุตทิี่
เป็นขอ้ตกลง โดยขัน้ตอนในการเจรจาประกอบไปดว้ย 
   9.3.1 การสือ่ความ 
   9.3.2 การฟงั 
   9.3.3 การขจดัความขดัแยง้ 
   9.3.4 การพดูโน้มน้าวจงูใจ 
   9.3.5 การอา่นภาษากาย 
  9.4 การกาํหนดประเดน็ในการเจรจาต่อรอง 
   9.4.1 ขัน้ตอนแรกในการวางแผนการเจรจาต่อรองจะต้องกําหนดประเดน็ใน
การเจรจาต่อรอง 
   9.4.2 การรวบรวมประเดน็และกาํหนดสว่นผสมของประเดน็การเจรจา การกําหนด
สิง่ทีต่อ้งการ 
   9.4.3 การกาํหนดสิง่ทีต่อ้งการ 
   9.4.4 การปรกึษากบัผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง 
   9.4.5 การประเมนิความตอ้งการของคูเ่จรจา 
   9.4.6 การรูข้อ้จาํกดัของฝา่ยตน 
   9.4.7 การกําหนดเป้าหมายในการเจรจา วธิกีารกําหนดเป้าหมายในการเจรจา  
โดยการกาํหนดจุดสาํคญั 4 จุด คอื 
    9.4.7.1 จุดเป้าหมายเฉพาะ 
    9.4.7.2 จุดต่อตา้น 
    9.4.7.3 จุดทางเลอืก 
    9.4.7.4 จุดนําเสนอ 
  9.5 การวเิคราะหค์ูเ่จรจาต่อรอง 
   9.5.1 การพจิารณาว่าคู่เจรจาของเราเป็นคนอย่างไร ประเภทไหน ชอบใช้
รปูแบบการเจรจาแบบใด เราอาจวเิคราะหไ์ดโ้ดยใชแ้นวทางต่อไปน้ี 
    9.5.1.1 ความแตกต่างระหว่างเพศ เพศหญงิและชายมกีารเจรจาต่อรอง  
ทีแ่ตกต่างกนั 
    9.5.1.2 การมุ่งผลเจรจา ผูห้ญงิมแีนวโน้มที่จะมุ่งความสมัพนัธ์ที่ดกีบั   
ผูเ้จรจามากกว่าผูช้าย ขณะเดยีวกนั ผูช้ายมแีนวโน้มมุ่งความสําเรจ็ที่เป็นผลประโยชน์ในการ
เจรจามากกวา่หญงิ 
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    9.5.1.3 ขอบเขตการเจรจาต่อรอง ผูห้ญงิมกัจะไมจ่าํกดัการเจรจาไวแ้ต่
เพยีงหวัขอ้ทีก่ําหนด แต่อาจขยายการเจรจาไปยงัเรื่องอื่นไดด้ว้ยบนพืน้ฐานของความสมัพนัธ์
ขณะทีผู่ช้ายมกัจํากดัการเจรจาต่อรองใหม้ขีอบเขตเฉพาะเรื่องทีเ่ป็นประเดน็การเจรจาเท่านัน้
ตัง้แต่ตน้จนสิน้สดุการเจรจาต่อรอง 
    9.5.1.4 ความมัน่ใจในตนเอง ผูห้ญิงจะมคีวามมัน่ใจในตนเองในการ
เจรจาต่อรองน้อยกวา่ผูช้าย และพะวงกบัความเหน็และคาํวจิารณ์ของคนอื่นมากกวา่ผูช้าย 
    9.5.1.5 การใชอ้ํานาจ ผูห้ญงิทีม่อีํานาจเจรจาต่อรองจะเลอืกใชอ้ํานาจ
ในแนวทางทีนุ่่มนวลกว่าผูช้าย โดยใชก้ารสรา้งความผูกพนักบัทุกฝา่ยทีเ่กีย่วขอ้ง และจูงใจให้
ทํางานมากกว่าการบงัคบั ผูห้ญิงจงึมแีนวโน้มในการเจรจาต่อรองแบบร่วมมอืขณะที่ผูข้ายมี
แนวโน้มทีจ่ะใชก้ารเจรจาต่อรองแบบแขง่ขนั 
    9.5.1.6 การแกไ้ขปญัหา ผูห้ญงิจะใชก้ารพูดคุยกบัทุกฝ่ายทีเ่กีย่วขอ้ง  
พยายามทาํความเขา้ใจกบัปญัหา รบัฟงัขอ้คดิเหน็ และใหทุ้กฝา่ยมสี่วนรว่มในการแกไ้ขปญัหา
ขอ้ขดัแยง้ ขณะทีผู่ช้ายมกัแกป้ญัหาโดยบอกอกีฝา่ยถงึสิง่ทีต่วัเองตอ้งการ สิง่ทีเ่ขาเสนอเป็นสิง่
ทีถู่กตอ้ง และพยายามใชก้ลยทุธต่์างๆ เพือ่เอาชนะในการเจรจาต่อรอง 
    9.5.1.7 การรบัรู้ ผู้ชายมีการรบัรู้และเข้าใจในประเด็นข้อขดัแย้งได้
ดกีว่าผูห้ญงิ ทัง้แสดงออกไดเ้ต็มที่มากกว่า ขณะที่ผูห้ญงิยงัมคีวามระมดัระวงัในการรบัรูแ้ละ
การแสดงออกโดยมขีอ้จาํกดัในเรือ่งวฒันธรรมและเกรงการวพิากษ์วจิารณ์จากคนอื่น 
    9.5.1.8 การเปิดเผยขอ้มลู ผูห้ญงิมแีนวโน้มทีจ่ะใหข้อ้มลูและความรูส้กึ
ของตนมากกวา่ผูช้าย ขณะทีผู่ช้ายจะใชก้ารปิดบงัขอ้มลูและความรูส้กึของตนมากกวา่ผูห้ญงิ 
    9.5.1.9 การเจรจาต่อรอง ในระหว่างการเจรจาต่อรอง ผูเ้จรจาที่เป็น
ผูห้ญิงมกัถูกปฏบิตัิจากคู่เจรจาต่อรองในลกัษณะถูกเอาเปรยีบมากกว่าคู่เจรจาต่อรองที่เป็น
ผูช้าย 
    9.5.1.10 การใช้กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง แมว้่าการใชก้ลยุทธ์ในการ
เจรจาต่อรองจะเป็นแบบเดยีวกนั แต่หากผูใ้ชต่้างเพศกนั  ผลกจ็ะออกมาแตกต่างกนั การใชก้ลยุทธ์
เจรจาต่อรองทีก่า้วรา้ว (Aggressive Tactics) หากเป็นผูห้ญงินําไปใชจ้ะไดผ้ลน้อยมาก ทัง้น้ี
เพราะเป็นการขดักบับุคลกิของผูห้ญงิ 
 
 10. การวางแผน กระบวนการในการเจรจาต่อรอง และอุปสรรคในการเจรจาต่อรอง 
  10.1 การวางแผนในการเจรจาต่อรอง ผูเ้จรจาจะต้องกําหนดเป้าหมายในการ
เจรจาต่อรองใหช้ดัเจน จะต้องมกีารคาดเดาเหตุการณ์ไวล้่วงหน้าถึงกลยุทธ์การต่อรองของคู่
เจรจา ต้องมกีารประเมนิจุดแขง็ และจุดอ่อนของฝ่ายตรงและคู่เจรจา ทําใหไ้ม่สามารถวางกล
ยทุธใ์นการเจรจาต่อรองไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ ในการแกไ้ขปญัหาดงักล่าวผูเ้จรจาตอ้งรูจ้กัการ
วางแผนในการเจรจาเพือ่ผลสาํเรจ็ในการเจรจาต่อรอง 
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  10.2 การวางแผนในการเจรจาต่อรอง จะตอ้งเตรยีมเรือ่งต่างๆ ดงัน้ี 
   10.2.1 กาํหนดประเดน็ในการเจรจาต่อรอง 
   10.2.2 รวมประเดน็ต่างๆ และกาํหนดสว่นผสมของประเดน็การเจรจา 
   10.2.3 กาํหนดสิง่ทีต่อ้งการ 
   10.2.4 ปรกึษาผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง 
   10.2.5 ประเมนิความตอ้งการของคูเ่จรจา 
   10.2.6 ระบุขอ้จาํกดัต่างๆ ในการเจรจาต่อรอง 
   10.2.7 กาํหนดเป้าหมายในการเจรจา 
   10.2.8 เตรยีมขอ้มลูสนบัสนุนการเจรจา 
   10.2.9 วเิคราะหค์ูเ่จรจา 
  10.3 กระบวนการในการเจรจาต่อรอง มอีงคป์ระกอบดงัน้ี 
   10.3.1 ขัน้ตอนการใหข้อ้เสนอ 
   10.3.2 ขัน้ตอนในการเจรจา 
   10.3.3 ขัน้ตอนในการสรปุผลเพือ่ทาํขอ้ตกลง 
   10.3.4 ขัน้ตอนในการตดิตามผลของการเจรจาต่อรอง 
  10.4 มกีารศกึษาทาํความรูจ้กัคูเ่จรจา 
   10.4.1 เรารูอ้ะไรบา้งเกีย่วกบัคูเ่จรจา 
   10.4.2 รวบรวมขอ้มลูเกีย่วกบัคู่เจรจาจากเอกสาร รายงาน ขอ้มลูจากการ
คน้ควา้ 
   10.4.3 ถามคนทีเ่กีย่วขอ้ง 
   10.4.4 ถามคูเ่จรจาเพือ่ทาํความรูจ้กั 
   10.4.5 ตรวจสอบการแต่งกายและกริยิาทา่ทาง การแสดงออกของคูเ่จรจา 
   10.4.6 ตรวจสอบอาํนาจในการตดัสนิใจ 
   10.4.7 วเิคราะหค์วามตอ้งการของคูเ่จรจาเกีย่วกบัประเดน็ในการเจรจา 
   10.4.8 วเิคราะหบ์ทบาททางสงัคมของคูเ่จรจา 
   10.4.9 วเิคราะหป์ระสบการณ์ในอดตีเกีย่วกบัคูเ่จรจา 
   10.4.10 พจิารณาประสบการณ์ของเราเชน่เดยีวกนั 
  10.5 คูเ่จรจาต่อรองแบ่งออกเป็นประเภทดงัต่อไปน้ี 
   10.5.1 ประเภทชอบกา้วรา้ว (Aggressive) คู่เจรจาประเภทน้ีจะแสดงบทบาท
กา้วรา้วในการเจรจาต่อรอง ไม่ว่าจะเป็นคําพูดกริยิาต่างๆ อาจมาจากบุคลกิของเขาเองหรอืความ
เคยชนิ 



22 

 
 

   10.5.2 ประเภทชอบครอบงาํผูอ้ื่น (Dominating) เป็นคู่เจรจาทีช่อบเป็น
ผูนํ้าในการเจรจา  พยายามเป็นผูก้ําหนดประเดน็เอง และคุมการเจรจาใหอ้ยู่ในประเดน็ที่เขา
ตอ้งการเทา่นัน้ และมกัไมค่อ่ยชอบการแสดงความคดิเหน็ทีแ่ตกต่างไปจากสิง่ทีต่อ้งการ 
   10.5.3 ประเภทชอบควบคุมคนอื่น (Controlling) เป็นคู่เจรจาประเภทชอบ
การควบคุมใหผู้เ้ขา้รว่มเจรจามพีฤตกิรรมตามทีต่อ้งการและมุง่ผลตามทีเ่ขากาํหนด 
   10.5.4 ประเภทชอบแบกภาระอื่น (Overbearing) เป็นคู่เจรจาทีช่อบการ
เขา้รบัภาระแทนคนอื่น เพื่อใหก้ารเจรจาต่อรองยุติลงได้ อาจจะยอมเสยีเปรยีบในการเจรจา
ต่อรอง แต่จะเป็นทีช่ื่นชอบของคูเ่จรจาอกีฝา่ย 
   10.5.5 ประเภทชอบสนับสนุนคนอื่น (Supporting) เป็นคนทีช่อบสนับสนุน
การทาํงานของคนอื่นเพือ่ใหบ้รรลุผล แต่ตนเองกจ็ะไดใ้นสิง่ทีต่นตอ้งการดว้ย 
   10.5.6 ประเภทชอบใหค้วามช่วยเหลอื (Accommodating) เป็นคู่เจรจาประเภท
ทีช่อบช่วยเหลอืผูอ้ื่น และเหน็ความตอ้งการของอกีฝา่ยเป็นสิง่ทีเ่หมาะสมและควรใหค้วามช่วยเหลอื
เพือ่บรรลุผล ซึง่อาจเป็นการชว่ยเหลอืเพือ่หวงัผลในการสรา้งความสมัพนัธ ์
   10.5.7 ประเภทชอบใหผู้อ้ื่นใหก่้อน (Giving) เป็นคนทีช่อบเสนอใหก่้อนใน
การเจรจาต่อรองและเอือ้ประโยชน์การลดหย่อน หรอืใหป้ระโยชน์อื่นเพื่อหวงัผลสาํเรจ็ในการเจรจา  
เป็นคูเ่จรจาทีม่สีว่นชว่ยใหก้ารเจรจาประสบความสาํเรจ็ไดม้าก 
   10.5.8 ประเภทมแีนวคดิสรา้งสรรค ์(Constructive) เป็นคู่เจรจาทีม่แีนวคดิ
ใหม่ๆ  ในการหาทางออกในการเจรจา มคีวามสามารถในการแกไ้ขปญัหาความขดัแยง้ หรอืทาง
ตนัในการเจรจาต่อรอง โดยสามารถหาแนวทางใหม่ๆ  มาแกไ้ขปญัหาไดเ้สมอ 
  10.6 อุปสรรคในการเจรจาต่อรอง สิง่ทีเ่ป็นอุปสรรคในการเจรจาต่อรองประการ
สาํคญั 5 ประการ คอื 
   10.6.1 ความไมรู่ว้า่จะต่อรองอะไร จะตอ้งเปลีย่นใหไ้ดว้า่ตวัเองตอ้งการอะไร 
   10.6.2 ความเชื่อทีจ่ดัและไม่ถูกต้อง จะตอ้งเชื่อว่าเราควรไดร้บัมนั ทําให้
ตนเองเชื่อมัน่วา่สามารถเอามนัมาได ้มคีวามกระตอืรอืรน้เกีย่วกบัสิง่ทีต่่อรอง 
   10.6.3 ความกลวั จะตอ้งกลา้เผชญิหน้ากบัความกลวั 
   10.6.4 ความเชื่อมัน่ในตวัเองตํ่า จะตอ้งเรยีนรูจ้ากประสบการณ์ 
   10.6.5 ความหยิง่ยโส ใหเ้ปลีย่นเป็นมนิีสยัไมท่อ้ถอยในการต่อรอง 
 
