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บทคัดย่อ
การวจัิยครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์ เพ่ือศกึษากลยทุธ์การเจรจาต่อรองของฝ่ายจดัซ้ือในโรงแรมเครือข่าย เขตกรงุเทพมหานคร 

เป็นวิจัยเชิงคุณภาพ โดยวิธีวิทยาการสร้างทฤษฎีฐานราก (Grounded Theory) ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-dept  

Interview) โดยมีผู้ให้ข้อมูลหลัก (Key Informant) เป็นผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อของโรงแรมที่มีการบริหารจัดการแบบเครือข่าย  

4 แห่ง ผลการวจิยัพบว่า กระบวนการเจรจาต่อรองของฝ่ายจดัซือ้ในโรงแรมเครอืข่าย ประกอบด้วย ขัน้ตอนที ่1 การวางแผน

ก่อนการเจรจาต่อรอง โดยการก�าหนดเป้าหมายในการเจรจาต่อรองให้เป็นไปตามวตัถุประสงค์ของกจิการ ร่วมกบัการก�าหนด

คุณสมบัติของซัพพลายเออร์ การก�าหนดคุณสมบัติของฝ่ายจัดซ้ือ รวมถึงก�าหนดวิธีการวัดผลสัมฤทธิ์ในการตัดสินใจซื้อ  

ขัน้ตอนที ่2 ระหว่างการเจรจาต่อรอง เร่ิมต้นจากการเชญิซพัพลายเออร์เพือ่เข้ามาประมลูราคา พร้อมกบัการพจิารณาคณุภาพ

ของสินค้าตัวอย่าง การรับฟังเงื่อนไขเกี่ยวกับราคาและเทคนิคท่ีช่วยส่งเสริมให้การเจรจาต่อรองให้ประสบความส�าเร็จและ 

ขัน้ตอนท่ี 3 หลงัการเจรจาต่อรองเป็นการตกลงท�าสญัญาซือ้ขายพร้อมทัง้การศกึษาปัญหาและการสรรหาวธิกีารแก้ไขปัญหา

ในกรณขีายสนิค้าไม่ได้ ตลอดจนการปฏเิสธซพัพลายเออร์รายเดมิ เมือ่พบซพัพลายเออร์รายใหม่ทีมี่คณุสมบตัเิหมาะสมกว่า

ค�าส�าคัญ: การเจรจาต่อรอง การจัดซื้อ โรงแรมเครือข่ายกลยุทธ์
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ABSTRACT
This study aims to investigate negotiation strategy of purchasing department in chain hotel at Bangkok.  

It is a qualitative research. Grounded theory methodology was used in this study by using in-depth in-

terview. The purchasing manager form 4 chain hotels, where they have been using chain administration  

were key informants of this study. The results were separate process of purchasing department in 

chain hotel into 3 steps; the first step was the plan before negotiation by setting a goal of negotiation  

according with the objective of the business and the determination of supplier qualification, purchasing 

qualification and achievement approach of buying decision. The second step was during negotiation; 

begin from inviting supplier to bid the price and considering the quality of product samples as well as 

listening to an agreement of the price and technique which help to support successful negotiation. The 

last step happened after the negotiation. It was the agreement of making purchasing contract, also to 

study problems and find the way to solve, in case the product was not sold, along with how to refuse 

the old supplier when they get a new supplier who is more suitable. 

KEYWORDS: Negotiation, Purchase, Chain hotel, Strategy

บทน�า
ธุรกิจโรงแรมและที่พักเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรม

การบริการที่มีความส�าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ 

เนื่องจากท�ารายได้ให้กับประเทศไทยมากที่สุด ในปี 2558 

การชะลอตัวลงทางเศรษฐกิจของรัสเซียและยุโรปส่งผลให้

กลุ่มนักท่องเที่ยวหลักของประเทศไทยลดลงตามไปด้วย

ธุรกิจโรงแรมในพื้นที่ที่มีนักท่องเที่ยวกลุ่มดังกล่าวพ�านัก

อยู่ได้รับผลกระทบ จากแนวโน้มการลดลงของจ�านวนผู้

เข้าพัก รวมถึงมีผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมหน้าใหม่ก�าลัง

เข้าสู่ตลาดเป็นจ�านวนมาก ทางเลือกของนักท่องเท่ียวจึง

มีความหลากหลาย การแข่งขันระหว่างผู้ประกอบการใน

ธุรกิจโรงแรมใช้วิธีการตัดราคา ในช่วงปลายปี 2558 ท่ีจะ

มีการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนจะท�าให้มีนักท่อง

เที่ยวในกลุ่มสมาชิกเดินทางเข้ามายังประเทศไทยเพิ่ม

ขึ้น ประเทศไทยมีโอกาสขยายตัวการลงทุนธุรกิจโรงแรม 

เน่ืองจากมีทรัพยากรทางด้านการท่องเที่ยวที่สมบูรณ์และ

มภีมูศิาสตร์ทีไ่ด้เปรยีบกว่าคูแ่ข่งขนั ประกอบกับวฒันธรรม

ประเพณทีีเ่ป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว ส่งผลให้ประเทศไทยถูก

ก�าหนดให้เป็นศูนย์กลางทางด้านการท่องเที่ยวของภูมิภาค

อาเซียน (แอลดีแซ็ดเอสเอช, 2558)   

