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บทท่ี  2

ลักษณะสําคัญของพฤติกรรมดิสเคาทสโตร

  ลักษณะท่ัวไปของดิสเคาทสโตร

ธุรกิจดิสเคาทสโตรเปนธุรกิจคาปลีกประเภทหนึ่งเกิดขึ้นเปนครั้งแรกในประเทศ
สหรัฐอเมริกา มีวิวัฒนาการจากการเปลี่ยนแปลงทางการคาปลีก โดยเปรียบเทียบระหวางประเทศ
สหรัฐอเมริกา ประเทศญ่ีปุน และประเทศไทย กลาวคือ 

พัฒนาการของดิสเคาทสโตรในประเทศสหรัฐอเมริกา เริ่มมีธุรกิจดิสเคาทสโตรขึ้นใน
ปลายศตวรรษท่ี 19 กลาวคือ ภายหลังสงครามกลางเมือง มีการพัฒนากระบวนการผลิตและระบบ
การกระจายสินคาขนาดใหญ ในขณะที่จํานวนประชากรก็เพิ่มมากขึ้น ทําใหเปนหนทางสูการเปน
ธุรกิจคาปลีกรูปแบบใหมหรือธุรกิจขนาดใหญ โดยชวงแรกเปนการดําเนินกิจการหางสรรพสินคา 
(department store) รูปแบบที่สองเปนกิจการธุรกิจเครือขาย (chain store) ซึ่งไดรวมรานคา
หลากหลายประเภทและหางสรรพสินคาขนาดเล็ก (junior department store) รูปแบบที่สามจะ
เปนบริษัทขายของและรับสงของทางไปรษณีย (mail-order house) จนกระทั่งเศรษฐกิจตกต่ําในป 
ค.ศ. 1930-1940 เกิดซูเปอรมารเก็ต (Supermarket) เพื่อการขายของชําเปนรูปแบบที่สี่ ซึ่งมี
ลักษณะเปนรานคาขายของชําที่เขาถึงลูกคาและมีการบริการดวยตนเอง แลวยังมีคาความแตกตาง
ระหวางราคาทุนและราคาขายต่ํา (low margin) รวมทั้งจําหนายสินคาในราคาถูกกวาที่วาง
จําหนายทั่วไป สงผลทําใหเกิดรานขายของเฉพาะอยาง เชน รานขายยา และรานคาที่จําหนาย
สินคาหลากหลายประเภทในราคาต่ําเปนรูปแบบที่หา ซึ่งเปนจุดเริ่มตนของธุรกิจรูปแบบดิสเคาท
สโตร การแขงขันทางดานราคาระหวางซูเปอรมารเก็ต ร านคาปลีกที ่เปนสาขาของบริษัทผู
ประกอบกิจการตางๆ ทําใหเกิดกฎหมายระดับมลรัฐเพ่ือการปกปองรานคาปลีกขนาดเล็ก ชวงตนป 
ค.ศ. 1940 เกิดสถานที่แหงหนึ่งทางการคาปลีกที่เรียกวา รานใหสวนลด (discount houses) ใน
เมืองตางๆ หลายแหง โดยโฆษณาสินคาประเภทของใช เชน กลองถายรูป เครื ่องใชไฟฟา มี
เปาหมายเฉพาะกลุมและขายผานทางใบปลิวหรือสินคาตัวอยาง โดยเสนอในราคาที่ต่ําเนื่องจาก
นําสินคามาจากผูผลิตโดยตรงและมีตนทุนการประดิษฐต่ํา จนกระทั่งหลังสงครามโลกครั้งที่สอง 
(ค.ศ. 1950-1960) การขายแบบใหสวนลด (Discount Merchandising) ก็เติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง
และรวดเร็วเพื่อรองรับความตองการของผูบริโภคที่เพิ่มมากขึ้น ลักษณะของธุรกิจดิสเคาทสโตรจึง
เกิดขึ้นในฐานะที่เปนผูนําดานการใหสวนลด ซึ่งดําเนินการคลายกับหางสรรพสินคาที่ขายสินคา
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จําพวกสินคาอุปโภคบริโภค เครื่องนุ งหม เครื ่องประดับ รวมถึงการเกิดขึ้นของรานคาปลีกที่
เปนสาขาของบริษัทผูประกอบกิจการ (chain stores) ในชวงตนป ค.ศ. 1960 ปจจุบันธุรกิจดิส
เคาทสโตรที่ยังคงเปดดําเนินกิจการ เชน เค-มารท วูลโค ทารเก็ต และ   วอลลมารท ซ่ึงเร่ิมประกอบ
ธุรกิจตั้งแตป ค.ศ. 1962 ในปจจุบันรานวอลมารทเปนรานคาปลีกที่ใหญที่สุดในโลก มีกิจการใน
ประเทศสหรัฐอเมริกาจํานวนทั้งหมด 1,353 แหง โดยมีรานทารเก็ต (Target) และเคมารทเปน
คูแขง ประมาณป ค.ศ.1962 บริษัทคาปลีกบางแหงไดขยายสาขาเขาสูธุรกิจดิสเคาทสโตรแตยังคง
ยึดแนวคิดเดิม เชน วูลเวิรท (WoolWorth) เปดรานชื่อวา วูลโค (Woolco), มอนทโกเมอรี่ วอรด 
(Montgomery Ward) เปดรานชื่อวา เจฟเฟอรซัน วอรด (Jefferson Ward),  ชิคาโก เบสท จีเวล 
(Chicaco-based Jewel) เปดรานชื่อวา เทิรน สไตล (Turn Style) และรานเซ็นทรัล อินเดียนา 
เบสท แอล เอส เอเรส (Central Indiana-based L.S. Ayres) เปดรานชื่อวา อายร เวย (Ayr-Way) 
เปนตน ทั้งนี้รานคาปลีกสาขาเหลานี้ไดปดกิจการหรือถูกขายใหแกคูแขงรายใหญกวาในระหวาง
ปลายป ค.ศ.1970 ถึงตนป ค.ศ.1980 โดยรานคุชนส บิ๊ก เค (Kuhn’s-Big K) ขายใหแกวอลมารท 
(Wal-Mart)ในปค.ศ.1981 รานกิม(GEM) ทีจีแอนดวาย (TG&Y) และ วูลโค (Woolco) ปดกิจการ
ในปค.ศ.1983 และสวนหนึ่งขายใหแกวอลมารท เปนตน และในขณะนี้ ดิสเคาทสโตรรายใหญ
จํานวนมากกําลังเปดกิจการหางซูเปอรเซ็นเตอรโดยเพ่ิมรานขายของท่ัวไปท่ีใหบริการแบบครบครัน

สวนพัฒนาการของการคาปลีกในประเทศญี่ปุน1 เดิมการคาปลีกอยูในรูปแบบของ
การคาปลีกขนาดเล็ก แตเมื่อมีการเกิดขึ้นของหางสรรพสินคามิทซูโคชิ (Mitsukoshi) เมื่อปค.ศ.
1904 โดยไดรับอิทธิพลจากประเทศสหรัฐอเมริกา จึงถือเปนการเปลี่ยนแปลงดานการคาปลีกที่สําคัญ 
หลังจากนั้นเปนตนมา รานคาปลีกขนาดเล็กไดปรับเปลี่ยนรานของตนเปนรูปแบบหางสรรพสินคา
โดยการเพิ่มประเภทของสินคา เปลี่ยนรูปแบบการจัดเรียงและจัดสินคาเปนแผนก และยกเลิกการ
ใหลูกจางมาอาศัยประจําอยูในราน หางสรรพสินคาไดรับความนิยมและมีการขยายตัวอยางสูง
ตั้งแตในชวงสงครามโลกครั้งที่หนึ่ง (ค.ศ.1914-1918) และตอมาเปลี่ยนจากการขายสินคาประเภท
หรูหราเปนการขายสินคาอุปโภคบริโภคใชในชีวิตประจําวันและขายเสื้อผาระดับกลางมากขึ้น 
ทําใหกลายเปนที ่รวมของสินคานานาประเภท อีกทั ้งชวงปค.ศ.1930-1940 บริษัทที่ดําเนิน
กิจการรถไฟไดกอตั้งหางสรรพสินคาที่ติดกับสถานีรถไฟ ซึ่งตอมาก็เกิดหางระดับกลางแบบ

                                               
1จีระศักด์ิ  ชาติอารยะวดี,“นโยบายควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ ศึกษาเปรียบเทียบ