 11. ความเสีย่งในการเจรจาต่อรอง และกรณศีกึษา งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
  11.1 ความเสีย่งในการเจรจาต่อรอง แผนกจดัซือ้จดัหาสนิคา้และบรกิารของแผนก
หรอืบรษิทัฯ จะมรีะดบัความสําคญัของสนิคา้และบรกิารที่จดัซื้อ โดยขึน้อยู่กบัชนิดของสนิคา้
และบรกิาร สนิคา้บางชนิดมคีวามสาํคญัมากกต็อ้งการ การเอาใจใส่ในการจดัซือ้จดัหาสูง โดย
ตอ้งมกีารกําหนดกลยุทธ์ทีใ่ชข้องสนิคา้และบรกิารแต่ละกลุ่มอย่างเหมาะสม ดงันัน้จงึมกีารนํา
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เทคนิคควอซแ์ดนซ ์(Quadrant Technique) ซึง่ประยุกตม์าจากทฤษฎ ี Portfolio Model มาใช้
ในการประเมนิความสําคญัของสนิคา้และบรกิารแต่ละรายการทีจ่ะทําการจดัซื้อไดโ้ดยเทคนิค
วอซแ์ดนซเ์ป็นเทคนิคทีใ่ชเ้มตรกิซแ์บบ 2 คณู 2 มติ ิ(2 x 2 Matrix) ในการจดักลุ่ม ประเภท
สนิคา้ตามความสาํคญั โดยมองใน 2 มติ ิไดแ้ก่ 
   11.1.1 มติดิา้นมลูค่า หรอืผลกําไรทีจ่ะไดร้บั (Value or Profit Potential)  
พจิารณาจากมลูค่าหรอืผลกําไรทีจ่ะไดร้บัจากสนิคา้สาํเรจ็รปู (Final Product) ทีผ่ลติจากสนิคา้
หรอืบรกิารทีม่กีารสัง่ซือ้ รวมถงึส่งผลต่อความสามารถในการรกัษาระดบัความไดเ้ปรยีบในการ
แขง่ขนัในตลาดของบรษิทั 
   11.1.2 มติดิา้นความเสีย่ง (Risk) หรอืความเฉพาะของสนิคา้และบรกิาร
(Uniqueness) พจิารณาระดบัความเสีย่งและผลกระทบที่จะเกดิขึน้ในกรณีที่ไม่มสีนิคา้และ
บรกิารนัน้ๆ วา่สง่ผลกระทบต่อบรษิทัมากน้อยเพยีงใดจากแนวคดิ 
   11.1.3 การจดักลุ่มความสาํคญัของสนิคา้โดยการใชเ้ทคนิคควอซแ์ดนซจ์ะ
สามารถแบง่สนิคา้และบรกิารออกไดเ้ป็น 4 ประเภท คอื Generics, Commodities, Distinctives 
และ Criticals เท่ากนั ดงันัน้ควรมกีารกําหนดกลยุทธใ์นการบรหิารจดัการทีแ่ตกต่างกนัตาม
ระดบัของมลูคา่และความเสีย่ง 
 

 
 

รปูที ่11 การจดักลุ่มความสาํคญัของสนิคา้โดยการใชเ้ทคนิคควอซแ์ดนซ ์
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เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 แจ่มจติ ศรวีงษ์ (2558) ศกึษา (1) รปูแบบวธิกีารทีเ่หมาะสมสาํหรบัการจดัซือ้จดัหา
ชิน้ส่วน อะไหล่เครื่องจกัรและวสัดุจําเป็นที่เกี่ยวเน่ืองกบัการผลติในปจัจุบนัของบรษิทั ผูผ้ลติ
แกว้ จาํกดั (2) เพื่อวเิคราะหป์ญัหาในการจดัซือ้จดัหา (3) เพื่อเปรยีบเทยีบวธิกีารดาํเนินการ 
ขอ้ด ีขอ้เสยีของการสัง่ซือ้สนิคา้ดว้ยการจดักลุ่มผลติภณัฑท์ีจ่ะนํามาใชใ้นการเพิม่ประสทิธภิาพ
งานจดัซื้อในอนาคต พบว่า ทางบรษิทักรณี ศกึษาไม่ได้มกีารมุ่งเน้น หรอืให้ความสําคญักบั
กลุ่มสนิค้ากลุ่มใดกลุ่มหน่ึงซึ่งรูปแบบการสัง่ซื้อในปจัจุบนัไม่ได้มกีารควบคุมอตัราการใช้งาน 
(Usage) ของแต่ละรายการไมม่กีารบนัทกึขอ้มลูสนิคา้คงคลงัขาดการวางแผนการจดัซือ้การจดั
สนิคา้ไม่เป็นหมวดหมู่มกีารจดัการและกลยุทธ์ทางการจดัซือ้มาแกไ้ขปญัหา ใชท้ฤษฎ ี ABC 
Analysis ในการจดัซือ้จดัหาวสัดุของแต่ละกลุ่ม ทาํใหส้ามารถบรหิารงานดา้นจดัซือ้จดัหาสนิคา้
ในแต่ละกลุ่มไดอ้ย่างชดั เช่น สนิคา้แต่ละกลุ่มควรบรหิารตอ้งมกีารกําหนดทัง้วธิแีละขัน้ตอนใน
กระบวนการจดัซือ้จดัหาในรปูแบบใหมซ่ึง่สามารถวดัประสทิธภิาพ 
 ระชานนท ์ทวผีล (2560) ศกึษาในหวัขอ้ กลยุทธก์ารเจรจาต่อรองของฝา่ยจดัซือ้ใน
โรงแรมเครอืข่าย เขตกรุงเทพมหานคร โดยมจุีดประสงค์ เพื่อศกึษากลยุทธ์การเจรจาต่อรอง
ของฝ่ายจดัซื้อในโรงแรมเครอืข่าย เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กระบวนการเจรจาต่อรองของ
ฝ่ายจดัซื้อในโรงแรมเครอืข่าย ประกอบดว้ย ขัน้ตอนที่ 1 การวางแผน ก่อนการเจรจาต่อรอง 
โดยการกาํหนดเป้าหมายในการเจรจาต่อรองใหเ้ป็นไปตามวตัถุประสงคข์องกจิการ รว่มกบัการ
กาํหนดคุณสมบตัขิองซพัพลายเออร ์การกาํหนดคุณสมบตัขิองฝา่ยจดัซือ้ รวมถงึกาํหนดวธิกีารวดัผล
สมัฤทธิใ์นการตดัสนิใจซื้อ ขัน้ตอนที่ 2 ระหว่างการเจรจาต่อรอง เริม่ต้นจากการเชญิซพัพลายเออร์
เพื่อเขา้มาประมลูราคา พรอ้มกบัการพจิารณาคุณภาพของสนิคา้ตวัอย่าง การรบัฟงัเงื่อนไขเกีย่วกบั
ราคาและเทคนิคทีช่่วยส่งเสรมิใหก้ารเจรจาต่อรองใหป้ระสบความสําเรจ็และขัน้ตอนที ่3 หลงั
การเจรจาต่อรองเป็นการตกลงทาํสญัญาซือ้ขายพรอ้มทัง้การศกึษาปญัหาและการสรรหาวธิกีาร
แกไ้ขปญัหาในกรณีขายสนิคา้ไมไ่ด ้ตลอดจนการปฏเิสธซพัพลายเออรร์ายเดมิ เมื่อพบซพัพลายเออร์
รายใหมท่ีม่คีุณสมบตัเิหมาะสมกวา่ 
 วชริญา ทองเลศิ (2559) ศกึษาแนวทางในการเจรจาต่อรองการปรบัราคาขึน้-ลงของ
ราคาวตัถุดบิในอุตสาหกรรมอเิลก็ทรอนิกสว์ตัถุประสงคข์องการวจิยัครัง้น้ีเพื่อศกึษาแนวทางใน
การเจรจาต่อรองปรบัราคาขึน้-ลงของราคาวตัถุดบิในอุตสาหกรรมอเิลก็ทรอนิกส ์เพื่อนําไปสู่
ความเทา่เทยีมกนัในทุกภาคอุตสาหกรรมผลการศกึษาครัง้น้ี พบว่าในปจัจุบนั การเจรจาต่อรอง
ปรบัราคาขึน้-ลงของราคาวตัถุดบิยงัไม่มคีวามชดัเจนและโปร่งใส เกดิความไม่เท่าเทยีมกนัใน
การปรบัราคาขึน้-ลง ดงันัน้ผูว้จิยัคาดหวงัว่าปจัจยัของขอ้มลูทัว่ไปของคู่คา้ สภาพแวดลอ้มทาง
การตลาดและขอ้คดิเหน็อื่นๆ จะเป็นขอ้มูลใหก้บัผูเ้จรจาต่อรองใชเ้ป็นองค์ความรู ้เพื่อใหเ้กดิ
ความชดัเจนและโปรง่ใส เกดิความเทา่เทยีมกนั ทาํใหทุ้กองคก์รสามารถดาํเนินธุรกจิอยูไ่ดอ้ยา่ง
ยัง่ยนื 
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 ปรียาวดี ผลอเนก (2557) ได้ศึกษาเรื่องบทบาทของการจัดซื้อในการจัดการโซ่
อุปทานสเีขยีวของอุตสาหกรรมการผลติพบว่าการจดัซื้อจดัหาในโซ่อุปทานสเีขยีวนัน้ต้องทํา
การคดัเลือกซพัพลายเออร์ ประเมินซพัพลายเออร์ และพฒันาซพัพลายเออร์ รวมถึงการข้าม     
สายงานของทีมออกแบบ วิศวกรรม และการตลาดตลอดจนการกําหนดตัวชี้วดัที่จะใช้วดัผู้จดั
จําหน่ายและ ซพัพลายเออร ์เช่น คุณภาพของการส่งมอบผลติภณัฑ ์ระยะเวลานานส่งสนิคา้ของ   
ซพัพลายเออร ์จํานวนการสัง่ซื้อเฉลี่ยต่อใบสัง่ซื้อ ฯลฯ ในการจดัซื้อจดัหา (Sourcing) นัน้เป็น
ทางเลือกของผู้ที่จะดําเนินการจดัหาโดยเฉพาะอย่างยิง่กิจกรรมในโซ่อุปทาน เช่น การผลิต   
การจดัการคลงัสนิคา้ การขนส่ง หรอืการบรหิารจดัการขอ้มูล บรษิทัผูผ้ลติสามารถทํางานร่วมกนั
กบัซพัพลายเออรไ์ดอ้ย่างใกลช้ดิซึง่ถอืเป็นการลดตน้ทุนในการสัง่ซือ้ลงดว้ย โดยใชคุ้ณค่าทาง 
ดา้นวศิวกรรมเป็นแนวคดิในการทาํงานร่วมกนัในการตรวจสอบวตัถุดบิและชิน้ส่วนประกอบใน
ขัน้แรกของวงจรชวีติผลติภณัฑใ์นการออกแบบผลติภณัฑใ์หม่โดยการทําใหต้้นทุนรวมในการ
สัง่ซือ้สนิคา้ตํ่าทีส่ดุและสมดุลกบัคุณภาพการดาํเนินงานในการออกแบบผลติภณัฑ ์กระบวนการ
การผลติสเีขยีวจะตอ้งเสรมิเขา้กบัความตอ้งการกบัโอกาสสเีขยีวรวมทัง้สนิคา้โภคภณัฑท์ดแทน
และกระบวน การผลติใหม่ ความต้องการเหล่าน้ีจําเป็นทีจ่ะต้องรวมอยู่ในเอกสารการเสนอราคาที ่ 
ผูจ้ดัจําหน่ายยื่นเสนอต่อบรษิทัในปจัจุบนักจิกรรมการจดัซื้อหลายๆ บรษิทัไดมุ้่งเน้นไปที่การ
จดัการโลจสิตกิส ์โดยการใหซ้พัพลายเออรใ์ชโ้ปรแกรม VMI ในกจิกรรมจดัซือ้และสง่มอบสนิคา้
แก่ผูผ้ลติ โดยบรษิทัผูผ้ลติสามารถประหยดัตน้ทุนดา้นไฟฟ้าและตน้ทุนดา้นพลงังาน การกําจดั
และการรไีซเคลิน้ําหรอืทรพัยากรอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้งใหล้ดลง การใชว้ธิ ีVMI จะช่วยลดการปล่อย
ก๊าซเรอืนกระจกใหน้้อยลงไดถ้ือเป็นโอกาสในการประหยดัค่าใช้จ่ายและผลประโยชน์ในด้าน
สิง่แวดลอ้มดว้ยนอกจากน้ีแลว้ยงัสามารถใชโ้ลจสิตกิสย์อ้นกลบั (Reverse Logistics) ซึง่เป็น
กระบวนการของการวางแผน การประยกุตใ์ช ้และการควบคุมการไหลของวตัถุดบิ สนิคา้คงคลงั 
สนิคา้สาํเรจ็รปูและขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้ง จากจุดทีท่ําการบรโิภค (Point of Consumption) มายงั
จุดเริม่ตน้ (Point of Origin) เพื่อทาํการกําจดัอยา่งมปีระสทิธภิาพหรอืดงึมลูค่าเพิม่ของสนิคา้น้ี
ไดอ้กี รวมถงึยงัสามารถลดผลกระทบต่อสิง่แวดลอ้มได ้ตวัอยา่งเช่น บรษิทัผูผ้ลติรถยนตต่์างๆ 
ดําเนินการนําชิ้นส่วนของรถยนต์ที่หมดอายุการใชง้านมาใชป้ระโยชน์ การนําขึน้กลงึจากโรง
หลอมในโรงงานผลติชิน้สว่นรถยนตม์าขาย กล่าวไดว้่าบทบาทของการจดัซือ้จดัหามอีทิธพิลต่อ
การจดัการโซ่อุปทานสเีขยีวทัง้การออกแบบและการดําเนินงานของบรษิทัซึ่งต้องอาศยัความ
รว่มแรงรว่มใจตลอดทัง้โซ่อุปทานในการประเมนิและพฒันาซพัพลายเออร ์การผลติ การจดัการ
คลงัสนิคา้ การขนสง่ หรอืการบรหิารจดัการขอ้มลู ฯลฯ โดยจะตอ้งคาํนึงวา่ทุกๆ กจิกรรมในการ
ผลติสนิคา้และบรกิารจะต้องกระทบต่อสิง่แวดล้อมใหน้้อยที่สุด โดยลกัษณะองค์กรการจดัซื้อ
ภายในองคก์รในโซ่อุทานสเีขยีวควรใชล้กัษณะจดัซือ้แบบ Hybrid Purchasing Organization 
นัน่คอื การรวมเอาผลติภณัฑห์ลายๆ ชนิดไวภ้ายใต้การบรหิารของแต่ละฝ่าย เพื่อความคล่องตวั
และความยดืหยุน่ในการตดัสนิใจ 
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 รตันา เกา้ลิ้ม (2555) ศกึษาแนวทางการปรบัปรุงประสทิธภิาพการจดัซื้อจดัหาวตัถุดบิ
หลกักรณีศกึษา การวจิยัครัง้น้ีเป็นงานวจิยัเชงิคุณภาพมวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศกึษากระบวน 
การจดัซือ้จดัหา 2) คน้หาปญัหาทีเ่กดิขึน้ในการจดัซือ้จดัหาวตัถุดบิหลกั และ 3) ศกึษาแนวทาง
การจดัซื้อจดัหาวตัถุดิบหลักที่มีประสิทธิภาพของบริษัทกรณีศึกษา ใช้วิธีวิทยาการศึกษา
ปรากฏการณ์โดยการสมัภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักและศึกษาข้อมูลจากเอกสารที่
เกีย่วขอ้งกบักระบวนการจดัซือ้จดัหา ผลการวจิยัพบว่า (1) ผูว้จิยัทราบถงึกระบวนการจดัซือ้
จดัหาวตัถุดบิหลกั ซึง่ประกอบดว้ย 11 ขัน้ตอน เริม่ตัง้แต่ฝา่ยวางแผนและคลงัสนิคา้เขยีนใบขอ
ซือ้วตัถุดบิส่งมาทีฝ่า่ยจดัซือ้ จนถงึการชาํระเงนิใหก้บัผูข้าย (2) ปญัหาทีเ่กดิขึน้จากกระบวน 
การจดัซื้อจดัหา แบ่งออกตามแหล่งที่มาของปญัหาได้เป็น 3 ประเภท คือ ปญัหาที่เกิดจาก
กระบวนการจดัซือ้จดัหาภายในองคก์ร ปญัหาทีเ่กดิจากวตัถุดบิหลกั และปญัหาทีเ่กดิจากผูข้าย 
(3) แนวทางในการปรบัปรงุประสทิธภิาพการจดัซือ้จดัหาวตัถุดบิหลกั เริม่จากการใชแ้นวคดิการ
จดัซือ้จดัหาแบบลนี เพือ่ปรบัปรงุกระบวนการจดัซือ้จดัหาภายในองคก์รอนัเน่ืองมาจากกระบวน 
การทาํงานทีไ่มจ่าํเป็นและการทาํงานทีล่่าชา้และใชร้ะบบสารสนเทศในการปรบัปรงุกระบวนการ
จดัซื้อจดัหาการประชุมร่วมจากผู้เชี่ยวชาญหลากฝ่าย การแบ่งกลุ่มวตัถุดบิหลกัโดยใช้หลกั 
ABC Analysis การหาวตัถุดบิทดแทนในกรณีทีผู่ข้ายมรีายเดยีว และการเปลีย่นรปูแบบการลง
วตัถุดบิจากการใชแ้รงงานคนเป็นสง่แบบพาเลท เน่ืองจากผูข้ายขาดแรงงานในการลงสนิคา้ 
 นพปฎล สุวรรณทรพัย;์ และมณฑล ีศาสนนนัทน์ (2557) ศกึษาเรื่องการเพิม่ประสทิธภิาพ
ทางการจดัซือ้ดว้ยการจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้าํหน่าย กรณีศกึษา อุตสาหกรรมซ่อมบํารุงท่า
อากาศยานในประเทศไทย พบว่าอุตสาหกรรมซ่อมบํารุงอากาศยานในประเทศไทย ยงัคงประสบ
ปญัหาในเรื่องของการจดัซือ้จดัหาทีม่ปีระสทิธภิาพ การจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ําหน่าย เป็น
หน่ึงในกจิกรรมที่สามารถช่วยพฒันาประสทิธภิาพทางการจดัซื้อ แต่ยงัไม่มงีานวจิยัที่ยนืยนั
สําหรบัอุตสาหกรรมซ่อมบํารุง งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคใ์นการศกึษารูปแบบการจดัการความ 
สมัพนัธ์กบัผูจ้ําหน่าย และผลกระทบต่อประสทิธภิาพทางการจดัซื้อ สําหรบัอุตสาหกรรมซ่อม
บํารุงอากาศยานในประเทศไทย เพื่อนําไปใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งกรอบแนวคดิดา้นการจดัการ
ความสมัพนัธ์กบัผูจ้ําหน่ายทีเ่หมาะสม ผูว้จิยัทําการเกบ็ขอ้มูลโดยใชเ้ทคนิคแบบเดลฟาย กบั
ผูเ้ชีย่วชาญทางดา้นการจดัซื้อ จากองคก์รทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการซ่อมบํารุงอากาศยาน จํานวน 10 
องคก์ร องคก์รละ 2 ท่าน จากการศกึษาพบว่า การจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ําหน่ายในอุตสาหกรรม
ซ่อมบํารุงอากาศยาน ม ี2 รูปแบบหลกั ได้แก่ การจดัการความสมัพนัธ์แบบผวิเผนิ และการ
จดัการความสมัพนัธ์แบบร่วมมอื โดยการจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้จําหน่ายแบบผวิเผนิ จะ
เหมาะสมกบัสนิคา้ทีม่คีวามสาํคญัต่ออากาศยานน้อย มจีําหน่ายทัว่ไป เป็นสนิคา้ทีใ่ชแ้ลว้หมด
ไป (Consumable Parts) ความสมัพนัธด์งักล่าวจะช่วยเพิม่ประสทิธภิาพทางการจดัซือ้ในเรื่อง
ของตน้ทุนราคาสนิคา้เป็นหลกั ในขณะทีก่ารจดัการความสมัพนัธ์แบบร่วมมอื จะเหมาะสมกบั
สนิคา้ทีม่คีวามสาํคญัต่ออากาศยานสงู (First Priority Parts) มมีลูค่าสงู และสว่นใหญ่เป็นสนิคา้
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ทีซ่่อมบํารุงได ้(Repairable Parts) โดยความสมัพนัธใ์นรปูแบบดงักล่าวช่วยเพิม่ประสทิธภิาพ
ทางการจดัซื้อในเรื่องของต้นทุนการขนส่งสนิคา้ และต้นทุนในการสัง่ซื้อ เพิม่ประสทิธภิาพใน
เรือ่งการตอบสนองการสัง่ซือ้ ประสทิธภิาพทางการขนสง่ และเพิม่ประสทิธภิาพในดา้นคุณภาพ
ของสนิคา้และผูจ้าํหน่าย      
 ชาตชิาย คงเพช็รดษิฐ;์ และธรีะวฒัน์ จนัทกึ (2559) ไดศ้กึษาเรื่องการพฒันาทกัษะ
การสื่อสารเพื่อการเจรจาเชงิผลไดข้องพนกังานบรหิารงานลูกคา้ในอุตสาหกรรมโฆษณา ศกึษา 
2 วตัถุประสงค ์(1) เพื่อศกึษาทบทวนพืน้ฐานความรูเ้กีย่วกบัแนวคดิ ทฤษฎ ีงานวจิยัและรปูแบบ
ขอ้เสนอของการพฒันาทกัษะการสื่อสารของพนักงานบรหิารงานลูกคา้ในอุตสาหกรรมโฆษณา 
และ (2) เพื่อเสนอกรอบแนวคดิการพฒันาทกัษะการสื่อสารของพนักงานบรหิารงานลูกคา้ใน
อุตสาหกรรมโฆษณา จากการทบทวนวรรณกรรมต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้ง พบว่ามคีวามสําคญัอย่าง
มากต่อการบรหิารจดัการทรพัยากรมนุษยท์ัง้ภาครฐัและเอกชน ในยุคที่มกีารเปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลาและการแข่งขนัที่รุนแรงองคก์ารจําเป็นต้องปรบัเปลี่ยนตวัเองเพื่อความอยู่รอดและ
เจรญิเตบิโต รวมทัง้สามารถดําเนินกจิการต่อไปไดอ้ย่างมัน่คงและยัง่ยนื และพบว่าการพฒันา
ศกัยภาพของบุคลากรดา้นทกัษะการสื่อสารนัน้มคีวามสมัพนัธก์บัการเจรจาต่อรอง ซึง่สามารถ
นําไปใชเ้ป็นแนวทางในการออกแบบวธิกีารพฒันาทกัษะการสื่อสารเพื่อการเจรจาเชงิผลไดข้อง
พนักงาน การวดัประสทิธิภาพของการพฒันาทกัษะการสื่อสารเพื่อการเจรจาเชิงผลได้ของ
พนกังานรวมถงึเป็นแนวทางการทําวจิยัและพฒันาเพื่อพฒันาบุคลากรใหม้ศีกัยภาพดา้นทกัษะ
การสือ่สารยิง่ๆ ขึน้ อนัจะเป็นพืน้ฐานในการพฒันาศกัยภาพทางการแขง่ขนัขององคก์ารในระยะ
ยาวต่อไป 
 สุคนธ์ มณีรตัน์ (2559) ศกึษารูปแบบการเจรจาต่อรองของผู้บรหิารโรงเรยีนสาธิต 
โดยมวีตัถุประสงค์ (1) องค์ประกอบการเจรจาต่อรองของผูบ้รหิารโรงเรยีนสาธติ (2) รูปแบบ
การเจรจาต่อรองของผู้บรหิารโรงเรยีนสาธิต (3) ผลการยนืยนัรูปแบบการเจรจาต่อรองของ
ผูบ้รหิารโรงเรยีนสาธติตามความเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ  โดยใชว้ธิกีารดําเนินการ 3 ขัน้ตอน คอื 
ขัน้ตอนที่ (1) การศึกษาค้นคว้าตวัแปรเกี่ยวกบัการเจรจาต่อรองของผู้บรหิารโรงเรยีนสาธิต 
ขัน้ตอนที ่(2) การพฒันาเครื่องมอืและจดัเกบ็ขอ้มูล และขัน้ตอนที ่(3) การวเิคราะหข์อ้มูลและ
การยนืยนัความเหมาะสมขององคก์รประกอบและรปูแบบทีไ่ด ้กลุ่มตวัอย่างและ เครื่องมอืทีใ่ช้
ในการวจิยัประกอบดว้ย (1) กลุ่มผูเ้ชีย่วชาญ/ผูท้รงคุณวุฒ ิจํานวน 9 คน ใชแ้บบสมัภาษณ์กึง่
โครงสรา้ง (2) กลุ่มตวัอยา่งประกอบดว้ยผูอ้าํนวยการ รองผูอ้าํนวยการ ผูช้่วยผูอ้าํนวยการและ
หวัหน้ากลุ่มสาระการเรยีนรูข้องโรงเรยีนสาธติ จํานวน 230 คน เครื่องมอืที่ใช ้เป็นแบบสอบถาม
ความคดิเหน็เกีย่วกบัการเจรจาต่อรองของผูบ้รหิารโรงเรยีนสาธติ (3) กลุ่มผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 
7 คน ใชแ้บบสอบถามความคดิเหน็ สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ 
ค่ามชัฌมิเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบเชงิสํารวจ การวเิคราะห์
ความสมัพนัธเ์ชงิสาเหตุ และการวเิคราะหเ์น้ือหา พบว่า (1) องคป์ระกอบของการเจรจาต่อรอง
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ของผูบ้รหิารโรงเรยีนสาธติ ประกอบดว้ย 6 องคก์รดงัน้ี (1.1) กลยุทธก์ารเจรจาต่อรอง (1.2) 
การวางแผนการเจรจาต่อรอง (1.3) การตดิต่อสื่อสาร (1.4) บุคลกิภาพของผูเ้จรจาต่อรอง (1.5) 
ความสมัพนัธใ์นการเจรจาต่อรอง และ (1.6) ประสทิธผิลของการเจรจาต่อรอง (2) รปูแบบเจรจา
ต่อรองของผูบ้รหิารโรงเรยีนสาธติเป็นความสมัพนัธ์เชงิสาเหตุของพหุองค์ประกอบที่มคีวาม 
สมัพนัธก์นั โดยทีก่ลยุทธก์ารเจรจาต่อรอง และการวางแผนการเจรจาต่อรองมอีทิธพิลทางตรง
ต่อประสทิธผิลของการเจรจาต่อรอง นอกจากน้ี ความสมัพนัธ์ในการเจรจาต่อรอง การตดิต่อ 
สือ่สาร และบุคลกิภาพของผูเ้จรจาต่อรอง มอีทิธพิลทางออ้มต่อประสทิธผิลการเจรจาต่อรอง (3) 
ผลการยนืยนัรูปแบบ ผูท้รงคุณวุฒมิคีวามเหน็สอดคล้องกนัว่า รูปแบบการเจรจาต่อรองของ
ผูบ้รหิารโรงเรยีนสาธติมคีวามเหมาะสม  
 สุรชิา อาตมประสงัสา (2559) ทาํการศกึษาเรื่องการปรบัปรุงกระบวนการจดัซือ้เพื่อ
ลดต้นทุนสนิค้าของบริษัทผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ขนาดใหญ่ ซึ่งในธุรกิจย่อมมีความเสี่ยงใน
หลายๆดา้น ดงันัน้การลดตน้ทุนในกระบวนการจดัซือ้ชิน้สว่นจงึเป็นสิง่สาํคญัทีม่สีว่นช่วยทาํให้
ธุรกจินัน้สามารถลดความเสีย่งทางดา้นการดําเนินงาน โดยการลดต้นทุนตอ้งไม่ส่งผลต่อคุณภาพ 
หรอืภาพลกัษณ์ของตวัสนิคา้ดงันัน้จงึตอ้งพจิารณาจากแกนหลกัสาํคญัของปญัหาทีอ่าจจะสง่ผล
กระบทต่อองคก์รทัง้ 4 ดา้น เพื่อทาํการวเิคราะหแ์ละคน้หาสาเหตุ คอื (1) ดา้นการเงนิ (2) ดา้น
การตลาด (3) ดา้นปฏบิตักิาร (4) ดา้นทรพัยากรมนุษย ์ผลจากการวเิคราะหใ์นเชงิเปรยีบเทยีบ
กบัคู่แขง่แลว้นัน้ พบว่าบรษิทั A นัน้ประสบปญัหาทางดา้นผลกําไรต่อยอดขายตํ่ากว่าคู่แข่ง
ดงันัน้ในการศกึษาใหค้าํปรกึษาน้ีจะพจิารณาเพื่อหาแนวทางแกไ้ข โดยการกําหนดเป็น กลยุทธ์
ทีจ่ะมุง่ประเดน็เพื่อทีจ่ะช่วยปรบัปรุงผลการดาํเนินงานใหก้บับรษิทั A โดยจะตอ้งสง่ผลกระทบ
ต่อตน้ทุนขายทีม่สีดัส่วนทีต่ํ่าลง มหีลกัในการทําดงัน้ี คอื (1) พจิารณาเพื่อหาแนวทางในการ
เพิม่สดัสว่นของการใชช้ิน้สว่นภายในประเทศ ลดภาระค่าใชจ้่ายในการนําเขา้ชิน้สว่น CKD จาก 
ประเทศญีปุ่น่ เพื่อมาผลติเป็นผลติภณัฑ ์(2) ทบทวนกระบวนการผลติของ Component ทีบ่รษิทัฯ 
มกีารซือ้ขายจาก Supplier โดยอาศยัหลกัการของการเกบ็ฐานขอ้มลูเรยีกว่า Supply Chain 
เพื่อทําการวิเคราะห์กระบวนการที่ดีและเหมาะสมที่สุดกบัผลิตภณัฑ์ในราคาที่เหมาะสม 3 
รกัษาคุณภาพของ Supplier เพือ่ลดการสญูเสยีทีไ่มเ่ป็นประโยชน์ และอาจสง่ผลต่อผลติภณัฑท์ี่
ไดร้บัการสง่มอบ กลยทุธท์ัง้หมดทีไ่ดก้าํหนดไวน้ัน้มแีผนการดาํเนินงานทัง้หมด 3 ปี ซึง่ผลจาก
การดําเนินการตามกลยุทธต่์างๆ ทีไ่ดก้ําหนดไวน้ัน้ จะทาํใหบ้รษิทัมอีตัราส่วนผลกําไรต่อยอดขาย
เพิม่สงูขึน้ มผีลดาํเนินงานทีส่ามารถควบคุมตน้ทุนใหเ้ป็นไปตามงบประมาณทีว่างไว ้และนําผล
กําไรที่ไดไ้ปลงทุนเพื่อการพฒันาความสามารถในการแข่งขนัของบรษิทั โดยประกอบกจิการ
ดว้ยความโปรง่ใสและมแีผนการพฒันาเพือ่การเตบิโตอยา่งยัง่ยนื 
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บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 ในการวจิยั เรื่องการประยุกต์ใชเ้กณฑใ์นการเจรจาต่อรองเพื่อลดต้นทุนสนิคา้จากคู่
คา้ในครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Research) เพื่อศกึษาหลกัการเจรจาต่อรองเพื่อลด
ตน้ทุนสนิคา้และบรกิารจากคูค่า้ ผูว้จิยัไดด้าํเนินการวจิยัตามขัน้ตอนต่อไปน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. วธิกีารศกึษา 
 3. เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาและเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. วธิกีารประมวลผล 
 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 6. การวเิคราะหข์อ้มลู 
   
การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ พนกังานทัง้หมดในฝา่ย (Division) จาํนวน 50 คน 
 
 วธิกีารสุม่กลุ่มตวัอยา่ง 
 ผูว้จิยัไดท้าํการสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) คอืพนกังานฝา่ยทัง้หมด 
100% เป็นจาํนวนพนกังานทัง้หมด 50 คน ซึง่เป็นผูม้สีว่นไดส้ว่นเสยีต่อการเจรจาต่อรองเมื่อ
ตน้ทุนลดลง ซึง่ทาํใหฝ้า่ยมกีาํไรเพิม่ขึน้ 
 วธิีการแจกแบบสอบถาม คือ ผู้วิจยัจะแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอย่างที่เมื่อ
พจิารณาจากภายนอกและสอบถามขอ้มูลเบื้องต้นแลว้ พนักงานทุกคนใหค้วามเหน็สอดคลอ้ง
กบัขอ้คาํถามในการวจิยั  
 
วิธีการศึกษา 
 การศกึษาวจิยัครัง้น้ีดาํเนินการศกึษา 2 แบบ คอื 
 1. การวจิยัเอกสาร (Documentary Research) เป็นการศกึษารวบรวมขอ้มลูจาก
เอกสารต่างๆ ทัง้ที่เป็นทฤษฎี แนวคดิ การบรหิาร หลกัการ เครื่องมอื ตลอดจน เน้ือหาสาระ 
การเจรจาต่อรองเพือ่ลดตน้ทุนสนิคา้จากผูผ้ลติ  
  1.1 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยการเก็บข้อมูลสนิค้าและบริการ ก่อนและหลงัการ
เจรจาต่อรองเพือ่การดาํเนินทาํตารางเปรยีบเทยีบ Price Analysis  
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 การวเิคราะหโ์ดยใชต้ารางการเปรยีบเทยีบราคา มกีารกําหนดแบบฟอรม์การวเิคราะห ์ 
ในเรือ่งราคา โดยมกีารการนําขอ้มลูของซพัพลายเออร ์2 สว่น คอื สนิคา้ และบรกิารดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่2 ซพัพลายเออรท์ีด่าํเนินการเจรจาต่อรอง 

Suppliers List (Vendors List) 
No. Company Products Country 
1 A Shelf China 
2 B Shelf China 
3 C Shelf China 
4 D Shelf Thailand 
5 E Shelf Thailand 
6 F Shelf Thailand 
7 G Shelf Thailand 
8 H Shelf Thailand 
9 I Install Thailand 
10 J Install Thailand 
11 A Install Thailand 
12 B Install Thailand 
13 C Transportation Thailand 
14 D Transportation Thailand 
15 E Transportation Thailand 
16 F Transportation Thailand 
17 G Transportation Thailand 
18 H Transportation Thailand 
19 I Transportation Thailand 
20 J Transportation Thailand 
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ตารางที ่3 การประเมนิคูเ่ทยีบเพือ่เลอืกซพัพลายเออรท์ีคุ่ณภาพดแีละราคาตํ่าทีส่ดุ 
 

 
 
 โดยมขี ัน้ตอนในการศกึษา 
 
ตารางที ่4 ขัน้ตอนในการดาํเนินการศกึษา 

ลาํดบั ขัน้ตอนการดาํเนินงาน 
ปี 2561 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 
1 ศกึษาทฤษฎ ี             

2 
จดัทาํแผนงานและดาํเนินการเจรจา
ต่อรอง 

            

3 เกบ็ขอ้มลูก่อนการเจรจาต่อรอง             
4 เกบ็ขอ้มลูหลงัการเจรจาต่อรอง             
5 ประเมนิผูผ้ลติ             
6 สรุปผลการคดัเลอืกผูผ้ลติ             

 
 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 1. ศกึษาทฤษฎีรวมถงึขอ้มูลของฝ่ายหรอืบรษิทัฯ ที่มผีลกระทบกบัแนวทางในการ
เจรจาต่อรองในการลดต้นทุนสนิค้า โดยมกีารรวบเอกสาร และจดัทําขอ้มูลเพื่อเจรจาต่อรอง
กบัซพัพลายเออร ์

Qty

Unit Price

(THB)

Amount

(THB)

Unit Price

(THB)

Amount

(THB)

Unit Price

(THB)

Amount

(THB)

SPECIFICATION : 

Optional : 

1 2 3

Price Analysis

No

.