การจดัซือ้ เป็นกระบวนการบรหิารจดัการทรพัยากร

ภายนอกขององค์กร ได้แก่ สนิค้า งานบรกิาร ความสามารถ 

และความรู้ เป็นส่วนส�าคัญในกระบวนการบริหารจัดการที่

มุ่งหวังผลประกอบการสูงสุด ซึ่งการจัดซื้อแบ่งออกเป็น 2 

ประเภท ได้แก่ การจัดซื้อแบบทั่วไปและการจัดซื้อแบบลีน 

การจ�าแนกวัตถุประสงค์ของการจัดซื้อของหน่วยงานการ

จัดซื้อระดับโลก (World Class) มีวัตถุประสงค์การจัดซื้อ

ท่ีครอบคลุมมากกว่าแบบดั้งเดิม โดยการสนับสนุนความ

ต้องการในการปฏิบัติงาน การบริหารจัดการกระบวนการ

จัดซ้ือท่ีมีประสิทธิภาพประกอบด้วย การคัดเลือก พัฒนา 

และรักษาไว้ซึ่งแหล่งของสินค้า รวมถึงการเสริมสร้าง

สัมพันธภาพระหว่างหน่วยงาน เพื่อรองรับเป้าหมายและ

วัตถุประสงค์ขององค์กร (Monczka,2005) การท่ีจะซ้ือ

สินค้าจะต้องมีกระบวนการ คือ 1) ค้นหาและก�าหนดความ

ต้องการสินค้า 2) ก�าหนดวิธีการจัดซ้ือ 3) ให้ซัพพลายเอ

อร์เสนอราคา 4) ประเมินใบเสนอราคาและการคัดเลือก

ซัพพลายเออร์ 5) ขออนุมัติจัดซ้ือ 6) รับมอบสินค้าจาก

ซพัพลายเออร์ 7) ส่งมอบให้ผูใ้ช้สนิค้า (ชชัชาล ีรกัษ์ตานนท์,  

2553) 
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การเจรจาต่อรองเป็นส่วนหน่ึงของการจดัซือ้ เป็นการ 

สร้างปฏิสัมพันธ์ระหว่างทั้งสองฝ่าย เพื่อให้เกิดข้อตกลง 

ร่วมกนั มีลกัษณะของรปูแบบการเจรจาทัง้แบบเป็นทางการ 

การถกเถียง รูปแบบของราคาและสมรรถนะ หรือข้อตกลง

ทีเ่กดิขึน้ระหว่างกลุม่ของผูร่้วมลงทนุและหุน้ส่วนทางธรุกจิ 

โดยจะต้องค�านงึถงึผลประโยชน์ร่วมกนัของทัง้สองฝ่าย การ

เจรจาต่อรองสามารถลดข้อขัดแย้ง และน�าไปสู่ข้อตกลงที่

เป็นประโยชน์ต่อคู่เจรจา การเจรจาต่อรองไม่จ�าเป็นต้อง

ครอบคลุมเรื่องราคาเพียงอย่างเดียว แต่พิจารณาถึงอัตรา

ดอกเบี้ย วันเวลาที่ส่ง ขนาด คุณภาพ สี ระยะเวลาการ

ประกันสนิค้า และการบรกิารอืน่ๆ (ภานุมาศ ฉตัรพทัิกษ์โชค,  

2554) โดยมีจุดมุ่งหมายของการเจรจาต่อรองเพื่อแสวงหา

ราคาที่มีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าตามเงื่อนไข

สัญญา รวมถึงพัฒนาความสัมพันธ์ของคู่สัญญา โดยใช้

เทคโนโลยีที่ทันสมัยมาเป็นสิ่งอ�านวยความสะดวกใน

กระบวนการเจรจาต่อรอง (ธทีตั ตรศิีรโิชต,ิ 2558) การจดัซือ้ 

แบบท่ัวไปในโรงแรมที่มีการบริหารจัดการแบบเครือข่าย 

(Chain Hotel) ซึ่งแต่ละกิจการจะมีกระบวนการเฉพาะ

ที่แตกต่างตามนโยบายแม่บทของแต่ละแบรนด์ อีกท้ังยัง

พจิารณาได้จากขนาดของกจิการ รวมถงึสนิค้าและบรกิารที ่

จดัสรรไว้ให้แก่ผูใ้ช้บริการ เช่น โรงแรมรอยลั ออคดิ เชอราตนั  

กรุงเทพฯ เป็นโรงแรมระดับ 5 ดาวในเครอืสตาร์วดู เป็นหนึง่ 

ในผู้น�าด้านธุรกิจโรงแรมและการพักผ่อนระดับโลก ตั้งอยู่

บนถนนเจริญกรุง ใกล้กับท่าเรือสี่พระยา มีบริการห้องพัก 

จ�านวนทั้งหมด 726 ห้อง มีบริการสิ่งอ�านวยความสะดวก 

แบบครบครัน เช่น ห้องจัดประชุมสัมมนา ห้องอาหาร 

ฟิตเนส สระว่ายน�า้ และสปา เป็นต้น โรงแรมแกรนด์ไฮแอท  

เอราวณั กรงุเทพฯ เป็นโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเครอืเอราวณั 