ญี่ ปุ น  – ไ ท ย , ” ( วิ ท ย า นิ พ น ธ ม ห า บั ณ ฑิ ต  ค ณ ะ ศิ ล ป ะ ศ า ส ต ร  ( วิ ช า ญี่ ปุ น ศึ ก ษ า ) 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2548), น.20-28.
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เดียวกันมากขึ้น จนกลายเปนคูแขงของรานคายอยโดยตรง สงผลใหผูคารายยอยท่ีตองเผชิญหนา
กับการแขงขันกับหางใหญไดรวมตัวกันเปนสมาคมการคา(Shogyokumiai) หรือสมาคมยาน
รานคา (Shotengaikumiai) โดยทําการตอตานหางสรรพสินคาอยางหนักหนวงและเขากดดัน
รัฐบาลให ออกกฎหมายควบค ุม และต อมาสภาได อนุ มัติออกกฎหมายหางสรรพสินคา 
(Department Store Law) แตถูกยกเลิกเนื่องจากญี่ปุนอยูใตการควบคุมของสหรัฐในชวง
สงครามโลกคร้ังท่ีสอง (ค.ศ. 1947) เมื่อสงครามสิ้นสุดลง เริ่มมีการเรียกรองใหมีการนํากฎหมาย
กลับมาบังคับใชอีกครั้งหนึ่ง กฎหมายเริ่มบังคับใชอีกครั้งในป ค.ศ.1956 ตอมาในชวงสงครามโลก
คร้ังท่ีสอง (ค.ศ. 1960-1970) เกิดหางคาปลีกในรูปแบบอื่นนั่นคือซูเปอรมารเก็ต (supermarket) 
ซึ่งขยายตัวเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว โดยนํารูปแบบของธุรกิจมาจากประเทศสหรัฐอเมริกาซึ่งมีรูปแบบ
บริก ารตนเอง  และเปนร าน คาแบบเครือขาย หรือราน คาปลีก ที่เป นสาขาของบริษัท          
ผูประกอบกิจการ การดําเนินการจึงเหมือนกับบริษัทใหญและอยูภายใตชื่อทางการคาเดียวกัน (ป
ค.ศ.1973) ลักษณะที่สําคัญของซูเปอรมารเก็ตเหลานี้ คือ การสั่งซื ้อและขายในปริมาณมาก    
ทําใหขายในราคาถูก ซึ ่งเปนเรื่องเกี ่ยวกับการใชอํานาจซื้อที ่มีอยางมหาศาลที่เปนการผอน
คลายปญหาการมีพอคาคนกลางหลายชั้นและระบบการกําหนดราคาตายตัวจากผูผลิตหรือ
ผูคาสง แตก็ทําใหตัดทอนระบบการจัดจําหนายที่มีผูคาหลายชั้นใหลดลง อยางไรก็ตาม ในชวง
ป ค.ศ. 1990-2000 ผูประกอบกิจการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศเขามาดําเนินกิจการ
หลายรูปแบบ โดยเริ่มจากการดําเนินการในรูปของรานสเปเชียลตี้สโตร (Specialty Store) ซึ่ง
ดําเนินการแบบรานคาเครือขาย เชน แกบ (GAP) บูทส (Boots) ตอมาปรากฎในรูปแบบของ
รานคาปลีกเฉพาะอยาง (Category Killer) ที่มีขนาดใหญ เชน ออฟฟส ดีโป (Office depot) 
สปอรต ออโทริตี้ (Sport Authority) ทอยส อาร อัส (Topys “R” Us) นอกจากนั้น ยังเกิดธุรกิจ
ลักษณะใหม คือ ศูนยการคา (Shopping mall) หรือ Outlet mall แถบชานเมือง ซึ่งจะใหรานคา
ตางๆ ที่เปนรานสเปเชียลตี้สโตร (Specialty Store) หรือรานที่นําสินคาจากโรงงานมาขายใน
ราคาต่ํากวาราคาตลาด 30-50 เปอรเซ็นต (Outlet) เชาพื้นที่ภายในศูนยการคา 

ตอมาชวงปค.ศ. 2000 ถึงปจจุบัน ผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ
ซึ่งประสบความสําเร็จในตลาดหลายประเทศทั่วโลก เชน คารฟูร (Carrefour) วอลลมารท (Wall-
Mart) เริ่มเขามายังตลาดคาปลีกญี่ปุน พรอมกับเทคโนโลยีทันสมัย เงินทุนมหาศาลจากบริษัทแม 
สรางรูปแบบของซูเปอรสโตรขนาดใหญที่มีพื้นที่กวาหมื่นตารางเมตร ภายในเปนซูเปอรมารเก็ต
ขนาดใหญซึ่งเรียกชื่อแตกตางกัน เชน ซูเปอรเซ็นเตอร ไฮเปอรมารท และพื้นที่สําหรับใหรานคาเชา 
ในขณะที่ผูประกอบกิจการซูเปอรมารเก็ตชาวญี่ปุน ตางประสบปญหาจากสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา
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และลมละลายจํานวนมาก แมผูประกอบกิจการชาวญี่ปุ นจะไดรับผลกระทบจากซูเปอรสโตร
ตางประเทศ แตก็มีแนวโนมหันมาซื้อตรงจากผูผลิตมากขึ้น และรานคายอยก็มาเชาพื้นที่ใน
ศูนยการคา

สําหรับประเทศไทย ดิสเคาทสโตรเปนประเภทหนึ่งของธุรกิจคาปลีกสมัยใหม 
(modern trade) ท่ีมีวิวัฒนาการของดิสเคาทสโตรในประเทศไทย1 เริ่มเกิดขึ้นในป พ.ศ.25372 ทั้ง
ในรูปแบบของซูเปอรเซ็นเตอรและไฮเปอรมารเก็ตโดยมีคนสัญชาติไทยเปนเจาของกิจการไดมีการ
ขยายตัวอยางรวดเร็ว นอกจากนั้น ยังพบวา ดานสังคมและการดําเนินชีวิตของคนในกรุงเทพฯ และ
หัวเมืองใหญอื่นๆ มีการเปลี่ยนแปลง รวมถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคและการใชจาย
ดวยคือผูบริโภคหันมานิยมใชจายหรือซื้อสินคาคราวละมากๆ เพื่อใหไดสินคาราคาถูกและความ
สะดวกสบาย ซึ่งการบริการตางๆของรานคาสมัยใหมก็ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดเปน
อยางดี จนกระทั่งในป พ.ศ.2540 3 ประเทศไทยประสบปญหาวิกฤติเศรษฐกิจ  ธุรกิจคาปลีก
                                               

1สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย, “การคาปลีกไทย: ผลกระทบของการแขงขัน
จากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ,” รายงานการวิจัย, น.14-38.

2เดิมชวงกอนป พ.ศ. 2500 รูปแบบการคาปลีกมีลักษณะเปนเพียงรานคาหองแถว 
แลวพอคาคนจีนริเริ่มเอาแนวความคิดการคาปลีกแบบตะวันตกเขามาพัฒนาทําใหเกิดธุรกิจคา
ปลีกประเภทหางสรรพสินคาครั้งแรกในป พ.ศ. 2490 มีช่ือวา หางเซ็นทรัลเทรดด้ิง โดยกลุมเซ็นทรัล 
จนในป พ.ศ. 2507 หางสรรพสินคาจากตางประเทศเขามาเปดกิจการเปนรายแรกชื่อวา ไทยไดมารู 
ที่ถนนราชประสงค ซึ่งเปนของบริษัทจากประเทศญี่ปุนและประสบความสําเร็จเปนอยางมาก
เนื่องจากนําเอาเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชเปนครั้งแรก เชน เครื่องปรับอากาศ บันไดเลื่อน เปน
ตน ทําใหตอมาในชวงป พ.ศ. 2511-2517  หางสรรพสินคาไดมีการพัฒนาครั้งใหญโดยสราง
ศูนยการคาที่มีทั้งหางสรรพสินคาและรานคาตางๆรวมอยูในอาคารเดียวกันซึ่งพัฒนามาเปนช็อป
ปงคอมเพล็กซ (Shopping Complex) ที่ไดรวมอาคารสํานักงาน โรงแรม โรงภาพยนตร สวนสนุก
และศูนยอาหาร มาเปนสวนหนึ่งของหางดวย  ตอมาในชวงป พ.ศ. 2537- 2539  กลาวไดวาเปน
ชวงที่ชองทางการจัดจําหนายไดมีการพัฒนาไปอยางสูง  รูปแบบของชองทางการจัดจําหนายที่
เกิดข้ึนและขยายตัวอยางรวดเร็วคือ  ซู เปอร เซ็นเตอร  (Supermarket) ไฮเปอรมาร เก็ต
(Hypermarket) เชน  เทสโกโลตัส บิ๊กซี คาฟูร เปนตน  รานคาประเภทจําหนายสินคาเฉพาะอยาง 
(Category  Killer) และรานคาปลีกคาสงท่ีชําระเงินสดและซื้อ (cash & carry) เชน แม็คโคร  

3เปนชวงที่ เกิดวิกฤตการณเศรษฐกิจตกต่ําซึ่งสงผลกระทบทั้งดานการเงินและ
เศรษฐกิจของประเทศสงผลทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงหลายดาน เชน สถาบันการเงินจํานวนมาก
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ภายในประเทศมีสภาพออนแอ ทําใหรัฐบาลตองปรับลดเงื่อนไขในการเขามาดําเนินกิจการของ
ธุรกิจคาปลีกของชาวตางชาติแลวเชิญชวนใหนักลงทุนชาวตางชาติเขามารวมลงทุนกับธุรกิจไทย
เพื่อพยุงฐานะของธุรกิจไทยเนื่องจากภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา ขณะเดียวกันหางคาปลีกสมัยใหม
ขนาดกลางและเล็กไดพยายามหาผูมารวมทุนแตก็ไมสามารถประคองไปไดจึงมีการปดกิจการลง 
ทําใหระหวางป พ.ศ. 2541 – 2544 โครงสรางความเปนเจาของรานคาปลีกเปลี่ยนไปอยางรวดเร็ว 
สัดสวนผูถือหุนของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมอยางดิสเคาทสโตรที่ประกอบดวยหางไฮเปอรมารเก็ต
และซูเปอรมารเก็ตจึงเปลี่ยนไปจากเดิมคือผูถือหุนรายใหญเปนของคนไทยแลวเปลี่ยนมาเปนของ
คนตางชาติมากขึน้1 ซึ่งจะเห็นไดวา ภายหลังวิกฤตเศรษฐกิจตกต่ํา ดิสเคาทสโตร เชน เทสโกโลตัส 
บิ๊กซี และคารฟูร  ตางก็มีสัดสวนผูถือหุนรายใหญเปนคนตางชาติทั้งสิ้น รวมถึงธุรกิจคาปลีก
สมัยใหมประเภทรานคาปลีกคาสงที่ชําระเงินสดและซื้อจํานวนมากอยางแม็คโครและราน         
สรรพาหารหรือซูเปอรมารเก็ต เชน ทอปส  ฟูดไลออน เปนตน อีกดวย แสดงใหเห็นวา โครงสรางธุรกิจ
คาปลีกของไทยเปลี่ยนจากเดิมคือรูปแบบการคาปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade)2 ที่ผูดําเนิน
กิจการเปนคนไทยมาสูธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) ที่เปนคนตางชาติดําเนินกิจการ  