Stock 

Code

Description UOM

 VAT 7% (THB)                                                ‐                                                ‐                                                 ‐ 

 Total (THB)                                                ‐                                                ‐                                                 ‐ 

Brand/Country Origin :

 Grand Total (THB)                                                ‐                                                ‐                                                 ‐ 

Quoted Currency :

Warranty period : 

Delivery Lead Time :

Delivery Term :

Service :

Payment Term :

Contact Person

Remark ** See more technical detail as 

h d**

** See more technical detail as 

h d**

** See more technical detail as 

h d**
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 2. จดัทาํแผนงานและดาํเนินการเจรจาต่อรอง โดยกาํหนดเป้าหมายและจุดประสงคท์ี่
ชดัเจน สรา้งแบบสอบถามตามกรอบความคดิที่กําหนดโดยมกีารพจิารณารายละเอยีดของขอ้มูล  
ให้ครอบคลุมถึงวตัถุประสงค์ในการวจิยัครัง้น้ี นําแบบสอบถามที่ได้จากการตรวจสอบเสนอ
อาจารยท์ีป่รกึษา เพื่อพจิารณาความถูกตอ้งและครบถ้วนของขอ้มลู เพื่อใหแ้บบสอบถามมเีน้ือหา  
ทีค่รอบคลุมในรายละเอยีดและตรงตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยัครัง้น้ี 
 3. เกบ็ขอ้มลูก่อนการเจรจาต่อรอง ตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอืโดยการสอบถาม
กบัผู้เชี่ยวชาญทางด้านจดัซื้อต่างแผนก ที่ไม่ใช่ประชากรตวัอย่าง เพื่อนํามาปรบักบัของให้
เน้ือหาครบสมบรูณ์มากขึน้ 
 4. เกบ็ขอ้มูลหลงัการเจรจาต่อรอง โดยรวบรวมขอ้มูลที่ไดจ้ากการเจรจาต่อรองมา
วเิคราะห ์
 5. ประเมนิผูผ้ลติหรอืซพัพลายเออร ์หลงัจากทีไ่ดม้กีารเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออร์
พรอ้มกบัสรปุผลการคดัเลอืกผูผ้ลติหรอืซพัพลายเออร ์และนํามาใชก้บัแผนกจดัซือ้เพื่อปรบัปรุง
การสัง่ซือ้ในครัง้ต่อไป 
 6. การวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Research) โดยเกบ็ขอ้มลูจากแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ใชแ้บบสอบถามแบบปลายปิดและปลายเปิด เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็ขอ้มลู ซึง่กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ช้
ในการศกึษาครัง้น้ีคอืพนักงานของฝ่าย จากการพจิารณาภายนอกและสอบถามขอ้มูลเบื้องต้น
แลว้ ซึง่มคีวามสอดคลอ้งกบัทฤษฎทีีนํ่ามาใชใ้นการเจรจา จาํนวนทัง้หมด 50 คน 
  
เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาและเกบ็รวบรวมข้อมลู  
 1.  ลกัษณะของเครือ่งมอื 
  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาเป็นแบบสอบถามสําหรับพนักงานแผนกจัดซื้อเพื่อ
ดาํเนินการเจรจาต่อรองเพือ่ลดตน้ทุนสนิคา้จากผูผ้ลติ โดยการวเิคราะหร์าคา โดยแบ่งแบบสอบถาม
ออกเป็น 7 ตอน ดงัน้ี 
  ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ยคําถามแบบปลายปิด 
(Close-ended Response Question) เป็นคาํถามเกีย่วกบัขอ้มลูลกัษณะทัว่ไปของพนกังานใน
ฝา่ย (Division) จาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  ขอ้ 1 เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) โดยมคีาํตอบ
ใหเ้ลอืกสองขอ้ (Dichotomous Question) 
  ขอ้ 2 อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) โดยมคีาํตอบ
ใหเ้ลอืกหลายขอ้ (Multichotomous Question) 
  ขอ้ 3 ระดบัการศกึษา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale)   
  ขอ้ 4 รายไดต่้อเดอืน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) 
โดยมคีาํตอบใหเ้ลอืกหลายขอ้ (Multichotomous Question) 



33 

  ขอ้ 5 สถานภาพทางครอบครวั ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal 
Scale) โดยมคีาํตอบใหเ้ลอืกหลายขอ้ (Multichotomous Question) 
  ตอนที ่2 หลกัเกณฑข์อพนักงานแผนกจดัซื้อเพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง ประกอบ 
ดว้ยคาํถามแบบปลายปิด (Close-ended Response Question) เป็นคาํถามเกีย่วกบัหลกัเกณฑ์
ของพนกังานแผนกจดัซือ้เพือ่ดาํเนินการเจรจาต่อรอง จาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่  
  ขอ้ 7 พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งชอบและรกัในการเจรจาต่อรอง  
  ขอ้ 8 พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งชอบในการอา่นใจคนเวลาเจรจาต่อรอง 
  ขอ้ 9 พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งสามารถรบัฟงัเหตุผลของคูค่า้หรอืซพัพลายเออร ์ 
  ขอ้ 10 พนักงานแผนกจดัซื้อต้องถือเหตุผลหลกัในการเจรจาต่อรองเพื่อได้รบั
ประโยชน์สงูสดุใหก้บัองคก์ร 
  ขอ้ 11 พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งเจรจาต่อรองสามารถจบไดด้ว้ยตวัเอง   
  ใชว้ธิกีารใหค้ะแนนแบบลเิคอรด์ (Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยกาํหนดคา่คะแนนความคดิเหน็ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี   
 
   เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 5 คะแนน 
   เหน็ดว้ยมาก 4   คะแนน 
   เหน็ดว้ยปานกลาง 3   คะแนน 
   เหน็ดว้ยน้อย 2   คะแนน 
   เหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 1   คะแนน 
    
  การแปลผลแบบสอบถามเกี่ยวกับหลักเกณฑ์ของพนักงานแผนกจัดซื้อเพื่อ
ดาํเนินการเจรจาต่อรอง ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยอาศยั
สตูรการคาํนวณชว่งกวา้งของชัน้ดงัน้ี (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2549) 
 

   ความกวา้งของชัน้ = 
จาํนวนชัน้

ดคะแนนตํ่าสุดคะแนนสงูสุ 
 

    = 
5

15 
  

    = 0.80 
 
  ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซื้อเพื่อดําเนินการ
เจรจาต่อรอง ดว้ยคา่เฉลีย่มเีกณฑด์งัต่อไปน้ี  
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  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัน้อยทีส่ดุ  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัน้อย  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัปานกลาง     
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัมาก 
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัมากทีส่ดุ 
  ตอนที ่3 การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในด้านคุณภาพและด้านราคา มี
จาํนวน 4 ขอ้  
  ขอ้ 12 การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมคีุณภาพด ีและคุณลกัษณะของสนิคา้ตรงตาม
มาตรฐานทีก่าํหนดไว ้
  ขอ้ 13 การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรต่อรองเพือ่ใหไ้ดป้ระโยชน์สงูสดุในดา้นราคาและ
คุณภาพ 
  ขอ้ 14 การเจรจาต่อรองสินค้าควรผ่านการตรวจสอบตามเกณฑ์การประเมิน    
ซพัพลายเออรท์ีก่าํหนดไวใ้นเรือ่งราคาและคุณภาพ 
  ขอ้ 15 การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมกีารจดัทาํตวัอย่างใหลู้กคา้ตรวจสอบคุณลกัษณะ
ของสนิคา้เพือ่ใหต้รงตามมาตรฐานทีก่าํหนดไว ้
  โดยใชว้ธิกีารใหค้ะแนนแบบลเิคอรด์ (Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยกําหนดค่าคะแนนความคดิเหน็ออกเป็น 5 ระดบั 
ดงัน้ี  
 
   เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 5 คะแนน 
   เหน็ดว้ยมาก 4   คะแนน 
   เหน็ดว้ยปานกลาง 3   คะแนน 
   เหน็ดว้ยน้อย 2   คะแนน 
   เหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 1   คะแนน 
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  การแปลผลแบบสอบถามเกีย่วกบัการเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในดา้นคุณภาพ
และดา้นราคา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยอาศยัสตูรการคาํนวณ
ชว่งกวา้งของชัน้ดงัน้ี (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2549) 
 

   ความกวา้งของชัน้ = 
จาํนวนชัน้

ดคะแนนตํ่าสุดคะแนนสงูสุ 
 

    = 
5

15 
  

    = 0.80 
 
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัน้อยทีส่ดุ  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัน้อย  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัปานกลาง     
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัมาก 
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัมากทีส่ดุ 
  ตอนที ่4 การเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง จาํนวน 5 ขอ้ 
  ขอ้ 16 การเลอืกเจรจาต่อรองควรมกีารตรวจสอบสถานะของซพัพลายเออรก่์อนว่า
ยงัดาํเนินการอยูห่รอืไม ่
  ขอ้ 17 การเลือกเจรจาต่อรองควรมกีารตรวจสอบเอกสาร ภ.พ. 20 และหนังสอื
รบัรองของซพัพลายเออรก่์อนทุกครัง้ 
  ขอ้ 18 การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบสถานะทางการเงนิของซพัพลายเออร์
ก่อน เชน่ งบดุล งบกาํไรขาดทุน 
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  ขอ้19 การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบพรอ้มประเมนิโรงงานของซพัพลายเออร์
ก่อนทุกครัง้ 
  ขอ้ 20 การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบประวตักิารทาํงานทีผ่่านมาของซพัพลายเออร์
ก่อนทุกครัง้ 
  ซึง่มลีกัษณะคาํถามเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด ใชว้ธิกีารใหค้ะแนนแบบลเิคอรด์ 
(Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยกําหนดค่า
คะแนนความคดิเหน็ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี  
 
   เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 5 คะแนน 
   เหน็ดว้ยมาก 4   คะแนน 
   เหน็ดว้ยปานกลาง 3   คะแนน 
   เหน็ดว้ยน้อย 2   คะแนน 
   เหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 1   คะแนน 
 
  การแปลผลแบบสอบถามเกีย่วกบัการเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง ใช้
ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยอาศยัสตูรการคาํนวณช่วงกวา้งของ
ชัน้ดงัน้ี (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2549) 
 

   ความกวา้งของชัน้ = 
จาํนวนชัน้

ดคะแนนตํ่าสุดคะแนนสงูสุ 
 

    = 
5

15 
  

    = 0.80 
 
  ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัเกี่ยวกบัการเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิัทฯ ที่มัน่คง  
ดว้ยคา่เฉลีย่มเีกณฑด์งัต่อไปน้ี  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัการเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัการเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัน้อย  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัการเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
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  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัการเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัการเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
  ตอนที ่5 การเจรจาต่อรองในดา้นการจดัส่งในการส่งมอบสนิคา้ตรงตามเวลาและ
รวดเรว็ จาํนวน 5 ขอ้ 
  ขอ้ 21 การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการส่งสนิคา้จะตอ้งสามารถไดส้นิคา้
ตรงตามเวลาทีก่าํหนด 
  ขอ้ 22 การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรค์วรไดร้ะยะเวลาในการผลติ (Lead Time) 
ทีช่ดัเจน 
  ขอ้ 23 การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นดา้นความรวดเรว็ โดยสามารถผลติ
ใหท้นัท ี
  ขอ้ 24 การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการผลติสนิคา้เพิม่เตมิสามารถจดัส่ง
ใหท้นัเวลาทีก่าํหนดได ้
  ขอ้ 25 การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรส์าํหรบัวนัจดัสง่สนิคา้ตอ้งมกีารแจง้กลบั
ทุกๆ ใบสัง่ซือ้สัง่จา้งทุกครัง้ 
  ซึ่งมลีกัษณะคําถามเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด ใชว้ธิกีารใหค้ะแนนแบบลเิคอรด์ 
(Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยกําหนดค่า
คะแนนความคดิเหน็ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี  
 
   เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 5 คะแนน 
   เหน็ดว้ยมาก 4   คะแนน 
   เหน็ดว้ยปานกลาง 3   คะแนน 
   เหน็ดว้ยน้อย 2   คะแนน 
   เหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 1   คะแนน 
 
  การแปลผลแบบสอบถามเกีย่วกบัการเจรจาต่อรองในดา้นการจดัสง่ในการสง่มอบ
สนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดย
อาศยัสตูรการคาํนวณชว่งกวา้งของชัน้ดงัน้ี (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2549) 
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   ความกวา้งของชัน้ = 
จาํนวนชัน้

ดคะแนนตํ่าสุดคะแนนสงูสุ 
 

    = 
5

15 
  

    = 0.80 
   
  ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัเกี่ยวกบัการเจรจาต่อรองในด้านการจดัส่งในการส่ง
มอบสนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ ดว้ยคา่เฉลีย่มเีกณฑด์งัต่อไปน้ี  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัน้อยทีส่ดุ  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัน้อย  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัปานกลาง     
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัมาก 
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัมากทีส่ดุ 
  ตอนที ่6 การเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในเรื่องความยดืหยุ่นและเป็นทีพ่งึพอใจ 
จาํนวน 5 ขอ้ 
  ขอ้ 26 การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรเ์พื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์กบับรษิทั สามารถ
พดูคุยสือ่สารเขา้ใจกนังา่ย 
  ขอ้ 27 การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออร์สามารถยดืหยุ่นการเก็บสนิค้าคงคลงั
ใหก้บัทางบรษิทัฯ 
  ขอ้ 28 การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการใหเ้ครดติเทอมทีด่ ี
  ขอ้ 29 การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรค์วรยดืหยุน่ในการรบัฟงัปญัหาหน้างาน
เมือ่ลกูคา้ตอ้งการปรบัเปลีย่นสนิคา้กะทนัหนั 
  ขอ้ 30 การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรตระหนกัถงึความสมัพนัธอ์นัดกีบัคูค่า้ในระยะยาว 
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  ซึ่งมลีกัษณะคําถามเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด ใชว้ธิกีารใหค้ะแนนแบบลเิคอรด์ 
(Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยกําหนดค่า
คะแนนความคดิเหน็ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี  
 
   เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 5 คะแนน 
   เหน็ดว้ยมาก 4   คะแนน 
   เหน็ดว้ยปานกลาง 3   คะแนน 
   เหน็ดว้ยน้อย 2   คะแนน 
   เหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 1   คะแนน 
  
  การแปลผลแบบสอบถามเกี่ยวกบั การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในเรื่อง
ความยดืหยุ่นและเป็นทีพ่งึพอใจ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 
โดยอาศยัสตูรการคาํนวณชว่งกวา้งของชัน้ดงัน้ี (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2549) 
 

   ความกวา้งของชัน้ = 
จาํนวนชัน้

ดคะแนนตํ่าสุดคะแนนสงูสุ 
 

    = 
5

15 
  

    = 0.80 
 
  ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัเกี่ยวกบัการเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในเรื่อง
ความยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ ดว้ยคา่เฉลีย่มเีกณฑด์งัต่อไปน้ี  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัน้อยทีส่ดุ  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัน้อย  
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัปานกลาง     
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  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัมาก 
  ระดบัค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็น
เกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซือ้เพื่อดําเนินการเจรจาต่อรอง มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัมากทีส่ดุ 
  ตอนที ่7 เป็นคาํถามแบบปลายเปิดเกีย่วกบัขอ้เสนอแนะเกีย่วกบัการเจรจาต่อรอง
กบัซพัพลายเออรเ์พือ่การลดตน้ทุนสนิคา้ 
 
 ขัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอื 
 1) ศกึษาเอกสาร ตํารา วารสาร งานวจิยัทีเ่กีย่วกบัการเจรจาต่อรอง  
 2) สรา้งแบบฟอรม์และรายละเอยีดทีจ่ะใชใ้นการประเมนิคูเ่ทยีบ 
 3) สรา้งคําถามเกี่ยวกบัหลกัเกณฑ์ของพนักงานแผนกจดัซื้อเพื่อดําเนินการเจรจา
ต่อรอง, การเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในดา้นคุณภาพ และราคา, การเจรจาต่อรองการเลอืก
บรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง, การเจรจาต่อรองในดา้นการจดัส่งในการส่งมอบสนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ 
และการเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในเรือ่งความยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ 
 4) นําแบบสอบถามใหผู้เ้ชีย่วชาญจาํนวน 3 ท่าน ตรวจขอ้คาํถามและสอบถามความ
เทีย่งตรงของแบบสอบถาม  
 5) นําแบบสอบถามทีผู่เ้ชีย่วชาญตรวจสอบแลว้ หาค่าความเทีย่งตรงเชงิเน้ือหา โดย
การหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง Index of Congruence (IOC) ในการพจิารณาความเหน็ของ
ผู้เชี่ยวชาญจากการหาค่าดชันีความสอดคล้อง (IOC) ในทุกขอ้คําถามนัน้ มคี่าเท่ากบั 1.00 
หากขอ้คําถามที่มคี่า IOC ตัง้แต่ 0.50-1.00 จะคดัเลอืกไว้ ส่วนขอ้คําถามที่มคี่า IOC ตํ่ากว่า 
0.50 จะพจิารณาปรบัปรุง หรอืไม่นํามาใช ้โรวเินล;ิ และแฮมเบลิตนั (สุรสทิธิ ์อุดมธนวงศ์. 
2557 : 105; อา้งองิจาก Rovinelli; and Hambleton. 1977) 
 
 IOC Test 
 การตรวจสอบจากผูเ้ชีย่วชาญ 3 ทา่น 
 
ตารางที ่5 สมาชกิผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบแบบสอบถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญ ตาํแหน่ง 

1 
ผูช้ว่ยศาสตราจารย ์
ดร. ปาลรีฐั  เลขะวฒันะ 

อาจารยป์ระจาํหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 
สาขาวชิาการจดัการอุตสาหกรรม  
สถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 
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ตารางที ่5 สมาชกิผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบแบบสอบถาม (ต่อ) 
ผูเ้ช่ียวชาญ รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญ ตาํแหน่ง 

2 ดร. สรุสทิธิ ์อุดมธนวงศ ์
อาจารยป์ระจาํหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 
สาขาวชิาการจดัการอุตสาหกรรม  
สถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 

3 คุณอภชิาต ิยสูรานนท ์ ผูจ้ดัการฝา่ยขายอาวุโส 
 
 1.  หลกัเกณฑข์องพนกังานแผนกจดัซือ้เพือ่ดาํเนินการเจรจาต่อรอง 
 
ตารางที ่6 IOC Test หลกัเกณฑข์องพนกังานแผนกจดัซือ้เพือ่ดาํเนินการเจรจาต่อรอง 
หลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซ้ือเพ่ือ

ดาํเนินการเจรจาต่อรอง 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
หลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซ้ือเพ่ือดาํเนินการเจรจาต่อรอง 
1. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งชอบและรกัใน
การเจรจาต่อรอง 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

2. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งชอบในการอา่นใจ
คนเวลาเจรจาต่อรอง 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งสามารถรบัฟงั
เหตุผลของคูค่า้หรอืซพัพลายเออร ์

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

4. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งถอืเหตุผลหลกัใน
การเจรจาต่อรองเพือ่ไดร้บัประโยชน์สงูสดุ
ใหก้บัองคก์ร 

0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้

5. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งเจรจาต่อรอง
สามารถจบไดด้ว้ยตวัเอง 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

หมายเหต ุ:  คา่ IOC = 4.67/5 = 0.934 
  สรปุวา่ หลกัเกณฑข์องพนกังานแผนกจดัซือ้เพือ่ดาํเนินการเจรจาต่อรอง = ใชไ้ด ้
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 2.  การเจรจาต่อรองดา้นคุณภาพและดา้นราคา 
 
ตารางที ่7 IOC Test ดา้นคุณภาพและดา้นราคา  

การเจรจาต่อรองด้านคณุภาพและ 
ด้านราคา 

ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 
( X ) 

IOC สรปุผล 
1 2 3 

1. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมคีุณภาพด ีและ
คุณลกัษณะของสนิคา้ตรงตามมาตรฐานที่
กาํหนดไว ้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

2. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมคีุณภาพดแีละ
ราคาเหมาะสมทีส่ดุ 

0 0 1 1 0.33 ตดัออก 

3. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรผา่น 
การตรวจสอบตามเกณฑก์ารประเมนิ 
ซพัพลายเออรท์ีก่าํหนดไวใ้นเรือ่งราคาและ
คุณภาพ  

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

4. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรต่อรองเพือ่ใหไ้ด้
ประโยชน์สงูสดุในดา้นราคาและคุณภาพ 

0 0 1 1 0.33 ใชไ้ด ้

5. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมกีารจดัทาํ
ตวัอยา่งใหล้กูคา้ตรวจสอบ คุณลกัษณะของ
สนิคา้เพือ่ใหต้รงตามมาตรฐานทีก่าํหนดไว ้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

หมายเหต ุ:  คา่ IOC = 3.66/5 = 0.732 
  สรปุวา่ การเจรจาต่อรองดา้นคุณภาพและดา้นราคา = ใชไ้ด ้ 
  มกีารตดัแบบสอบถามขอ้ 2 ออก เน่ืองจากคาํถามขอ้ 2 และขอ้ 4 เน่ืองจากขอ้
คาํถามคลา้ยๆ กนั จงึใชค้าํถามขอ้ที ่4 แทน 
 
 3. การเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง 
 
ตารางที ่8 IOC Test การเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง 

การเจรจาต่อรองการเลือกบริษทัฯ  
ท่ีมัน่คง 

ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 
( X ) 

IOC สรปุผล 
1 2 3 

1. การเลอืกเจรจาต่อรองควรมกีารตรวจสอบ
สถานะของของซพัพลายเออรก่์อนวา่ยงั
ดาํเนินการอยูห่รอืไม ่ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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ตารางที ่8 IOC Test การเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง (ต่อ) 
การเจรจาต่อรองการเลือกบริษทัฯ  

ท่ีมัน่คง 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
2. การเลอืกเจรจาต่อรองควรมกีารตรวจสอบ
เอกสาร ภพ.20 และหนงัสอืรบัรองของ 
ซพัพลายเออรก่์อนทุกครัง้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบสถานะ
ทางการเงนิของซพัพลายเออรก่์อน เชน่  
งบดุล งบกาํไรขาดทุน 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

4. การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบพรอ้ม
ประเมนิโรงงานของซพัพลายเออรก่์อนทุกครัง้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

5. การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบประวตัิ
การทาํงานทีผ่า่นมาของซพัพลายเออรก่์อน
ทุกครัง้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

หมายเหต ุ:  คา่ IOC = 5/5 = 1 
  สรปุวา่ การเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯทีม่ ัน่คง = ใชไ้ด ้
 
 4.  การจดัสง่ในการสง่มอบสนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ 
 
ตารางที ่9 IOC Test การเจรจาต่อรองดา้นการจดัส่งในการส่งมอบสนิคา้ตรงตามเวลาและ

รวดเรว็ 
การจดัส่งในการส่งมอบสินค้าตรงตาม

เวลาและรวดเรว็ 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
1. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการ
สง่สนิคา้จะตอ้งสามารถไดส้นิคา้ตรงตามเวลา
ทีก่าํหนด 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

2. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรค์วรได้
ระยะเวลาในการผลติ (Lead Time) ทีช่ดัเจน 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นดา้น
ความรวดเรว็ โดยสามารถผลติใหท้นัท ี

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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ตารางที ่9 IOC Test การเจรจาต่อรองดา้นการจดัส่งในการส่งมอบสนิคา้ตรงตามเวลาและ
รวดเรว็ (ต่อ) 
การจดัส่งในการส่งมอบสินค้าตรงตาม

เวลาและรวดเรว็ 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
4. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการ
ผลติสนิคา้เพิม่เตมิสามารถจดัสง่ใหท้นัเวลาที่
กาํหนดได ้

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

5. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรส์าํหรบั
วนัจดัสง่สนิคา้ตอ้งมกีารแจง้กลบัทุกๆ ใบสัง่
ซือ้สัง่จา้งทุกครัง้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

หมายเหต ุ:  คา่ IOC = 5/5 = 1 
  สรุปว่า การเจรจาต่อรองด้านการจดัส่งในการส่งมอบสินค้าตรงตามเวลาและ
รวดเรว็ = ใชไ้ด ้
  
 5.  การจดัสง่ในความยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ 
 
ตารางที ่10 IOC Test การเจรจาต่อรองดา้นความยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ 
การเจรจาต่อรองด้านความยืดหยุ่นและ

เป็นท่ีพึงพอใจ 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
1. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการ
สง่สนิคา้จะตอ้งสามารถไดส้นิคา้ตรงตามเวลา
ทีก่าํหนด 

0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้

2. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรค์วรได้
ระยะเวลาในการผลติ (Lead Time) ทีช่ดัเจน 

1 0 1 2 0.67 ใชไ้ด ้

3. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นดา้น
ความรวดเรว็ โดยสามารถผลติใหท้นัท ี

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

4. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการ
ผลติสนิคา้เพิม่เตมิสามารถจดัสง่ใหท้นัเวลาที่
กาํหนดได ้

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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ตารางที ่10 IOC Test การเจรจาต่อรองดา้นความยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ (ต่อ) 
การเจรจาต่อรองด้านความยืดหยุ่นและ

เป็นท่ีพึงพอใจ 
ผูเ้ช่ียวชาญ SUM 

( X ) 
IOC สรปุผล 

1 2 3 
5. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรส์าํหรบั
วนัจดัสง่สนิคา้ตอ้งมกีารแจง้กลบัทุกๆ ใบสัง่
ซือ้สัง่จา้งทุกครัง้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

หมายเหต ุ:  คา่ IOC = 4.34/5 = 0.868 
  สรปุวา่ การเจรจาต่อรองดา้นความยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ = ใชไ้ด ้
 
 จากผลการตรวจแบบสอบถามจากผูเ้ชีย่วชาญ โดย IOC Test พบว่าแบบสอบถามทีจ่ะ
นําไปใชม้คีา่ IOC ทีส่ามารถนําไปใชใ้นการทาํแบบสอบถามได ้และนําไปใชว้ดัความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถามต่อไป 
 6) วดัความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยนําแบบสอบถามทีผ่่านการ
ตรวจสอบจากผูเ้ชี่ยวชาญไปทดลอง (Tryout) กบักลุ่มประชากรที่มลีกัษณะใกล้เคยีงกบักลุ่ม
ตวัอย่าง โดยเป็นพนักงานในฝ่าย (Division) จํานวน 50 ชุด ตรวจสอบความเป็นปรนัย และความ
สมบูรณ์ของขอ้คาํถาม เพื่อวดัความสอดคลอ้งภายใน (Internal Consistency Model) โดยใชโ้ปรแกรม
สําเรจ็รูปทางสถิติในการหาความเชื่อมัน่ โดยใช้สมัประสทิธิแ์อลฟา ของ Cronbach’s Alpha 
Coefficient (Cronbach. 1974 : 161) และใชเ้กณฑส์มัประสทิธิแ์อลฟา ยอมรบัทีค่่า  มากกว่าและ
เทา่กบั 0.7 (Cortina. 1993) 
 สตูรการหาสมัประสทิธิแ์อลฟาของ Cronbach มดีงัน้ี 
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 เมือ่     หมายถงึ  คา่ความสอดคลอ้งภายใน 
   n หมายถงึ  จาํนวนขอ้คาํถามในแบบสอบถาม 
   2

iS  หมายถงึ  ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
   2

tS  หมายถงึ  ความแปรปรวนของคะแนนรวมทัง้ฉบบั  
  
 แบบสอบถามตอนที ่1 เป็นขอ้มูลเชงิคุณลกัษณะ และสําหรบัแบบสอบถามตอนที ่2 
ถงึตอนที ่6 ซึง่เป็นขอ้มลูทีเ่ป็นระดบัความคดิเหน็กาํหนดใหม้คีา่แอลฟาไมน้่อยกวา่ 0.7  
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 7) นําเครือ่งมอืทีผ่า่นการทดลองใชแ้ลว้ เสนออาจารยท์ีป่รกึษาเพื่อขอคาํแนะนํา และ
ปรบัปรงุแกไ้ขจดัทาํเครือ่งมอืฉบบัสมบรูณ์ 
 
วิธีการประมวลผล 
 การประมวลผลขอ้มูลใชโ้ปรแกรมสําเรจ็รูป เพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตรโ์ดยมขี ัน้ตอน
ดงัน้ี 
 1.  ตรวจสอบความสมบรูณ์และความถูกตอ้งของแบบสอบถาม    
 2.  บนัทกึขอ้มลูทีเ่ป็นรหสัลงในแบบบนัทกึขอ้มลู และเครือ่งคอมพวิเตอรต์ามลาํดบั 
 3.  ประมวลผลขอ้มลูตามจุดประสงคข์องการศกึษาวจิยั 
 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณา (Descriptive Statistics) เพื่อแจกแจงความถี ่(Frequency)   
คา่รอ้ยละ (Percent) คา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 
การวิเคราะหข้์อมลู  
 ในการศึกษาครัง้น้ี ผู้วจิยัได้ดําเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลที่ได้จากแบบสอบถาม โดย
นํามาประกอบการวเิคราะหเ์น้ือหา และสรุปขอ้มลูทีส่มัพนัธก์นัเกีย่วกบัประเดน็ปญัหาการวจิยั
ในครัง้น้ี รวมถงึการนําขอ้มลูจากการศกึษา ตําราวชิาการ เอกสารงานวจิยั และวารสารทีเ่กีย่วขอ้ง
มาวเิคราะหต์ามระเบยีบงายวจิยั โดยมกีารนําผลการศกึษาพรอ้มกบัวเิคราะหแ์นวคดิ ทฤษฎทีี่
เกี่ยวขอ้งเพื่อหาขอ้มูลสรุปผลงานวจิยั ทัง้น้ีเพื่อศกึษาหาแนวทาง เกณฑใ์นการเจรจาต่อรอง
เพือ่ลดตน้ทุนสนิคา้และงานบรกิาร พรอ้มทัง้ดาํเนินการถ่ายทอดองคค์วามรูใ้หก้บัองคก์รรุน่สูรุ่น่
ต่อไป 
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บทท่ี 4 
บทสรปุและข้อเสนอแนะ 

