
                                                                                                                                            

บทที่ 2 
 

แนวคิดทางทฤษฎีและวรรณกรรมปริทัศน 
 

การศึกษาโครงสรางตลาดเปนสิ่งสําคัญเพื่อการวิเคราะหใหเขาใจถึงลักษณะและ

สภาพโดยทั่วไปของอุตสาหกรรม   โดยพิจารณาถึงระดับการแขงขันในอุตสาหกรรมนั้นๆวามีระดบั        

การแขงขันมากนอยเพียงใด โดยที่โครงสรางตลาดจะมีความสัมพันธที่เกี่ยวเนื่องกับพฤติกรรมและ

ผลการดําเนินงานของอุตสาหกรรม โดยความสัมพันธนั้นเปนความสัมพันธที่มีผลกระทบซึ่งกัน

และกัน กลาวคือ โครงสรางตลาด  (Market Structure) เปนตัวกําหนดพฤติกรรมของตลาด 

(Conduct) ซึ่งจะมีผลตอการดําเนินงานของตลาด (Performance) 
ในการทําวิจัยฉบับนี้ไดนําแนวคิดและทฤษฎีตางๆ มาเปนแนวทางในการศึกษาและ

วิจัย รวมทั้งเปนกรอบความคิดในการวิเคราะห  โดยแบงเปนหัวขอๆ ไดแก ทฤษฎีโครงสรางตลาด 

(Market Structure) และเพื่อแสดงใหเห็นถึงโครงสรางของอุตสาหกรรมไดชัดเจนขึ้น จึงไดนํา 

ทฤษฎีที่เกี่ยวกับการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม (Industrial Concentration) มาชวยในการอธิบาย

ประกอบกับการศึกษาถึงพฤติกรรมการแขงขัน (Competition Behavior) ของผูผลิตซึ่งสามารถนํา

ลักษณะของพฤติกรรมไปใชในการอธิบายโครงสรางตลาดไดอีกทางหนึ่งดวย โดยจะแสดง

รายละเอียดของทฤษฎีตางๆในหัวขอดานลาง ดังนี้ 

 
 2.1 ทฤษฎีโครงสรางตลาด (Market Structure) 
 

โครงสรางตลาดนับเปนสวนสําคัญอยางหนึ่งในการศึกษาถึงอุตสาหกรรมแตละ

ประเภท ซึ่งลักษณะโครงสรางตลาดที่เผชิญอยูนั้น นอกจากจะเปนตัวกําหนดปริมาณและราคา

สินคาที่จะนําออกขายแลวยังเปนปจจัยสําคัญอีกปจจัยหนึ่งในการตัดสินใจทางธุรกิจที่ใชเปน    

กลยุทธในการแขงขัน ซึ่งจะแตกตางกันไปในแตละลักษณะของโครงสรางตลาด 
           โครงสรางตลาดแบงออกเปน 4 ประเภท ดังนี้ (Pindyck and Rubinfeld, 1994,        

p. 345-448; สรยุทธ มีนะพันธ, 2546, น. 349) 
 

2.1.1 ตลาดแขงขันสมบรูณ (Perfectly Competitive Market) 
ลักษณะของตลาดมีผูขายและผูซื้อเปนจํานวนมาก ทําใหการซื้อขายของแตละรายมี

จํานวนนอยเมื่อเปรียบเทียบกับจํานวนซื้อขายของทั้งตลาด สินคาที่ซื้อขายมีลักษณะและคุณภาพ
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ใกลเคียงกันมาก (Homogenous product) สามารถทดแทนกันไดสมบูรณ ผูผลิตสามารถเลิกลม

กิจการไดโดยงาย และผูผลิตรายใหมมีสิทธิที่จะเขามาดําเนินการผลิตแขงขันเมื่อไรก็ไดโดยเสรี

ปราศจากการกีดขวาง (Free Entry and Exit) สินคาสามารถโยกยายไดเต็มที่ (Free Mobility)      

ผูซื้อและผูขายมีความรอบรูในสภาพการณของตลาดอยางสมบูรณ (Perfect Information) ผูผลิต

ที่อยูในอุตสาหกรรมไมสามารถกําหนดราคาเองไดราคาสินคาขึ้นกับกลไกราคาของตลาด                

(Price Taker) ซึ่งเปนราคาที่กําหนดขึ้นโดยอุปสงคและอุปทานของตลาด  สินคาที่มีลักษณะนี้      

สวนใหญเปนสินคาเกษตรหรือสินคาโภคภัณฑ (Commodities) เชน พืชผล ปุยเคมี แรธาตุ 
เนื่องจากสินคาเหลานี้มีคุณประโยชนเหมือนกันไมวาจะซื้อจากผูผลิตรายใดในตลาด  

2.1.2 ตลาดผูกขาด (Monopoly Market) 
            เปนตลาดที่มีผูผลิตหรือผูขายเพียงรายเดียวแตมีผูซื้อหลายราย  โดยสินคาที่ผลิตมี

ลักษณะการใชประโยชนหรือมีคุณสมบัติเปนพิเศษ ไมสามารถหาสินคาอื่นๆมาทดแทนไดอยาง

ใกลเคียงซึ่งผูบริโภคยอมรับวามีความแตกตางกับสินคาอ่ืน (Differentiated product) ทําใหผูผลิต

สามารถกีดกันไมใหผูอ่ืนเขามาผลิตแขงขันได ทําใหมีอํานาจในการกําหนดราคา (Price Maker) 

หรือกําหนดปริมาณขายอยางใดอยางหนึ่ง และผูผูกขาดจะไดรับกําไรเกินปกติทั้งในระยะสั้นและ

ระยะยาว อยางไรก็ตาม ผูผูกขาดในตลาดอาจตองเผชิญกับการแขงขันจากผูขายรายเล็กๆ ที่ใช

โอกาสจากชองโหวเครื่องกีดขวางการเขาตลาดเขามาในตลาดเพื่อหาผลประโยชนจากราคาสินคา

ที่สูง ซึ่งเปนสาเหตุที่ทําใหผูผูกขาดไมสามารถสรางผลกําไรเกินปกติได ตัวอยางของตลาดนี้  เชน

กิจการสาธารณูปโภคตาง ๆ เปนตน  
2.1.3 ตลาดแขงขันกึ่งผูกขาด (Monopolistic Competition Market) 

     เปนตลาดที่มีลักษณะรวมกันระหวางตลาดแขงขันกับตลาดผูกขาด  ลักษณะตลาดมี

ผูขายจํานวนมาก  ปราศจากสิ่งกีดขวางสําหรับผูผลิตใหมที่จะเขามาทําการผลิตแขงขันขาด         

การรวมตัวกันระหวางผูซื้อหรือผูขาย ลักษณะที่แตกตางจากตลาดแขงขันสมบูรณ คือ สินคาของ

ผูผลิตแตละรายแตกตางกัน (Differentiated Product) ผูผลิตแตละรายขายเครื่องหมายการคา 

(Brand Name) ของตนเอง ซึ่งความแตกตางของสินคามี 2 รูปแบบดวยกัน กลาวคือ รูปแบบแรก

เปนความแตกตางตามแนวดิ่ง (Vertical Differentiation) ซึ่งหมายถึงสินคาที่ประโยชนการใชสอย

เหมือนกันแตคุณภาพของสินคาแตกตางกันอยางชัดเจน เชน ใชวัตถุดิบหรือสารเคมีที่แตกตางกัน 

ใชขนาดบรรจุแตกตางกัน ทําใหผูบริโภคเห็นความแตกตางของสินคาและเต็มใจจายราคาสินคาที่

แตกตางกันตามคุณภาพสูงหรือตํ่า อีกลักษณะหนึ่งของความแตกตาง คือ ความแตกตางใน

แนวนอน (Horizontal Differntiation) คือ สินคาที่มีประโยชนและคุณภาพเหมือนกันทุกประการ   

แตตางกันในเรื่องสี กลิ่น รสชาติ หรือ แบรนด เปนตน ดังนั้นผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาตามความ
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พึงพอใจของตนตอลักษณะสินคานั้นมากกวาอีกสินคาหนึ่ง แตไมไดเลือกเพราะคุณภาพสินคา

แตกตางกัน ดังนั้นผูผลิตแตละรายในตลาดแขงขันกึ่งผูกขาดมีอํานาจอยูบางในสินคาของตนแมวา

สินคาจะมีความแตกตางแตสามารถทดแทนกันไดดี (Highly Substitutable) แตไมสมบูรณ       

การเขาหรือออกจากอุตสาหกรรมเปนไปโดยงายมีการกีดขวางบางแตไมมากนัก  
2.1.4 ตลาดผูขายนอยราย (Oligopoly Market) 

 เปนตลาดที่ก้ํากึ่งระหวางตลาดผูกขาด และตลาดแขงขันกึ่งผูกขาด เปนตลาดที่

ประกอบไปดวยผูขายจํานวนหนึ่ง ไมมากจนเปนตลาดแขงขันกึ่งผูกขาด อัตราการกระจุกตัวของ

อุตสาหกรรมมีคาสูง คือ มีผูผลิตนอยรายที่ครองสวนแบงตลาดเปนสวนใหญ สินคาอาจจะมี

ลักษณะเหมือนกันทุกประการหรือมีความแตกตางกันบาง (Homogeneous or Differentiated)    

แตสามารถใชแทนกันไดดี การเขาหรือออกจากตลาดอาจทําไดยากเพราะมีปจจัยบางอยางเปน

อุปสรรค พฤติกรรมการแขงขันจะแตกตางกันไปในแตละอุตสาหกรรม การเปลี่ยนแปลงราคาและ

จํานวนผลผลิตจะมีผลกระทบตอคูแขง ดังนั้นในทางปฏิบัติผูผลิตมักจะรวมตัวกันกําหนดราคา

สินคา หรือตั้งราคาตามผูผลิตรายใหญ หรือมีพฤติกรรมตอบโตกัน ตลาดสินคาในปจจุบันมี

โครงสรางตลาดเปนตลาดผูขายนอยรายเปนสวนมาก เชน ตลาดเครื่องดื่มน้ําอัดลมที่มีผูนําตลาด

เชน โคกและเปปซ่ี ตลาดฟลมถายรูปที่มีผูนํา เชน โกดักและฟูจิ เปนตน 

 
ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอโครงสรางตลาด  สามารถสรุปไดดังนี้  

 1)  การกระจุกตัวของอุตสาหกรรม 

  2)  อุปสรรคในการเขาสูตลาดของผูประกอบการรายใหม  

 3)  ความแตกตางของสนิคาที่ผลิต  

 4)  อัตราการเติบโตของความตองการตลาด  

 5)  ความยืดหยุนของความตองการตลาดอันเนื่องมาจากราคา  

 6)  การกระจุกตัวของผูซื้อ  
 
จากรายละเอียดขางตน สามารถเปรียบเทียบลักษณะและโครงสรางของตลาดแบบ

ตางๆทั้ง 4 แบบไดตามตารางที่  2.1  ซึ่งขอมูลจากตารางจะชวยเปนแนวทางในการวิเคราะห

โครงสรางตลาด เพื่อใหทราบวาธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมมีโครงสรางตลาดแบบใด 
  
 
 



 13  

 

ตารางที่ 2.1 
ตารางเปรียบเทียบชนิดของตลาดแบบตางๆ  

 

ชนิดของ ตลาด  แขงขันสมบูรณ กึ่งแขงขันกึ่ง

ผูกขาด 

ผูขายนอยรายผลิต

สินคาเหมือนกัน 

ผูขายนอยราย

ผลิตสินคาตางกัน 

ผูกขาดสมบูรณ 

จํานวนของผูผลิต ผูผลิตมีจํานวน

มาก 

ผูผลิตมีจํานวน

มาก 

จํานวนนอยราย จํานวนนอยราย มีเพียงรายเดียว 

ลักษณะสินคา ผลิตสินคา

เหมือนกันทุก

ประการ 

สินคาแตกตาง

กันแตใชแทนกัน

ไดดี 

เหมือนกันทุก

ประการ 

สินคาแตกตางกัน

แตใชแทนกันไดดี 

ขาดสินคาที่จะใช

แทนกันไดดี  

 

อํานาจกําหนด

ราคา 

ไมมีเลย  

ตองกําหนดตาม

ราคาตลาด 

มีอยูพอสมควร มีอยูบาง 

โดยรวมตัวกันหรือ

ตั้งราคาตามผูนํา 

มีอยูบางแตตอง

สอดคลองกับ

ราคาคูแขงขัน 

มีอํานาจเต็มที่ 

วิธีการจําหนาย

สินคา 

ไมจําเปนตอง

โฆษณาหรือ

สงเสริมการ

จําหนาย 

นิยมใชวิธีการ

โฆษณาและ

ปรับปรุงคุณภาพ

มากกวา 

การลดราคา 

นิยมใชวิธีการ

โฆษณาและ

ปรับปรุงคุณภาพ

มากกวาการ 

ลดราคา 

นิยมใชวิธีการ

โฆษณาและ

ปรับปรุงคุณภาพ

มากกวาการ 

ลดราคา 

สามารถเพิ่มการ

จําหนายโดยไม

ตองลดราคา 

ลักษณะอุปสงค

ของผูผลิต 

อุปสงคมีความ

ยืดหยุนสมบูรณ 

อุปสงคมีความ

ยืดหยุนมาก 

อุปสงคเปนเสนหัก

มุม ณ ราคาตลาด 

อุปสงคมีความ

ยืดหยุนนอย 

อุปสงคมีความ

ยืดหยุนนอย 

ระดับราคาสินคา ต่ํากวาตลาดแบบ

อื่น ๆ  

สูงกวาตลาดที่มี

การแขงขัน 

สูงกวาในตลาดกึ่ง

แขงขันกึ่งผูกขาด 

สูงกวาในตลากึ่ง

แขงขันกึ่งผูกขาด 

สูงกวาตลาดแบบ

ใด ๆ  

กํ า ไ ร  ณ  ร ะดั บ

ผลผลิต 

กําไรเกินปกติจะ

หมดไปในระยะ

ยาว 

ขึ้นกับการเขามา

แขงขันของผูผลิต

รายใหม 

มีกําไรเกินปกติใน

ระยะยาว  

มีกําไรเกินปกติใน

ระยะยาว 

มีกําไรเกินปกติใน

ระยะยาว 

 

ที่มา : วันรักษ มิ่งมณีนาคิน, 2542, น. 138-139 

  
2.2 ทฤษฎกีารกระจกุตัวของอุตสาหกรรม (Industrial Concentration) 
 
               ทฤษฎีการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม  เปนทฤษฎีตัวหนึ่งที่แสดงถึงโครงสรางของ

อุตสาหกรรม  อุตสาหกรรมใดที่มีการกระจุกตัวสูง โครงสรางของอุตสาหกรรมนั้นจะโนมเอียงไป
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ทางดานผูกขาด อุตสาหกรรมใดมีการกระจุกตัวต่ําโครงสรางของอุตสาหกรรมจะโนมเอียงไปทาง 

ดานการแขงขันกัน ดังนั้นโครงสรางตลาดจึงมีอิทธิพลตอการทํางานของตลาด  และหากโครงสราง

ของอุตสาหกรรมมีการกระจุกตัวต่ําก็จะสงผลใหผูซื้อซื้อสินคาไดในเงื่อนไขที่ดีเนื่องจากมีการ

แขงขันกันมาก  
     2.2.1 ความหมายของการกระจุกตวัของอุตสาหกรรม  

                 การกระจุกตัว  หมายถึง  การที่หนวยธุรกิจนอยรายสามารถควบคุมสินทรัพยหรือ

กิจกรรมทางเศรษฐกิจตาง ๆ ไวไดเปนสัดสวนที่สูงเมื่อเทียบกับจํานวนสินทรัพย  ทรัพยากร  หรือ 