กรุ๊ป เป็นโรงแรมระดับหรูหราที่มีการผสมกลมกลืนกัน 

อย่างลงตัว ตั้งอยู่บนถนนราชด�าริเป็นศูนย์กลางธุรกิจและ 

การค้าในย่านราชประสงค์ สถานที่ส�าคัญของกรุงเทพฯ 

เช่น ศาลท่านท้าวมหาพรหม รวมถงึแหล่งชอ็ปป้ิงส�าคญัของ 

กรุงเทพ ได้แก่ สยามพารากอน เซน็ทรลัเวล์ิด เซน็ทรัลชิดลม 

และเกษรพลาซ่า อีกทั้งยังอยู่ใกล้กับสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส  

บริการห้องพักจ�านวนทั้งหมด 380 ห้อง มีบริการสิ่งอ�านวย 

ความสะดวกแบบครบครัน เช่น ห้องจัดประชุมสัมมนา  

ห้องอาหาร ศูนย์ธุรกิจ สปาและฟิตเนส เป็นต้น  

โรงแรมโอเรยีนทอลเรสซิเดนซ์ กรงุเทพฯ เป็นโรงแรม 

ระดบั 5 ดาวในเครอืแมนดารนิ เป็นโรงแรมทีม่กีารผสมผสาน 

ระหว่างการออกแบบสไตล์ตะวนัออกและความสะดวกสบาย 

ตัง้อยูบ่นถนนวทิย ุระหว่างสถานรีถไฟฟ้าบทีเีอสชดิลมและ 

เพลินจิต ใกล้กับห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่หลายแห่ง เช่น  

ห้างสรรพสนิค้า สยามพารากอน และห้างสรรพสินค้าเอม็บเีค  

(มาบญุครอง) สามารถเดนิทางได้อย่างสะดวก บริการห้องพัก 

จ�านวนทัง้หมด 145 ห้อง มบีรกิารสิง่อ�านวยความสะดวกแบบ 

ครบครนั เช่น ห้องจดัประชมุสมัมนา ห้องอาหาร ศนูย์ธรุกจิ 

สปา ฟิตเนส และสระว่ายน�้า เป็นต้น 

โรงแรมฮอลิเดย์อินน์ สีลม กรุงเทพฯ เป็นโรงแรม

ระดบั 4 ดาวในเครอืไอเอชจ ีตัง้อยูใ่กล้กบัสถานรีถไฟฟ้าบทีี

เอสสุรศักดิ์ บริการห้องพักจ�านวนทั้งหมด 684 ห้อง บริการ

สิ่งอ�านวยความสะดวกแบบครบครัน เช่น ห้องจัดประชุม

สัมมนา ห้องอาหาร ฟิตเนส และศูนย์ธุรกิจ เป็นต้น 

ดังนั้นผู ้วิจัยจึงมีความสนใจและเล็งเห็นถึงความ

ส�าคัญของกลยุทธ์การเจรจาต่อรองในการจัดซ้ือ ซ่ึงมีส่วน

เกี่ยวข้องกับการก�าหนดราคาและการท�าสัญญาเง่ือนไข

ต่างๆ เพื่อสนับสนุนแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจโรงแรม  

ท่ีมกีารแข่งขันทางด้านการก�าหนดราคาสงูข้ึน โรงแรมแต่ละ

แห่งต้องสรรหากลยทุธ์การเจรจาต่อรองทีเ่หมาะสมกับการ

ด�าเนินกิจการและส่งผลกระทบต่อการลงทุนน้อยที่สุด

วัตถุประสงค์
เพือ่ศกึษากลยทุธ์การเจรจาต่อรองของฝ่ายจัดซือ้ใน

โรงแรมเครือข่าย เขตกรุงเทพมหานคร

ประโยชน์ที่ได้รับ
1. ทราบถงึกระบวนการเจรจาต่อรองของฝ่ายจดัซือ้

ในโรงแรมเครือข่าย เขตกรุงเทพมหานคร ที่มีมาตรฐานใน

ระดบัสากล สามารถน�าไปประยกุต์ใช้แก่ผูป้ระกอบการทีพั่ก

แรมรายอื่น รวมถึงธุรกิจบริการที่เกี่ยวข้องในอุตสาหกรรม

การบริการและการท่องเที่ยว

2. ทราบถงึวธิกีารแก้ไขปัญหาและอปุสรรคทีจ่ะเกดิ

ขึ้นในระหว่างที่มีการเจรจาต่อรองของฝ่ายจัดซื้อในโรงแรม

เครือข่าย
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วิธีด�าเนินการวิจัย
งานวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การเจรจาต่อรองของฝ่าย 

จดัซือ้ในโรงแรมเครือข่าย เขตกรุงเทพมหานคร” เป็นวจิยัเชิง

คณุภาพ (Qualitative research) ใช้วธิวีทิยาการสร้างทฤษฎี

ฐานราก (Grounded Theory) และการสัมภาษณ์เชิงลึก 

(In-dept Interview) น�าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ราย

บุคคลมาประมวลผล คัดเลือกประเด็นที่น่าสนใจเปรียบ

เทียบกันทีละคู่ (Sriwan, 2004) เพื่อน�าไปสู่การวิเคราะห์

ข้อมูลเชิงคุณภาพและสร้างฐานรากทฤษฎีใหม่ต่อไป โดย

ก�าหนดขอบเขตการวิจัยดังนี้

1. ขอบเขตด้านพืน้ที:่ กรณีศกึษาครัง้นี ้มกีารใช้พืน้ที่ 

ในการศกึษา คือ โรงแรมทีม่กีารบรหิารจัดการแบบเครอืข่าย 

ระดบัสากลในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ 1) โรงแรมรอยลั ออคดิ 