ในขณะที่ผูเขียนทําวิทยานิพนธฉบับนี้ พบวาดิสเคาทสโตรมีพฤติกรรมการขยายสาขา
เพิ่มขึ้นหรือปรับขนาดพื้นที่ใหเล็กลงทําใหเกิดการประหยัดตอขนาดและการประหยัดตอความเร็ว 
(Economy of Scale and Economy of Speed)  การผลิตสินคาเฮาสแบรนด (house brand) ที่มี
ราคาตํ่าออกมาแขงขันกับสินคาท่ีมีตรายอดนิยม (brand name)  การนําเทคโนโลยีสมัยใหมมาใช
ในการบริหารจัดการ ไดแก การบริหารหวงโซอุปทาน3 (supply chain management) ระบบการ
                                                                                                                                       
ตองปดกิจการเนื่องเกิดปญหาหนี้เสียและเกิดสภาพคลองทางการเงิน สวนการผลิตมีปญหาเรื่อง
อัตราดอกเบี้ยสูงขึ้นทําใหตนทุนดานการเงินสูงขึ้น  สําหรับการคาปลีก ดิสเคาทสโตรตองประสบ
กับปญหาการขาดแคลนเงินลงทุนและการขาดสภาพคลองของเงินหมุนเวียน อีกทั้งอํานาจซื้อของ
ผูบริโภคลดลง ทําใหผูประกอบการคาปลีกไทยตองปดกิจการหรือขายหุนใหบริษัทตางประเทศ

1ดูภาคผนวก ก ตารางท่ี 1.
2รานคาปลีกแบบดั้งเดิมเรียกอีกอยางหนึ่งวา “รานโชวหวย” คือ รานคาที่เกิดขึ้นตั้งแต

ยุคแรกของกิจการคาสงคาปลีก สินคาที่จําหนายเปนสินคาอุปโภคบริโภค ลักษณะการจําหนาย
สินคาและบริการไมทันสมัย (ดูรายละเอียดหนา 61) 

3การบริหารจัดการหวงโซอุปทาน หมายถึง การดําเนินงานที่ขยายขอบขายจากระดับ
ภายในองคกรไปสูความรวมมือระหวางองคกรทั้งในสวนที่เกี่ยวของกับการผลิตครอบคลุมทั่วทั้ง
ดานตนน้ํา (Upstream) และปลายน้ํา (Downstream) ของการผลิตตั้งแตแผนกจัดซื้อ ผูขาย
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บริหารการจัดการสินคาและการทดแทนสินคา1 (Efficient Consume Response : ECR) และ 
Category Management2  นอกจากนี้ยังมีวิธีการหรือกลยุทธตางๆ ใชในการแขงขัน เชน การขาย
ต่ํากวาทุน เปนตน สงผลทําใหการแขงขันในธุรกิจคาปลีกมีความรุนแรง ซึ่งกระทบตอผูบริโภค    
ซัพพลายเออร และรานโชวหวย อันจะไดกลาวในหัวขอถัดไป

ลักษณะทั่วไปของดิสเคาทสโตรสามารถจําแนกได 2 หัวขอคือ หัวขอแรกเปน
ความหมายและประเภทของดิสเคาทสโตร สวนหัวขอท่ีสองเปนเร่ืองความสัมพันธหลักของดิสเคาท
สโตรภายในธุรกิจคาปลีก มีรายละเอียดดังนี้

                                                                                                                                       
วัตถุดิบ และผานกระบวนการตางๆ จนถึงการกระจายสินคาไปสูผูบริโภคขั้นสุดทาย โดยที่อาศัย
การส่ือสารและความรวมมือ (Communication & Co-operation) และการดําเนินงานที่สอดคลอง
ปฎิสัมพันธในการประสานกันระหวางองคกร ทั้งนี้เพื่อสนับสนุนใหการดําเนินงานสามารถบรรลุ
เปาหมายได

1เปนระบบที่มีวัตถุประสงคเพื่อลดตนทุนและประสานประโยชนของผูผลิต ผูคาปลีก และผู
จําหนาย รวมทั้งตอบสนองและบริการแกผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีหลักการในการลด
ตนทุนทั้งระบบ เชน ลดราคาตนทุนสินคา กําจัดสินคาที่ไมมีคุณคาหรือยอดขายออกไป เปนตน 
และสรางความพอใจสูงสุดแกลูกคาโดยคัดเลือกสินคาและราคาอยางเหมาะสมตามที่ลูกคา
ตองการ เทคโนโลยีที่สําคัญซึ่งนํามาใชในธุรกิจดิสเคาทสโตร คือ ระบบการสั่งซื้อรวมศูนยมายัง
ศูนยกระจายสินคา (Distribution Center : DC) แลวกระจายไปยังสาขาท่ัวประเทศดวยรถบรรทุก
ขนาดเล็กภายในเวลาที่กําหนด และระบบอีดีไอ (Electronic Datas Interchange) ซึ่งเปนระบบที่
เชื่อมโยงผานทางคอมพิวเตอรของดิสเคาทสโตรสาขากับดีซีของบริษัทและของซัพพลายเออร 
สินคาทุกชิ้นที่จําหนายจะถูกบันทึกไวเปนเครื่องหมายบารโคด ทําใหสามารถตรวจสอบยอด
จําหนายสินคาและยอดสินคาคงคลังแตละรายการได จึงทราบไดวาสินคาใดเปนที่นิยมหรือไมนิยม
ของลูกคา ผลของระบบอีซีอารจึงแบงเปน 5 ประการ คือ 1) ระบบสงเสริมการขาย 2) การบริหาร
พื้นที่ขาย 3) การเติมสินคาบนชั้น 4) การวางสินคาใหม 5) ธุรกิจการกระจายสินคาขยายตัว

2Category Management คือ กระบวนการในการรวมมือกันระหวางผูผลิต (Supplier) 
และผูจําหนาย (Retailer) ในการจัดการบริหารสินคา ใหเกิดประโยชนแกธุรกิจรวมกัน โดยจะ
มุงเนนไปที่การนําคุณคาไปสูผูบริโภค หรืออีกนัยหนึ่งก็คือ การรวมกันบริหารสินคาใหตรงใจผูซื้อ 
ไมวาจะเปนในแงของการสงเสริมการขาย รูปแบบการเรียงสินคาที่หางาย ราคาถูก และสิ่งอื่นที่ดูดี
ในสายตาของผูซื้อ ซ่ึงจะนํามาสูผลกําไรและยอดขายของผูผลิตและจัดจําหนาย 
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1. ความหมายของดิสเคาทสโตร

ความหมายโดยท่ัวไปของดิสเคาทสโตร (Discount Store) หมายถึง รานคาปลีกท่ีเปน
ประเภทหนึ่งของหางสรรพสินคาซึ่งจําหนายสินคาราคาถูก ดิสเคาทสโตรสวนใหญจะแสดงถึง
ความหลากหลายของสินคาแกลูกคา แตบางแหงอาจจําหนายสินคาเฉพาะ เชน เครื่องประดับ 
อุปกรณไฟฟา เครื่องใชไฟฟา เปนตน 

กฎหมายแหงประเทศสหรัฐอเมริกามิไดกําหนดคํานิยามดิสเคาทสโตรไว แตประมวล
กฎหมายวาดวยการผังเมือง1 แหงประเทศสหรัฐอเมริกา ไดกําหนดคํานิยามของรานคาปลีกที่มี
ลักษณะคลายกลองขนาดใหญ (Big-box retail store) ใหหมายความวา ผูประกอบกิจการคาปลีก
หรือคาสงท่ีมีขนาดของพื้นที่สถานประกอบกิจการทั้งหมดไมนอยกวา 60,000 ตารางฟุต โดยสวน
ใหญจะมีสถานที่สําหรับจอดรถขนาดใหญและมีพื้นที่จําหนายสินคาลดราคา ซึ่งการขายสินคาลด
ราคานี้ไมจํากัดใหรานคาที่เปนสมาชิกหรือเปนเครือขายตองทําตาม เชน รานแวรเฮาสคลับ 
(warehouse clubs) ดิสเคาทสโตร และหางสรรพสินคา ดังนั้น จึงอาจจําแนกรานคาปลีกที่มี
ลักษณะคลายกลองขนาดใหญออกเปน 5 ประเภท2 คือ