กิจกรรมทางเศรษฐกิจทั้งหมดที่มีอยูในตลาดหรือในอุตสาหกรรมนั้น ๆ  (Bain, 1968, p.78) 

นอกจากนี้ การกระจุกตัวยังเปนเครื่องแสดงถึงอํานาจผูกขาดที่สําคัญ 3 ประการ คือ  
      - มหีนวยธรุกิจจํานวนเทาใดที่มีอิทธิพลตอการตลาดหรือครอบงําตลาดอยู  

       - ธุรกิจนั้น ๆ อยูในตลาดประเภทใด  
      - ธุรกิจนั้น ๆ อยูในฐานะตําแหนงใดและมีอิทธพิลตอตลาดมากนอยเพียงใด  

      ฉะนั้นจึงสรุปไดวาการกระจุกตัวเปนเครื่องชี้ใหเห็นโครงสรางตลาดวามีแนวโนมไปทาง

ผูกขาดหรือแขงขันอยางไร โดยจะแสดงวาในตลาดมีหนวยธุรกิจขนาดใหญเพียงไมกี่หนวย

ครอบครองสวนครองตลาดสวนใหญไวหรือไม ตลาดนั้นมีแนวโนมไปทางผูกขาดเพราะหนวยธุรกิจ

จํานวนนอยเหลานั้นจะมีอํานาจในการกําหนดพฤติกรรมของตลาดไดมาก การกระจุกตัวจึงแสดง

อํานาจทางเศรษฐกิจของหนวยธุรกิจตาง ๆ และแสดงลักษณะการแขงขันในตลาด  
 2.2.2 วิธกีารวัดการกระจกุตัวของตลาด  

      วิธีการวัดการกระจุกตัวจะมีอยูหลายวิธีดวยกัน โดยแตละวิธีจะมีขอดีขอเสียแตกตาง

กันออกไป  แบงไดเปน 2 ลักษณะ  คือ  
 1) การวัดการกระจุกตัวเพียงบางสวน (Partial Concentration) เปนวิธีการวัดการ

กระจุกตัวที่พิจารณาถึงจํานวนหนวยผลิตบางสวนที่เปนหนวยผลิตใหญ ๆ เทานั้น อาจเปนหนวย

ผลิตใหญ 2,  3 หรือ 4  รายแรกรวมกันก็ได ดังนั้น คาหรือขนาดของการกระจุกตัวที่วัดได             

จะหมายถึงผูผลิตจํานวนนอยราย (2,  3,  4 หรือ ฯลฯ)   ในตลาดซึ่งมีความสามารถที่จะมี            

สวนแบงเปนจํานวนเทาใด ถาคาการกระจุกตัวยิ่งสูงก็แสดงวาจํานวนสวนแบงของผูผลิตนอยราย

ในตลาดนี้ยิ่งมากกวาหนวยผลิตที่เหลืออ่ืน ๆ โดยเปรียบเทียบ วิธีวัดการกระจุกตัวเพียงบางสวน  

ไดแก อัตราสวนการกระจุกตัว อัตราสวนของขนาดธุรกิจ เปนตน การวัดการกระจุกตัวเพียง

บางสวนเหมาะสําหรับกรณีที่ไมทราบจํานวนหนวยธุรกิจทั้งหมดในตลาดหรือตองการให

ความสําคัญกับหนวยธุรกิจใหญ  
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2) การวัดการกระจุกตัวโดยรวม (Summary Index) เปนวิธีการวัดที่จะพิจารณาถึง    

หนวยผลิตทั้งหมดในตลาดซึ่งจะศึกษาถึงความเทาเทียมกันหรือความไมเทาเทียมกันของ         

การกระจายของหนวยผลิตในตลาดดังกลาว เชน วิธีการวัดการกระจุกตัวโดยรวม Herfindahl-

Hirschman Index  
 ขอมูลที่นํามาใชวัดการกระจุกตัวของตลาดในเชิงสถิติ ไดแก มูลคายอดขาย มูลคาเพิ่ม  

ทรัพยสิน  และกําไรสุทธิ  โดยตัวแปรแตละตัวมีทั้งขอดีและขอเสียตางกัน  ดังนี้   
 มูลคายอดขาย  เปนตัววัดที่ดีในการวัดการกระจุกตัวของตลาด เพราะสะทอนใหเห็น

ถึงบทบาทของธุรกิจแตละแหงที่มีตอการซื้อขายแลกเปลี่ยนสินคา แตมีขอเสียตรงที่หนวยธุรกิจ

บางแหงอาจไมไดแจงมูลคายอดขายที่แทจริง หรืออาจมีการนับยอดขายซ้ําในกรณีที่หนวยธุรกิจมี

กิจการหลายแหงทั้งที่ดําเนินการเองและเปนบริษัทในเครือ  
 มูลคาเพิ่ม  เปนขอมูลที่มีประโยชนมากกวายอดขายดวยเหตุที่ทําใหเห็นภาพการนํา

ทรัพยากรมาใชประโยชนไดมากกวา  
 ทรัพยสิน  เปนขอมูลที่นิยมนํามาใชมากที่สุด  จะแสดงถึงอํานาจทางเศรษฐกิจของ

หนวยธุรกิจ หนวยธุรกิจที่มีทรัพยสินมากยอมมีโอกาสเติบโตไดงาย โดยใชทรัพยสินที่มีอยูทําการ

ผลิตในปริมาณมากได แตมีขอบกพรอง คือ ธุรกิจบางแหงอาจประเมินราคาทรัพยสินต่ํากวาความ

เปนจริง นอกจากนี้ราคาของทรัพยสิน ณ ชวงเวลาที่ตางกันก็มีคาการประเมินตางกันและการนํา

คาเสื่อมทางบัญชีมาหักมูลคาของทรัพยสินจะทําใหราคาของทรัพยสินต่ําเกินไป เหลานี้จึงทําให

คาการกระจุกตัวไดผลออกมาไมถูกตองนัก  
 กําไรสุทธิ  ขอบกพรองของตัวแปรนี้สืบเนื่องมาจากยอดขายที่ธุรกิจประเมินคาต่ํากวา

ความเปนจริง สงผลกระทบใหกําไรสุทธิของหนวยธุรกิจนั้นต่ําไปดวย 

 
 สําหรับการศึกษาครั้งนี้จะใชวิธีวัดการกระจุกตัวบางสวน คือ อัตราสวนการกระจุกตัว 

เนื่องจากไมสามารถทราบขอมูลไดครบทุกบริษัท สวนขอมูลที่จะใชวัดการกระจุกตัว คือมูลคา

ยอดขายซึ่งนํามาคํานวณเปนสวนแบงตลาด 
 
      อัตราสวนการกระจุกตัว (Concentratio Ratio: CRn) (Jacobson and Andreosso-

O’Callaghen, 1996, p. 54) เปนดัชนีที่บอกใหทราบวาธุรกิจในอุตสาหกรรมหนึ่งๆ มีการกระจุก

ตัวของอัตราสวนแบงการครองตลาดของหนวยธุรกิจรายใหญๆมากนอยเพียงใด ปกติจํานวน

หนวยผลิต (n) ที่นํามาใชพิจารณาจะอยูระหวาง 4-8 ราย แตอัตราการกระจุกตัวที่นิยมนํามาใชใน
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การคํานวณอยางกวางขวาง ไดแก CR4 ซึ่งเปนการวัดสวนแบงการตลาดสะสมของหนวยธรุกจิราย

ใหญจํานวน 4 รายในตลาดซึ่งมีสวนครองตลาดรวมกันมากที่สุด มีสูตรดังนี้ คือ  
      n   
   CRn    = ∑  

i

                                                   i = 1 
S  

 เมื่อ CRn = อัตราการกระจุกตัวของหนวยธุรกิจที่มขีนาดใหญที่สุด n หนวยแรก  

                                 = สวนแบงตลาดของหนวยผลิตหนวยที่ i  
iS

   i  = หนวยธุรกจิหนวยที่ 1, 2, 3,... 

   n = จํานวนหนวยผลิตรายใหญที่นาํมาพิจารณา  

    
 คาที่คํานวณไดจะเปนการวัดรอยละสะสมของตลาดที่มีหนวยธุรกิจรายใหญจํานวน

นอยรายครอบครองตลาดนั้น ๆ อยู  เชน  นําหนวยธุรกิจรายใหญจํานวน 4 รายในตลาดซึ่งสวน

ครองตลาดรวมกันเทากับรอยละ 75 

 
 หลักเกณฑในการพิจารณาคา CR ที่คํานวณได เพื่อบงชี้ลักษณะการกระจุกตัวหรือ

การผูกขาดในอุตสาหกรรมมีดังนี้ (Evely and Little, 1960, p.511) 
 ถาคา CR เทากับหรือมากกกวารอยละ 67 แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัวสูง 

ซึ่งมีการผูกขาดในอุตสาหกรรมระดับสูง  

 ถาคา  CR อยูระหวาง รอยละ 34-67 แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัว         

ปานกลาง ซึ่งมีการผูกขาดในอุตสาหกรรมระดับปานกลาง 

 ถาคา CR เทากับหรือนอยกวารอยละ 34 แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัวใน

ระดับตํ่า ซึ่งเปนอุตสาหกรรมที่มีการแขงขันมาก 

  การวัดระดับการกระจุกตัวโดยใชคาอัตราสวนการกระจุกตัวมีขอดีที่หาคาไดสะดวก

และไมจําเปนตองรูขนาดของหนวยธุรกิจทุกหนวย  รูเพียงขนาดหนวยธุรกิจใหญที่สุด n หนวย   

และขนาดของทั้งตลาดก็เพียงพอ และคาที่ไดแสดงใหเห็นบทบาทของหนวยธุรกิจใหญ n  หนวยที่

ศึกษาวามีอิทธิพลในตลาดเพียงใด อยางไรก็ตามวิธีดังกลาวไมสามารถชี้ใหเห็นลักษณะการ

กระจายขนาดของหนวยธุรกิจทั้งหมดในตลาดวามีการกระจายขนาดที่แตกตางกันมากนอย

เพียงใด คา CR ในที่นี้จึงเปนเครื่องบงชี้โครงสรางตลาดและใหภาพเบื้องตนของแนวโนมการมี

อํานาจผูกขาดของหนวยธุรกิจรายใหญเทานั้น 
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 ดังนั้นการวัดระดับการกระจุกตัวจะสะทอนใหเห็นภาพโดยรวมของตลาดวามี

โครงสรางตลาดแบบใดซึ่งโครงสรางตลาดที่แตกตางกันจะสงผลตอพฤติกรรมการแขงขันและ     

ผลประกอบการในรูปแบบที่แตกตางกัน ซึ่งเปนหลักพื้นฐานการวิเคราะหอุตสาหกรรมในแนวคิด 

โครงสราง  พฤติกรรม  และผลประกอบการ  (Structure-Conduct-Performance) กลาวคือ        

หากระดับการกระจุกตัวมีคาสูงยอมแสดงใหเห็นวาตลาดที่ทําการศึกษามีลักษณะโครงสรางตลาด

แบบผูกขาดหรือเปนตลาดผูขายนอยรายคือมีบริษัทเพียงไมกี่รายที่ครอบครองสวนแบงการตลาด

รวมกันมากที่สุด สงผลตอพฤติกรรมการกําหนดราคาสินคาที่มีอํานาจผูกขาดในการกําหนดราคา

สินคาไดสูงกวาตลาดแขงขันและสงผลตอการดําเนินงานของตลาดที่นอกจากจะพิจารณาผลกําไร

ของผูขายแลวอาจคํานึงถึงสวัสดิการทางสังคมที่เกิดขึ้นดวย แตความสัมพันธดังกลาวอาจเกิดใน

ทิศทางตรงกันขามก็ได นั่นคือ ผลการดําเนินงานอาจเปนตัวกําหนดพฤติกรรมและทําใหมี

ผลกระทบตอโครงสรางตลาด เชน  พฤติกรรมการตัดราคาของหนวยธุรกิจหนึ่ง ทําใหหนวยธุรกิจ

บางรายตองอออกจากตลาดไป  มีผลใหโครงสรางตลาดเกิดการเปลี่ยนแปลงขึ้นในที่สุด  
 

 2.2.4 ปจจัยที่กําหนดระดับการกระจกุตัว  
 สุพรรณี  ตันติศรีสุข (2530, น.394-396) ไดวิเคราะหปจจัยกําหนดการกระจุกตัวของ

ธุรกิจหรืออุตสาหกรรม  ประกอบดวย  
 1. การประหยัดตอขนาด (Economies of Scale) เกิดจากความชํานาญเฉพาะอยางใน

ธุรกิจหรืออุตสาหกรรมนั้น ๆ หรือเกิดจากความจําเปนที่ตองมีการผลิต หรือใหบริการแบบจํานวน

มากๆ (Mass Production) เพื่อใหไดตนทุนตอหนวยต่ําสุด ทั้งนี้ยังขึ้นอยูกับ ขนาดของโรงงานหรือ

กิจการที่เหมาะสม และขนาดของตลาด ซึ่งจะตองพิจารณาควบคูกัน เชน ถามีโรงงานที่มีขนาด

ใหญมาก และมีประสิทธิภาพสูงสุด แตขณะเดียวกันขนาดของตลาดก็ใหญมากเชนกัน ดังนั้นการ

ประหยัดตอขนาดก็อาจไมกอใหเกิดระดับการกระจุกตัวที่สูงในตลาด เปนตน  
 2.  อุปสรรคกีดขวางการเขามาแขงขันของผูผลิตรายใหม   กรณีที่ตลาดหรือ

อุตสาหกรรมมีอุปสรรคกีดกันผูผลิตรายใหมในการเขามาแขงขัน  การเขาสูตลาดจะเปนไปไดยาก

เปนผลใหตลาด ยังคงสามารถรักษาระดับการกระจุกตัวไวได  เชน  กลุมผูผลิตรายใหญอาจตั้ง

ราคาสินคาหรือบริการที่ไมจูงใจใหคูตอสูเขามาแขงขัน (Limit Price) หรือพยายามสรางความภักดี

ตอสินคาหรือบริการของตน (Brand Loyalty) แตถาอุปสรรคมีนอยและการเขาสูตลาดไมยากจน

เกินไป ระดับการกระจุกตัวจะมีแนวโนมเปลี่ยนไปเมื่อมีผูผลิตรายใหมเขามายังตลาดได  
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  3. แรงจูงใจใหทําการผูกขาด  โดยพยายามรวมธุรกิจอ่ืนเขามาในหนวยผลิตของตน

อาจดวยการซื้อหรือความพยายามรวมตัวกันในรูปแบบอื่น (Merger)  
 4. ปจจัยดานการวิจัย พัฒนา และ เทคโนโลยีที่เปลี่ยนไป แนวความคิดนี้มี 2 กลุม

ใหญดวยกันโดยกลุมแรกเห็นวา โครงสรางตลาดแบบผูกขาด หรือตลาดที่มีการกระจุกตัวสูง

เทานั้นที่เอื้ออํานวยตอการวิจัยและพัฒนา เพราะหนวยผลิตที่มีขนาดใหญ หรือมีอํานาจทางตลาด

สูงจึงจะมีเงินลงทุนมากเพียงพอ และรับความเสี่ยงที่เกิดจากการลงทุนในการวิจัยและพัฒนาได 

ขณะที่กลุมที่สองเห็นวา โครงสรางที่มีการแขงขันเทานั้นที่จะมีส่ิงจูงใจใหมีการลงทุนดานการวิจัย