เชอราตัน กรุงเทพฯในเครือของสตาร์วูด 2)โรงแรมแกรนด์ 

ไฮแอท เอราวัณ กรุงเทพฯ ในเครือเอราวัณกรุ๊ป 3) โรงแรม

โอเรียนทอลเรสซิเดนซ์ กรุงเทพฯ ในเครือแมนดารินและ  

4) โรงแรมฮอลิเดย์อินน์ สีลม กรุงเทพฯ ในเครือไอเอชจี

2. ขอบเขตด้านผู้ให้ข้อมูลหลัก:กรณีศึกษาครั้งนี้  

มีผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อของโรงแรมข้างต้น

ได้แก่ 1) ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อโรงแรมรอยัล ออคิดเชอราตัน 

กรุงเทพฯ 2) ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อโรงแรมแกรนด์ไฮแอท 

เอราวัณ กรุงเทพฯ 3) ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อโรงแรมโอเรียน

ทอลเรสซิเดนซ์ กรุงเทพฯ 4) ผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือโรงแรม 

ฮอลิเดย์อินน์สีลม กรุงเทพฯ  

3. ขอบเขตด้านเวลา: กรณศีกึษาครัง้นีม้กีารเกบ็รวบ 

รวมข้อมลูในช่วง วนัที ่20 ตลุาคม 2558 ถงึ 30 พฤศจกิายน 

2558

เครื่องมือ
ผู้ให้ข้อมูลหลัก (Key Informant) เป็นผู้จัดการ

ฝ่ายจัดซื้อของโรงแรมในเครือข่าย (Hotel chain) จ�านวน

ทั้งหมด 4 คน เป็นเพศชาย 1 คน เพศหญิง 3 คน โดยใช้วิธี

การบันทึกข้อมูลภาคสนาม (Field Note) น�าไปประกอบ

การวิเคราะห์ โดยใช้แนวค�าถามแบบก่ึงโครงสร้างปลายเปิด  

มีเคร่ืองบันทึกเสียงประกอบการสัมภาษณ์ ร่วมกับวิธีการ

ถอดข้อมูลเสียงที่ได้ให้อยู่ในรูปแบบของข้อความ โดยได้มี

การศึกษา

กลยุทธ์เจรจาต่อรองของฝ่ายจัดซื้อในโรงแรม 

เครอืข่าย อกีท้ังผูว้จิยัจึงซึง่ว่าเป็นเครือ่งมอืส�าคญัในการเกบ็ 

ข้อมูลภาคสนาม โดยการวิเคราะห์ข้อมูลแบบมีผู้เชี่ยวชาญ

ในการใช้วิจารณญาณ และด้านการตัดสินใจในการเก็บ

รวบรวมข้อมูล บันทึกผลและวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จากผู้ให้

ข้อมูลหลัก 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล
กลุ่มผู้ศึกษาวิจัยได้มีการตรวจสอบความน่าเชื่อถือ

ของข้อมูลแบบสามเส้า แบ่งออกเป็น 3 ลักษณะดังนี้ คือ  

1) ตรวจสอบข้อมูล เช่น สถานที่ บุคคล และเวลา 2) ผู้วิจัย 

แต่ละคนท่ีมีข้อมูลแตกต่างกัน และ 3) ตรวจสอบทฤษฎี

และแนวคิดที่มีการตีความแตกต่างกัน (ระชานนท์ ทวีผล,  

2558) การสร้างข้อมลูทฤษฎฐีานราก ได้น�าข้อมลูมาตคีวาม  

ด้วยวิธีการค้นหาค�าอภิปรายจากปรากฏการณ์ที่ได้ศึกษา 

เพื่อน�าไปเป็นข้อสรุปเชิงทฤษฎีจากการเก็บรวบรวมข้อมูล  

ท�าให้มีการเช่ือมโยงข้อมูลเหล่านั้นเข้าด้วยกัน กลุ่มผู้วิจัย 

สามารถเก็บรวบรวมข้อมูลใหม่ จนกว่าข้อมูลหรือทฤษฎีจะ 

ถงึจดุอิม่ตวั ซึง่กลุม่ผูว้จิยัต้องมกีารจ�าลองหาข้อสรปุให้เป็น 

ไปตามรปูแบบแผนภาพจ�าลองทางความคดิ (ชาย โพธสิติา,  

2556) 

สรุปผลการวิจัย
การศกึษากลยทุธ์การเจรจาต่อรองของฝ่ายจดัซือ้ใน

โรงแรมเครือข่ายในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถแบ่งออก

เป็น 3 ขั้นตอน ประกอบด้วย

1. ขั้นตอนการวางแผนก่อนเจรจา 
 1.1 การก�าหนดเป้าหมายในการเจรจาต่อรอง

ของโรงแรมที่มีการบริหารจัดการแบบเครือข่าย เขต

กรุงเทพมหานคร โดยจะต้องคัดเลือกส่ิงที่ดีที่สุดให้กับ

องค์กร เพือ่ให้ได้รบัสนิค้าทีม่คีณุภาพสงูและมต้ีนทุนต�า่ รวม

ถึงการพิจารณาข้อตกลงในเงื่อนไขการท�าสัญญาต่อองค์กร 

เพื่อประโยชน์สูงสุดในระยะยาว เนื่องจากราคาของร้านค้า

และซัพพลายเออร์แต่ละรายมีเงื่อนไขที่แตกต่างกัน และ

ผันผวนไปตามปัจจัยเศรษฐกิจ

1.2 การก�าหนดคุณลักษณะของซัพพลายเออร์ที่
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ต้องการ โดยมกีารตรวจสอบประวัตคิวามเป็นมา และระยะ