1) รานขายสินคาอุปโภคบริโภคขนาดใหญ (large general merchandise) เปนรานที่
มีพื้นที่ขนาดใหญ โดยทั่วไปจะมีขนาด 30,000 ถึง 260,000 ตารางฟุต ขายสินคาอุปโภคบริโภค
หลากหลายประเภทและเปนการขายแบบลดราคา เชน วอลลมารท (Wal-Mart ) ทารเก็ท (Target) 
เคมารท (K-mart) และเมอเจอรซูเปอรเซ็นเตอร (Meijer Supercenters) ท่ีมีรานของชําดวย

2) รานขายสินคาเฉพาะอยาง (specialized product) เปนรานที่มีพื้นที่โดยทั่วไป
ขนาด 20,000 ถึง 120,000 ตารางฟุต ขายสินคาประเภทเดียวแตเปนการขายในราคาถูก เชน ราน
เบสบาย (Best Buy) สเตเปล (Staples) ดิกส สปอรตติ้ง (Dicks Sporting) บุคสอะมิลเลียน 
(Books A Million) บารนสแอนดโนเบิล (Barnes and Noble) โลวแอนดโฮมดีโป (Lowe’s and 
Home Depot)

                                               
1The City’s Planning and Zoning Code, Chapter 1215.02
2Merilyn Vogel, Senoir Planner, “Proposed Amendment to the land use and 

development code BMC Title 20, adopting regulations for large retail establishments 
containing over 100,000 square feet of gross building area,” pp. 2-3.<http://www.cob.org
/web/commsnl.nsf/0/3CF15CF3F1FDEA45882574100061CD79/$FILE/2008-04-03
attachment-e.pdf >, August 2008.
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3) รานขายสินคาจากโรงงาน (outlet) เปนรานที่มีพื้นที่โดยทั่วไปขนาด 20,000 ถึง
180,000 ตารางฟุต ขายสินคาที่ เหลือในคลังสินคา หรือสินคาที ่ลดราคา หรือลาสมัย จาก
หางสรรพสินคาและโรงงาน เชน โรงงานเบอลิงตันโคท (Burlington Coat Factory) บิ๊กลอท (Big 
Lots) นอรดสตรอมเร็ค (Nordstrom Rack)

4) รานแวรเฮาสคลับ (warehouse clubs) เปนรานที่มีพื้นที่โดยทั่วไปขนาด 70,000 
ถึง 160,000 ตารางฟุต ขายสินคาบางประเภทในปริมาณมากแตราคาถูก โดยมีเงื่อนไขที่ตองเปน
สมาชิกของราน เชน คอสโค (Costco) แซมสคลับ (Sam’s Club)

5) รานขายของชํา (grocery) เปนรานที่มีพื้นที่โดยทั่วไปขนาด 20,000 ถึง 100,000 
ตารางฟุต ขายสินคาอยางหลากหลายแตเปนสินคาสําหรับใชภายในบาน เชน วอลมารท (Wal-
Mart) เนเบอรฮูมารเก็ต (Neighborhood Market) โฮลฟูด (Whole Foods) โครเจอรส (Krogers) 
และบาสเส็ทมารเก็ต (Bassett Market) 

อยางไรก็ดี ดิสเคาทสโตร มีความแตกตางจากดอลลารสโตร (Dollar Stores) ซึ่งจะ
จําหนายสินคาราคาเพียงหนึ่งเคานดอลลลารหรือนอยกวานั้น แตดิสเคาทสโตรจะจําหนายสินคาที่
มีย่ีหอและราคาสินคาก็แตกตางกันโดยข้ึนอยูประเภทของสินคา

สําหรับประเทศญี่ปุน ตาม Guideline Concerning Designation of Specific Unfair 
Trade Practices by Large-Scale Retailers Relating to Trade with Suppliers1 กําหนดให   ดิส
เคาทสโตรหรือผูคาปลีกขนาดใหญ (large-scale retailer) หมายถึง ผูประกอบกิจการคาปลีกเพื่อ
จําหนายสินคาใหแกผูบริโภคใชในชีวิตประจําวันและมียอดจําหนายอยางนอยที่สุด 10 พันลานเยน
ใน 1 ปงบประมาณ หรือ ผูเปนเจาของหางที่มีพื้นที่ภายในหางเปนที่วางเกือบถึงหรือเกินกวาระดับ
ท่ีกําหนดไว ท้ังน้ี คําวา “ผูประกอบกิจการคาปลีก” หมายถึง ตัวแทนจําหนายสินคาราคาปลีกใหแก
ผูบริโภคโดยเปนสินคาที่ใชในชีวิตประจําวัน สวนสมาคมผูบริโภคหรือสมาคมชาวเกษตรกรหาก
ดําเนินการเก่ียวของกับการจําหนายสินคาแกผูบริโภคก็อาจเปนผูประกอบกิจการคาปลีกได แตธุรกิจ
คาปลีกท่ีมีขอกําหนดเก่ียวของกับดานบริการจะไมใชธุรกิจท่ีประกอบกิจการคาปลีก

สําหรับประเทศไทย ตามคําสั่งกระทรวงพาณิชยที่ 276/2549 ลงวันที่ 29 กันยายน 
2549 กําหนดคํานิยามของดิสเคาทสโตร หมายถึง รานคาปลีกคาสงขนาดใหญ เนนจําหนายสินคา
อุปโภคบริโภคที่มีความหลากหลายและจํานวนมาก คุณภาพสินคา มีตั้งแตคุณภาพดีจนถึง
คุณภาพปานกลาง และราคาจําหนายอยูระดับต่ํากวาราคาทั่วไป ลูกคาเปาหมายคือ ผูบริโภค
(End User) เปนกลุมคนระดับกลางลงมา โดยลูกคาบริการตนเอง สินคาสวนใหญประมาณรอยละ
                                               

1ดูรายละเอียดในบทท่ี 4 หนา 203.
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60 เปนสินคาประเภทอาหาร (food) สวนที่เหลือเปนสินคาทั่วไปที่ไมใชอาหาร (non-food) มีการ
บริหารจัดการเกี่ยวกับสินคาคงคลัง (lnventory) ที่มีประสิทธิภาพ โดยมีศูนยกระจายสินคา ซึ่งทํา
หนาที่ในการควบคุมสินคาคงคลังใหอยูในระดับที่เหมาะสม มีการบริหารจัดการใหตนทุนต่ํา เพื่อ
จําหนายสินคาราคาประหยัด มีหลายขนาดพื้นที่โดยทั่วไปมีพื้นที่ประมาณ 10,000 – 20,000 
ตารางเมตร ในประเทศไทยจําแนกเปน 2 รูปแบบ คือ

 (ก) ซูเปอรเซ็นเตอร (Supercenter/Superstore)   เปนรานคาปลีกขนาดใหญตาม
แนวคิดการคาของสหรัฐอเมริกาที่เนนจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคประเภทเสื้อผาเครื่องนุงหมเปน
หลักไปจนถึงเครื่องใชไฟฟาซึ่งมีใหเลือกหลากหลาย และนําอาหารมาจําหนายเพิ่มเติมเปนสินคา
เสริม ตัวอยางเชน บิ ๊กซี (Big-C) เทสโกโลตัส (Tesco-Lotus) เปนตน ในปจจุบันรานคาปลีก
รูปแบบน้ีไดรับการยอมรับมากข้ึนเน่ืองจากตอบสนองความตองการของลูกคาระดับกลาง 

(ข) ไฮเปอรมารท (Hypermart)  เปนรานคาปลีกขนาดใหญประเภทเดียวกับซูเปอร
เซ็นเตอรแตมาจากแนวคิดการคาของยุโรป มีขอแตกตางเพียงเล็กนอยคือเนนจําหนายสินคา
ประเภทอาหารและของสดเปนสินคาหลักซึ่งมีใหเลือกมากมายเปนพิเศษและจําหนายสินคา
ประเภทเสื้อผาเสริมเล็กนอย ตัวอยางเชน คารฟูร (Carrefour) เปนตน

อยางไรก็ตาม ปจจุบันดิสเคาทสโตรบางแหงในไทย เชน เทสโกโลตัส ไดขยายการ
ลงทุนโดยลดขนาดพื้นที่ลงอยูในรูปของรานคาสะดวกซื้อที่เรียกวา เทสโกโลตัส เอ็กซเพรส และ
แอทโอเอซิส รวมถึงรูปแบบซูเปอรมารเก็ตภายใตชื่อวา ตลาดโลตัสและคุมคา สวนบิ๊กซี ไดขยาย
การลงทุนในรูปของรานคาสะดวกซื้อที่เรียกวา มินิบิ๊กซี แลวยังประกอบกิจการรานคาที่จําหนาย
สินคาเฮาแบรนดในนามลีดเดอรไพรสและรานขายผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพและความงามในนามราน
ยาเพรียวอีกดวย นอกจากนั้น ยังดําเนินธุรกิจใหเชาพื้นที่ท่ีเรียกวา ทาวเซ็นเตอร โดยตองเปนสินคา
และบริการที่แตกตางจากที่จําหนายในบิ๊กซี สําหรับคารฟูรไดขยายกิจการในรูปแบบสมอลล
ไฮเปอรมารเก็ตที่โครงการเวลท พร็อพเพอรตี้ หนาหมูบาน กรีนเวลท ทาวน เซ็นเตอร พระราม 2 
อยางไรก็ดี ระยะเวลาการเปดใหบริการของแตละธุรกิจในดิสเคาทสโตรท้ังสามแหงจะเปดใหบริการ
ไมเทากัน กลาวคือ 