และพัฒนา 

 
2.3 ทฤษฎเีกีย่วกับตลาดผูขายนอยราย  

 
 2.3.1 โครงสรางตลาดผูขายนอยราย  
 ตลาดผูขายนอยราย (วันรักษ มิง่มณีนาคนิ, 2542, น. 132) หมายถึง ตลาดที่ประกอบ 
ดวยผูขายตัง้แต 2 รายขึ้นไป และมีลักษณะที่สําคัญของตลาด ดังนี้  
 1) มีหนวยธุรกิจหรือผูผลิตเพียงไมกี่รายในตลาดที่ครองสวนแบงในตลาดเปนสวนใหญ 
เชน ผูผลิตรายใหญ 4 รายมีสวนแบงตลาดรวมกนัรอยละ 80 ผูผลิตรายใหญในตลาดจึงตองเผชญิ

กับสภาวการณแขงขันระหวางกันเองที่คอนขางสงู การตัดสินใจดําเนนิมาตรการใดจึงตองคํานึงถงึ 
การตอบโตของคูแขง และกจิการมีการขึ้นแกกัน  (Interdependent) คอนขางสงู 

     2)  ลักษณะของสินคาที่หนวยธุรกิจแตละรายผลิต แบงออกไดเปน 2 ลักษณะ คือ  

      ก.  สินคาที่มีลักษณะเหมือนกันทุกประการ (Homogeneous Product) เรียกตลาด

ผูขายนอยรายประเภทนี้วา Pure Oligopoly ในทัศนะของผูซื้อกรณีนี้ มักจะใหความสําคัญตอราคา

ขายโดยไมคํานึงถึงผูผลิต ตัวอยางสินคา ไดแก เหล็ก อลูมิเนียม น้ําตาลทราย เปนตน  
 ข.  สินคาที่มีลักษณะแตกตางกัน (Differentiated Product)  แตสามารถทดแทนกันได

ดีเรียกตลาดผูขายนอยรายประเภทนี้วา Differentiated Oligopoly ในกรณีนี้   ผูซื้อมักให

ความสําคัญตอปจจัยอ่ืนนอกเหนือจากราคา   เชน   ลักษณะของสินคา  รูปแบบของบรรจุภัณฑ  

บริการที่ผูผลิตให ตัวอยางของสินคา  ไดแก  รถยนต  สบู  แชมพู  ผงซักฟอก  เปนตน  
 3)  การเขาหรือออกจากตลาดของหนวยธุรกิจรายใหม ในตลาดผูขายนอยราย การเขา

ออกจากตลาดของหนวยธุรกิจรายใหมจะทําไดยากเนื่องจากอุปสรรคตาง ๆ ไดแก  
 ก.  อุปสรรคเนื่องจากความไดเปรียบดานตนทุนของหนวยธุรกิจเดิม (Absolute Cost 

Barrier) ที่มักจะมีตนทุนการผลิตต่ํากวาของหนวยธุรกิจใหมซึ่งอาจมีผลมาจาก ธุรกิจเดิมมีความ
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ไดเปรียบในดานของแหลงวัตถุดิบ เทคโนโลยี ความชํานาญทางดานการผลิต และความคลองตัว

ในการจัดหาเงินทุนเพื่อประกอบธุรกิจ  
 ข. อุปสรรคเนื่องจากการประหยัดตอขนาด (Economies of Scale Barrier) การ

ประหยัดจากขนาดการผลิต เกิดจากการที่ตนทุนเฉลี่ยตอหนวยของสินคาและบริการที่หนวยธุรกิจ

ผลิตขึ้นมีแนวโนมจะลดต่ําลงเมื่อขนาดการผลิตเพิ่มขึ้น การประหยัดตอขนาดมักเกิดขึ้นกับหนวย

ธุรกิจเดิมที่ครองตลาดมานาน มีสวนแบงการครองตลาดมากอยูกอนแลว การแยงตลาดของหนวย

ธุรกิจที่เขามาใหมจากรายเดิมจึงมีความเสียเปรียบ ปจจัยที่กอใหเกิดการประหยัดจากขนาดการ

ผลิตมีหลายประการ เชน การประหยัดจากดานแรงงาน การประหยัดจากดานวัตถุดิบและเงินทุน  

การประหยัดจากดานเทคนิค การประหยัดจากดานการตลาด การประหยัดจากดานบริหาร และ

การประหยัดจากการเรียนรู  เปนตน  
 ค.  อุปสรรคเนื่องจากความแตกตางของสินคา (Product Differentiation Barrier) เกิด

จากการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคที่มักจะคํานึงถึงชื่อตราสินคา และคุณสมบัติของสินคาตาม

ตองการ   หนวยธุรกิจเดิมในตลาดที่สินคาติดตลาดและผูบริโภคยอมรับเชื่อถือมานาน (Brand 

Loyalty) จะมีความไดเปรียบมาก หนวยธุรกิจที่เขามาใหมจะตองเสียคาโฆษณาและสงเสริมการ

ขายเฉลี่ยตอหนวยสูงกวาธุรกิจเดิม ทําใหตนทุนขายเฉลี่ยตอหนวยสูงกวา กอใหเกิดความ

เสียเปรียบขึ้น  
 ง.  อุปสรรคเนื่องจากขนาดของเงินลงทุน (Capital Cost Barrier) โดยเฉพาะการลงทุน

ในกิจการขนาดใหญที่ตองใชเงินลงทุนจํานวนมาก ใชเทคนิคสูงหรือความชํานาญพิเศษ การเขา

มาของหนวยธุรกิจรายใหมจึงเปนไปไดยาก  
 จ.  อุปสรรคเนื่องจากสถานที่ตั้งและขนาดของธุรกิจ  เกิดจากหนวยธุรกิจเดิมไดทําเล

ที่ตั้งที่ไดเปรียบทางดานการผลิต  การขนสงวัตถุดิบ  และการนําสินคาเขาสูตลาด  อันจะทําให

ตนทุนตาง ๆ ที่เกิดขึ้นต่ํากวาหนวยธุรกิจใหมที่จะเขามาแขง  
 ฉ.  อุปสรรคเนื่องจากขนาดและการขยายตัวของตลาด  ตลาดที่มีขนาดเล็กหรือมีการ

ขยายตัวในอัตราต่ํา  โอกาสของผูเขามาใหมจะเปนไปไดยาก  
  
 2.3.2  พฤติกรรมของตลาดผูขายนอยราย  
 พฤติกรรมตลาด หมายถึง นโยบายของหนวยธุรกิจที่มีตอตลาดสินคาของตนและ       

คูแขงขัน รวมถึงการกระทําและปฏิกิริยาโตตอบของหนวยธุรกิจในตลาด (อํานวยเพ็ญ  มนูสุข,  

2526, น. 71)  
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  พฤติกรรมของหนวยธุรกิจในตลาดผูขายนอยรายจะคํานึงถึงผลกระทบของตนตอ       

ผูแขงขัน หรือตอตลาดทั้งหมด  ทั้งการดําเนินมาตรการหรือการกําหนดราคาขายจึงไมสามารถทํา

ไดอยางอิสระ  ยิ่งสินคามีความแตกตางกันนอย  ขบวนการปรับตัวและโตตอบ  จะเปนไปอยาง

รวดเร็วมากนโยบายการทํากําไรสูงสุดจึงไมไดเปนเปาหมายของผูขายในตลาดนี้เพียงอยางเดียว  

ทฤษฎีหรือแนวคิดที่ใชอธิบายพฤติกรรมของผูผลิตในตลาดผูขายนอยรายมีหลายทฤษฎีดวยกัน    

ที่เกี่ยวของกับงานศึกษานี้  คือ 
 

1) พฤติกรรมการแขงขันที่ใชราคา  

 
(1) ทฤษฎีเสนอุปสงคที่หักงอ (The Kinked Demand Curve Theory) 

 
ทฤษฎีนี้เปนทฤษฎีที่อธิบายถึงพฤติกรรมของผูผลิตหรือหนวยธุรกิจในการกําหนด

ราคาขายในตลาดผูขายนอยราย  ตามแนวคิดนี้ถือวา  เสนอุปสงคที่ผูบริโภคมีตอสินคาของหนวย

ธุรกิจใหญในตลาดผูขายนอยรายเปนเสนที่หักงอ   ดังเสน  DKD’  ตามภาพที่ 2.1  โดยหักงอที่ราคา 

P0  และปริมาณอุปสงค Q0  เสนอุปสงคจึงแบงเปน 2 ชวง  คือ  ชวง DK  ซึ่งมีคาความยืดหยุนสูง 

และชวง KD’ ที่มีคาความยืดหยุดต่ํากวา  สาเหตุที่ทําใหเสนอุปสงคหักงอเนื่องจากขอสมมติฐาน

ที่วา  ถาหนวยธุรกิจรายใดลดราคาขายสินคา  หนวยธุรกิจรายอื่นๆ จะลดราคาตาม เพื่อรักษาสวน

แบงของตลาด แตถาหนวยธุรกิจรายใดขึ้นราคาสินคา หนวยธุรกิจรายอื่นๆ จะไมข้ึนราคาสินคา

ตาม  ทําใหหนวยธุรกิจรายนั้นตองสูญเสียสวนแบงตลาดไปมาก  การที่เสนอุปสงคหักงอที่จุด K นี้   
มีผลทําใหหนวยธุรกิจในตลาดผูขายนอยรายมีแนวโนมที่จะตั้งราคาขาย ณ ราคาที่ตรงกับจุดหัก

งอของเสนอุปสงค   กลาวคือ   ไมลดราคาเพราะเมื่อคํานึงถึงปฏิกิริยาโตตอบของคูแขงขันแลว   

ประโยชนที่ไดรับอาจไมคุมกับการลดราคา   ในทางตรงกันขาม  การขึ้นราคาจะยิ่งทําใหตนตอง

สูญเสียสวนแบงตลาดใหกับคูแขงขัน   หนวยธุรกิจจึงมักกําหนดราคาขายคอนขางคงที่ตรงจุดหัก

งอของเสนอุปสงค 
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ภาพที ่2.1 
กราฟแสดงเสนอุปสงคที่หกังอ  

                                 P 
                    D 
                                        
                              P 0                                 K 
  
 
                                                                             D 
              0                            Q0                           Q 

  
    (2)  การรวมตัวกัน  (รุงโรจน  เบญจมสุทิน, 2543, น. 385)   

 เปนพฤติกรรมของหนวยธุรกิจในตลาดผูขายนอยรายเพื่อการไดรับประโยชนของทุก

หนวยธุรกิจโดยการรวมตัวกันมี 2 ลักษณะ  คือ  
 ก.  การรวมตัวกันอยางเปนทางการ  ซึ่งหนวยธุรกิจในตลาดมีการตกลงกันอยางเปน

ทางการในเรื่องของราคาและปริมาณขายสินคา  เพื่อใหไดรับกําไรสูงสุด  
 ข.  การรวมตัวอยางไมเปนทางการ  เปนการตกลงอยางเปนนัย ๆ ที่จะยินยอมปฏิบัติ

ตามนโยบายอยางใดอยางหนึ่ง  ลักษณะการรวมตัวแบบนี้ที่พบ  คือ  การเปนผูนําราคาโดยหนวย

ธุรกิจที่มีอํานาจเหนือกวา  เนื่องจากการเปนหนวยธุรกิจที่มีขนาดใหญที่สุดหรือมีตนทุนต่ําที่สุดใน

ตลาดโดยหนวยธุรกิจที่เปนผูนําจะกําหนดราคาสินคาเพื่อใหไดกําไรสูงสุด  แลวปลอยใหหนวย

ธุรกิจขนาดเล็กอ่ืน ๆ ขายสินคาในราคานี้ในปริมาณที่ตองการจะขาย  อีกรูปแบบหนึ่งคือการเปน

ผูนําราคาโดยหนวยธุรกิจช้ีนําซึ่งเปนหนวยธุรกิจที่มีประสบการณในตลาดสูงและสามารถวเิคราะห

การเปลี่ยนแปลงของตลาดไดอยางแมนยํา  ดังนั้น  เมื่อหนวยธุรกิจนี้เปลี่ยนแปลงราคาสินคา  

หนวยธุรกิจอ่ืน ๆ ก็จะเปลี่ยนแปลงตามโดยความสมัครใจ  การเปนผูนําในกรณีนี้  จึงมีพฤติกรรม

เหมือนเครื่องชี้นําการเปลี่ยนแปลงของตลาด  
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 2)  พฤติกรรมการแขงขนัที่ไมใชราคา  
 เนื่องจากความขึ้นแกกันและกันของหนวยธุรกิจในตลาดผูขายนอยราย  หนวยธุรกิจจึง

มีแนวโนมที่จะหลีกเลี่ยงการแขงขันกันทางดานราคาซึ่งอาจนําไปสูการทําสงครามราคา (Price 

war) อันไมเปนผลดีตอผูประกอบธุรกิจในตลาด การดําเนินนโยบายการแขงขันที่ไมใชราคาจึงเปน

พฤติกรรมที่หนวยธุรกิจในตลาดผูขายนอยรายใหความสนใจ ซึ่งสามารถสรุปไดดังนี้  
 

 (1) การปรับปรุงสินคาใหแตกตางจากสินคาของหนวยธุรกิจรายอื่น ๆ (Product 

Differentiation) เปนการกระทําเพื่อใหผูบริโภคชอบสินคาของหนวยธุรกิจมากกวาของคูแขงขันใน

ตลาด มีผลใหผูบริโภคมีอุปสงคตอสินคาของหนวยธุรกิจเพิ่มข้ึน โดยการพยายามทําใหผูบริโภค

ตระหนักหรือยอมรับวาสินคาของหนวยสินคาของหนวยธุรกิจมีความแตกตางจากสินคาของคูแขง

รายอื่น ๆ และเปนความแตกตางที่ดีหรือเหนือกวาคูแขงขัน อันไดแก ความแตกตางที่เกิดจาก

ขอกําหนดของกฎหมาย การผลิต หรือการตลาด เชน  

 
ก.  การไดรับลิขสิทธิ์  เครื่องหมายการคา สิทธิบัตร  

  ข. การใชสวนผสมวัตถุดิบ  หรือปจจัยการผลิตที่ตางกัน  ทําใหสินคามีคุณภาพหรือ

ประสิทธิภาพการใชงานตางกันและมีอายุการใชงานตางกัน  
ค. การใชบรรจุภัณฑที่มีขนาด  สี และรูปแบบตางกัน  
ง. การใหบริการในการขาย  หรือบริการหลังการขายอื่น ๆ ตางกัน  

  
(2) การสงเสริมการขายและการโฆษณา  

 เปนการสรางความรูสึกใหผูบริโภคยอมรับสินคาของหนวยธุรกิจนั้นโดยใชมาตรการ

ตาง ๆ และเปนการใหขาวสารขอมูลแกผูบริโภคเกี่ยวกับตัวสินคาและบริการ  แหลงจําหนาย  และ

บริษัทที่ผลิตสินคา  ทําใหชวยลดคาใชจายในการสืบคนขอมูลของผูบริโภค   ตัวอยางของการ

สงเสริมการขาย  เชน  การแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใช  การสาธิตวิธีการใชสินคา  การให

รางวัลพิเศษแกผูซื้อสินคาในชวงสงเสริมการจําหนาย  การสงพนักงานขายออกชักชวนผูซื้อ  และ

การโฆษณาในรูปแบบตาง ๆ  
  

(3) การคนควาและพัฒนาผลิตภัณฑ  
 เปนการคิดคนหาผลิตภัณฑใหม ๆ เพื่อความไดเปรียบเหนือคูแขงขันและรักษาอํานาจ

ตลาดที่มีอยูผานทางการแนะนําผลิตภัณฑใหม ๆ  ที่คูแขงไมมี 
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2.4 การรวมกันในแนวดิ่ง (Vertical Integration) 
 

 การรวมกันในแนวดิ่งหมายถึงกรรมสิทธิ์หรือการควบคุมโดยบริษัทในขั้นตอน         

การผลิตที่แตกตางกัน เชน บริษัทกลั่นปโตรเลี่ยมเปนเจาของโรงเก็บปโตรเลี่ยมและมีเครือขาย 