เวลาในการด�าเนินกจิการ พิจารณาความเชือ่ถือให้สอดคล้อง

กับความต้องการของฝ่ายจัดซื้อในโรงแรมมีเอกสารท่ีจด

ทะเบียนถูกต้องตามหลักกฎหมาย การสรรหาซัพพลายเอ

อร์ที่เหมาะสมจะสนับสนุนกระบวนการเจรจาต่อรองให้มี

ประสิทธิภาพ และหลีกเลี่ยงปัญหาหรือข้อขัดแย้งต่างๆ ท่ี

คาดว่าจะเกิดขึ้นในอนาคต

1.3 การก�าหนดของคุณสมบัติของฝ่ายจัดซื้อที่เป็น

คู่เจรจาต่อรอง พิจารณาจากประสบการณ์ในการปฏิบัติ

งานภายในฝ่ายจดัซือ้ ร่วมกบัทกัษะในการสนทนา และการ

แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าเพือ่ให้การเจรจาประสบความส�าเรจ็

ตามเป้าหมายขององค์กร และยังเป็นตัวแทนองค์กรในการ

สานสัมพันธ์กับซัพพลายเออร์รายใหม่ๆ

1.4 การก�าหนดวิธีการวัดผลสัมฤทธิ์ในการตัดสินใจ

ซื้อ เร่ิมต้นจากแผนกที่ต้องการสั่งซื้อสินค้า ท�าใบขอสั่งซ้ือ

สินค้าและน�าส่งให้แผนกจัดซื้อ หากพบว่ายอดรวมการสั่ง

ซือ้มรีาคาสงูเกนิกว่างบประมาณทีโ่รงแรมก�าหนดจะต้องได้

รับการอนุมัติจากผู้จัดการทั่วไป (General Manager) หรือ

ผู้อ�านวยการฝ่ายบัญชีและการเงินด้วย

2. ขั้นตอนระหว่างการเจรจาต่อรอง
2.1 การเรียนเชิญซัพพลายเออร์เพื่อเข้ามาประมูล

ราคา โดยแต่ละครั้งจะมีการเชิญมาอย่างน้อย 3 ราย เพื่อ

ท�าการศึกษาเปรียบเทียบราคา บางกรณีโรงแรมต้องใช้

โปรแกรมในการค�านวณราคาสินค้า และมีการตรวจสอบ

ราคาสินค้าตามท้องตลาดโดยตรง เพือ่ลดขัน้ตอนในการคดั

เลือกซัพพลายเออร์

2.2 การพิจารณาสินค้าตัวอย่างเริ่มจากตรวจสอบ

คุณภาพของสินค้าร่วมกับแผนกที่ต้องการสั่งซื้อสินค้า หรือ

น�าสินค้าไปทดลองใช้จริง เพื่อหาข้อสรุปในการสั่งซื้อสินค้า

ชนิดนี้ต่อไป

2.3 การรบัทราบเงือ่นไขข้อตกลงเกีย่วกบัราคาสนิค้า 

โดยทางโรงแรมและซัพพลายเออร์ต้องด�าเนินการเจรจา

ระหว่างกนั ก่อนทีจ่ะด�าเนนิการสัง่ซ้ือสินค้าจรงิตามปรมิาณ

ความต้องการในแต่ละรอบ การท�าข้อตกลงเรือ่งการก�าหนด

ระยะเวลาของตวัสญัญา รปูแบบการช�าระเงนิเป็นรายเดอืน 

หรือรายปี การท�าข้อตกลงเรื่องการคืนเงินให้ ในกรณีที่

ยอดสั่งซื้อสินค้าไม่เป็นไปตามท่ีตกลงกัน เช่น ส่งสินค้าผิด 

ประเภท ส่งสินค้าเกินตามความต้องการ และการส่งคืน

สินค้าที่ช�ารุด

2.4 เทคนิคในการเจรจาต่อรองให้ประสบความ

ส�าเร็จ จ�าเป็นต้องอาศัยประสบการณ์ของบุคลากรในฝ่าย

จัดซ้ือ ต้องใช้เทคนิคการต่อรองราคาและการส�ารวจราคา

ของสินค้าตามท้องตลาดล่วงหน้าก่อนการเจรจาต่อรอง  

เพื่อให้เกิดแรงจูงใจกับซัพพลายเออร์และเป็นการรักษา

ความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันในระยะยาว

3. ขั้นตอนหลังจากการเจรจาต่อรอง
3.1 การตกลงท�าสัญญา การท�าสัญญาระยะยาว 

ในกรณีท่ีเป็นสินค้าท่ีต้องใช้อย่างต่อเนื่อง หรือการบริการ

หลังการขายจากซัพพลายเออร์ เพือ่รับประกันคุณภาพของ

สินค้าที่ฝ่ายจัดซื้อโรงแรมได้มีการสั่งซื้อมา

3.2 ปัญหาข้อขัดแย้งในการเจรจาต่อรอง เกิดจาก

ราคาสินค้าท่ีไม่ตรงกับข้อตกลงในการท�าสัญญาตั้งแต่ตอน

แรก เช่น ปัญหาระหว่างฝ่ายจัดซื้อและซัพพลายเออร์ เรื่อง

ราคาและเงื่อนไขที่ไม่ตรงตามความต้องการขององค์กร

3.3 การแก้ไขปัญหาในการเจรจาต่อรอง ต้องอาศัย

วธิกีารพดูคยุถึงปัญหาท่ีเกดิข้ึน เพ่ือค้นหาต้นเหตุของปัญหา

และวิธีการแก้ไขปัญหา เพื่อให้ทั้งสองฝ่ายได้รับประโยชน์ที่

เท่าเทียมกัน โดยพิจารณาจากใบสั่งซื้อสินค้า ที่จะต้องไม่มี

การยกเลิกสัญญาก่อนสัญญาจะหมดอายุ

3.4 ในกรณีสินค้าไม่สามารถขายได้ผู้จัดการฝ่ายจัด

ซื้อ ต้องพิจารณาจากยอดการสั่งซื้อหรือการจองของลูกค้า 

โดยใช้วิธีการแก้ไขปัญหาด้วยการน�าสินค้าที่ขายไม่ได้ ไปใช้ 

ประโยชน์อย่างอื่นเพ่ือไม่ให้เกิดการสูญเปล่าของต้นทุนที่

เสยีไป เช่น การขายสนิค้า บางประเภทให้กับพนกังาน ในกรณ ี

ที่เป็นสินค้าประเภทอาหารสดจะส่งไปเป็นส่วนผสมของ

ครัวพนักงานหรือสินค้าบางประเภทสามารถขายคืนให้กับ

ซพัพลายเออร์ได้ หลงัจากท่ีฝ่ายจดัซือ้สามารถจดัการปัญหา

ของสนิค้าทีข่ายไม่ได้ จะมกีารพดูคยุกับแผนกต่างๆ ทีส่ั่งซือ้

สินค้าเพื่อให้ลดจ�านวนในการสั่งซื้อที่มากเกินไป

3.5 วธิกีารปฏเิสธซัพพลายเออร์รายเดมิหลงัจากพบ

ซพัพลายเออร์รายใหม่ทีม่คีณุสมบตัเิหมาะสมกว่า โดยใช้วธิี

การเจรจาต่อรองกับซัพพลายเออร์ในด้านของราคาสินค้า 
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หากพบว่าราคาสงูเกนิไปกว่าท้องตลาด ฝ่ายจัดซือ้จะมหีน้าที่

ยืน่ข้อเสนอในการขอซือ้สนิค้าครัง้ถดัไปให้กับซพัพลายเออร์ 

รายอื่น เพื่อเป็นการลดต้นทุนในการจัดซื้อของโรงแรม 

โดยฝ่ายจัดซื้อต้องอธิบาย เพื่อเป็นการรักษามิตรภาพแก่

ซัพพลายเออร์รายเดิม

ข้อสรุปเชิงทฤษฎี
1. ขั้นตอนการวางแผนก่อนการเจรจาต่อรองของ

ฝ่ายจดัซือ้ในโรงแรมทีม่กีารบรหิารจัดการแบบเครอืข่าย เขต

กรุงเทพมหานคร ได้แก่ การก�าหนดเป้าหมายของการเจรจา 

เพื่อให้ได้รับสินค้าที่มีคุณภาพสูงและต้นทุนต�่า โดยก�าหนด

คณุลกัษณะของซพัพลายเออร์พจิารณาจากความน่าเชือ่ถอื 

ในการด�าเนนิกจิการ และต่อรองราคา โดยพนกังานฝ่ายจดัซือ้ 

ทีเ่ป็นคูเ่จรจาจะต้องอาศัยประสบการณ์ท�างานในฝ่ายจดัซ้ือ  

มีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับสินค้า สามารถแก้ไขปัญหาใน 