1) ธุรกิจดิสเคาทสโตร ไมวาจะเปนเทสโกโลตัส1 บิ๊กซี2 และคารฟูรที่ตั้งอยูในบริเวณ
ทั่วไปไดเปดใหบริการวันละ 14 ชั่วโมง (9.00 – 23.00 นาฬิกา) ยกเวน ดิสเคาทสโตรที่ตั้งอยูใน
บริเวณที่เปนบริเวณสถานที่ทองเที่ยวจะเปดใหบริการวันละ 15 ชั่วโมง (9.00 – 24.00 นาฬิกา) 
                                               

1<http://www.tescolotus.net/search/storelocation.asp>, April 2008.
2<http://www.bigc.co.th/th/stores/ >, April 2008.
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ดังเชน บิ๊กซีในตําบลแมเหียะ และตําบลทาศาลา ซึ่งอยูในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม หรือบิ๊กซี 
บริเวณถนนพัทยาสาย 2 และในตําบลหนองปรือ อําเภอบางละมุง จังหวัดชลบุรี

2) สมอลลไฮเปอรมารเก็ต เชน สมอลล ไฮเปอรมารเก็ตของคารฟูรเปดใหบริการวันละ 
13 ช่ัวโมง (9.00 – 22.00 นาฬิกา)

3) ซูเปอรเซ็นเตอร ไดแก ทาวเซ็นเตอรของบิ๊กซี เปดใหบริการวันละ 13 ช่ัวโมง (9.00 –
22.00 นาฬิกา)

4) ซูเปอรมารเก็ต ไดแก ตลาดโลตัสและคุมคาของเทสโกโลตัสเปดใหบริการวันละ 13
ช่ัวโมง (9.00 – 22.00 นาฬิกา)

5) คอมมูนิต้ีมอลล ไดแก แอทโอเอซิสของเทสโกโลตัสที่เปดใหบริการตลอดวันละ 24 
ช่ัวโมง

6) รานคาสะดวกซื้อ เปนการลดขนาดของสถานประกอบกิจการลงและเปดใหบริการ
ตลอด 24 ชั่วโมง ไดแก เทสโกโลตัสเอ็กซเพรสของเทสโกโลตัส  รวมถึงมินิบิ๊กซีและลีดเดอรไพรส
ของบิ๊กซี

กลาวโดยสรุป ดิสเคาทสโตร คือ ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญรวมถึงรานเครือขายของ
ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญหรือผูประกอบกิจการโดยใชสิทธิทางทรัพยสินปญญาของธุรกิจคาปลีก
ขนาดใหญนั้น จําหนายสินคาหลากหลายประเภทและมีราคาถูก ลูกคาหรือผูบริโภคตองบริการ
ตนเอง นอกจากนั้น ยังมีกลยุทธทางการตลาดเพื่อดึงดูดลูกคา อีกทั้งยังบีบบังคับซัพพลายเออรให
กระทําตามทีด่ิสเคาทสโตรเรียกรอง ดังจะไดกลาวตอไป

2. ดิสเคาทสโตรกับความสัมพันธภายในธุรกิจคาปลีก

โครงสรางและความสัมพันธภายในธุรกิจคาปลีก ประกอบดวยผูที่เกี่ยวของหลักอยู   
4 ฝาย ไดแก ซัพพลายเออร ผูคาสง ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม ธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิม และผูบริโภค

เม่ือพิจารณาความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรซึ่งเปนรูปแบบหนึ่งของธุรกิจ
สมัยใหมกับผูที่เกี่ยวของในธุรกิจคาปลีก จึงจําแนกไดดังนี้

2.1 ความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรกับซัพพลายเออร 
สืบเนื่องจากระบบกลไกตลาดแบบเสรี (Free Market) ที่ปรากฏในหลายประเทศ หาก

มองดานเศรษฐกิจในแงความสัมพันธระหวางผูคาปลีกกับซัพพลายเออร จะพบวาความสัมพันธ
ดังกลาวมีพื้นฐานที่เปนการแลกเปลี่ยนสินคากับเงินตราโดยผูคาปลีกจะทําการเลือกซื้อสินคาจาก
ซัพพลายเออรที่ขายสินคาดีที่สุดในราคาที่ถูกที่สุดเชนเดียวกับการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคจาก
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รานคาปลีก อยางไรก็ตาม หากพิจารณาความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรกับซัพพลายเออร จะเห็น
ไดวาดิสเคาทสโตรไดเขาไปมีสวนรวมในการผลิตสินคาหรือหวงโซอุปทาน (Supply Chain)1 ดวย 
ในขณะเดียวกันซัพพลายเออรก็ตองการเปนผูควบคุมการผลิตสินคาของตนทําใหความสัมพันธ
ระหวางดิสเคาทสโตรกับซัพพลายเออรดังกลาวมีความสลับซับซอนมากยิง่ขึ้น 2

สําหรับเหตุผลที่ดิสเคาทสโตรเขาไปมีสวนรวมในหวงโซอุปทาน มี 3 ประการ คือ
(1) เพื่อสรางความมั่นใจวาสินคาที่ตนไดรับอยูในสภาพที่ดี และมีกระบวนการผลิต

สินคาเปนไปอยางเหมาะสม (Quality Management) แมวาโดยปกติ ดิสเคาทสโตรจะสามารถ
ตรวจสอบคุณภาพของสินคาได (Quality Control) 

(2) เพ่ือความม่ันใจวาจะตองมีสินคาท่ีผูบริโภคตองการมาจําหนายเสมอ
(3) เพื่อชวยลดตนทุนของดิสเคาทสโตร คือ ลดปริมาณการสต็อกสินคาและเปนการ

เพิ่มปริมาณการการจัดจําหนายสินคาในชั้นที่มีการหมุนเวียนที่ดี (Short Shelf-life Product) 
เพื่อใหมีการจําหนายสินคาทันเวลา (Just-in-time Distribution) และระบบที่ตอบสนองอยาง
รวดเร็ว (Quick-Response System) 

(4) บางกรณีเพื่อตองการรักษาเอกสิทธิ์การเปนผูจัดจําหนายสินคาแตเพียงผูเดียว
โดยไมใหซัพพลายเออรขายสินคาใหแกรานคาปลีกรายอื่นหรืออยางนอยตองไมขายสินคาชนิด
เดียวกัน

การเขาไปมีสวนรวมกับหวงโซอุปทานของดิสเคาทสโตรดังกลาวยังรวมถึงการบริหาร
จัดการหวงโซอุปทาน (Supply Chain management) อีกดวย ผลจากการที่ดิสเคาทสโตรมีการ
บริหารจัดการหวงโซอุปทานดังกลาวประกอบกับความใกลชิดกับผูบริโภคและการใชเทคโนโลยี
สารสนเทศตางๆ รวมถึงการมีระบบการกระจายสินคา (Logistics)3 เปนของตนเอง ทําใหอํานาจ
                                               

1หวงโซอุปทาน หมายความวา ปฎิสัมพันธของการจัดการกระบวนการตางๆ ที่
เกี่ยวของกับอุปทานของสินคาและบริการ โดยการปฎิสัมพันธจะมีลักษณะเชิงบูรณาการ โดยมี
เปาหมายในการที่จะสรางมูลคาเพิ่มและสนองตอบตอความตองการของตลาด การผลิต การ
กระจายและการสงมอบสินคาและรวมถึงการส่ือสารสนเทศของขอมูลและขาวสาร โดยมี
วัตถุประสงคท่ีจะลดตนทุนรวมของธุรกิจและเพ่ิมศักยภาพของการแขงขัน 

2London Economics, Competition in Retailing, (London: London Economics, 
1997), p20.

3ระบบการกระจายสินคา (Logistics) หมายถึง กิจกรรมหรือการกระทําใดๆเพื่อให
ไดมาซึ้งสินคาและบริการ รวมถึงการเคลื่อนยาย จัดเก็บและกระจายสินคาจากแหลงที่ผลิต 
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ตลาด (Market Power) จากเดิมเปนของซัพพลายเออรมีการเปลี่ยนแปลงกลายมาเปนของดิสเคาท
สโตรและยังสงผลกระทบตอตลาดคาสงท่ีกําลังหมดความสําคัญลงไป1

อยางไรก็ตาม แมวาดิสเคาทสโตรจะมีบทบาทในหวงโซอุปทานมากกวาซัพพลาย
เออร แตซัพพลายเออรก็พยายามจะควบคุมการคาปลีกบางดาน เชน สินคาของซัพพลายเออร
จะตองมีการขายที่ดีที่สุด พนักงานของหางคาปลีกจะตองไดรับการฝกอบรมความรูเกี่ยวกับสินคา
ของซัพพลายเออร เปนอยางดี การจัดรายการสงเสริมการขายของหางคาปลีกจะตองมี
ประสิทธิภาพที่สุด เปนตน 

จากการที่ดิสเคาทสโตร มีอํานาจตลาดทําใหดิสเคาทสโตรมีอํานาจซื้อ (Buying 
power) แลวใชอํานาจนั้นอยางไมเปนธรรม กลาวคือ เรียกรองสวนลด คาใชจายตางๆ จาก        
ซัพพลายเออร หรือใชอํานาจซื้อที่มีอยูมาตอรอง (Bargaining Power)2 เพื่อใหไดซึ่งผลประโยชน
แกตนเองมากที่สุด จะเห็นไดวา ในความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรกับซัพพลายเออรมีประเด็น
ปญหาที่เปนการเอารัดเอาเปรียบจนเกินไปจนอาจทําใหเปนการผูกขาดทางการคา (Monopoly)3