 
 ในการวจิยั เรื่องการประยุกต์ใชเ้กณฑใ์นการเจรจาต่อรองเพื่อลดต้นทุนสนิคา้จากคู่คา้ 
โดยการวเิคราะหร์าคา ครัง้น้ีผูว้จิยัมผีลการวเิคราะหข์อ้มลู ผลสรุป และขอ้เสนอแนะงานวจิยัได้
นําเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ผลการวเิคราะหข์อ้มลู 
 2.  สรปุผลการวจิยัและการอภปิรายผล 
 3.  ขอ้เสนอแนะ 
  3.1  ขอ้เสนอแนะในงานวจิยั 
  3.2  ขอ้เสนอแนะงานวจิยัครัง้ต่อไป 
 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู                        
 ผลวเิคราะหข์อ้มลู เรือ่งการเจรจาต่อรองเพื่อลดตน้ทุนสนิคา้จากผูผ้ลติ โดยการวเิคราะห์
ราคา  
 
 ตอนที ่1 ผลการวเิคราะหส์ถานภาพสว่นบุคคล 
 
ตารางที ่11 ผลการวเิคราะหส์ถานภาพสว่นบุคคล (เพศ)  

เพศ จาํนวน )คน(  ร้อยละ 
ชาย 27 54.0 
หญงิ 23 46.0 
รวม 50 100.0 

 
 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที ่11 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 50 คน ซึง่เป็นพนกังาน
ของแผนกเป็นผูช้ายมากกว่าผูห้ญงิ เป็นเพศชาย มจีํานวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.0 และเป็น
เพศหญงิ มจีาํนวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.0 
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ตารางที ่12 ผลการวเิคราะหส์ถานภาพสว่นบุคคล (อาย)ุ 
อาย ุ จาํนวน )คน(  ร้อยละ 

25-29 ปี 7 14.0 
30-34 ปี 17 34.0 
35-39 ปี 12 24.0 
40-44 ปี 8 16.0 

ตัง้แต่ 45 ปีขึน้ไป 6 12.0 
รวม 50 100.0 

 
 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที ่12 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 50 คน เป็นพนกังานช่วง
อายุ 30-34 ปีขึ้นไป มีจํานวนมากที่สุด มีจํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 รองลงมา  
พนักงานทีม่อีายุ 35-39 ปี มจีํานวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.0 พนักงานทีม่อีายุ 40-44 ปี มี
จาํนวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.0 พนกังานทีม่อีาย ุ25-29 ปี  มจีาํนวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14 
และพนกังานทีม่อีาย ุ45 ปีขึน้ไป มจีาํนวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 
  
ตารางที ่13 ผลการวเิคราะหส์ถานภาพสว่นบุคคล (ระดบัการศกึษา) 

ระดบัการศึกษา จาํนวน )คน(  ร้อยละ 
ปรญิญาตร ี 41 82.0 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 9 18.0 
รวม 50 100.0 

  
 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที ่13 พบว่ากลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 50 คน ทีส่าํเรจ็การศกึษา
ระดบัปรญิญาตรมีจีํานวนมากที่สุด มจีํานวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 82.0 พนักงานที่สําเรจ็
การศกึษาระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ีมจีาํนวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.0  
 
ตารางที ่14 ผลการวเิคราะหส์ถานภาพสว่นบุคคล (รายไดต่้อเดอืน) 

รายได้ต่อเดือน จาํนวน )คน(  ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 3 6.0 
20,001-30,000 บาท 26 52.0 
30,001-40,000 บาท 13 26.0 
มากกวา่ 40,000 บาท 8 16.0 

รวม 50 100.0 
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 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที ่14 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 50 คน เป็นพนกังานทีม่ี
รายไดต่้อเดอืน 20,001-30,000 บาท มจีาํนวนมากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 52.0 0 รองลงมาเป็น
พนักงานที่มรีายไดต่้อเดอืน 30,001-40,000 บาท มจีํานวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.0 
พนักงานที่มรีายไดต่้อเดอืน มากกว่า 40,000 บาท มจีํานวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.0 
พนกังานทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากวา่ 20,000 บาท มจีาํนวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.0 
 
ตารางที ่15 ผลการวเิคราะหส์ถานภาพสว่นบุคคล (สถานภาพทางครอบครวั) 

สถานภาพทางครอบครวั จาํนวน )คน(  ร้อยละ 
โสด 28 56.0 

แต่งงาน 21 42.0 
หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 1 2.0 

รวม 50 100.0 
 
 ผลการวเิคราะหจ์ากตารางที ่15 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 50 คน เป็นพนกังานทีม่ี
สถานภาพทางครอบครวั โสด มจีาํนวนมากทีสุ่ด จาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.0 รองลงมา
มสีถานภาพทางครอบครวั แต่งงาน มจีํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 มสีถานภาพทาง
ครอบครวั หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่มจีาํนวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.0  
 
 ตอนที ่2 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเกี่ยวกบั
หลกัเกณฑข์องพนกังานแผนกจดัซือ้เพือ่ดาํเนินการเจรจาต่อรอง  
 
ตารางที ่16 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนกังานแผนกจดัซือ้เพื่อดาํเนินการ

เจรจาต่อรอง 

หลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซ้ือ X  S.D. 
การแปล

ผล 
1. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งชอบและรกัในการเจรจาต่อรอง 4.28 .536 มากทีส่ดุ 
2. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งชอบในการอา่นใจคนเวลา
เจรจาต่อรอง 

4.10 .580 มาก 

3. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งสามารถรบัฟงัเหตุผลของคูค่า้
หรอืซพัพลายเออร ์

4.30 .614 มากทีส่ดุ 

4. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งถอืเหตุผลหลกัในการเจรจา
ต่อรองเพือ่ไดร้บัประโยชน์สงูสดุใหก้บัองคก์ร 

4.88 .385 มากทีส่ดุ 
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ตารางที ่16 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัหลกัเกณฑข์องพนกังานแผนกจดัซือ้เพื่อดาํเนินการ
เจรจาต่อรอง (ต่อ) 

หลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซ้ือ X  S.D. 
การแปล

ผล 
5. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งเจรจาต่อรองสามารถจบได้
ดว้ยตวัเอง 

4.58 .609 มากทีส่ดุ 

รวม 4.43 .545 มากท่ีสดุ 
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่ 16 พบว่าค่าเฉลีย่หลกัเกณฑข์องพนกังานแผนกจดัซือ้
เพือ่ดาํเนินการเจรจาต่อรองใหก้บัองคก์รมคี่าคะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.43 โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
ทีสุ่ด สําหรบัผลการวเิคราะหร์ายขอ้ พนักงานแผนกจดัซื้อต้องถอืเหตุผลหลกัในการเจรจาต่อรอง
เพือ่ไดร้บัประโยชน์สงูสดุใหก้บัองคก์ร จาํนวนมากทีส่ดุ มคีา่คะแนนเฉลีย่เทา่กบั 4.88 รองลงมา
คอื พนักงานแผนกจดัซื้อต้องเจรจาต่อรองสามารถจบไดด้ว้ยตวัเอง มคี่าคะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 
4.58 พนักงานแผนกจดัซื้อต้องสามารถรบัฟงัเหตุผลของคู่คา้หรอืซพัพลายเออรม์คี่าคะแนน
เฉลี่ยเท่ากบั 4.30 พนักงานแผนกจดัซือ้ต้องชอบและรกัในการเจรจาต่อรอง มคี่าคะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.28 และพนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งชอบในการอ่านใจคนเวลาเจรจาต่อรอง มคี่าคะแนน
เฉลีย่เทา่กบั 4.10  
 
 ตอนที ่3 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเกี่ยวกบั
การเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในดา้นคุณภาพและดา้นราคา  
 
ตารางที ่ 17 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในดา้นคุณภาพ 

และดา้นราคา 
การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในด้านคณุภาพ 

และด้านราคา X  S.D. 
การแปล

ผล 
1. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมคีุณภาพด ีและคุณลกัษณะ
ของสนิคา้ตรงตามมาตรฐานทีก่าํหนดไว ้ 

4.80 0.404 มากทีส่ดุ 

2. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรต่อรองเพือ่ใหไ้ดป้ระโยชน์
สงูสดุในดา้นราคาและคุณภาพ 

4.78 0.418 มากทีส่ดุ 

3. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรผา่นการตรวจสอบตามเกณฑ์
การประเมนิซพัพลายเออรท์ีก่าํหนดไวใ้นเรือ่งราคาและ
คุณภาพ  

4.72 0.454 มากทีส่ดุ 
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ตารางที ่ 17 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในดา้นคุณภาพ 
และดา้นราคา (ต่อ) 
การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในด้านคณุภาพ 

และด้านราคา X  S.D. 
การแปล

ผล 
4. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมกีารจดัทาํตวัอยา่งใหล้กูคา้
ตรวจสอบ คณุลกัษณะของสนิคา้เพือ่ใหต้รงตามมาตรฐานที่
กาํหนดไว ้

4.66 0.479 มากทีส่ดุ 

รวม 4.74 .4388 มากทีส่ดุ 
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่ 17 พบว่าค่าเฉลีย่และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ขอ้มลูเกีย่วกบัการเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในดา้นคุณภาพ ดา้นราคา มคีวามคดิเหน็โดยรวม
อยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าคะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.74 สําหรบัผลการวเิคราะหร์ายขอ้ ปรากฏว่า
การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมคีุณภาพด ีและคุณลกัษณะของสนิคา้ตรงตามมาตรฐานทีก่ําหนดไว ้
มคี่าคะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.80 เป็นจาํนวนมากทีสุ่ด รองลงมาคอื การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรต่อรอง
เพื่อให้ได้ประโยชน์สูงสุดในด้านราคาและคุณภาพ มคี่าคะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.78 การเจรจา
ต่อรองสนิคา้ควรผ่านการตรวจสอบตามเกณฑ์การประเมนิซพัพลายเออรท์ี่กําหนดไว้ในเรื่อง
ราคาและคุณภาพ มคีา่คะแนนเฉลีย่เทา่กบั 4.72 และการเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมกีารจดัทาํตวัอยา่ง
ใหลู้กคา้ตรวจสอบ คุณลกัษณะของสนิคา้เพื่อใหต้รงตามมาตรฐานที่กําหนดไว ้มคี่าคะแนนเฉลี่ย
เทา่กบั 4.66 
 
 ตอนที ่4 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเกี่ยวกบั
การเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง 
 
ตารางที ่18 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง 

การเจรจาต่อรองการเลือกบริษทัฯ ท่ีมัน่คง X  S.D. 
การแปล

ผล 
1. การเลอืกเจรจาต่อรองควรมกีารตรวจสอบสถานะของ 
ซพัพลายเออรก่์อนวา่ยงัดาํเนินการอยูห่รอืไม ่ 

4.60 .495 มากทีส่ดุ 

2. การเลอืกเจรจาต่อรองควรมกีารตรวจสอบเอกสาร  
ภพ. 20 และหนงัสอืรบัรองของซพัพลายเออรก่์อนทุกครัง้ 

4.40 .535 มากทีส่ดุ 

3. การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบสถานะทางการเงนิ
ของซพัพลายเออรก่์อน เชน่ งบดุล งบกาํไรขาดทุน 

4.40 .670 มากทีส่ดุ 
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ตารางที ่18 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง (ต่อ) 
การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในด้านคณุภาพ 

และด้านราคา X  S.D. 
การแปล

ผล 
4. การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบพรอ้มประเมนิ
โรงงานของซพัพลายเออรก่์อนทุกครัง้ 

4.30 .580 มากทีส่ดุ 

5. การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบประวตักิารทาํงานที่
ผา่นมาของซพัพลายเออรก่์อนทุกครัง้ 

4.46 .503 มากทีส่ดุ 

รวม 4.43 0.557 มากท่ีสดุ 
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่ 18 พบว่าค่าเฉลีย่ผลการวเิคราะหค์่าเฉลีย่และค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเกี่ยวกบัการเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คงใหก้บัองคก์ร  
มคี่าคะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.43 มคีวามเหน็โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด สาํหรบัผลการวเิคราะห์
รายขอ้การเลอืกเจรจาต่อรองควรมกีารตรวจสอบสถานะของซพัพลายเออรก่์อนว่ายงัดาํเนินการ
อยูห่รอืไม่ จาํนวนมากทีสุ่ด มคี่าคะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.60 รองลงมาคอื การเลอืกเจรจาต่อรอง
ควรมกีารตรวจสอบเอกสาร ภพ. 20 และหนงัสอืรบัรองของซพัพลายเออรก่์อนทุกครัง้ ค่าเฉลีย่
เท่ากนักบัการเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบสถานะทางการเงนิของซพัพลายเออรก่์อน เช่น 
งบดุล งบกําไรขาดทุน มคี่าคะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.40 และการเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบ
พรอ้มประเมนิโรงงานของซพัพลายเออรก่์อนทุกครัง้ มคีา่คะแนนเฉลีย่เทา่กบั 4.30  
 
 ตอนที ่5 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเกี่ยวกบั
การเจรจาต่อรองในดา้นการจดัสง่ในการสง่มอบสนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ 
 
ตารางที่ 19 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัการเจรจาต่อรองในดา้นการจดัส่งในการส่งมอบ

สนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ 
การเจรจาต่อรองในด้านการจดัส่งในการส่งมอบสินค้า

ตรงตามเวลาและรวดเรว็ X  S.D. 
การแปล

ผล 
1. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการสง่สนิคา้จะตอ้ง
สามารถไดส้นิคา้ตรงตามเวลาทีก่าํหนด  

4.88 0.328 มากทีส่ดุ 

2. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรค์วรไดร้ะยะเวลาใน
การผลติ (Lead Time) ทีช่ดัเจน 

4.68 0.513 มากทีส่ดุ 

3. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นดา้นความรวดเรว็ 
โดยสามารถผลติใหท้นัท ี

4.58 0.499 มากทีส่ดุ 
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ตารางที่ 19 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัการเจรจาต่อรองในดา้นการจดัส่งในการส่งมอบ
สนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ (ต่อ) 

การเจรจาต่อรองในด้านการจดัส่งในการส่งมอบสินค้า
ตรงตามเวลาและรวดเรว็ X  S.D. 