ระหว่างการเจรจา หากพบว่ายอดรวมการสั่งซ้ือมีราคาท่ี 

สงูเกินงบประมาณจะต้องได้รบัการอนุมติัจากผูจ้ดัการทัว่ไป 

หรือผู้จัดการบัญชีก่อนเสมอ

2. ขั้นตอนระหว่างการเจรจาต่อรองของฝ่ายจัดซ้ือ 

ในโรงแรมที่มีการบริหารจัดการแบบเครือข ่าย เขต

กรุงเทพมหานคร จะมีการเชิญซัพพลายเออร์มาอย่างน้อย 

3 ราย เพื่อท�าการเปรียบเทียบราคาสินค้า โดยพิจารณา

สินค้าตัวอย่าง ตรวจสอบคุณภาพของสินค้า การรับทราบ

เงื่อนไขเกี่ยวกับราคาสินค้าข้อตกลงระยะเวลาในการช�าระ

เงิน และการคืนเงินในกรณีที่ซื้อสินค้าไม่เป็นไปตามเงื่อนไข 

อาจต้องใช้เทคนคิในการเจรจาต่อรองให้ประสบความส�าเรจ็ 

ฝ่ายจัดซ้ือจ�าเป็นต้องรู้ราคาของสินค้าตามท้องตลาด เพื่อ

ให้เกดิอ�านาจในการต่อรองกบัซพัพลายเออร์และการรกัษา

ความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันในระยะยาว

3. ขั้นตอนหลังการเจรจาต่อรองของฝ่ายจัดซ้ือใน 

โรงแรมทีมี่การบรหิารจัดการแบบเครอืข่าย เขตกรงุเทพมหานคร 

ได้แก่ การตกลงท�าสัญญา เมื่อมีบริการหลังการขายของ

ซัพพลายเออร์ เพื่อรับประกันคุณภาพของสินค้า หากการ

เจรจาต่อรองเกดิปัญหาและข้อขัดแย้งขึน้ในเรือ่งราคาสนิค้า 

ที่ไม่ตรงตามเงื่อนไขสัญญา แก้ไขปัญหาโดยค้นหาสาเหตุท่ี

แน่ชัด ในกรณีที่สินค้าไม่สามารถขายได้ ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ 

จะพิจารณาจากยอดการสั่งซื้อสินค้า และท�าการปรับลด

ปริมาณการสั่งซื้อสินค้าที่ไม่จ�าเป็น หรือหมุนเวียนสินค้าไป

ยังแผนกอื่นและการขายคืนซัพพลายเออร์ เพื่อลดต้นทุน

ของกิจการ โดยใช้วิธีการปฏิเสธซัพพลายเออร์รายเดิม  

หากพบซพัพลายเออร์รายใหม่ ควรเลอืกใช้วธิกีารพูดอธิบาย

ถึงเหตผุลของการปฏิเสธการสัง่ซ้ือท่ีชัดเจนแก่ซัพพลายเออร์ 

รายเดิม

ผู ้วิจัยได้สรุปผลการศึกษาตามวิธีวิทยาการสร้าง

ทฤษฎฐีานราก (Grounded Theory) เพือ่สร้างกลยทุธ์การ

เจรจาต่อรองตามกรณีศึกษาที่เกิดขึ้นกับโรงแรมเครือข่าย 

เขตกรุงเทพมหานคร น�าไปสู่กระบวนการเจรจาต่อรองของ

ฝ่ายจัดซื้อทั้งหมด 3 ขั้นตอน ดังภาพ

ภาพประกอบที่ 1 แสดงทฤษฎีฐานรากกระบวนการเจรจาต่อรอง
ของฝ่ายจัดซื้อในโรงแรมเครือข่าย

อภิปรายผล
จากการศึกษาสามารถสรุปผลตามวัตถุประสงค์ได้

ทั้งหมด 3 ขั้นตอน ดังนี้ 

1) ขั้นตอนการวางแผนก่อนเจรจาต่อรองของฝ่าย

จัดซ้ือในโรงแรมท่ีมีการบริหารจัดการแบบเครือข่าย เขต

กรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย การก�าหนดคุณสมบัติของ

ซัพพลายเออร์ท่ีจะต้องมคีวามน่าเช่ือถือในการด�าเนนิกจิการ 

และก�าหนดคุณสมบัติของฝ่ายจัดซ้ือท่ีเป็นคู่เจรจาจะต้อง

ใช้ทักษะในการสื่อสาร ร่วมกับประสบการณ์ในการท�างาน 

ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ ค�านาย อภิปรัชญาสกุล 

(2548) กล่าวไว้ว่า พนกังานฝ่ายจดัซ้ือควรพจิารณาแหล่งขาย 

ให้รอบคอบ โดยศกึษาข้อมลูและคณุสมบัตขิองซัพพลายเออร์ 
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วารสารวิชาการ

แต่ละราย จะต้องมคีวามซือ่สตัย์สจุรติ มเีอกสารส�าคญัต่างๆ ท่ี

ใช้ในการประกอบกจิการ เพือ่แสดงให้เหน็ถึงความน่าเชือ่ถือ  

และสอดคล้องกบังานวจัิยของ กอบมา อศัวกดิาการ (2553)  

พบว่า ในการเจรจาต่อรองของพนักงานฝ่ายจัดซื้อ จะต้อง

มีความรู้เกี่ยวกับข้อมูลที่เจรจา รวมถึงต้องมีประสบการณ์

ในการเจรจาต่อรอง เพือ่ส่งเสรมิการเจรจาต่อรองให้ประสบ

ความส�าเร็จ

2) ขั้นตอนระหว่างการเจรจาต่อรองของฝ่ายจัดซ้ือ 

ในโรงแรมที่มีการบริหารจัดการแบบเครือข ่าย เขต

กรุงเทพมหานคร พบว่าความต้องการรับทราบข้อมูลและ

เงื่อนไขเกี่ยวกับการก�าหนดราคาสินค้าของข้อตกลงใน

สัญญา ระยะเวลาในการช�าระเงิน และการส่งคืนเงินใน

กรณีที่ซื้อสินค้าไม่เป็นไปตามเงื่อนไขสัญญา จ�าเป็นต้องใช้

เทคนิคอื่นๆ ในการเจรจาต่อรองให้ประสบความส�าเร็จ ซึ่ง

สอดคล้องกบัแนวทฤษฎขีองค�านาย อภปิรัชญาสกลุ (2556) 