ได โดยพฤติกรรมที่ดิสเคาทสโตรมีตอซัพพลายเออรมีรูปแบบใดบางและเปนอยางไร มีประเด็น
ปญหาทางกฎหมายอยางไร ผูเขียนจะกลาวในบทถัดไป

                                                                                                                                       
(Source of Origin) จนสินคาไดมีการสงมอบไปถึงแหลงที่มีความตองการ (Source of 
Consumption) โดยกิจกรรมดังกลาวจะตองมีลักษณะเปนกระบวนการแบบบูรณาการโดยเนน
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล โดยมีเปาหมายในการสงมอบแบบทันเวลา (Just in time) และเพื่อ
ลดตนทุน โดยมุงใหเกิดความพอใจแกลูกคา (Customers Satisfaction) และสงเสริมเพื่อใหเกิด
มูลคาเพิ่มแกสินคาและบริการ ทั้งนี ้ กระบวนการตางๆของระบบการกระจายสินคาจะตองมี
ลักษณะปฎิสัมพันธท่ีสอดคลองประสานกันในอันที่จะบรรลุวัตถุประสงครวมกัน 

1London Economics, Competition in Retailing, p30.
2อํานาจตอรอง (Bargaining power) หมายความวา การเจรจาเพ่ือตอรองราคาสินคา

หรือบริการระหวางบริษัทหรือองคกรของบริษัทหนึ่งที่มีอํานาจซื้อกับผูขายสินคาหรือบริการ โดย
ราคาท่ีเจรจาตอรองกันไดจะอยูในขอตกลงของสัญญา 

3การผูกขาดทางการคา (Monopoly) คือ สถานการณที่บริษัทหรือกลุมของบริษัทหนึ่ง 
เปนเจาของตลาดทั้งหมดหรือเกือบทั้งหมด ในการควบคุมการผลิตหรือการขายสินคาอุปโภค
บริโภค
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2.2 ความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรกับผูคาสง
ความหมายของคําวา “การคาสง” ครอบคลุมหลายรูปแบบ ไดแก การจําหนาย

ผลิตภัณฑเพ่ือขายตอ กิจกรรมเกี่ยวกับการจัดจําหนายที่ซื้อเพื่อขายตอซึ่งมีวัตถุประสงคเพื่อคาสง
เทานั้น (Reseller) ซื้อเพื่อนําไปใชในสถาบันธุรกิจหรือเพื่อนําไปใชในทางอุตสาหกรรม โดยที่เปน
การซ้ือขายคร้ังละมากๆ (Large Quantities) ปจจุบันธุรกิจคาสงมีหลายขนาดทั้งขนาดจิ๋ว (การจาง
งานไมเกิน 5 คน หรือสินทรัพยถาวรที่ไมรวมที่ดินไมเกิน 10 ลานบาท) ขนาดเล็ก (การจางงานไม
เกิน 25 คนแตไมตํ่ากวา 5 คน หรือสินทรัพยถาวรที่ไมรวมที่ดินไมเกิน 50 ลานบาทแตไมต่ํากวา 10 
ลานบาท) และขนาดกลาง (การจางงาน 26-50 คน หรือสินทรัพยถาวรที่ไมรวมที่ดินเกินกวา 50 
ลานบาทแตไมเกิน 100 ลานบาท) 

บทบาทของผูคาสงที่สําคัญคือ การเคลื่อนยายสินคาจากซัพพลายเออรไปยังผูบริโภค
คนสุดทายซึ่งเปนบทบาทหนึ่งในชองทางการจําหนายภายในระบบการผลิต การจัดจําหนาย และ
การบริโภค กลาวคือ ผูคาสงทําหนาท่ีเปนคนกลางที่ชวยกระจายสินคาไปยังผูที่มีความประสงคจะ
ใชสินคาหรือขายตอ แตผูคาสงบางรายจําเปนตองอาศัยคนกลางเพื่อกระจายสินคาไปยังผูบริโภค 
เนื่องจากผูคาสงอาจไมมีความชํานาญในดานการจัดจําหนายสินคาประเภทนั้นซึ่งอาจสงผลทําให
กลายเปนสินคาขายยากและไมทํากําไรจนกลายเปนอุปสรรคในการกระจายสินคา      

สําหรับความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรกับผูคาสง นัน้ โดยที่โครงสรางการคาปลีก
คาสงเปล่ียนแปลงไป กลาวคือ ดิสเคาทสโตรเอื้อประโยชนตอทั้งผูบริโภคและโชวหวยดวยการเปน
แหลงขายสินคาราคาถูก มีจํานวนสาขาที่กระจายหลายสาขาทําใหสะดวกในการเขาไปเลือกซื้อ
สินคา สงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาปริมาณมาก และที่สําคัญยังมีระบบการ
กระจายสินคาเปนของตนเอง เน่ืองจากดิสเคาทสโตรสามารถสั่งซื้อสินคาโดยตรงจากซัพพลายเออร
ได ทําใหผูคาสงถูกตัดออกจากระบบการกระจายสินคาของดิสเคาทสโตร  มีผลทําใหรานคาสงมี
ลูกคาลดลงและสามารถขายสินคาไดนอยลงจนตองปดกิจการลงไปเปนจํานวนมาก ปจจุบัน
บทบาทของรานคาสงจึงถูกลดความสําคัญลง อยางไรก็ตาม สาเหตุที่รานคาสงมีจํานวนลดลงอาจ
เกิดจากสาเหตุอื่น เชน สภาพเศรษฐกิจในชวงวิกฤตเศรษฐกิจ การขาดผูรับชวงตอกิจการ เปนตน 

2.3 ความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรกับรานคาปลีกแบบดั้งเดิม
ปจจุบันลูกคาซึ่งเปนผูบริโภค (end user) สวนใหญนิยมซื้อสินคาจากดิสเคาทสโตร

มากกวารานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือโชวหวย จึงเห็นไดวา ดิสเคาทสโตรเปนคูแขงกับโชวหวย  
อยางไรก็ตาม แมวาโชวหวยจะเปนคูแขงกับดิสเคาทสโตร แตขณะเดียวกันโชวหวยก็มีบทบาทเปน
ผูบริโภคหรือลูกคาของดิสเคาทสโตรดวย  ดังนั้น ความคิดเห็นที่วาโชวหวยในฐานะที่เปนลูกคา
ของดิสเคาทสโตร ซึ่งเปนธุรกิจสมัยใหม อันสงผลกระทบตอโชวหวยอยางชัดเจน จึงมีความสําคัญ
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อยางยิ่งที่จะทําใหมุมมองตอดิสเคาทสโตร ไมเอนเอียงโดยมุงเปาไปในฐานะที่เปนคูแขงเพียง
มุมมองเดียว

เพราะฉะนั้น หากเปรียบเทียบขอดีและขอเสียของความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตร
ท่ีมีตอโชวหวย1 แลว อาจพิจารณาไดดังนี้

ขอดีของดิสเคาทสโตรตอโชวหวย: ในฐานะที่โชวหวยเปนลูกคาของดิสเคาท
สโตร ดิสเคาทสโตรมีขอดีเนื่องจากเปนแหลงซื้อสินคาราคาถูก ที่ตั้งของดิสเคาทสโตรเปนทําเลที่ไป
มาสะดวก จําหนายสินคาที่หลากหลายและตรงกับความตองการ มีที่จอดรถสําหรับลูกคาที่มี
รถยนตรและที่เลือกซื้อสินคาจํานวนมาก สิ่งที่สําคัญดิสเคาทสโตรไดใหบริการขายสงของแกโชว
หวย2 โดยพบวาเจาของรานโชวหวยจํานวนมากไดเลือกซื้อสินคาในดิสเคาทสโตรเหมือนผูบริโภค
ข้ันสุดทายท่ัวไปแตวิธีการเลือกซ้ือจะตางจากผูบริโภคท่ัวไปคือโชวหวยจะเลือกซื้อเฉพาะสินคาที่มี
ราคาถูก (Loss leader) เพื่อนําไปขายในรานของตัวเองอีกตอหนึ่ง ยิ่งไปกวานั้น ดิสเคาทสโตร
ยังใหบริการขายสงโดยพนักงานขายของดิสเคาทสโตรโทรศัพทแจงขาวสารแกรานโชวหวยถึง
ชวงเวลาใดมีการจัดรายการสินคาอะไรเปนพิเศษบาง หากรานโชวหวยสนใจก็สามารถติดตอกับ  
ดิสเคาทสโตรเพื่อขนสินคาไดโดยตรง จึงเห็นไดวา ปจจุบันดิสเคาทสโตรมิไดทําหนาที่เปนเพียง
รานคาปลีกที่ขายสินคาใหกับผูบริโภคขั้นสุดทายเทานั้น แตยังทําหนาที่เปนรานคาสงอีกฐานะหนึ่ง
ดวย นอกจากนั้น ในกรณีที่โชวหวยไดรับของสมนาคุณ (premium) โชวหวยยังสามารถนําของ
สมนาคุณนี้มาจําหนายใหกับลูกคาของรานไดอีกตอหนึ่ง ทําใหสามารถนําสวนเพิ่มที่ไดไปชดเชย
กับการลดราคาสินคาตัวอื่น ๆ ใหมีราคาต่ําลงมาได และสิ่งนี้เปนอีกปจจัยสําคัญที่เปนตัวผลักดัน
ใหลูกคารานโชวหวยและรานคาสงนิยมไปซื้อสินคาจากดิสเคาทสโตรแทนที่จะซื้อจากซัพพลาย
เออรหรือผูจัดจําหนายโดยตรง