การแปล
ผล 

4. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการผลติสนิคา้
เพิม่เตมิสามารถจดัสง่ใหท้นัเวลาทีก่าํหนดได ้

4.76 0.517 มากทีส่ดุ 

5. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรส์าํหรบัวนัจดัสง่สนิคา้
ตอ้งมกีารแจง้กลบัทุกๆ ใบสัง่ซือ้สัง่จา้งทุกครัง้ 

4.68 0.471 มากทีส่ดุ 

รวม 4.72 0.466 มากทีส่ดุ 
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่19 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 50 คน มคีวามคดิเหน็ใน
ดา้นการเจรจาต่อรองในดา้นการจดัสง่ในการสง่มอบสนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ โดยรวมอยู่
ในระดบัมากที่สุด มคี่าคะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.72 สําหรบัผลการวิเคราะห์รายข้อ การเจรจา
ต่อรองกบัซพัพลายเออร์ในการส่งสนิค้าจะต้องสามารถได้สนิค้าตรงตามเวลาที่กําหนด เป็น
จาํนวนมากทีสุ่ด มคี่าคะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.88 รองลงมาคอื การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์น
การผลติสนิคา้เพิม่เตมิสามารถจดัส่งใหท้นัเวลาทีก่ําหนดได ้มคี่าคะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.76 การ
เจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรค์วรไดร้ะยะเวลาในการผลติ (Lead Time) ทีช่ดัเจน และการ
เจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรส์าํหรบัวนัจดัสง่สนิคา้ตอ้งมกีารแจง้กลบัทุกๆ ใบสัง่ซือ้สัง่จา้งทุกครัง้ 
มคี่าคะแนนเฉลี่ยเท่ากนัคอื 4.68 และการเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นดา้นความรวดเรว็ 
โดยสามารถผลติใหท้นัท ีมคีา่คะแนนเฉลีย่เทา่กบั 4.58 
 
 ตอนที ่6 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเกี่ยวกบั
การเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในเรือ่งความยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ 
 
ตารางที ่20 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัการเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในเรื่องความ

ยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ 
การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในเรื่องความ

ยืดหยุ่นและเป็นท่ีพึงพอใจ X  S.D. 
การแปล

ผล 
1. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรเ์พือ่ใหไ้ด้
ผลประโยชน์กบับรษิทั สามารถพดูคุยสือ่สารเขา้ใจกนังา่ย 

4.70 .505 มากทีส่ดุ 

2. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรส์ามารถยดืหยุน่ 
การเกบ็สนิคา้คงคลงัใหก้บัทางบรษิทัฯ 

4.44 .675 มากทีส่ดุ 
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ตารางที ่20 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัการเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในเรื่องความ
ยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ (ต่อ) 
การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในเรื่องความ

ยืดหยุ่นและเป็นท่ีพึงพอใจ X  S.D. 
การแปล

ผล 
3. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการใหเ้ครดติเทอม
ทีด่ ี

4.64 .485 มากทีส่ดุ 

4. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรค์วรยดืหยุน่ในการรบั
ฟงัปญัหาหน้างานเมือ่ลกูคา้ตอ้งการปรบัเปลีย่นสนิคา้
กะทนัหนั 

4.56 .541 มากทีส่ดุ 

5. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรตระหนกัถงึความสมัพนัธ ์
อนัดกีบัคูค่า้ในระยะยาว 

4.62 .602 มากทีส่ดุ 

รวม 4.59 0.562 มากท่ีสดุ 
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตารางที ่20 แสดงใหเ้หน็ว่ากลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 50 คน การเจรจา
ต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในเรือ่งความยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ โดยรวมมากทีสุ่ด มคี่าคะแนน
เฉลี่ยเท่ากบั 4.59 สําหรบัผลการวเิคราะหร์ายการเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรเ์พื่อใหไ้ด้
ผลประโยชน์กบับรษิทั สามารถพดูคุยสื่อสารเขา้ใจกนังา่ย มคี่าคะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.70 ซึง่ระดบั
ความคดิเหน็มากทีสุ่ด รองลงมาระดบัความคดิเหน็ในการเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการ
ให้เครดติเทอมที่ด ีมคี่าคะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.64 การเจรจาต่อรองสนิค้าควรตระหนักถึงความ 
สมัพนัธอ์นัดกีบัคู่คา้ในระยะยาว มคี่าคะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.62  การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออร์
ควรยดืหยุ่นในการรบัฟงัปญัหาหน้างานเมื่อลูกคา้ตอ้งการปรบัเปลีย่นสนิคา้กะทนัหนั มคี่าคะแนน
เฉลีย่เท่ากบั 4.56 และการเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรส์ามารถยดืหยุน่การเกบ็สนิคา้คงคลงั
ใหก้บัทางบรษิทัฯ มคีา่คะแนนเฉลีย่เทา่กบั 4.44  
 
สรปุผลและการอภิปรายผล 
 ผลการศกึษาเรื่อง การประยุกตใ์ชเ้กณฑใ์นการเจรจาต่อรองเพื่อลดตน้ทุนสนิคา้จากคู่คา้ 
มรีายละเอยีดดงัน้ี 
 
  สรปุขอ้มลูเกีย่วกบัประชากรในแผนก การเจรจาต่อรองเพือ่ลดตน้ทุนสนิคา้จากคูค่า้ 
 พนกังานในแผนกจาํนวน 50 คน สว่นใหญ่เป็นเพศชาย รอ้ยละ 54.0 มอีายุตัง้แต่ 30-34 
ปีขึน้ไป รอ้ยละ 34.0 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีรอ้ยละ 82.0 มรีายไดต่้อเดอืนระดบั 20,001-
30,000 บาท รอ้ยละ 52.0 สถานภาพ โสด รอ้ยละ 56.0  



55 

       สรปุขอ้มลูเรยีงตามวตัถุประสงค ์ 
 1. การใหค้ะแนน ตามน้ําหนัก (Factor Rating Method) วธิกีารเลอืกผูผ้ลติและบรกิาร 
ดว้ยการจดัทําแบบฟอรม์การคดัเลอืกคู่คา้ การ Sourcing ขอ้มลูคู่เทยีบตามหลกัของ BATNA 
คอื ทฤษฎีทางเลอืก โดยการใชห้ลกัเกณฑ์  ใชก้ระบวนการทํางานของแผนกจดัซื้อในการให้
คะแนนตามคุณสมบตัคิู่เทยีบโดย ทําตารางคู่เทยีบเพื่อเปรยีบเทยีบคุณสมบตัต่ิางๆ ทางดา้น
คุณภาพและดา้นราคา ทําการเลอืกบรษิทัฯทีม่ ัน่คง ดา้นการจดัส่งในการส่งมอบสนิคา้ตรงตาม
เวลาและรวดเรว็ ดา้นความยดืหยุ่นและเป็นทีพ่งึพอใจ โดยนํามาจากแบบสอบถามที่มกีารสํารวจ
จากกลุ่มตวัอย่างเพื่อนํามาวเิคราะหร์าคาและคุณภาพเพื่อใหไ้ดต้น้ทุนสนิคา้และตน้ทุนงานบรกิาร  
ทีถู่กลง 
 
ตารางที ่21 การประเมนิคูเ่ทยีบเพือ่เลอืกซพัพลายเออรท์ีคุ่ณภาพดแีละราคาตํ่าทีส่ดุ 
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           รปูที ่12 แบบฟอรม์การคดัเลอืกผูข้ายผลติภณัฑ/์บรกิารรายใหมข่องแผนก/ฝา่ย 

 
 โดยการประเมนิคดัเลอืกผูข้ายจะตอ้งผา่นเกณฑก์ารประเมนิ 1) ดา้นคุณภาพสนิคา้ 
Weight คะแนนอยูท่ี ่35 2) ประเมนิดา้นการเลอืกบรษิทัฯ ทีม่ ัน่คง คะแนนอยูท่ี ่25 3) ประเมนิ
ดา้นการบรกิาร/การส่งมอบ คะแนนอยู่ที ่25 และ 4) ประเมนิดา้นความยดืหยุ่นและพงึพอใจ 
คะแนนอยูท่ี ่15 รวม 100 คะแนน ผูท้ีผ่า่นการจะตอ้งไดค้ะแนนเกนิ 70 คะแนน 
 2. เพื่อคดัเลอืกผูผ้ลติทีม่คีุณภาพ จดัส่งสนิคา้ถูกตอ้งตามคุณลกัษณะของสนิคา้และ
จดัส่งสนิคา้ตรงตามเวลาทีก่ําหนด โดยจดัทําคู่เทยีบราคาสนิคา้และบรกิาร มกีารสํารวจโดย
จดัทําแบบสอบถามซึ่งม ีปจัจยับุคคล เพศ อายุ การศกึษา รายได ้สถานะทางครอบครวั และ
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หลกัเกณฑใ์นการเจรจาของแผนกจดัซื้อ ดา้นคุณภาพและราคา ดา้นการเลอืกบรษิทัฯทีม่ ัน่คง 
ดา้นการจดัสง่สนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ ดา้นความยดืหยุ่นและเป็นทีพ่งึพอใจ การแปรผล
โดยรวมมากทีส่ดุ พบวา่ทุกๆ ขอ้ มคีวามสาํคญัทีส่ดุในการเจรจาต่อรอง ดงัน้ี 
  2.1 การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในด้านคุณภาพ และด้านราคา มรีะดบั
ความคดิเหน็มากทีส่ดุโดยการเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมคีุณภาพด ีและคุณลกัษณะของสนิคา้ตรง
ตามมาตรฐานทีก่าํหนดไว ้
  2.2 การเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯทีม่ ัน่คง มรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดโดย
ตอ้งการเลอืกเจรจาต่อรองควรมกีารตรวจสอบสถานะของซพัพลายเออรก่์อนวา่ยงัดาํเนินการอยู่
หรอืไม ่
  2.3 การเจรจาต่อรองในดา้นการจดัสง่ในการสง่มอบสนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็   
มรีะดบัความคิดเห็นมากที่สุดโดยการเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออร์ในการส่งสนิค้าจะต้อง
สามารถไดส้นิคา้ตรงตามเวลาทีก่าํหนด 
  2.4 การเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในเรื่องความยดืหยุ่นและเป็นทีพ่งึพอใจ 
มรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดโดยการเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรเ์พื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์กบั
บรษิทั สามารถพดูคุยสือ่สารเขา้ใจกนังา่ย 
 3. การศึกษารูปแบบวิธีการของแผนกจดัซื้อ สําหรบัสินค้าและบริการ เพื่อนํามา
ปรบัปรุงกระบวนการ การทํางานใหก้บัแผนกจดัซื้อจดัจา้งในปจัจุบนั วธิกีารนํากระบวนการเจรจา
ต่อรองรวมถงึการนํากลยุทธ์มาใช ้การประยุกต์ควบคู่กบัทฤษฎีต่างๆ เช่น Game Theory, 
BATNA, H.L.M. มาประยุกตใ์ชร้่วมกบัในการดําเนินการเจรจาต่อรองเพื่อลดตน้ทุนของสนิคา้
และบรกิารจากคู่คา้ ซึง่มกีารนําขอ้มลูผลจากการเจรจาโดยมกีารนําขอ้มลูคู่เทยีบปี 2017 และ   
ปี 2018 ขอ้มลูเปรยีบเทยีบระหว่างปี 2017 และปี 2018 ใชก้ระบวนการเจรจาต่อรองตน้ทุน
สนิคา้ จาํนวน 8 ราย และตน้ทุนงานบรกิาร 12 ราย ซึง่ผลสรุปในการเจรจาต่อรองลดตน้ทุน
สนิคา้และบรกิารแตกต่างกนัระหวา่งปี 2017-2018 ลดลง 12% 
 
ตารางที ่22 ซพัพลายเออรท์ีด่าํเนินการเจรจาต่อรอง 

Suppliers List (Vendors List) 
No. Company Products Country 
1 A Shelf China 
2 B Shelf China 
3 C Shelf China 
4 D Shelf Thailand 
5 E Shelf Thailand 
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ตารางที ่22 ซพัพลายเออรท์ีด่าํเนินการเจรจาต่อรอง (ต่อ)  
Suppliers List (Vendors List) 

No. Company Products Country 
6 F Shelf Thailand 
7 G Shelf Thailand 
8 H Shelf Thailand 
9 I Install Thailand 
10 J Install Thailand 
11 A Install Thailand 
12 B Install Thailand 
13 C Transportation Thailand 
14 D Transportation Thailand 
15 E Transportation Thailand 
16 F Transportation Thailand 
17 G Transportation Thailand 
18 H Transportation Thailand 
19 I Transportation Thailand 
20 J Transportation Thailand 

 
 4. ผลการวเิคราะหเ์พื่อทดสอบสมมุตตฐิานกระบวนการในการเจรจาต่อรองโดยการ
ทาํแบบสอบถามกําหนดเกณฑใ์นการเจรจาต่อรองซึง่ผลไดม้าจากการสาํรวจจากการทําแบบสอบถาม
กบักลุ่มตวัอยา่งจากแบบสอบถามซึง่เป็นพนกังานของบรษิทัฯ จาํนวน 50 คน โดยมกีารใชห้ลกัเกณฑ์
ในการเจรจาต่อรองเพือ่ลดตน้ทุนสนิคา้จากผูผ้ลติ ซึง่แบบสอบถามถามตอนที ่2 ถงึตอนที ่6 ได้
คาํนวณค่าแอลฟา่ 0.88 ซึง่สอดคลอ้งกบัผลสาํรวจจากแบบสอบถามอย่างมนีัยสมัพนัธก์นั โดย
ขอ้มลูทีเ่ป็นระดบัความคดิเหน็กาํหนดใหม้คีา่แอลฟาไมน้่อยกวา่ 0.7  
 
 การอภปิรายผล 
 1. หลกัเกณฑข์องพนักงานจดัซือ้ มรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ดโดยพนักงานแผนก
จดัซือ้ตอ้งถอืเหตุผลหลกัในการเจรจาต่อรองเพื่อไดร้บัประโยชน์สูงสุดใหก้บัองคก์ร สอดคลอ้ง
กบักระบวนการทาํงานของแผนกจดัซือ้ โดยพนกังานแผนกจดซือ้จะตอ้งยดืเกณฑใ์นการเจรจา
ต่อรองใหเ้หมาะสมและองคก์รจะตอ้งไดร้บัประโยชน์สงูสุดเพื่อใหท้างแผนกสามารถมผีลประกอบการ
อยูไ่ดอ้ยา่งยัง่ยนื 
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 2. การเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในดา้นคุณภาพ และดา้นราคา มรีะดบัความ
คดิเหน็มากทีสุ่ดโดยการเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมคีุณภาพด ีและคุณลกัษณะของสนิคา้ตรงตาม
มาตรฐานทีก่ําหนดไว ้ สอดคลอ้งกบัทฤษฎปีจัจยัในการเจรจาต่อรอง และปจัจยัในการจดัซือ้จดัหา 
ปรยีาวด ีผลอเนก (2557) ซึง่การเจรจาในดา้นคุณภาพและราคาเพื่อใหถู้กตอ้งตามมาตรฐานของ
สนิค้าที่ลูกค้ากําหนดไว้แล้ว และลูกค้าจงึดําเนินการยอมรบัสนิค้าและยนิยอมชําระค่าสนิค้า 
หากสนิคา้ไมไ่ดร้บัคุณภาพทีด่ ีลกูคา้มสีทิธเิรยีกรอ้งในการไมช่าํระเงนิได ้ 
 3. การเจรจาต่อรองการเลือกบรษิัทฯ ที่มัน่คง มรีะดบัความคิดเห็นมากที่สุดโดย
ตอ้งการเลอืกเจรจาต่อรองควรมกีารตรวจสอบสถานะของซพัพลายเออรก่์อนวา่ยงัดาํเนินการอยู่
หรอืไม่ สอดคลอ้งในเรื่องความเสีย่งในการเจรจาต่อรอง เน่ืองจากการเลอืกคู่คา้ในการเจรจา
ต่อรองจะตอ้งมกีารขอ ภพ.20 หนังสอืรบัรอง เอกสารทางบญัชเีพื่อประกอบการตดัสนิใจ และ
ลดอตัราความเสีย่งในการผลติสนิคา้ใหใ้นเวลาทีก่าํหนดกบัทางแผนกจดัซือ้ได ้
 4.การเจรจาต่อรองในดา้นการจดัส่งในการส่งมอบสนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ มี
ระดบัความคดิเหน็มากที่สุดโดยการเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการส่งสนิคา้จะต้องสามารถ  
ไดส้นิคา้ตรงตามเวลาทีก่ําหนด สอดคลอ้งกบัทฤษฎกีลยุทธก์ารจดัซือ้จดัหา ปรยีาวด ีผลอเนก 
(2557) โดยการเจรจาต่อรองในการจดัส่งสนิคา้จะต้องเป็นไปตามแผนงานทีท่างแผนกกําหนด
ได้อย่างถูกต้อง รวดเรว็และสามารถยดืหยุ่นไดใ้นกรณีที่สามารถขอใหผ้ลติและส่งสนิค้าก่อน
กาํหนดเมือ่ลกูคา้มกีารเปลีย่นแผนงานในความตอ้งการสนิคา้เรง่ดว่น 
 5. การเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในเรื่องความยดืหยุ่นและเป็นทีพ่งึพอใจ มรีะดบั
ความคดิเหน็มากที่สุดโดยการเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรเ์พื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์กบับรษิทั 
สามารถพดูคุยสือ่สารเขา้ใจกนังา่ย สอดคลอ้งกระบวนการทาํงานของแผนกจดัซือ้ 
 