กล่าวไว้ว่า การเจรจาเรื่องเงื่อนไขการช�าระเงิน ฝ่ายจัดซื้อ

ต้องมีการเจรจาต่อรองในเรื่อง ระยะเวลาของการให้สินเชื่อ 

การได้รบัส่วนลดต่างๆ ทีม่คีวามยติุธรรม โดยใช้วธิกีารชกัจงู

ต่างๆ และโน้มน้าวจิตใจ เพื่อให้ซัพพลายเออร์มีความเข้าใจ

ตรงกับความต้องการของกจิการ และสอดคล้องกบับทความ

วิชาการของ เกยีรติศักด์ิ วฒันศักด์ิ (2553) กล่าวไว้ว่า ทักษะ

ในการเจรจาต่อรอง ประกอบด้วย การพดูโน้มน้าวใจ การฟัง  

เทคนิคในการถามและตอบ เมื่อการเจรจาต่อรองจบลงจะ

ต้องมีการสรุปผลและความเข้าใจที่ตรงกันเพื่อไม่ให้เกิด

ปัญหาหรือข้อขัดแย้งในอนาคต

3) ขั้นตอนหลังการเจรจาต่อรองของฝ่ายจัดซื้อใน  

โรงแรมทีม่กีารบริหารจัดการแบบเครอืข่าย เขตกรงุเทพมหานคร  

พบว่า หากการเจรจาต่อรองเกิดปัญหาและข้อขัดแย้งท่ีไม่

ตรงตามเงื่อนไขสัญญา โดยพิจารณาการแก้ไขปัญหาและ

การค้นหาสาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับงาน

วิจัยของ วัชพล สุวรรณจูฑะ (2557) พบว่า รูปแบบของ

กระบวนการหาข้อตกลง มีทางเลือกหลากหลายแนวทาง 

เช่น การเจรจาต่อรอง เมื่อมีปัญหาเกิดขึ้นในการเจรจา โดย

ทั้งสองฝ่ายจะมีการเจรจาต่อรองเพื่อหาสาเหตุของปัญหา 

รวมถึงการหาข้อยุติเพื่อแก้ไขปัญหาปัญหาที่เกิดขึ้น โดยไม่

อาศัยบุคคลที่สามเข้ามาเกี่ยวข้องในการเจรจา 

ข้อเสนอแนะ
1. ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

1.1 ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อของแต่ละโรงแรมควรเตรียม

ความพร้อมส�ารวจและท�าความเข้าใจในเรือ่งของราคาสินค้า

แต่ละประเภททีจ่ะท�าการจดัซือ้ ก่อนทีจ่ะเรยีกซพัพลายเออร์ 

เข้ามาเจรจา เพือ่ให้ไม่เกดิปัญหาในการตกลงทางด้านราคา

1.2 ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อของแต่ละโรงแรมควรน�า

กลยทุธ์เจรจาต่อรองเข้ามาช่วยในการเจรจาทีช่ดัเจน ควบคู่

กบัการใช้ประสบการณ์ เพือ่ให้ข้อตกลงบรรลเุป้าหมายของ

กิจการและซัพพลายเออร์

1.3 จากผลการศึกษาพบว่ากลยุทธ์การเจรจาต่อ

รองของฝ่ายจัดซ้ือในโรงแรมเครือข่ายในขั้นตอนสุดท้าย  

ทางผูจั้ดการฝ่ายจัดซือ้ควรเพิม่กระบวนการประเมนิผลการ

เจรจาต่อรองระหว่างซัพพลายเออร์ เพื่อค้นหาข้อผิดพลาด

ทีเ่กดิขึน้ในระหว่างการสัง่ซือ้สนิค้า และด�าเนนิการปรบัปรงุ

แก้ไขในรอบการเจรจาครั้งถัดไป

1.4 ผลการวิจัยที่ถูกเก็บรวบรวมจากโรงแรมที่ม ี

การบริหารจัดการในรูปแบบเครือข่าย หากผู้ที่ศึกษาเกิด

ความสนใจต้องการน�าผลการศึกษาไปประยุกต์ใช้ในกิจการ 

ควรวเิคราะห์นโยบาย กระบวนการเดมิ และบรบิทขององค์กร  

ก่อนน�าไปปรับใช้เกิดความเหมาะสม

2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป
2.1 ควรขยายกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักในกลุ่มซัพพลาย

เออร์และน�าผลการศึกษาท่ีได้ไปเปรียบเทียบกับข้อมูลของ 

ผู้ประกอบการ และฝ่ายจัดซื้อเพื่อให้ได้ข้อมูลแตกต่างและ

ครอบคลุมวัตถุประสงค์ขององค์กร

2.2 ควรศึกษากลยุทธ์การเจรจาต่อรองของธุรกิจ

บริการอื่น ๆ ในอุตสาหกรรมบริการและการท่องเที่ยว เช่น 

ธุรกิจสายการบิน ธุรกิจร้านอาหาร ธุรกิจร้านจ�าหน่ายของ

ฝากของทีร่ะลกึ หรอืสามารถศกึษาในกลุม่ของธรุกจิโรงแรม

ที่มีการบริหารจัดการแบบอิสระ (Hotel Independent)

2.3 ควรศกึษาวธิกีารสือ่สารในรปูแบบอ่ืนๆ ท่ีองค์กร

สามารถใช้แทนการเจรจาต่อรองกบัคูเ่จรจาต่อ เช่น การออก

ค�าสั่ง การแสดงเงื่อนไขในการแลกเปลี่ยน
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