การจําหนายคาปลีกน้ํามันเบนซีนซึ่งเปนธุรกิจปลายน้ํา และในขณะเดียวกันก็เปนเจาของบอ 

น้ํามันดิบและทอน้ํามันซึ่งเปนธุรกิจตนน้ํา การรวมกันแบบ forward integration คือ การรวมกัน

จ า ก ขั้ น ต อนก า ร ผ ลิ ต ไ ป ยั ง ขั้ น ต อนก า ร จั ด จํ า ห น า ย  ใ น ขณะที่ ก า ร ร ว มกั น แบบ  

backward integration คือ การรวมกันจากขั้นตอนการผลิตไปยังขั้นตอนวัตถุดิบ การรวมกันใน

แนวดิ่งอาจเกิดจากการลงทุนใหมๆ และ/หรือการควบรวมกิจการในแนวดิ่งและการเขาซื้อบริษัทที่

อยูในขั้นตอนการผลิตที่แตกตางกัน ประโยชนที่ไดรับจากการรวมกันในแนวดิ่ง คือ ประสิทธิภาพ

และตนทุนในการทําธุรกรรมที่ต่ําที่สุด (สํานักสงเสริมการแขงขันทางการคา, ออนไลน, 2544) 

  
 วัตถุประสงคของการใชการรวมกนัในแนวตั้งมีดังนี้ (Carlton and Perloff, 2005, 

p.399) 
 1. ลดตนทุนทางธุรกรรม  
           2. มั่นใจในเรื่องวัตถดุิบ 

     3.แกไขความลมเหลวของตลาด 

      4. หลีกเลีย่งกฎขอบังคบั 
      5. เพิ่มอํานาจตลาด 
  6. กําจัดอํานาจตลาด  
 
 โดยสามารถอธิบายปญหาและวิธีการใชการรวมกนัทางแนวตั้งเพื่อแกปญหาดังกลาว 

ดังนี ้
 

 1) Lower Transaction Costs 
 เหตุผลหลักที่บริษัทเลือกที่จะดําเนินกิจกรรมการผลิตดวยตนเองมากกวาที่จะวางใจให

บริษัทอื่นผลิตใหเกี่ยวเนื่องกับตนทุนทางธุรกรรมตางๆ เชน คาใชจายที่อาจเกิดขึ้นจากสัญญาที่

ซับซอนและอาจทําใหฝายหนึ่งฝายใดฉวยโอกาสจากคาใชจายที่สูงนั้นได ซึ่งตนทุนทางธุรกรรม

ตางๆ อาจเกิดจากสินทรัพยเฉพาะ คือ  เปนสินทรัพยที่ทําเฉพาะใหกับผูซื้อไมกี่รายซึ่งสินทรัพย  

ในที่นี้รวมถึงเครื่องจักร แรงงานคน และสถานที่ตั้งที่มีความเปนพิเศษเฉพาะกับสินคานั้นๆ ซึ่งหาก
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บริษัทใดตองพึ่งพาสินทรัพยที่มีความเฉพาะมากอาจเกิดความเสี่ยงจากบริษัทที่เปนเจาของ

สินทรัพยเหลานั้นฉวยโอกาสได หรือตนทุนทางธุรกรรมอันเกิดจากการตรวจสอบคุณภาพระหวาง
บริษัท เชน อายุการใชงานของเครื่องจักรอาจมีความสัมพันธกับคุณภาพของสินคาดวย ดังนั้นหาก

คาใชจายตางๆในสวนนี้สูงบริษัทก็จะมีแนวโนมในการรวมกิจการทางแนวดิ่งเพื่อเปนการลดตนทุน

และทําใหการผลิตมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 
 2) Assure Supply 
 เหตุผลทั่วๆไปในการรวมกันในแนวดิ่งก็เพื่อใหมั่นใจในเรื่องความเพียงพอของวัตถุดิบ

หลักซึ่งมีความสําคัญมากในตลาดที่ราคาไมไดเปนเครื่องมือเพียงอยางเดียวในการจัดสรรสินคา 

แตการจัดสรรที่ไมใชราคามักจะเห็นในสถานการณทั่วไปไดมากกวา เชน รานขายขนมปงมักจะ

ขายของหมดในชวงเย็นๆ แตก็ไมไดข้ึนราคา อุตสาหกรรมผูผลิตสินคาสวนมาก ลูกคามักจะมาใน

ชวงเวลาที่หนาแนน ดังนั้นจึงเปนหนาที่ของฝายการตลาดที่จะตอบสนองกับการเคลื่อนไหวของ

ราคาในระยะสั้น ดังนั้นบริษัทจะมีแรงจูงใจในการรวมกันในแนวตั้งเพื่อใหมีความมั่นใจวาจะมี

วัตถุดิบเพียงพอและสม่ําเสมอที่จะผลิตสินคา นอกจากนี้ปญหาการจัดสงสินคาอาจจะลดลง

เพราะวาการแลกเปลี่ยนขอมูลในบริษัทจะงายกวาการแลกเปลี่ยนระหวางบริษัท 
 
 3) Eliminate Externalities 
 บริษัทจะมีการรวมกันในแนวตั้งเพื่อแกไขปญหาความลมเหลวของตลาด เชน การเปน

เจาของและควบคุมรานอาหาร อยางรานแมคโดนัลดสามารถสรางความมั่นใจในเรื่องคุณภาพที่

เปนหนึ่งเดียวซึ่งจะสงผลดานชื่อเสียงที่ดีของรานซึ่งก็เปนปจจัยภายนอก เพราะหากถามีรานสาขา

ใดใหบริการสินคาและบริการที่ไมเหมือนกับมาตรฐานก็จะทําใหชื่อเสียงของรานทั้งหมดเสียไป 

ดังนั้นผูผลิตก็อาจจะมีแนวโนมที่จะรวมกิจการทางแนวตั้งคืออาจเปนผูจําหนายสินคาดวยเพื่อ

รักษามาตรฐานของสินคาและบริการใหมีมาตรฐานเดียวกัน 
 
 4) Avoid Government Intervention 
 บริษัทจะมีการรวมกันทางแนวตั้งเพื่อหลีกเลี่ยงการควบคุมราคา ภาษี และเงื่อนไข

ตางๆ ของรัฐบาล กลาวคือ บริษัทอาจหลีกเลี่ยงการควบคุมราคาของรัฐบาลโดยการขายสินคา

ใหกับบริษัทตัวเอง เนื่องจากรัฐบาลอาจกําหนดราคาขายระหวางบริษัทผูผลิตและบริษัทที่ตองการ

ซื้อ ทําใหปริมาณการซื้อถูกกําหนดไปดวย ดังนั้นหากบริษัทมีการรวมกันในแนวตั้งจะทําให

สามารถผลิตสินคาไดตามตองการ และการซื้อขายสินคาในบริษัทไมไดรับผลกระทบจากการ
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ควบคุมราคาของรัฐบาล นอกจากนี้ภาษีและการควบคุมของรัฐก็เปนอีกเหตุผลหนึ่งที่บริษัทอาจใช

เปนเหตุผลใน การวมกันทางแนวตั้งซึ่งขึ้นอยูกับที่ตั้งของบริษัท เนื่องจากภาษีและขอบังคับตางๆมี

ความแตกตางกันแลวแตรัฐหรือประเทศนั้นๆกําหนด ดังนั้นการรวมกันทางแนวตั้งทําใหบริษัท

สามารถถายโอนราคาคาใชจายระหวางแผนกหรือรายไดที่เกิดขึ้นในแผนกใหบริษัทไดประโยชน

สูงสุดจากความแตกตางดังกลาว 
 
 5) Increase Monopoly Profits 
 บริษัทสามารถใชการรวมกันทางแนวตั้งเพื่อเพิ่มกําไรจากการผูกขาดไดสองวิธี 

กลาวคือ หากบริษัทเปนผูผูกขาดวัตถุดิบในการผลิตของอุตสาหกรรมที่มีการแขงขันกันบริษัท

สามารถรวมกันแบบ forward integration และมีอํานาจผูกขาดในอุตสาหกรรมการผลิต หรือบริษัท

ผูซื้อวัตถุดิบอาจรวมกันทางแนวตั้งแบบ backward integration คือ การรวมกันจากขั้นตอนการ

ผลิตไปยังขั้นตอนวัตถุดิบทําใหสามารถแบงแยกราคาขายและมีกําไรผูกขาดได 
 

 6) Eliminate Market Power 
 บริษัทใชการรวมกันทางแนวตั้งเพื่อลดอํานาจการผูกขาดในตลาด เชน หากมีเพียง

บริษัทเดียวที่ขายวัตถุดิบที่จําเปนในขั้นตอนการผลิตใหกับบริษัทผูผลิตซึ่งสามารถขายราคา

ผูกขาดได ดังนั้นบริษัทที่รับซื้อวัตถุดิบอาจสรางโรงงานใหมเพื่อผลิตวัตถุดิบนี้ใหกับบริษัทโดยตรง

ก็ไดซึ่งการรวมกันทางแนวตั้งรูปแบบนี้สามารถลดอํานาจการผูกขาดของบริษัทที่ผลิตวัตถุดิบได 

  
2.5 การจาํกดัในแนวดิ่งหรือการผูกขาดในแนวตั้ง (Vertical Restriction) 
 
 การจํากัดในแนวดิ่งหรือการผูกขาดในแนวตั้งเปนขอบังคับหนึ่งที่ผูผลิตนํามาใชกับ          

ผูจําหนายสินคาของตน (Kay, 1998, p. 284) เปนเรื่องที่เกี่ยวของกับใบอนุญาตแบบตางๆ เพื่อ

คุมครองผูผลิตไมใหถูกเอารัดเอาเปรียบ (จีรพรรณ กุลดิลก, 2548, น. 218) ตัวอยางของการ

ควบคุมธุรกิจในแนวตั้ง เชน ผูผลิตกําหนดปริมาณการขายขั้นต่ําใหกับผูจําหนายสินคา การจํากัด

สถานที่ตั้งของผูจําหนายสินคาตองไมอยูใกลเคียงกัน การกําหนดไมใหขายสินคาที่เปนของคูแขง 

และการกําหนดราคาขายปลีกไมใหต่ํากวาราคาที่ผูผลิตกําหนดไว ซึ่งขอบังคับเหลานี้จะอยูในรูป

ของขอตกลงทางสัญญาระหวางผูผลิตและผูจําหนาย (Carlton and Perloff , 2005, p. 414) 
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 ผูผลิตทุกรายไมวาจะเปนบริษัทที่มีอํานาจผูกขาดหรือแขงขันกันตางตองการใหสินคา

ของตนเองถูกจําหนาย ณ ระดับตนทุนที่ต่ําสุดเทาที่จะเปนไปได และยังตองการใหผูจําหนาย

สินคาตั้งราคาและขายในรูปแบบที่ดีที่สุดสําหรับผูผลิต นักเศรษฐศาสตรไดบรรยายความสัมพันธ

ระหวางผูผลิตและผูจําหนายวาเปนความสัมพันธนายจางกับตัวแทน  (Principal-agent 

relationship) กลาวคือ นายจางจางตัวแทนเพื่อมาดําเนินงานแตก็ไมสามารถควบคุมไดอยาง

เต็มที่ เชนเดียวกับผูผลิตจางผูจําหนายใหขายสินคาของตนแตก็ไมสามารถสังเกตเห็นถึงความ

พยายามในการขายของผูจําหนายไดอยางสมบูรณและอาจตระหนักวาผูจําหนายเหลานั้นก็กําลัง

หาผลประโยชนใหกับตนเอง เชน ผูจําหนายอาจโฆษณาสินคานอยกวาที่สัญญาระบุเอาไว เพื่อ

เปนการประหยัดเงิน และอาศัยความมีชื่อเสียงของผูผลิตแทนการโฆษณาโดยไมตองใชเงินลงทุน

มาก ดังนั้นเมื่อเกิดเหตุการณเชนนี้ข้ึน ผูจําหนายรายอื่นๆ จึงไมมีแรงจูงใจในการโฆษณาเพราะ

ไมไดรับผลประโยชนอยางเต็มที่ ดังนั้น Vertical Restriction จึงไดนํามาใชในการแกไขปญหา 

Free Rider คือ การที่หนวยธุรกิจบางรายไดประโยชนจากการลงทุนของหนวยธุรกิจรายอื่นโดยที่

ตนเองไมไดเสียคาใชจายในสวนนั้นเลย 

 

วัตถุประสงคของการใชการบังคับธุรกิจทางแนวตั้ง (Waldman and Jensen, 2001,   

p.471; Carlton and Perloff, 2005, p.415) 
 
1. เพื่อแกปญหาอํานาจการผกูขาด 2 ตอ  

2. ผูจําหนายบางรายอาจจะเปน free rider โดยเอาเปรียบผูจําหนายรายอื่น 

3. ผูผลิตบางรายอาจจะเปน free rider โดยเอาเปรียบผูผลิตรายอื่น 

4. ผูจําหนายแตละรายขาดความรวมมือระหวางกัน 

 

โดยสามารถอธิบายปญหาและวิธีการใชการบังคับทางแนวตั้งเพื่อแกปญหาดังกลาว 

ดังนี ้
 

1) เพื่อแกปญหาอํานาจการผูกขาด 2 ตอ (Double Monopoly Markup) 

อํานาจการผูกขาดสองตอเกิดจากการที่ทั้งผูผลิตและผูจําหนายตางมีอํานาจผูกขาดใน

ตลาดของตน ซึ่งจะทําใหแตละฝายสามารถตั้งราคาสวนเกินได และผูบริโภคจะเปนกลุมที่ไดรับ

ผลกระทบมากที่สุดเนื่องจากการตั้งราคา 2 ตอทําใหราคาสินคาสูงกวาปกติ หากเปนเชนนี้ผูผลิตก็

จะไดรับผลกระทบเชนเดียวกัน เนื่องจากราคาสินคาที่สูงขึ้นจะทําใหสินคาจําหนายไดนอยลง   
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และหากผูจําหนายสามารถตั้งราคาที่สูงกวาที่ผูผลิตกําหนดสวนตางตรงนั้นก็จะตกอยูกับ             

ผูจําหนายทําใหผูผลิตไมไดรับรายไดอยางเต็มที่  
 

      ภาพที ่2.2 
                                 การตั้งราคาแบบ Double Monopoly Markup 
 
     
    

Dollars 

                     
 

               * 
   
                       

          
                 
                 
                                                                                                                                                                    

                                                                                                                    

       
                                                                      

Quantity 

DR

MCw

MCR

E F G 

C D 

MRR=DWMRW

B 
A 

PR

PW

  
เมื่อผูผลิตและผูจําหนายตางมีอํานาจผูกขาดในตลาดของตนเอง ทําใหแตละฝาย

กําหนดราคาขายที่ตนเองจะไดรับกําไรสูงสุด (Profit Maximixation) จึงกอใหเกิดการตั้งราคา     
2 ตอของแตละหนวยสินคา จากภาพที่ 2.2 ผูจําหนายเผชิญกับเสน DR และเสน MRR ซึ่งแสดงถึง

อุปสงคของผูบริโภคตอสินคาของผูจําหนายและรายรับสวนเพิ่มของผูจําหนายตามลําดับ          

และเสน MRR ยังแสดงใหเห็นถึงอุปสงคตอสินคาของผูผลิตดวยซึ่งแสดงดวยเสน DW ดังนั้น ถาเสน 

DW = MRR เสนรายรับสวนเพิ่มของผูผลิตก็คือ MRW และเพื่อใหไดกําไรสูงสุดผูผลิตจะผลิตที่จุด 