                                               
1สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย, “การคาปลีกไทย: ผลกระทบของการแขงขัน

จากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ,” รายงานการวิจัย, น. 177-198.
2การขายสงของดิสเคาทสโตรนี้ไมไดจํากัดอยูเพียงการขายใหกับโชวหวยเทานั้น แต

ยังครอบคลุมไปถึงรานคาสงดวย ซึ่งซัพพลายเออรและจําหนายสินคารายใหญ ๆ ใหความเห็นวา 
ขบวนการดังกลาวสงผลเสียตอซัพพลายเออรในดานระดับราคาสินคาในตลาด และอาจสงผลเสีย
ตอตัวผูคาปลีกและผูคาสงเองในดานความสามารถในการแขงขัน
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ขอเสียของดิสเคาทสโตรตอโชวหวย: ขอเสียหลักของธุรกิจดิสเคาทสโตรคือทําให
รานโชวหวยขนาดเล็กตองปดกิจการลง และทําใหคนไทยทํามาหากินลําบากมากขึ้น1 ซ่ึงเปนขอเสีย
ที่เห็นไดชัดเจน อยางไรก็ตาม ในมุมมองรานคาปลีกตอดิสเคาทสโตรมีประเด็นดานการเปนกิจการ
ของชาวตางชาติมาเกี่ยวของ และประเด็นการทําใหคนใชจายฟุมเฟอยเกินตัวดวย 

จะเห็นไดวา ในความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรและโชวหวย พบวา ดิสเคาทสโตร
ใหทั้งผลดีและผลเสียแกรานโชวหวยโดยแตละรานจะไดรับผลกระทบดังกลาวมากหรือนอยขึ้นอยู
กับปจจัยหลายประการ ไดแก สถานที่ตั้งและลักษณะเฉพาะของรานแตละแหง หากพิจารณาในแง
ดานลบของดิสเคาทสโตรที่มีตอโชวหวยดังกลาว เห็นไดวา ผลเสียประการสําคัญคือ รานโชวหวย 
ตองเลิกกิจการลงซึ่งถือวาเปนผลกระทบดานลบที่รุนแรงมาก และหากรานโชวหวยยังเปดกิจการ
อยูก็ไดรับผลกระทบทําใหยอดขายลดลงเนื่องจากผูบริโภคไปซื้อสินคาจากดิสเคาทสโตรแทนการ
ซื้อจากรานโชวหวยซึ่งสินคาสวนใหญไดแก อาหารแหง เชน ขาวสาร น้ําตาล กาแฟ น้ําปลา น้ํามัน
พืช เปนตน สินคาสําหรับใชกับรางกาย เชน แชมพูสระผม สบู ยาสีฟน เปนตน และสินคาสําหรับใช
ภายในบาน เชน ผงซักฟอก น้ํายาลางจาน เปนตน  แตในทางตรงกันขาม หากพิจารณาดานบวก
ของดิสเคาทสโตรที่มีตอโชวหวยดังที่กลาวมาแลวขางตน เห็นไดวา ผลดีของดิสเคาทสโตรในแงที่
ทําหนาที่เปนรานคาสงแกโชวหวยถือวาเปนการเอื้อประโยชนแกโชวหวยที่ไมตองไปซื้อสินคาจาก
ซัพพลายเออรซึ่งอาจมีราคาแพงกวาการซื้อสินคาประเภทเดียวกันจากดิสเคาทสโตร

อยางไรก็ตาม หากพิจารณาความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรและโชวหวยในเชิง
การแขงขัน พบวา การแขงขันระหวางรานโชวหวยกับดิสเคาทสโตรเปนเรื่องลําบาก เพราะไม
สามารถเปรียบเทียบกันไดทั้งดานขนาดและความมีประสิทธิภาพ 

ปญหาที่พบในความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรและโชวหวยแบงออกเปน 2 
ประเด็นคือ การเลิกกิจการหรือดําเนินกิจการตอไปของรานโชวหวยและผลจากการขยายกิจการ
ของดิสเคาทสโตร 

ประเด็นที่หนึ่ง โชวหวยจะเลิกกิจการหรือสามารถอยูรอดได ผูเขียนเห็นวา หาก
ราน โชวหวยขาดประสิทธิภาพในการดําเนินกิจการและไมพยายามปรับตัวเพ่ือใหอยูรอดในตลาดก็
คงตองปดกิจการไปตามธรรมชาติของกลไกของตลาด  เพราะฉะน้ัน  โชวหวยจะอยูรอดในตลาดได
ตองประกอบดวยปจจัยหลายประการ ไมวาจะเปนการบริหารจัดการรานอยางมีประสิทธิภาพ การ
                                               

1อยางไรก็ตาม ธุรกิจสมัยใหมจําพวกรานสะดวกซื้อ เชน เซเวนอีเลฟเวน (Seven-
Eleven) ก็สงผลเสียตอรานโชวหวยไมตางไปจากกรณีดิสเคาทสโตรเชนกัน คือ รานโชวหวยตอง
เลิกกิจการและยอดขายสินคาบางจําพวกลดลง เชน ขนมขบเคี้ยว น้ําดื่ม อาหาร เปนตน
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เนนการใหบริการลูกคาเพื่อใหเกิดความพอใจสูงสุดและเพื่อใหลูกคากลับมาซื้อสินคาอีกในครั้ง
ตอไป การเลือกสรรสินคาท่ีตรงกับความตองการของผูบริโภค และการมีตนทุนสินคาที่ต่ําพอที่จะสู
กับคูแขงได

ประเด็นที่สอง เรื่องการขยายตัวของดิสเคาทสโตรที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็ว ถือวา 
เปนพฤติกรรมที่สงผลกระทบตอผูประกอบการเจาของรานโชวหวยอยางมากในปจจุบันเพราะเปน
พฤติกรรมอยางหนึ่งที่เปนสาเหตุทําใหผูประกอบการบางรายที่เลิกอาชีพคาขายอาจมีปญหาไม
สามารถประกอบอาชีพใหมได หรือผูประกอบการบางรายที่ยังดําเนินธุรกิจอยูอาจประสบปญหา
การปรับตัวเพราะไมทราบวาจะปรับตัวอยางไร

กลาวโดยสรุป ความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรกับโชวหวยจึงเปนทั้งลักษณะคูแขง
และลักษณะเกื้อกูลซึ่งกันและกันในตลาด อยางไรก็ตาม ในความสัมพันธดังกลาวก็กอใหเกิด
ปญหาที่รุนแรงในตลาดคาปลีกในปจจุบัน

2.4 ความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรกับผูบริโภค
จากการเขามาสูตลาดของผูประกอบธุรกิจจากตางประเทศทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง

ในพฤติกรรมของผูบริโภคจากการซ้ือสินคาจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมซึ่งไดแก รานโชวหวย ตลาด
สด และรานคาแผงลอย เปนตน ไดหันมาซื้อสินคาในรานคาสมัยใหมที่มีทั้งความสะดวกและความ
สะอาด ตลอดจนมีมาตรฐานในดานการบริการท่ีดีอีกดวย

หากกลาวเฉพาะความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรกับผูบริโภคแลวถือไดวา ปจจุบัน   
ดิสเคาทสโตรสามารถตอบสนองความตองการไดดีกวารานคาปลีกแบบดั้งเดิมดังกลาวขางตนทั้ง
ในดานความประหยัดของราคาสินคาและเวลาที่ผูบริโภคสามารถเลือกซื้อสินคาทุกประเภท ณ ที่
แหงเดียวอยางเบ็ดเสร็จ รวมทั้งความสะดวกตางๆในการมาซื้อสินคา เชน บริการพื้นที่จอดรถ 
ชวงเวลาเปดบริการที่ยาวนานกวา ความเย็นสบาย ความสวาง การจัดโชวสินคาที่สวยงาม ชอง
ทางเดินที่สะดวก เปนตน เพราะฉะนั้น ดิสเคาทสโตรจึงเปนทางเลือกใหมในการซื้อสินคาของ
ผูบริโภคจนกอใหเกิดผลกระทบตอธุรกิจดั้งเดิมในพื้นที่นั้นๆ ประสบกับปญหาการขาดทุนจนตอง
เลิกกิจการดังที่กลาวมาแลวขางตน นอกจากนั้น ดิสเคาทสโตรยังเปนสถานที่ผอนคลายจาก
ความเครียดหรือพักผอนของผูบริโภคทําใหผูบริโภคเกิดความเพลิดเพลินใจในการมาหางและเปด
โอกาสใหผูบริโภคไดทดลองสินคา เชน ทดลองเลนเครื่องคอมพิวเตอรหรือเสื้อผา สามารถฟงแผน
เพลงตางๆ และสามารถอานหนังสือท่ีวางขายบนแผงหนังสือ เปนตน 