ข้อเสนอแนะในงานวิจยั 
 ธุรกจิหรอืองค์กรสามารถนําผลการศกึษาดา้นการเจรจาต่อรองเพื่อลดต้นทุนสนิค้า
จากผูผ้ลติ โดยการวเิคราะหร์าคา ไปใชไ้ดด้งัน้ี 
 1. ในการเจรจาต่อรองสามารถนําความรู ้กลยุทธ์ต่างๆ นําไปถ่ายทอดใหก้บัพนักงาน  
รุ่นต่อๆ ไปไดม้อีงคค์วามรูค้วามสามารถในการเจรจาต่อรอง และสามารถพฒันาองคก์รใหเ้ตบิโต
ต่อไปได ้และสามารถพฒันาศกัยภาพใหพ้นกังานมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
  2. ในการเจรจาต่อรองต้องมกีารกําหนดหลกัเกณฑ์ในการเจรจาต่อรองโดยยดึถือ
เหตุผลหลกัในการเจรจาต่อรองเพื่อได้รบัผลประโยชน์สูงสุดให้กบัองค์กร หากองค์กรได้รบั
ประโยชน์สงูสุด ทําใหอ้งคก์รอยู่ไดอ้ยา่งยัง่ยนืและทําใหพ้นักงานไดร้บัความกา้วหน้าในองคก์ร
นัน้ๆ ต่อไป 
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  3. ในการเจรจาต่อรองในดา้นคุณภาพและราคาพบว่าสนิคา้จะต้องมคีุณภาพด ีและ
คุณลกัษณะของสนิคา้ตรงตามมาตรฐานที่กําหนดไวเ้ป็นสําคญั หากสนิคา้ถูกต้องลูกคา้เป็นที่
พอใจและสามารถกลบัมาซือ้และมาใชบ้รกิารใหม ่รวมถงึทําใหเ้กดิความน่าเชื่อถอืในสนิคา้และ
บรกิาร 
  4. ในการเจรจาต่อรองในด้านความมัน่คงเป็นส่วนที่สําคญัในการคดัเลอืกคู่ค้าเพื่อ
ตรวจสอบสถานะทางการเงนิ และประวตักิารทาํงานเพือ่ปิดความเสีย่งทีจ่ะเกดิขึน้ 
  5. ในการเจรจาต่อรองในดา้นการจดัส่งในการสง่มอบสนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็
ลกูคา้สามารถดาํเนินการต่อไดแ้ละไมเ่กดิความเสยีหายขึน้ทัง้สองฝา่ย 
  6. ในการเจรจาต่อรองเพือ่ไดร้บัผลประโยชน์ในเรื่องความยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ
โดยการแจง้รายละเอยีดใหช้ดัเจนถงึความตอ้งการ ระยะเวลาทีม่กีารปรบัเปลีย่นและสาเหตุการ
ปรบัเปลี่ยนจากแผนเดมิ และผลกระทบที่จะไดร้บัเพื่อใหม้กีารเขา้ใจกนัไดง้่าย ไม่มปีญัหาใน
ภายหลงัและทัง้สองฝา่ยทาํงานรว่มกนัอยา่งราบรืน่ในอนาคต   
  7. ในการนํากระบวนการเจรจาต่อรองสามารถพลกิแพลงกลยุทธโ์ดยขึน้อยูก่บัสถานการณ์ 
การเตรยีมขอ้มลู และวธิกีารใหพ้รอ้ม 
 8. กลยุทธท์ีนํ่ามาใชไ้มว่่าจะเป็น Game Theory, BATNA, H.L.M. และกลยุทธใ์น
การจดัซือ้เพื่อใหม้กีารเตรยีมความพรอ้ม หาขอ้มลูก่อนการเจรจา มทีางเลอืกทีจ่ะเจรจาต่อรอง
เพือ่วางแผนรบัมอืกบักรณทีีจ่ะตอ้งมกีารเปลีย่นแผนใหม ่
 9. การประยุกต์ใชเ้กณฑใ์นการเจรจาต่อรองเพื่อใหแ้ผนกจดัซือ้มทีศิทางทีช่ดัเจนใน
การเจรจาต่อรองและมเีป้าหมายทีช่ดัเจนเพือ่ใหบ้รรลุเป้าหมายทีแ่ผนกตัง้ไว ้
 
ข้อเสนอแนะงานวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. สาํหรบัการวจิยัในครัง้ต่อไป แนะนําใหท้าํการศกึษาแบบเจาะลกึลงไปในเรื่องกลุ่ม
ของสนิคา้ประเภทอื่นๆ ของแผนกจดัซื้อ ว่ามคีวามแตกต่างกนัอย่างไรและต้องใชว้ธิหีรอืกลยุทธ์
อะไรเพิม่ขึน้หรอืไมใ่นการทาํใหต้น้ทุนของสนิคา้และบรกิารลดลง  
 2. ศกึษากบักลุ่มประชากร/กลุ่มตวัอย่าง กลุ่มอื่นๆ ทีแ่ตกต่างกนั เช่น แผนกจดัซือ้ของ
ฝา่ยอื่นๆ และของทางคู่คา้ เพื่อนํามาศกึษาว่ามคีวามแตกต่างจากงานวจิยัฉบบัน้ีอยา่งไร และใช้
ในการเปรยีบเทยีบของรปูแบบธุรกจิได ้ 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง การเจรจาต่อรองเพ่ือลดต้นทุนสินค้าจากผูผ้ลิต โดยการวิเคราะหร์าคา 
 

คาํช้ีแจง 
 1. แบบสอบถามน้ีผูว้จิยัมคีวามประสงค์ใหผู้ต้อบแบบสอบถามแสดงความคดิเหน็
อยา่งอสิระ กรณุาตอบคาํถามดว้ยตวัของทา่นเอง  
 2. ผูว้จิยัจะถอืว่าคําตอบ หรอืขอ้มลูจากผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมดเป็นความลบัจะ
นําไปใชเ้พือ่การศกึษาเทา่นัน้  
 3.  แบบสอบถามชุดน้ี ม ี7 ตอน ขอใหท้่านตอบทุกขอ้และทุกตอน ผูว้จิยัขอขอบพระคุณ
ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านทีเ่สยีสละเวลาอนัมคี่าของท่านในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี ผูว้จิยั
คาดว่าขอ้มลูทีไ่ดร้บัจะเป็นประโยชน์อย่างยิง่ทีจ่ะนําไปพจิารณากําหนดแนวทางในการพฒันา
คุณภาพการบรกิารใหม้ปีระสทิธภิาพอย่างเป็นระบบ เพื่อนําพาองคก์ารไปสู่ความเป็นเลศิ และ
ความอยูร่อดขององคก์ารต่อไป 
 โดยแบบสอบถามชุดน้ี แบ่งออกเป็น 7 ตอน ไดแ้ก่ 
 ตอนที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที ่2 หลกัเกณฑข์องพนกังานแผนกจดัซือ้เพือ่ดาํเนินการเจรจาต่อรอง 
 ตอนที ่3 การเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในดา้นคุณภาพ และราคา 
 ตอนที ่4 การเจรจาต่อรองการเลอืกบรษิทัฯทีม่ ัน่คง 
 ตอนที ่5 การเจรจาต่อรองในดา้นการจดัสง่ในการสง่มอบสนิคา้ตรงตามเวลาและรวดเรว็ 
 ตอนที ่6 การเจรจาต่อรองไดร้บัผลประโยชน์ในเรือ่งความยดืหยุน่และเป็นทีพ่งึพอใจ 
 ตอนที ่7 ขอ้เสนอแนะเกีย่วกบัการเจรจาต่อรอง 
 
 

แคทรยีา เธยีรภาณุพงศ ์
นกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 

สาขาวชิาการจดัการอุตสาหกรรม 
สถาบนัเทคโนโลยไีทย – ญีปุ่น่ 
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ตอนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  โปรดพจิารณาคาํถามแต่ละขอ้ และทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  ตามขอ้มลูของทา่น 
 
1. เพศ 
  ชาย  หญงิ 
2. อาย ุ 
  25-29 ปี  30-34 ปี 
  35-39 ปี  40-44 ปี 
  45 ปีขึน้ไป  
3. ระดบัการศกึษา 
  ตํ่ากวา่มธัยมศกึษาตอนปลาย  ปวช.-ปวส./มธัยมศกึษาตอนปลาย  
  ปรญิญาตร ี  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
4. อาชพี 
  รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ  พนกังานบรษิทัเอกชน/รบัจา้ง        
  ธุรกจิสว่นตวั   นกัศกึษา        
  พอ่บา้น/แมบ่า้น             อื่นๆ ระบุ.................................. 
5. รายไดต่้อเดอืน  
  ตํ่ากวา่ 10,000 บาท  10,001-20,000 บาท           
  20,001-30,000 บาท  30,001-40,000 บาท             
  มากกวา่ 40,000 
6. สถานภาพทางครอบครวั 
  โสด  แต่งงาน 
  หยา่/แยกกนัอยู/่หมา้ย 
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ตอนท่ี 2 หลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซ้ือเพ่ือดาํเนินการเจรจาต่อรอง 
คาํช้ีแจง  โปรดพจิารณาคําถามแต่ละขอ้ และทําเครื่องหมาย  ลงในช่องระดบัตามความคดิเหน็

ของทา่น 
 

หลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซ้ือ 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน 
กลาง 

(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย 
ท่ีสดุ 
(1) 

หลกัเกณฑข์องพนักงานแผนกจดัซ้ือ 
1. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งชอบและรกัในการเจรจา
ต่อรอง 

     

2. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งชอบในการอ่านใจคนเวลา
เจรจาต่อรอง 

     

3. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งสามารถรบัฟงัเหตุผลของ
คูค่า้หรอืซพัพลายเออร ์

     

4. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งถอืเหตุผลหลกัในการ
เจรจาต่อรองเพื่อไดร้บัประโยชน์สงูสดุใหก้บัองคก์ร 

     

5. พนกังานแผนกจดัซือ้ตอ้งเจรจาต่อรองสามารถจบ
ไดด้ว้ยตวัเอง 

     

 
ตอนท่ี 3 การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในด้านคณุภาพและด้านราคา 
คาํช้ีแจง  โปรดพจิารณาคําถามแต่ละขอ้ และทําเครื่องหมาย  ลงในช่องระดบัตามความคดิเหน็

ของทา่น 
 

การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในด้าน
คณุภาพและด้านราคา 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน 
กลาง 

(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย 
ท่ีสดุ 
(1) 

ด้านคณุภาพและด้านราคา 
1. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมคีุณภาพด ีและ
คุณลกัษณะของสนิคา้ตรงตามมาตรฐานทีก่าํหนดไว ้ 

     

2. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรต่อรองเพือ่ใหไ้ด้
ประโยชน์สงูสดุในดา้นราคาและคุณภาพ 
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การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในด้าน
คณุภาพและด้านราคา 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน 
กลาง 

(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย 
ท่ีสดุ 
(1) 

3. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรผ่านการตรวจสอบตาม
เกณฑก์ารประเมนิซพัพลายเออรท์ีก่าํหนดไวใ้นเรือ่ง
ราคาและคุณภาพ  

     

4. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรมกีารจดัทาํตวัอยา่งให้
ลกูคา้ตรวจสอบ คุณลกัษณะของสนิคา้เพือ่ใหต้รงตาม
มาตรฐานทีก่าํหนดไว ้

     

 
ตอนท่ี 4 การเจรจาต่อรองการเลือกบริษทัฯ ท่ีมัน่คง 
คาํช้ีแจง  โปรดพจิารณาคําถามแต่ละขอ้ และทําเครื่องหมาย  ลงในช่องระดบัตามความคดิเหน็

ของทา่น 
 

การเจรจาต่อรองการเลือกบริษทัฯ ท่ีมัน่คง 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน 
กลาง 

(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย 
ท่ีสดุ 
(1) 

1. การเลอืกเจรจาต่อรองควรมกีารตรวจสอบสถานะ
ของซพัพลายเออรก์่อนวา่ยงัดาํเนินการอยูห่รอืไม ่ 

     

2. การเลอืกเจรจาต่อรองควรมกีารตรวจสอบเอกสาร 
ภพ. 20 และหนงัสอืรบัรองของซพัพลายเออรก์่อน 
ทุกครัง้ 

     

3. การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบสถานะทาง 
การเงนิของซพัพลายเออรก์่อน เชน่ งบดุล งบกาํไร
ขาดทุน 

     

4. การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบพรอ้มประเมนิ
โรงงานของซพัพลายเออรก์่อนทุกครัง้ 

     

5. การเลอืกเจรจาต่อรองควรตรวจสอบประวตั ิ
การทาํงานทีผ่า่นมาของซพัพลายเออรก์่อนทุกครัง้ 
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ตอนท่ี 5 การเจรจาต่อรองในด้านการจดัส่งในการส่งมอบสินค้าตรงตามเวลาและรวดเรว็ 
คาํช้ีแจง  โปรดพจิารณาคําถามแต่ละขอ้ และทําเครื่องหมาย  ลงในช่องระดบัตามความคดิเหน็

ของทา่น 
 

การจดัส่งในการส่งมอบสินค้าตรงตามเวลาและ
รวดเรว็ 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน 
กลาง 

(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย 
ท่ีสดุ 
(1) 

1. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการสง่สนิคา้
จะตอ้งสามารถไดส้นิคา้ตรงตามเวลาทีก่าํหนด  

     

2. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรค์วรไดร้ะยะเวลา
ในการผลติ (Lead Time) ทีช่ดัเจน 

     

3. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นดา้นความ
รวดเรว็ โดยสามารถผลติใหท้นัท ี

     

4. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการผลติสนิคา้
เพิม่เตมิสามารถจดัสง่ใหท้นัเวลาทีก่าํหนดได ้

     

5. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรส์าํหรบัวนัจดัสง่
สนิคา้ตอ้งมกีารแจง้กลบัทุกๆ ใบสัง่ซือ้ส ัง่จา้งทุกครัง้ 

     

 
ตอนท่ี 6 การเจรจาต่อรองได้รบัผลประโยชน์ในเร่ืองความยืดหยุ่นและเป็นท่ีพึงพอใจ 
คาํช้ีแจง  โปรดพจิารณาคําถามแต่ละขอ้ และทําเครื่องหมาย  ลงในช่องระดบัตามความคดิเหน็

ของทา่น 
 

ความยืดหยุ่นและเป็นท่ีพึงพอใจ 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน 
กลาง 

(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย 
ท่ีสดุ 
(1) 

1. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรเ์พือ่ใหไ้ด้
ผลประโยชน์กบับรษิทั สามารถพดูคุยสือ่สารเขา้ใจกนั
งา่ย 

     

2. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรส์ามารถยดืหยุน่
การเกบ็สนิคา้คงคลงัใหก้บัทางบรษิทัฯ 

     

3. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรใ์นการใหเ้ครดติ
เทอมทีด่ ี
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ความยืดหยุ่นและเป็นท่ีพึงพอใจ 

ระดบัความคิดเหน็ 
มาก 
ท่ีสดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน 
กลาง 

(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย 
ท่ีสดุ 
(1) 

4. การเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรค์วรยดืหยุน่ใน
การรบัฟงัปญัหาหน้างานเมือ่ลกูคา้ตอ้งการปรบัเปลีย่น
สนิคา้กะทนัหนั 

     

5. การเจรจาต่อรองสนิคา้ควรตระหนกัถงึความสมัพนัธ์
อนัดกีบัคูค่า้ในระยะยาว 

     

 
ตอนท่ี 7 ข้อเสนอแนะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออรเ์พ่ือการลดต้นทุนสินค้า 
...............................................................................................................................................
...............................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
 

ขอขอบพระคณุทีท่า่นเสยีสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
ผูว้จิยั 


	001 ปกสารนิพนธ์ภาษาไทย
	002 ปกสารนิพนธ์ภาษาอังกฤษ
	003 ใบหน้าอนุมัติสารนิพนธ์
	004 บทคัดย่อสารนิพนธ์ภาษาไทย
	005 บทคัดย่อสารนิพนธ์ภาษาอังกฤษ
	006 กิตติกรรมประกาศ
	007 สารบัญ
	008 สารบัญตาราง
	009 สารบัญรูป
	010 บทที่  1
	010 บทที่  2
	010 บทที่  3
	010 บทที่  4
	011 บรรณานุกรม
	012 ภาคผนวก
	013 ประวัติผู้เขียนสารนิพนธ์