MCW = MRW และตั้งระดับราคาขายสงที่ PW ดังนั้นผูจําหนายจะนําระดับราคา PW มาเปนตนทุน

สวนเพิ่มของตนดวยซึ่งแสดงดวยเสน MCR และเพื่อใหตนเองไดกําไรสูงสุด ผูจําหนายจะตั้งราคาที่

จุด MCR = MRR และตั้งราคาจําหนายที่ PR จะเห็นไดวาผูผลิตไดรับกําไรเทากับพื้นที่ PWDFG และ

ผูจําหนายไดรับกําไรเทากับพื้นที่ PRBDPW และมีกําไรรวมกันเทากับพื้นที่ PRBFG  

ดังนั้น ผูผลิตจึงใชการผูกขาดทางแนวตั้งเพื่อจํากัดชองทางไมใหผูจําหนายมีอํานาจ

ผูกขาดในตลาด ซึ่งวิธีการที่นิยมใชมากที่สุด 2 วิธี คือ การคิดคาธรรมเนียมแฟรนไชส (Franchise 

Fees)  ซึ่งเปนคาธรรมเนียมที่ผูจําหนายสินคาตองจายใหผูผลิตเพื่อใหไดรับสิทธิในการจําหนาย

สินคานั้น และการกําหนดราคาขายสง (Resale Price Maintenance agreements) ซึ่งผูผลิตได
กําหนดราคาขายปลีกขั้นต่ําสุดหรือสูงสุดไวใหผูจําหนาย กลาวคือ หากผูผลิตใชวิธีการคิด
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คาธรรมเนียมแฟรนไชส ผูผลิตจะคิดราคาขายสงที่ระดับราคา MCW ตอสินคาหนึ่งหนวย และคิด

คาธรรมเนียมแฟรนไชสเทากับพื้นที่ PWCEG ผูจําหนายจึงตั้งราคาที่ PW ซึ่งเปนราคาที่ไดรับกําไร

สูงสุดรวมกัน (Joint Profit-Maximizing Price) แตผูจําหนายจะไดรับกําไรปกติเทานั้น เนื่องจาก

กําไรในพื้นที่ PWCEG จะถูกโอนใหกับผูผลิตทั้งหมด ดังนั้นการคิดคาแฟรนไชสจะชวยแกปญหา

การผูกขาดสองตอได หรือหากผูผลิตใชวิธีการกําหนดราคาขายสง โดยกําหนดราคาขายสงใหกับ  

ผูจําหนายในระดับราคาที่อยูระหวาง MCW และ PW  และกําหนดราคาจําหนายสูงสุดไวที่ PW        

ทั้งผูผลิตและผูจําหนายก็จะไดรับกําไรรวมกัน ซึ่งผลกําไรที่ทั้งสองฝายจะไดรับจะผันแปรไปตาม

ราคาขายสง หากราคาขายสงอยูใกลกับจุด MCW ผูจําหนายก็จะไดรับกําไรสูงขึ้น ในทางกลับกัน 

หากราคาขายสงอยูใกลกับจุด PW ผูผลิตก็จะไดรับกําไรมากที่สุด  
 
2) การเอาเปรยีบผูจําหนายรายอื่น (Free Riding among Distributors) 

           เมื่อมีผูจําหนายหลายรายที่ขายสินคาของผูผลิตรายเดียวกัน อาจกอใหผูจําหนายบาง

รายเอาเปรียบผูจําหนายรายอื่น ดวยการอาศัยกิจกรรมการสงเสริมการขายของผูผลิตรายอื่น เชน 

การโฆษณา การฝกอบรมพนักงาน  การฝกพนักงานขาย เปนตน โดยไมไดเสียคาใชจายในสวนนัน้

เลย เนื่องจากคาใชจายในสวนนี้สูง ทําใหผูจําหนายบางรายที่ยังไมไดผลประโยชนอยางเต็มที่จาก

การขาย มีแรงจูงใจที่จะลดคาใชจายในสวนนี้และอาศัยความพยายามในการขาย (Sales Efforts) 

ของผูจําหนายรายอื่น ตัวอยางเชน หากมีผูจําหนายรายหนึ่งลงทุนโฆษณาสินคาของผูผลิตอยาง

มากซึ่งก็หมายถึงสินคาเดียวกันกับที่ผูจําหนายรายอื่นขายอยู ผูจําหนายรายแรกสรางความ

ตองการสินคาใหเกิดขึ้นกับผูบริโภคดวยการโฆษณา ซึ่งผูจําหนายรายอื่นก็ไดรับประโยชนดวยโดย

ที่ไมตองเสียคาใชจายใดๆเลย ทําใหผูจําหนายรายแรกมีแรงจูงใจที่จะโฆษณานอยลงเนื่องจาก

ไมไดรับผลประโยชนจากการลงทุนของตนเองเทาที่ควร  
                ดังนั้นแนวทางหนึ่งที่จะชวยแกปญหานี้ไดคือการที่ผูผลิตเปนผูดําเนินการโฆษณาเอง 

เพื่อสรางความตองการสินคานั้นใหเกิดขึ้น โดยเรียกเก็บคาโฆษณาตามที่ตกลงกับผูจาํหนายแตละ

ราย (Advertising fee) ซึ่งวิธีนี้จะชวยแกปญหา free ride ระหวางผูจําหนายดวยกันใหหมดไป ใน

ระบบแฟรนไชสของธุรกิจใดก็ตาม ในสัญญามักจะระบุไวอยางชัดเจนวา ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส

จะตองจายคาธรรมเนียมในการโฆษณารอยละเทาใดของยอดขายหรือยอดการสั่งซื้อซ่ึงแลวแต

เจาของสิทธิ์แฟรนไชสจะกําหนด 
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3)  การเอาเปรียบผูผลิตรายอื่น (Free Riding by Manufactures) 
            หากมีผูผลิต 2 รายแขงขันกันอยูและใชผูจําหนายรายเดียวกันเพื่อขายสินคาของตน 

การเอาเปรียบผูผลิตรายอื่นยอมเกิดขึ้นได หากผูผลิตรายแรกมีการโฆษณาอยางมากเพื่อที่จะให

ลูกคาไปใชบริการที่รานของตน ผูผลิตรายที่สองจะไดประโยชนจากการที่มีลูกคาเขามาซื้อของมาก

ข้ึนโดยไมตองลงทุนดานโฆษณา ซึ่งเปนการลดตนทุนและอาจตั้งราคาต่ํากวาผูผลิตรายแรกได 

หรือผูผลิตรายแรกฝกฝนผูจําหนายใหสามารถซอมแซมหรือขายสินคาของตนจนมีความเชี่ยวชาญ

ซึ่งจะตองมีคาใชจายในการลงทุนสูง และการฝกฝนอบรมนี้สามารถนํามาประยุกตใชกับสินคาอ่ืน

ได ดังนั้นผูผลิตรายที่สองจึงไดรับผลประโยชนดวยเนื่องจากสินคาอาจมีลักษณะใกลเคียงกัน  
ดังนั้นผูผลิตจะใชวิธี การขายเฉพาะ (Exclusive dealing) คือการที่ผูผลิตหามไมให    

ผูจําหนายขายสินคาของผูผลิตรายอื่นที่มีลักษณะสินคาเหมือนกันเพื่อหลีกเลี่ยงปญหาที่จะเกิดขึ้น  
 

     4) เกิดผลกระทบภายนอกเนื่องจากขาดความรวมมอืกันระหวางผูจําหนาย  
     (Externalities Due to a Lack of Coordination among Distributors) 

           ผูผลิตตองการที่จะกําหนดแนวทางหรือการสรางความเทาเทียมกันในการแขงขันของ        
ผูจําหนายแตละรายที่ตองแขงขันกัน เชน ผูจําหนายแตละรายตางก็แขงขันในเรื่องทําเลที่ตั้ง      

แตผูผลิตอาจมีมุมมองที่ตางออกไป เชน การขายสินคาในที่ที่จะทํากําไรไดนอย ผูผลิตอาจมองวา 

การตั้งในสถานที่แบบนี้เปนการปองกันผูซื้อไมใหซื้อสินคาอื่น และจะทําใหเกิดความภักดีตอสินคา 

(Brand Loyalty) แตผูจําหนายตองการขายในที่ที่ไดกําไร ทําใหเกิดความขัดแยงกันขึ้น และการ

แขงขันระหวางผูจําหนายดวยกันก็อาจกอใหเกิดความแตกตางทางดานราคาและคุณภาพของ

สินคาซึ่งอาจไมใชแนวทางที่ผูผลิตตองการ ดังนั้นวิธีที่จะแกไขปญหาการแขงขันกันระหวาง         

ผูจําหนาย ผูผลิตสามารถทําใหเกิดความเทาเทียมกันในเรื่องการกําหนดราคา ความพยายามใน

การขาย และที่ตั้ง เพื่อที่จะทําใหไดกําไรที่สูงขึ้นกวาผลที่เกิดจากการตัดสินใจที่ไมเทาเทียมกัน

ระหวางผูจําหนาย 
 

 
2.6 แนวคิดทฤษฎีทีเ่กี่ยวของกับระบบแฟรนไชส (Franchising) 
 

2.6.1 ความสาํคัญและแรงจูงใจในการเขาสูระบบแฟรนไชส 
“FRANCHISE” เปนศัพทภาษาอังกฤษ นิยมเรียกทับศัพทในภาษาไทยวา “แฟรนไชส”    

มีรากศัพทมาจากภาษาฝรั่งเศสวา “Franchir” มีความหมายวา “Free From Servitude” แปลวา 
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ไมเปนทาสและการเปนอิสระจากการอยูใตอาณัติ ในขณะที่ “Franchise” ในภาษาอังกฤษแปลวา 

สิทธิพิเศษ ซึ่งหมายถึงสิทธิพิเศษที่บริษัทแมหรือผูที่เปนเจาของสิทธิ์จะมอบใหแกผูที่เขารวม

กิจการ หรือผูที่ไดรับสิทธิประโยชนทางการคา โดยแลกเปลี่ยนกับคาตอบแทนจํานวนหนึ่ง     
(ธานี ปติสุข, 2535, น. 16) สมาคมธุรกิจแฟรนไชสใหความหมายของ “ธุรกิจแบบแฟรนไชส” วา 

เปนธุรกิจที่รวมกันของบุคคลทั้ง 2 ฝาย โดยที่ฝายหนึ่งขาดซึ่งความรู ความชํานาญ คือ ผูซื้อ

สิทธิ์แฟรนไชส (Franchisee) และอีกฝายหนึ่งเปนผูที่มีความรูและประสบการณ คือ เจาของ

สิทธิ์แฟรนไชส (Franchisor) ทั้ง 2 ฝายตางก็ไดรับประโยชนจากการมารวมกันในเชิงธุรกิจ โดยมี

เจาของสิทธิ์เปนผูถายทอดหรือสอนความรูและประสบการณของตนใหแกผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส     

ทําใหเขาสามารถปฏิบัติไดในแนวทางอยางที่ตนปฏิบัติจนประสบความสําเร็จมา โดยผูซื้อสิทธิ์ 

แฟรนไชสตองจายคาธรรมเนียมสวนหนึ่งใหกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส (สมาคมธุรกิจแฟรนไชส, 2543, 

น. 9)   
ระบบแฟรนไชสมี 2 ประเภทหลักๆ โดยแบงตามตามระบบของสหรัฐอเมริกา ซึ่งถือ

เปนประเทศตนกําเนิดของระบบแฟรนไชส (ธานี ปติสุข, 2535, น. 18) ไดแก 
 

1) Product and Tradename Franchising มีสภาพคลายบริษัทผูแทนจําหนายหรือ 

พอคาขายสง แฟรนไชสประเภทนี้จะรับสัมปทานสินคาจากบริษัทผูผลิตแหงหนึ่ง โดยอาศัยสินคา

และเครื่องหมายการคาของบริษัทแมเทานั้น แฟรนไชสที่จัดอยูในประเภทนี้ ไดแก บริษัทขาย

รถยนต ปมน้ํามัน รานขายเครื่องดื่ม (เปปซ่ี โคก) 
 

2) Business Format Franchising เปนรูปแบบที่เนนการกระจายสาขาโดยใหความรู

ความสามารถในการสรางและดําเนินธุรกิจนั้น บริษัทแมจะสนองบริษัทในเครือทั้งสินคา 

เครื่องหมายการคา วิธีบริหาร ระบบงาน และระบบการเงิน ซึ่งปจจุบันเปนรูปแบบที่ไดรับความ

นิยมมากที่สุด แฟรนไชสประเภทนี้ ไดแก แมคโดนัลด 7-ELEVEN เปนตน  
 

ดังนั้น แฟรนไชส (Franchise) จึงเปนแนวทางของธุรกิจรูปแบบหนึ่งที่มีลักษณะของ

การทําธุรกิจรวมกันระหวางบริษัทที่เปนเจาของแฟรนไชส (Franchisor) ที่ตองการขยายกิจการให         

กวางขวางออกไปกับผูที่ตองการเริ่มตนธุรกิจหรือผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส (Franchisee) ภายใตเงื่อนไข           

ขอตกลงรวมกัน  ซึ่งการดําเนินธุรกิจตามแนวทางของแฟรนไชสนั้นผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไมจําเปน   

ตองเริ่มตนธุรกิจนั้นจากขั้นแนวความคิดแตสามารถใชเงินลงทุนซื้อวิธีการหรือหลักการจากเจาของ    

แฟรนไชสมาดําเนินธุรกิจใหเติบโตไดเลย การประกอบธุรกิจดวยการซื้อแฟรนไชส จึงถือไดวาเปน  
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การลัดขั้นตอนในวงจรชีวิตของการพัฒนาธุรกิจ โดยบริษัทที่ขายแฟรนไชสจะเปนตนแบบใหกับ        

ผูซื้อแฟรนไชสในดานสินคาและบริการหรือมีรูปแบบการดําเนินงานภายใตมาตรฐานเดียวกัน    

ตลอดจนใหคําปรึกษาในการบริหารงาน การวางแผน เทคนิคการผลิต วิธีการปฏิบัติงาน การเงิน 

การตลาด การฝกอบรมพนักงานซึ่งความรวมมือดังกลาวจะชวยใหไดรับประโยชนทั้งสองฝาย     

กลาวคือ เจาของสิทธิ์แฟรนไชสสามารถขยายตลาดไดเพิ่มข้ึน ในขณะที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมี

โอกาสที่จะประสบความสําเร็จทางธุรกิจเชนเดียวกับเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  (Sureeratana 

Lakananit, 1993, p. 14) 

ระบบแฟรนไชสถือเปนรูปแบบหนึ่งของ Vertical Restriction (การจํากัดในแนวดิ่งหรือ

การผูกขาดในแนวดิ่ง) คือ การที่ผูผลิต (Manufacturer) กําหนดขอหามบางประการกับผูจําหนาย

สินคา (Distributor) เชน การกําหนดราคาขายตอ การกําหนดปริมาณขาย การจํากัดสิทธิ์ในการทํา

ธุรกรรมกับบุคคลที่สาม และการจํากัดเขตการขายหรือการจํากัดตลาดเชิงภูมิศาสตร วัตถุประสงค

ของผูผลิตคือเพื่อใหเกิดแรงจูงใจตอผูจัดจําหนายในการสงเสริมผลิตภัณฑและเสนอบริการที่ดีข้ึน

ใหแกลูกคา (สํานักสงเสริมการแขงขันทางการคา, ออนไลน, 2544) นอกจากนี้ยังสามารถแกไข

ปญหาที่อาจเกิดขึ้นจากการตั้งราคาสองตอ การเอาเปรียบผูผลิตรายอื่น การเอาเปรียบผูจําหนาย

สินคารายอื่น เปนตน 

นอกจากนี้แฟรนไชสนับเปนกลยุทธชวยในการเขาสูตลาดวิธีหนึ่ง โดยเจาของสิทธิ์   

แฟรนไชสใหสิทธิ์แกผูซื้อแฟรนไชสในการประกอบธุรกิจในลักษณะเหมือนหรือภายในขอบเขตที่

บริษัทแมกําหนดไว ซึ่งการถือสิทธิ์ในการดําเนินธุรกิจนั้นอยูภายใตเงื่อนไขเฉพาะที่ตกลงกัน โดย

สิทธิ์นี้อาจอยูในรูปของการเปนตัวแทนสินคา สิทธิ์ในการใชชื่อสินคาหรือเครื่องหมายการคาของ

บริษัทแมหรือสิทธิ์ที่จะนําเทคนิคในการผลิต การตลาด หรือวิธีการดําเนินธุรกิจของบริษัทแมมาใช

ในกิจการของตน   โดยสิทธิ์ตางๆจะตองอยูภายใตสัญญาหรือขอตกลงที่ทั้งสองฝายจะทํารวมกัน

หรือ เรียกวา "สัญญาใหสิทธิ์" และนอกเหนือจากการกําหนดสิทธิ์ตางๆ แลวยังมีการตกลงใน

รายละเอียดคาใชจายตางๆ ที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตองจายใหกับเจาของสิทธิ์แฟรนไชส อาทิ           

คาแฟรนไชส (Franchise Fee) หรือที่เรียกวา "คาธรรมเนียมแรกเขา" ซึ่งโดยทั่วไปมักจะเปนการ       

จายเพียงครั้งเดียวในชวงเริ่มดําเนินการครั้งแรกและคารอยัลต้ี (Royalty Fee) ที่เปนคาตอบแทนที่

ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตองจายอยางตอเนื่องตามสัดสวนของผลการดําเนินงานโดยอาจเรียกเก็บ     

เปนเปอรเซ็นตตอเดือนหรือตอปจากยอดขายหรืออาจจะเก็บจากยอดสั่งซื้อสินคาก็ได รวมถึงคา

ธรรมเนียมการตลาด (Advertising Fee) ซึ่งเปนคาตอบแทนที่ตองจายอยางตอเนื่องตามสัดสวน

ของผลการดําเนินงาน เพื่อนําไปใชสําหรับการโฆษณาประชาสัมพันธโดยรายจายในสวนดังกลาว
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นั้นเจาของสิทธิ์แฟรนไชสอาจจะเรียกเก็บหรือไมเก็บก็ได นอกจากนั้นในสัญญาใหสิทธิ์จะมีการ

กําหนดระยะเวลาของสัญญาตกลงหรือที่เรียกวา ชวงระยะสัญญา (Contract Period) ซึ่งขึ้นอยู

กับขอตกลงระหวางกัน ทั้งนี้ภายหลังสิ้นสุดระยะสัญญาเจาของสิทธิ์มีสิทธิที่จะขายสิทธิ์ตอไปอีก

หรือไมก็ได (พีระพงษ กิติเวชโภคาวัฒน, 2546, น. 35)  
 

นอกจากนี้ระบบแฟรนไชสยังมีประโยชนตอผูบริโภค เพราะรานคาที่อยูในระบบ    

แฟรนไชสสามารถแกปญหาขอเสียของการไมสามารถควบคุมคุณภาพของงานและการจัดการได

ตามที่กําหนด ซึ่งจะชวยใหผูประกอบการสามารถหาสินคาและบริการที่มีมาตรฐานมาสนองตอบ

แกผูบริโภคได (ธานี ปติสุข, 2539, น. 24) โดยชวยใหผูประกอบการสามารถกระจายสินคาสู        

ผูบริโภคไดอยางกวางขวางและยกระดับคุณภาพสินคาและบริการใหกับผูบริโภคมากขึ้นชวย    

กระตุนใหผูบริโภคเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภค เนื่องจากการขยายสาขารานมีสวนทําให      

ผูบริโภคคุนเคยกับตราสินคามากขึ้น สงผลตอการเขาไปซื้อสินคาและบริการจากรานสาขามากขึ้น 
(ชุมพร สุขประสงคผล, 2540, น.105) ชวยใหสินคาและบริการเขาถึงผูบริโภคไดครอบคลุมทั่วถึง

ในระยะเวลาอันรวดเร็วดังนั้นผูบริโภคจึงมีทางเลือกมากขึ้นและสามารถไดรับสินคา และบริการ

ของผูผลิตไดสะดวกกวา (พรสวรรค วงษกาญจนกุล, 2543, น. 92) 

 

แรงจูงใจในการเขาสู ระบบแฟรนไชสของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  คือ  เพื่อแกปญหา        

ขอจํากัดทางดานเงินทุน (Resource Scarcity) โดยเฉพาะผูประกอบการรายยอยที่ตองการขยาย

สาขาอยางรวดเร็วแตไมมีเงินลงทุนเพียงพอสําหรับการขยายสาขาดวยตนเองทั้งหมดโดยผูซื้อสิทธ

แฟรนไชสจะเปนแหลงเงินทุนและมีความไดเปรียบในเรื่องความเชี่ยวชาญในการดูแลจัดการพื้นที่

แตละสาขาไดดีกวาการขยายสาขาดวยตนเองทั้งหมด อีกทั้งผูประกอบการตองการเขาสูระบบ 

แฟรนไชสเพื่อสรางความเจริญเติบโตและการพัฒนาของธุรกิจ เชนการเขาสูตลาดไดอยางรวดเร็ว    
(Market Penetration) การลดตนทุนที่เกิดจากตัวแทน (Agency Costs) โดยเฉพาะตนทุนในการ

รักษามาตรฐานสินคาและการควบคุมดูแลลูกจางในสาขาตางๆ (Monitoring Costs) และการใช

ประโยชนจากตราสินคา (Brand Name Capital) ไดอยางมีประสิทธิภาพเนื่องจากผูบริโภคมั่นใจ

ในมาตรฐานของคุณภาพ สินคาและบริการที่อยูในระบบแฟรนไชส (Shane Scott, 2005, p.38) 
 
 

 



 33  

 

สําหรับแรงจูงใจในเขาสูระบบแฟรนไชสของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส คือ ระบบแฟรนไชส  

เปดโอกาสใหบุคคลทั่วไปสามารถเปนเจาของกิจการหรือประกอบธุรกิจสวนตัวไดโดยใชเงินลงทุน    

ไมมาก และไมจําเปนตองมีความรูความสามารถพื้นฐานในดานการบริหารธุรกิจการจัดการและ

การตลาดมากนัก เพราะจะไดรับความชวยเหลือดานตางๆ จากเจาของแฟรนไชสเมื่อตกลงทํา

สัญญาซื้อแฟรนไชสนั้น โดยการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมีสวนชวยใหผูประกอบการรายยอยมีทางเลือก

ในการเขารวมธุรกิจที่มีเครือขาย (Chain) ที่มีอยูเปนจํานวนมากพอที่จะแขงขันกับผูประกอบการ

รายใหญอ่ืนๆ ซึ่งมีความเสี่ยงนอยกวาการลงทุนดวยตนเอง เนื่องจากแฟรนไชสเปนเครื่องมือใน

การกระจายความเสี่ยงในการบริหารองคกร (Portfolio) ทั้งผูซื้อสิทธิ์และเจาของสิทธิ์แฟรนไชส

สามารถกระจายความเสี่ยงของการทําธุรกิจไดโดยผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะเปนผูรับความเสี่ยงใน    

ดานการลงทุนเนื่องจากตนทุนและรายรับของแตละสาขาที่ทําแฟรนไชสเปนความรับผิดชอบของ    

ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส อยางไรก็ตามเนื่องจากการซื้อแฟรนไชสชวยใหผูซื้อไดรับความชวยเหลือจาก   

เจาของสิทธิ์ในดานตางๆ จึงถือวาเปนการชวยลดความเสี่ยงในการขาดทุนของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส

ไดดีกวา (พงศธร ศรีทาพระ, 2542, น. 15) 
 
2.6.2 การตั้งคาธรรมเนียมแฟรนไชส  

 
                ธุรกิจที่ใชระบบแฟรนไชสในการขยายชองทางการจําหนาย เจาของสิทธิ์แฟรนไชสควร

ตั้งราคาของระบบแฟรนไชสไดอยางถูกตอง เพราะหากตั้งราคาสูงเกินไปก็จะไมดึงดูดความสนใจ

จากผูซื้อสิทธิ์ แตหากตั้งราคาต่ําเกินไปเจาของสิทธิ์ก็จะสูญเงินที่ควรจะไดไป และอาจจะไม

เพียงพอกับคาใชจายที่ตองพัฒนาระบบในอนาคต ในบางครั้งเจาของสิทธิ์แฟรนไชสอาจตั้ง

คาธรรมเนียมแรกเขามากกวาหนึ่งราคาเพื่อใหสอดคลองกับความเต็มใจจะจายของผูบริโภคที่

แตกตางกันซึ่งคาธรรมเนียมที่จะกลาวถึง คือ คาธรรมเนียมแรกเขา (Entry Fee) คารอยัลต้ีฟ 

(Royalty Fee) และคาธรรมเนียมการโฆษณา (Advertising Fee) (Shane Scott, 2005, p.153) 
 

คาธรรมเนียมแรกเขา (Entry Fee)  
                เปนคาธรรมเนียมเพียงครั้งเดียวที่ผูซื้อสิทธิ์จายใหกับเจาของสิทธิ์เมื่อไดตกลงกันแลว

วาจะดําเนินธุรกิจรวมกัน เพื่อเปนคาชดเชยใหกับเจาของสิทธิ์สําหรับคาใชจายที่เจาของสิทธิ์     

แฟรนไชสใหกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสในการเริ่มตนดําเนินธุรกิจ ซึ่งคาธรรมเนียมแรกเขาจะสูงขึ้นหาก

เปนธุรกิจที่ใหกําไรสูง เปนธุรกิจที่ตราสินคามีชื่อเสียงแข็งแกรง เปนธุรกิจที่ผูซื้อสิทธิ์สามารถขยาย

เขตพื้นที่ไดในบริเวณกวาง เปนธุรกิจที่เจาของสิทธิ์เสนอบริการชวยเหลือผูซื้อสิทธิ์หลายดาน     
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หรือเปนธุรกิจที่อายุของสัญญาแฟรนไชสยาวนานขึ้นซึ่งในเรื่องความแข็งแกรงของตราสินคา      

ตรีกนก (2547, น. 57) ก็ไดกลาวเชนกันวา แฟรนไชสใหญๆ ที่ประสบความสําเร็จมากๆ มักมีราคา

คาธรรมเนียมตางๆ คอนขางสูง 
 

คารอยัลต้ีฟ (Royalty Fee)  
                เปนคาตอบแทนที่ตองจายอยางตอเนื่องตามสัดสวนของผลการดําเนินงานอาจจะเรียก

เปนเปอรเซ็นตตอเดือนหรือตอปจากยอดขายหรือบางทีอาจจะเรียกเก็บจากคาสินคาก็มี แตสวน

ใหญแลวมักจะเรียกเก็บจากรายไดจากการขายมากกวา เนื่องจากงายในการตรวจสอบวาผูซื้อ

สิทธิ์เกิดปญหาอะไรหรือไม เพราะหากคารอยัลต้ีไดนอยเจาของสิทธิ์แฟรนไชสจะไดตรวจสอบและ

แกไขปญหาไดทันทวงที ซึ่งคารอยัลตี้ฟจะสูงขึ้นหากอยูในธุรกิจที่ไดกลาวมาขางตน รวมถึงเปน

ธุรกิจที่มียอดขายสูงๆ ดวย 
 

คาธรรมเนียมการตลาดหรือคาธรรมเนียมการโฆษณา (Advertising Fee) 
                เปนคาตอบแทนที่ตองจายอยางตอเนื่องตามสัดสวนของการดําเนินงานเชนเดียวกับ      

คารอยัลต้ีฟเพื่อนําไปใชโฆษณาเนื่องจากการโฆษณาเปนสวนที่สําคัญมากในธุกิจระบบแฟรนไชส 

เนื่องจากตราสินคาเปนสินทรัพยที่มีความสําคัญในการดึงดูดลูกคามาที่รานสาขาของแฟรนไชส 

และการโฆษณายังเปนเครื่องมือสําคัญในการสรางตราสินคาตางๆใหเปนที่รูจัก ดังนั้นจึงเปนสิ่ง

สําคัญมากที่ผูขายสิทธิ์แฟรนไชสควรจะระบุในสัญญา เนื่องจากอาจจะมีผูซื้อสิทธิ์บางรายที่ลงทุน

ในการโฆษณาตราสินคานอยกวาที่ควรจะเปน โดยเอาเปรียบเจาของสิทธิ์แฟรนไชสและผูซื้อสิทธิ์

รายอื่นๆ โดยมีลักษณะเปนผูโดยสารฟรีในระบบแฟรนไชส (Free Riding) 
 
 2.6.3 ขอดีและขอเสียของแฟรนไชส  (แปลและดัดแปลงจาก Justis and Judd, 

2002, p. 2-3) 
      ขอดีที่มีตอผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

1) ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไดประโยชนจากการที่สินคาหรือบริการที่ขายเปนที่ยอมรับ
ของสาธารณชน มีภาพพจนและการรับรูที่ดีตอผูบริโภค ทําใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเร่ิมตนธุรกิจไดเร็ว 

เพราะไมตองสรางตราสินคาขึ้นมาใหม 
2)  ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะประหยัดเวลาในการเรียนรูถึงวิธีการดําเนินธุรกิจที่

ประสบความสําเร็จมาแลว เนื่องจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชสจะใหความชวยเหลือใหคําแนะนํา   

และความรูที่สําคัญในการดําเนินธุรกิจ 
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3) ธุรกิจแบบแฟรนไชส มี อํานาจการต อรองเป นกลุ ม  ทําใหตนทุนในการ

ดําเนินการของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสลดลง เนื่องจากไดรับสินคาและวัตถุดิบในราคาที่ถูกลงอันเกิด

จากการประหยัดจากขนาดในการซื้อของทีละมากๆ ของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส 

4) ผู ซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมีโอกาสในการขยายการเจริญเติบโตของตนเองได           

หากอาณาเขตที่ไดรับมีโอกาสในการขยายแฟรนไชสเพิ่มขึ้น ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสอาจไดรับสิทธิ์ใน

การขยายอาณาเขตและมีสวนไดทางการเงินจากการไดรับสิทธิขยายแฟรนไชสในครั้งนี้ 

 
ขอเสียที่มีตอผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 
1) ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตองเสียคาใชจายบางอยางตอบแทนแกเจาของสิทธิ์   

แฟรนไชส อาทิเชน คาสิทธิ์การคาหรือคาแฟรนไชส เงินมัดจําคาอุปกรณ เครื่องหมายการคาและ

อ่ืนๆ ซึ่งมีคาใชจายที่สูง  

2) เงื่อนไขของสัญญาสิทธิทางการคาสวนใหญไมยุติธรรม ทําใหผูซื้อสิทธิ์     

แฟรนไชสอาจเสียเปรียบในการทําสัญญาแฟรนไชส เนื่องจากสัญญาและขอตกลงสวนใหญถูก    

รางและวางหลักเกณฑโดยเจาของสิทธิ์แฟรนไชสเองซึ่งสวนใหญมีลักษณะที่ปกปองผลประโยชน

ของตนเปนหลัก 

3) ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไมมีอิสระในการตัดสินใจเชนเดียวกับธุรกิจอิสระโดยทั่วไป 

เนื่องจากเจาของสิทธิแฟรนไชสจะมีการควบคุมการบริหารงานในดานตางๆ ดังนั้นการตัดสินใจ

ใดๆ ที่เกินขอบเขตของสัญญาขอตกลงจําเปนตองไดรับความเห็นชอบและยินยอมจากเจาของ

สิทธิ์แฟรนไชสกอนทั้งสิ้น 

4) ผลกระทบจากผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรายอื่นที่มีผลประกอบการและการจัดการที่

ไมดี ทําใหสงผลกระทบตอภาพพจนของธุรกิจโดยสวนรวม รวมทั้งผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรายอื่นดวย 

เนื่องจากผูบริโภคมีแนวโนมที่จะกลาวหาธุรกิจทั้งหมด ไมเพียงแตสาขาที่บริการไมดีหรือขาย        

สินคาที่มีคุณภาพต่ําเทานั้น 

 
ขอดีที่มีตอเจาของสิทธิ์แฟรนไชส 
1) สามารถขยายตลาดไดโดยใชตนทุนต่ํา เนื่องจากไมจําเปนตองใชเงินลงทุนใน

การขยายสาขาเอง นอกจากนี้การใหสิทธิ์แฟรนไชสจะชวยเพิ่มโอกาสในการขยายตัวไปสูเขตทําเล

ที่ตั้งใหมๆ ที่ดีและยังไมสามารถเขาถึง 

2) ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมักมีแรงกระตุนสูงอยูแลว เนื่องจากการเปนเจาของรานเอง

ทําใหมีความกระตือรือรนในการทํางานมากกวาลูกจางทั่วไป 
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3) ทําใหเกิดการประหยัดตอขนาดในระยะยาว เนื่องจากมีการผลิตหรือการซื้อ

สินคาในจํานวนที่มากซึ่งผันแปรตามจํานวนแฟรนไชสที่เพิ่มมากขึ้น ทําใหไดรับสวนลดหรือมี

อํานาจตอรองราคาและเงื่อนไขการชําระเงินในกรณีที่ซื้อสินคาเปนเงินเชื่อ 

         4) โอกาสในการรวมตัวกันของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเพื่อสรางอํานาจการตอรอง     

ตางๆ กับเจาของสิทธิ์แฟรนไชสมีนอยมาก เนื่องจากผูซื้อแฟรนไชสแตละรายจะดําเนินกิจการโดย

อิสระจากกัน    

  
ขอเสียที่มีตอเจาของสิทธิ์แฟรนไชส 
1) การควบคุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสในระยะยาวเปนไปไดยาก เนื่องจากหาก

จํานวนแฟรนไชสเพิ่มมากขึ้นทําใหควบคุมไดไมทั่วถึง 

2) ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเร่ิมตองการอิสระและไมมีความเชื่อมั่นในการติดตอส่ือสาร

กับเจาของสิทธิ์แฟรนไชส หรือตองการดําเนินการตามวิธีของตน และอาจทําใหมาตรฐานของ

เจาของสิทธิ์แฟรนไชสต่ําลง  
 

2.7 งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเรื่อง โครงสรางตลาด และพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจไอศกรีมพรีเมี่ยม 

เปนเรื่องสําคัญของผูประกอบการเดิมและผูประกอบการรายใหมที่จะเขามาในธุรกิจ ทั้งนี้

เนื่องจากสภาพการแขงขันกันอยางรุนแรง และการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมของผูบริโภค ที่เปน

ตัวเรงใหผูประกอบการตองหันมาใหความสนใจ และปรับปรุงตนเองใหสามารถปรับตัวรับมือกับ

กระแสการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วของภาวะเศรษฐกิจและสังคมในปจจุบัน 
สําหรับโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยม ยังไม

มีผูใดเคยศึกษาโดยตรงมากอน มีเพียงแตงานวิจัยและบทความที่หนวยวิจัยของธนาคารได

วิเคราะหถึงสภาพโดยทั่วไป กลยุทธ แนวโนมซึ่งมีรายละเอียดไมมากนัก และงานศึกษาสวนใหญ

จะเนนไปที่การศึกษาดานพฤติกรรมของผูบริโภคเปนสวนมาก ซึ่งงานวิจัยฉบับนี้จะศึกษา

พฤติกรรมการแขงขันที่ ไมใชราคาของผูประกอบการโดยเนนชองทางการจัดจําหนาย 

(Distribution) โดยใชระบบแฟรนไชส และความไดเปรียบของผูประกอบการรายใหญที่อาจสงผล

ตอพฤติกรรมการแขงขันที่ไมใชราคาได 
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                    2.7.1 วรรณกรรมปรทิัศนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการแขงขนัที่ไมใชราคาของ 
ผูประกอบการ 

 

ปจจัยเรื่องทําเลที่ตั้งของรานไอศกรีมพรีเมี่ยมนับวามีความสําคัญเปนอยางมาก

เนื่องจากเปนธุรกิจที่เนนความสะดวกและเปนบริเวณที่มีผูคนสัญจรไปมาจํานวนมาก และ

ผูประกอบการสวนใหญมักจะเลือกทําเลที่ตั้งใหสอดคลองกับกลุมผูบริโภค อยางไรก็ตามจาก

การศึกษาของ ปทมเกสร อมาตยกุล และคณะ   (2539) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอ        

การตัดสินใจเลือกรานไอศกรีมพรีเมี่ยมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาถึงทัศนคติ

ของผูบริโภคที่มีตอลําดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานไอศกรีม    

พรีเมี่ยมในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทําการสุมตัวอยางจํานวน 322 ชุด พบวาทําเลที่ตั้งเปนปจจัย

ที่ผูบริโภคใหความสําคัญเชนเดียวกัน แตปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุดสองอันดับแรก 

คือ ปจจัยทางดานรสชาติของไอศกรีม และปจจัยทางดานความหลากหลายของรสและรูปแบบ 

เมื่อพิจารณา ณ ระดับความเชื่อมั่น 95% พบวาปจจัยใน 3 อันดับแรกมีระดับความสําคัญที่

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ นพวรรณ อรุณพลังสันติ (2546) 

ไดทําการศึกษาเรื่ อง  การสํารวจทัศนคติและพฤติกรรมในการบริ โภคไอศกรีมในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยใชการแจกแบบสอบถามในการเก็บขอมูล ดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา 

จํานวน 370 คนที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยรสชาติมาก

ที่สุด รองลงมาเปนทางดานความสะอาด ความหลากหลายและความแปลกใหมของผลิตภัณฑ 

ตามลําดับ โดยผูบริโภคสวนใหญจะซื้อจากราน แฟรนไชสไอศกรีมและหางสรรพสินคาเปนหลัก  

และพบวาไอศกรีมวอลลและสเวนเซนสเปนไอศกรีมที่มีระดับการรับรูสูง  
นอกจากสถานที่ตั้ งแลว  บรรยากาศและการตกแตงรานก็ เปนสิ่ งที่ ผูบ ริโภค                

ใหความสําคัญเชนเดียวกัน บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด (2550)  ไดกลาวถึงเรื่องการปรับ

รูปแบบรานไอศกรีมวา ปจจุบันธุรกิจไอศกรีมตองปรับตัวใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงของ

พฤติกรรมของผูบริโภค โดยเนนการสรางประสบการณที่ดีใหกับผูบริโภคซึ่งผูบริโภคตองการหา

ความสุขจากบรรยากาศและไดสัมผัสกับประสบการณใหมของรานพรอมกับการรับประทาน ดงันัน้

การตกแตงรานตองเนนความแปลกใหมและทันสมัย รวมทั้งตองมีเอกลักษณเฉพาะตัวซึ่งกลยุทธ

การปรับรูปแบบสาขารานของบรรดาผู ประกอบการธุรกิจไอศกรีมนั้นมีหลากหลาย ไดแก            

การปรับปรุงสาขาใหมีความทันสมัย โดยการปรับสีสัน บรรยากาศ รวมทั้งการออกแบบรานแตละ

สาขาใหเหมาะกับพฤติกรรมของกลุ มลูกคาที่แตกตางกันออกไป ทั้งนี้เพื่อใหแตละสาขามี          

เอกลักษณเฉพาะตัว ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของประวิทย ตระกูลเกษมสุข (2547) ไดทําการ
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วิจัยเรื่องความพึงพอใจที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมของลูกคาในราน Iberry พบวา 

ลูกคามีความพึงพอใจทางการตลาดในรายการตางๆ คือ ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานสถานที่

โดยรวมลูกคามีความพึงพอใจมาก ทั้งนี้เนื่องจากทางรานมีการจัดตกแตงรานใหมีบรรยากาศที่ดี

และทําเลที่ตั้งสาขาในแหลงชุมชน โดยสาขาที่ใชบริการบอยที่สุดคือสาขาทองหลอ เนื่องจากตัง้อยู

ในเขตใจกลางเมืองเปนแหลงรวมของรานอาหารตางๆมากมาย และจากการศึกษาของ   พฤหัส 

แซต้ัง , วีระชัย  หวังตระกูลดี , สุเมธ ลาภเจริญพันธ (2539) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอ

พฤติกรรมการบริโภคไอศกรีมพรีเมี่ยม โดยทําการสํารวจรวบรวมขอมูลจากการออกภาคสนาม

สัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวน 321 คนจากศูนยการคาขนาดใหญ ทั้งในเขตกรุงเทพฯชั้นใน

ตลอดจนบริเวณรอบนอก  พบวา สาเหตุจูงใจที่ทําใหผูบริโภคซื้อหรือรับประทานไอศกรีมพรีเมี่ยม 

นอกจากความชอบรับประทานไอศกรีมแลว ผูบริโภคยังใชบริการรานไอศกรีมพรีเมี่ยมเพื่อเปนการ

พักผอนหยอนใจ และใชเปนจุดนัดพบอีกดวย 
  

ชองทางการจัดจําหนายก็นับเปนปจจัยที่ ผูประกอบการควรใหความสําคัญ

เชนเดียวกันซึ่งงานวิจัยในครั้งนี้จะศึกษาการจัดจําหนายผานระบบแฟรนไชสเปนสําคัญ เนื่องจาก

เปนระบบที่ไดรับความนิยมในปจจุบัน  จากการศึกษาวรรณกรรมปริทัศนที่ผานมาจะเปน

การศึกษาถึงระบบแฟรนไชสในธุรกิจอ่ืนๆ ทั้งในแงของเจาของสิทธแฟรนไชสและผูซื้อสิทธิ์      

แฟรนไชส อาทิเชนงานของ Sureeratana Lakananit  (2536) ไดศึกษาและวิเคราะหเหตุผลในการ

เลือกใชระบบแฟรนไชส โดยมองในแงของเจาของสิทธิ์แฟรนไชสและผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส            

ผลการศึกษาพบวา เจาของสิทธิ์แฟรนไชสสวนใหญใชระบบแฟรนไชส เนื่องจาก มีตนทุนในการหา

ขอมูล (Information Cost) ในการหาทําเลที่ตั้งและสํารวจพฤติกรรม รสนิยมของผูบริโภคใน

ประเทศนั้นๆ และมีตนทุนในการตรวจตรา (Monitoring Cost) โดยเฉพาะในการสงตัวแทนไป

ตรวจสอบตัวแทนจําหนายของตนเองในตางประเทศ และมีขอจํากัดทางการเงิน (Finance 

Restriction) ในการลงทุนขยายสาขาของตนเองออกไปยังตางประเทศ สวนผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะ

ซื้อแฟรนไชสโดยคํานึงถึง ตราสินคา (Brand Name) วิธีการจัดการ (Know-How) การประหยัด

จากขนาด (Economies of Scale) โดยเฉพาะธุรกิจรานคาปลีกที่ตองสั่งสินคาเปนจํานวนมาก  

และพบวาธุรกิจแฟรนไชสอาหารฟาสตฟูดสมีสัดสวนมากที่สุด และจากการสํารวจปจจัยทีจ่ะทาํให

ระบบแฟรนไชสประสบความสําเร็จโดยใชจํานวนสาขาแฟรนไชสเปนตัวชี้วัด พบวา เจาของสิทธิ์     

แฟรนไชสควรมีการเตรียมพรอมทั้งในเรื่องระบบและบุคลากรที่จะสามารถใหความชวยเหลือกับ  

ผูซื้อสิทธิ์ในการจัดตั้งระบบตางๆและการดําเนินงานใหประสบความสําเร็จ และการใหบริการอยาง

ตอเนื่อง พรอมๆกับการควบคุมคุณภาพของสินคาใหไดมาตรฐานเดียวกันในทุกรานสาขา เปน
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ปจจัยหลักที่จะนําไปสูความสําเร็จในระบบแฟรนไชส ซึ่งสอดคลองกับงานเขียนของ Shane Scott 

(2005) ที่ไดกลาววาการที่ระบบแฟรนไชสจะประสบความสําเร็จไดนั้น เจาของสิทธิ์แฟรนไชสควร

เขียนสัญญาขอตกลงกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสอยางรอบคอบและสามารถควบคุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส

ในเรื่องมาตรฐานสินคาและบริการไดอยางครอบคลุมและทั่วถึงตลอดจนถึงขั้นตอนสุดทายของ

การสิ้นสุดสัญญาแฟรนไชส โดยกําหนดขอตกลงกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสในแง การกําหนดขั้นตอน

การซื้อวัตถุดิบจากผูผลิตที่เจาของสิทธิ์แฟรนไชสกําหนด การกําหนดใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส

จําหนายสินคาของเจาของสิทธิ์แฟรนไชสเทานั้น การกําหนดระยะเวลาของสัญญาที่เหมาะสม 

และการกําหนดคาใชจายในการประชาสัมพันธโฆษณาตราสินคา เพื่อเปนการควบคุมพฤติกรรม
ของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสใหเปนไปในทิศทางเดียวกับที่เจาของสิทธิ์แฟรนไชสกําหนดไว  

 
ในสวนของการศึกษาของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส ชุมพร สุขประสงคผล (2540) ไดศึกษา

เร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส กรณีศึกษาแฟรนไชสเส้ือผาเท็น แอนด โค 

พบวา ปจจัยที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสวนใหญนํามาพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อธุรกิจแฟรนไชส

เสื้อผา ไดแก ชื่อเสียงของบริษัท ความมั่นคงของบริษัท ระบบการจัดการธุรกิจที่มีมาตรฐาน

เครื่องหมายการคา คุณภาพของผลิตภัณฑและบริการ ระดับการไดรับสิทธิ์ในการขาย งบลงทุน 

คาธรรมเนียมที่ตองชําระ ขอตกลงในสัญญา ลักษณะที่ตั้งของรานคา และขอตกลงในสัญญา 
เชนเดียวกับงานของ พงศธร ศรีทาพระ (2542) ไดศึกษาความคิดเห็นของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตอ

การดําเนินธุรกิจแฟรนไชสในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ไดแก ประเภทอาหารและภัตตาคาร 

รานคาสะดวกซื้อ โรงเรียนสอนภาษา กวดวิชาและคอมพิวเตอร สารสนเทศอุปกรณสํานักงาน 

ไปรษณียเอกชน งานพิมพและประเภทอื่นๆ โดยผลการวิจัยพบวา ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสวนใหญมี

ข้ันตอนการปฏิบัติกอนการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสคือ ตรวจสอบความพรอมของตนเอง ศึกษาและ

ตรวจสอบเกี่ยวกับบริษัทแม และศึกษาความเปนไปไดของโครงการมากกวาขั้นตอนอื่นๆ สาเหตุที่

ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสวนใหญซื้อสิทธิ์เพราะไดรับประโยชนจากเครื่องหมายการคาที่เปนที่รูจักแลว

หรือตองการมีธุรกิจสวนตัว เหตุผลที่เลือกซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของผูประกอบการในปจจุบัน คือการ

พิจาณาที่สินคา ความมีชื่อเสียงของบริษัทเจาของสิทธิ์ และกลยุทธธุรกิจของบริษัทเจาของสิทธิ์

มากกวาเหตุผลอ่ืน นอกจากนี้งานของทยา กิ่งเกตุ (2545) ไดศึกษาความคิดเห็นของ

ผูประกอบการรานจัดดอกไม ในเขตกรุงเทพมหานครตอการนําระบบแฟรนไชสมาใชในธุรกิจ โดย

พบวารูปแบบการขายสิทธิ์แฟรนไชสที่ผูประกอบการนํามาใช คือ เจาของสิทธิ์แฟรนไชสทําหนาที่

หลักในการถายทอดความรูหรือวิธีการจัดการของธุรกิจรานจัดดอกไมใหแกผูซื้อแฟรนไชส โดยให  

รานแฟรนไชสไดสิทธิ์ในการใชชื่อและเครื่องหมายการคา ไดสิทธิ์ในการขายดอกไมและสินคาอ่ืนๆ 
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ที่เจาของสิทธิ์แฟรนไชสจัดสงให ซึ่งจะทําใหเจาของสิทธิ์แฟรนไชสสามารถขายวัตถุดิบเพิ่มเติมได

นอกเหนือจากการใหความรูในเรื่องเทคนิคการจัดดอกไมและวิธีการดําเนินธุรกิจเพียงอยางเดียว  
 

                 2.7.2 วรรณกรรมปริทัศนที่เกี่ยวของกับความไดเปรียบของผูประกอบการ 
รายใหญ 

 
 ความไดเปรียบของผูประกอบการรายใหญที่มีอํานาจทางการตลาดมากที่สุดอาจ     

กีดกันการเขาตลาดของผูประกอบการรายใหม เชน ผูจัดการรายวัน (2543) ไดกลาวถึงกรณีที่

บริษัทไมเนอรฟูด ที่ดูแลบริษัทแดรี่ ควีนกีดกันผูประกอบการรานไอศกรีมฮาเวลลซึ่งเปนไอศกรีม

ซอฟทเสิรฟที่มีรูปแบบการขายคลายกับรานแดรี่ ควีน ทุกประการ ดังนั้นบริษัทไมเนอรจึงหาม

บริษัท supplier ที่ขายอุปกรณการผลิตไอศกรีมใหแกบริษัทฮาเวลล เนื่องจากบริษัทฮาเวลลได

ส่ังซื้ออุปกรณทุกอยางเหมือนกับบริษัทแดรี่ ควีน นอกจากนี้ยังมีการกีดกันในเรื่องทําเลที่ตั้งใน

หางสรรพสินคาทําใหฮาเวลลไดทําเลที่ตั้งที่ไมดี เชนเดียวกับเดือนเพ็ญ ลิ้มศรีตระกูล (2547) ที่

ไดกลาวถึงกรณีของไอศกรีมวอลลที่ผูกขาดชองทางการจําหนายของไอศกรีมเนสเลทโดยวอลลมี

อํานาจผูกขาดแตเพียงยี่หอเดียวในการวางจําหนายในรานสะดวกซื้อ 7-11 ทําใหเนสทเลไม

สามารถจําหนายไอศกรีมในรานสะดวกซื้อ 7-11 ได นอกจากความไดเปรียบในเรื่องอํานาจ

การตลาดแลว บริษัทอาจมีความไดเปรียบจากการเปนบริษัทตางชาติ เชนการศึกษา Krisada 

Pacharavanich (2543)  ศึกษาผลการดําเนินการของผูประกอบการในระบบแฟรนไชสที่เปนของ

ไทยเปรียบเทียบกับผูประกอบการในระบบแฟรนไชสที่เปนของตางประเทศที่ดําเนินการในประเทศ

ไทยระหวางป ค.ศ.1992-1998 ใน 4 ภาคอุตสาหกรรมคือ ภัตตาคาร โรงแรม สถานีบริการนํ้ามัน

และรานคอนวีเนียนสโตร ภายใตกรอบแนวคิดการไมเทาเทียมกันของขอมูล  (Information 

Asymmetry) และทฤษฎี Agency Theory ที่กลาววา  การดําเนินการในระบบแฟรนไชสที่เปนของ

ไทยมีความไดเปรียบในดานความรูเกี่ยวกับตลาดภายในประเทศ  ในขณะที่การดําเนินการใน

ระบบแฟรนไชสตางประเทศมีความไดเปรียบในดาน  ความเชี่ยวชาญในการบริหารจัดการและ

เทคโนโลยีที่กาวหนามากกวา โดยการทําธุรกิจแฟรนไชสของตางประเทศมีขอดี คือ ผูประกอบการ

สามารถเขาไปดําเนินธุรกิจในตลาดตางประเทศไดโดยมีความเสี่ยงที่ต่ํา ชวยใหขยายกิจการสู

ตลาดตางประเทศไดโดยใชเงินลงทุนไมสูงนัก และชวยใหเกิดโอกาสในการลงทุนใหมที่เกิด       

ประโยชนสูงสุด ขณะเดียวกันก็มีอุปสรรค คือ การขาดความรูความเชี่ยวชาญในการบริหารจัดการ

ธุรกิจในประเทศนั้น อุปสรรคจากความแตกตางของระบบกฎหมายและความแตกตางทางดาน

วัฒนธรรมอาจมีผลตอรสนิยมและการยอมรับในสินคาและบริการของผูบริโภคในประเทศนั้น      
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อีกทั้งอาจตองแบกรับภาระคาใชจายเกี่ยวกับการดําเนินการ และคาใชจายเกี่ยวกับการสรางระบบ

การขนสงสินคาใหม โดยงานวิจัยใชดัชนีทางการเงิน คือ อัตราการเติบโตของยอดขาย (Sales 

Growth) อัตราการเติบโตของผลกําไร (Profit Growth) และอัตราผลตอบแทนตอการลงทุน 

(Return on Investment) สําหรับการวัดผลการดําเนินงานของผูประกอบการ และจากการศึกษา

พบวาอัตราการเติบโตของยอดขายและอัตราผลตอบแทนตอการลงทุนไมมีความแตกตางกัน  

ระหวางแฟรนไชสที่เปนของไทยและแฟรนไชสที่เปนของตางประเทศที่ดําเนินการในประเทศไทย 

ในขณะที่อัตราการเติบโตของกําไรมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ  

 
การเขามาเริ่มทําตลาดกอนผูเลนรายอื่นก็ทําใหเกิดความไดเปรียบเหนือคูแขงรายอื่น

(First  Mover Advantage) เชนเดียวกัน เนื่องจากมีความไดเปรียบจากการเลือกสถานที่ การ

เรียนรูพฤติกรรมผูบริโภค การประหยัดตอขนาด เปนตน เชน จากบทวิเคราะหของ Neville (2005) 

ไดวิเคราะหสถานการณของธุรกิจอาหารประเภทบริการดวน (Quick Service Restaurant) ใน
ประเทศไทยในสวนของไอศกรีมพรีเมี่ยมวาไอศกรีมสเวนเซนสเปนผูเลนรายใหญที่สุดในตลาด 

และความสําเร็จของสเวนเซนสเกิดจากการที่เขามาเปนผูเลนในตลาดกอนเปนรายแรก และการ

ริเร่ิมสรางสรรคในการสรางความหลากหลายของไอศกรีมประเภทซันเดยอยางตอเนื่อง มีสถานที่ 

ที่ดี (Prime Location) และมูลคาของเงิน (Value of  Money) ที่ลูกคาไดใชจายไป เนื่องจาก

มากกวารอยละ 90  ของการขายมาจากไอศกรีมประเภทซันเดยซึ่งมีระดับราคาระหวาง 39-59 

บาทและสเวนเซนสมีความไดเปรียบจากการที่มีสาขาอยูเปนจํานวนมาก  ในขณะที่ไอศกรีม       

บาสกิ้นรอบบิ้นสซึ่งเปนผูเลนรายที่สองที่เขามาทําตลาดในไอศกรีมพรีเมี่ยมในประเทศไทย           

มีสวนแบงในตลาดนอยกวาสเวนเซนสประมาณรอยละ 10  ทั้งที่เปนไอศกรีมพรีเมี่ยมที่ใหญที่สุด

ในภูมิภาคเอเซียและทั่วโลกก็ไมสามารถจะแขงขันกับสเวนเซนสได และจากการศึกษาของ            

สิริพันธ อานันทนะสุวงศ (2549) ไดทําการศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมและแนวโนมการบริโภค

ไอศกรีมที่รานสเวนเซนส และบาสกิ้น รอบบ้ินส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุม

ตัวอยาง 400 คน พบวาผูบริโภคมีความถี่ในการรับประทานไอศกรีมสเวนเซนสในรอบ 3 เดือนที่

ผานมาโดยเฉลี่ย 3 คร้ัง และ 1.5 คร้ังสําหรับผูรับประทานไอศกรีมบาสกิ้น รอบบ้ินส จํานวนเงินที่

ใชจายในการรับประทานไอศกรีมสเวนเซนสแตละครั้งเฉลี่ยประมาณ 185 บาท และ 167 บาท 

สําหรับผูรับประทานไอศกรีมบาสกิ้น รอบบิ้นส ในสวนของแนวโนมการบริโภคพบวาผูบริโภคมี

แนวโนมบริโภคไอศกรีมที่รานสเวนเซนสอยูในระดับมาที่รานแนนอนมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 และ

ผูบริโภคมีแนวโนมบริโภคที่รานบาสกิ้น รอบบ้ินส อยูในระดับไมแนใจมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.20 
 



 42  

 

2.7.3 วรรณกรรมปรทิัศนที่เกี่ยวกับการรวมกันทางแนวตั้ง 

 
จากการศึกษางานวิจัยสวนใหญของสาเหตุที่เกิดการรวมกันทางแนวตั้งมักจะเนนใน

เร่ืองการลดตนทุนทางธุรกรรมและอํานาจตลาด อาทิ การศึกษาของ Monteverde and Teece 

(1982) ไดศึกษาถึงสาเหตุที่ผูผลิตบางรายเลือกเปนเจาของเครื่องจักรที่จําเปนตองใชผลิตชิ้นสวน
เฉพาะมากกวาการซื้อชิ้นสวนจากบริษัทอื่นที่เปนเจาของเครื่องจักรผลิตชิ้นสวนนั้น โดยศึกษาใน

กลุมผูผลิตรถยนตรายใหญในประเทศสหรัฐอเมริกา จากการศึกษาพบวาหากบริษัทตองใชชิ้นสวน

เฉพาะซึ่งตองใชเครื่องจักรพิเศษในการผลิตชิ้นสวนนั้นๆ บริษัทจะมีแนวโนมในการรวมกันทาง

แนวตั้งแบบ backward integration คือการรวมกันจากผูผลิตไปยังวัตถุดิบและเปนเจาของบริษัท

ที่เปนเจาของเครื่องจักรนั้น เพื่อหลีกเลี่ยงการเอาเปรียบหรือการตอรองที่อาจเกิดขึ้นไดหรืออาจ

เปนการกึ่งรวมกัน (quasi-integration) โดยเปนเจาของเครื่องจักรอยางเดียวไมไดเปนการรวมทั้ง
บริษัท เชนเดียวกับการศึกษาของ Masten (1984) ที่ศึกษาการรวมกันทางแนวตั้งในอุตสาหกรรม

ชิ้นสวนอากาศยาน เพื่อศึกษาถึงแนวโนมที่บริษัทผูผลิตจะรวมกันทางแนวตั้ง ซึ่งจากการศึกษา

พบวาหากมีการใชสินทรัพยที่มีลักษณะเฉพาะ (specialized assets) แนวโนมที่จะเกิดการรวมกนั
ทางแนวตั้งก็มีมากขึ้น ซึ่ง Masten ไดแบงลักษณะเฉพาะออกเปน 2 สวน คือ การออกแบบที่มี

ลักษณะเฉพาะ (design specificity) ซึ่งสะทอนวาหากชิ้นสวนใดที่มีการออกแบบเฉพาะเพื่อใชกบั

บริษัทนั้นๆแลว จะถือเปนชิ้นสวนที่มีลักษณะเฉพาะสูง (highly specialized) และลักษณะเฉพาะ
ในเรื่องที่ตั้ง (site specificity) ซึ่งแสดงใหเห็นวาหากบริษัทมีการผลิตที่ใกลกับแหลงที่ตั้งวัตถุดิบ
จะชวยลดตนทุนหรือไม นอกจากนี้เขายังไดวัดความซับซอน (complexity) ของผลิตภัณฑดวยซึ่ง

สะทอนวายิ่งผลิตภัณฑมีความซับซอนมากเพียงใด ก็อาจเกิดสิ่งผิดพลาดไดมากขึ้นเทานั้นและ

ความเปนไปไดที่จะเกิดการฉวยโอกาสจากผูผลิตชิ้นสวนก็จะมีโอกาสมากขึ้นดวย ผลจาก

การศึกษาพบวาผลิตภัณฑใดที่มีความซับซอนเปนอยางมากและมีการออกแบบที่มีลักษณะเฉพาะ

สูงบริษัทจะมีแนวโนมที่จะผลิตภายในบริษัทเองถึงรอยละ  92 หากเปนผลิตภัณฑที่มี

ลักษณะเฉพาะสูงแตไมมีความซับซอน บริษัทจะมีแนวโนมที่จะผลิตภายในบริษัทเองถึงรอยละ31 

แตลักษณะเฉพาะในเรื่องที่ตั้งไมใชปจจัยสําคัญในการรวมกันทางแนวตั้งสําหรับอุตสาหกรรมนี้ 

นอกจากนี้ยังมีการศึกษาของ Lieberman (1991) ไดศึกษาความสําคัญของสินทรัพยที่มี

ลักษณะเฉพาะ อํานาจตลาด และความมั่นใจในเรื่องการผลิตเพื่อใชอธิบายสาเหตุของการรวมกัน

ทางแนวตั้งในอุตสาหกรรมเคมีภัณฑซึ่งผลการศึกษาพบวาปจจัยในการรวมกันทางแนวตั้งใน

อุตสาหกรรมนี้เกิดจากสินทรัพยที่มีลักษณะเฉพาะและเพื่อสรางความมั่นใจในเรื่องการผลิต 

ในขณะที่อํานาจตลาดไมใชปจจัยหลักในการรวมกันทางแนวตั้งในอุตสาหกรรมนี้ 
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จากการศึกษาวรรณกรรมปริทัศนที่กลาวมาขางตนเกี่ยวกับพฤติกรรมการแขงขันที่   

ไมใชราคาของธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมในเรื่องทําเลที่ตั้งและชองทางการจัดจําหนายโดยใช

ระบบแฟรนไชสขางตน พบวาผูบริโภคสวนใหญใชบริการที่หางสรรพสินคามากที่สุด ซึ่งสอดคลอง

กับความคิดของผูประกอบการที่ตองการเลือกทําเลที่มีคนสัญจรไปมามากที่สุด ซึ่งนํามาใชเปน

กรอบในการวิเคราะหการแขงขันของผูประกอบการในการเลือกทําเลที่ตั้ง ในขณะที่การขยายชอง

ทางการจัดจําหนายโดยใชระบบแฟรนไชส พบวา ตราสินคา ความมีชื่อเสียงของบริษัท เปนปจจัย

ที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสใหความสําคัญมากที่สุด ดังนั้นสามารถนํามาเปนกรอบในการวิเคราะหการใช

ระบบแฟรนไชสในธุรกิจรานไอศกรีมพรีเมี่ยมไดในแงการตั้งราคาคาธรรมเนียมตางๆ และระบบ

การจัดการที่อาจกอใหเกิดขอจํากัดในแนวตั้ง ในขณะเดียวกันการขยายกิจการดวยตนเองก็เกิด

ผลดีในการลดคาใชจายทางธุรกรรมและสรางอํานาจตลาดอีกดวย  
 