อยางไรก็ตามในกรณีการซื้อสินคาตามความจําเปนเรงดวน เชน กรณีสินคาที่ใชอยู
หมดกะทันหันหรือซื้ออาหาร เครื่องดื่มเวลากระหาย จะเห็นไดวาผูบริโภคยังใชบริการของราน    
โชวหวยหรือรานสะดวกซื้ออยู แตหากวิเคราะหถึงพฤติกรรมผูบริโภคที่มีการซื้อสินคาจากดิสเคาท
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สโตรในปริมาณที่มากขึ้นเนื่องจากมีการสงเสริมการขายของหาง จะเห็นไดวาผูบริโภคจะมีแนวโนม
การกักตุนสินคาในบานมากขึ้นซึ่งอาจมีผลทําใหกรณีการซื้อสินคาอยางเรงดวนลดนอยลงไปได

แตในทางตรงกันขามผูบริโภคกลับเห็นวาดิสเคาทสโตรกอใหเกิดปญหาในชุมชนหรือ
ทองถิ่นที่ตั้งใกลเคียงกับดิสเคาทสโตรไดแก ปญหาการจราจรโดยเฉพาะอยางยิ่งกรณีที่ดิสเคาท
สโตรตั้งอยู ภายในเมืองหรือคนอาศัยอยูอยางหนาแนน  แตจะเห็นไดวาปญหานี้ไมถือเปน
ผลกระทบทางลบของผูบริโภคที่อยูตางจังหวัดมากนักเพราะดิสเคาทสโตรสวนใหญจะตั้งอยูนอก
ตัวเมือง ปญหาอีกประการหนึ่งที่เกิดขึ้นในชุมชนคือ ปญหาการวางงานเนื่องจากการเลิกกิจการ
ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมโดยเฉพาะโชวหวยซึ่งเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง แตในอีกแงหนึ่งการมีอยู
ของดิสเคาทสโตรก็กอใหเกิดการจางแรงงานเพิ่มขึ้นเชนเดียวกัน ซึ่งถือไดวาเปนสัดสวนที่ใกลเคียง
กัน นอกจากนั้นผูบริโภคยังมีความเห็นอีกวา ดิสเคาทสโตรจะกลายเปนแหลงมั่วสุมของเยาวชน 
เชน การเปดดําเนินการตูเกม หรือการเลนอินเตอรเน็ตอนาจาร เปนตน รวมทั้งเพิ่มการใชจายที่ของ
เยาวชนในชุมชนใหฟุมเฟอยขึ้นดวย

เพราะฉะนั้น ในปจจุบันดิสเคาทสโตรซึ่งเปนรูปแบบธุรกิจสมัยใหมมีความสัมพันธ
อยางใกลชิดกับผูบริโภคเปนอยางมาก แลวเมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางดิสเคาทสโตรกับ
ผูบริโภคแลวจะเห็นไดวาดิสเคาทสโตรใหประโยชนแกผูบริโภคมากกวาโทษ กลาวคือผูบริโภคซึ่ง
เปนประชากรสวนใหญของประเทศไดรับประโยชนจากการเกิดขึ้นของดิสเคาทสโตรมากกวา
ผลกระทบท่ีไดรับแมวาการดําเนินกิจการหรือพฤติกรรมของดิสเคาทสโตรจะสงผลกระทบทั้งตอซัพ
พลายเออรผูคาสงและโชวหวย 

ลักษณะของพฤติกรรมดิสเคาทสโตร

จากการศึกษาพบวา ปญหาจากพฤติกรรมของดิสเคาทสโตรกลายมาเปนปญหา
ระดับประเทศในหลายประเทศ ทั้งนี้เนื่องมาจากระบบการคาเสรีทําใหการแขงขันในธุรกิจคาปลีกมี
ความรุนแรงมากข้ึน เม่ือพิจารณาถึงลักษณะการแขงขันของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมประเภทดิสเคาท
สโตรจะพบวา ดิสเคาทสโตรในประเทศตางๆทําการแขงขันอยางไมเปนธรรมเพราะดิสเคาทสโตร
ตองแขงขันกับคูแขง (Competitors) เพื่อแยงชิงลูกคาและเพื่อเพิ่มยอดขายใหแกตนเอง ยิ่งไปกวา
นั้นหากประเทศเหลานั้นไมมีกฎหมายหรือระเบียบเขามาควบคุมแลว ผลที่ตามมาจะเปนทั้งผล
ในทางลบนั่นคือความเสียหายที่เกิดจากการกระทําของดิสเคาทสโตรซึ่งมีผลมากกวาผลใน
ทางบวกที่เกิดแกผูบริโภคที่ไดเลือกซื้อสินคาราคาถูก
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เพราะฉะนั้น จึงควรที่จะศึกษาถึงรูปแบบของพฤติกรรมดิสเคาทสโตร ผลกระทบจาก
พฤติกรรมดังกลาว และถามองในทางเศรษฐศาสตรแลวมีแนวคิดหรือทฤษฎีอยางไรตอพฤติกรรม
ของดิสเคาทสโตร

1. รูปแบบของพฤติกรรม

ลักษณะการแขงขันของดิสเคาทสโตรมีทั้งรูปแบบที่เกิดจากการใชอํานาจซื้อ การ
แขงขันทางดานราคา  การแขงขันท่ีไมใชทางดานราคาโดยเฉพาะการขยายสาขาหรือกิจการ การใช
เทคโนโลยีสารสนเทศ และการกระจายสินคาเปนของตนเอง ซึ่งแยกพิจารณาไดดังนี้
             1.1 พฤติกรรมการขยายสาขาเพื่อประหยัดตอขนาด (Economy of Scale)
                   สืบเนื่องจากสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยตั้งแตป พ.ศ. 2539-2541 ไดเขาสูภาวะ
วิกฤตเศรษฐกิจทําใหธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยประสบกับปญหาทําใหไมสามารถดําเนินธุรกิจให
อยูรอดไดเพราะไมอาจปรับตัวกับภาวการณเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็ว ขณะนั้นรัฐบาลไดกําหนด
นโยบายสงเสริมใหนักลงทุนชาวตางชาติเขามาลงทุนในไทย ธุรกิจคาปลีกเปนธุรกิจหนึ่งที่ไดรับ
ความสนใจเพราะยังเปนธุรกิจที่มีศักยภาพแตขาดระบบการบริหารจัดการที่ดีและการที่เงินบาทลด
คาลงเกือบรอยละ 50 ในตนปพ.ศ. 2541 สงผลทําใหกิจการคาปลีกในไทยมีมูลคาต่ําในสายตา
ของนักลงทุนตางชาติจึงมีนักลงทุนชาวตางชาติเขามาซื้อกิจการคาปลีกของไทยหลายแหง1 ตั้งแต 
พ.ศ. 2541 เปนตนมา 

การเขามาลงทุนของชาวตางชาติดังกลาวเปนการใชกลยุทธแบบ Pre-emptive 
investment คือ การเพิ่มสาขาอยางรวดเร็วเพื่อใหตนทุนตอหนวยต่ําเกิดการประหยัดตอขนาด ซึ่ง
สงผลอยางกวางขวางตอวงการคาปลีกเพราะบริษัทตางชาติมีระบบการบริหารงานที่ มี
ประสิทธิภาพ ตนทุนต่ํา และมีเงินลงทุนมาก รวมทั้งมีโปรแกรมการสงเสริมการตลาดที่ดี ปญหา
สําคัญที่เกิดขึ้นในขณะนี้คือ ดิสเคาทสโตรจากตางประเทศขยายกิจการโดยลดขนาดพื้นที่ใหเล็กลง
และเลือกทําเลที่ตั้งในแหลงชุมชนเพ่ือจะไดตั้งอยูในเมืองได โดยการหลีกเล่ียงกฎหมายคือ
พระราชบัญญัติการผังเมืองและพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร ในปจจุบันพบวา ประเทศไทยมี
จํานวนสาขาของดิสเคาทสโตรจากตางประเทศสูงสุดในทวีปเอเชียซึ่งประกอบดวย เทสโกโลตัส 59 
แหง, บิ๊กซี 49 แหง, คารฟูร 21 แหง, แม็คโคร 29 แหง รวมทั้งสิ้น 159 แหง ผลที่ไดรับคือ ธุรกิจคา
ปลีกขนาดเล็กหรือโชวหวยไมสามารถแขงขันไดจนตองปดกิจการไปและซัพพลายเออรก็ถูกเอา

                                               
1ดูภาคผนวก ก ตารางท่ี 1. 
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เปรียบทางการคา หากดิสเคาทสโตรต้ังในตางจังหวัดแลวผูท่ีไดรับความเดือดรอนท่ีสุดคือย่ีปว1และ
ซาปว2 จนในปจจุบันมีการเรียกรองใหมีกฎหมายบังคับในเรื่องนี้อยางชัดเจน
            1.2 พฤติกรรมการเอาเปรียบซัพพลายเออร

ดิสเคาทสโตรมีพฤติกรรมที่เอาเปรียบซัพพลายเออรหลายรูปแบบ3 ดังนี้
1. การเรียกรองสวนลด

โดยปกติซัพพลายเออรจะขายสินคาใหแกผูคาสงหรือผูคาปลีกโดยการกําหนดราคา
คาต๋ัวหรือราคาขายสง (gross supplier price หรือ listed trade price) ราคานี้เปนราคาที่แจงแกคู
คาทุกรายท้ังใหญเล็กไมใชราคาซ้ือขายกันจริง จากน้ันซัพพลายเออรจะใหสวนลดแกลูกคา สวนลด
นี้จะแตกตางกันตามปริมาณการซื้อขาย ระยะเวลาของการจายเงินและปจจัยอื่นๆ ราคาที่คูคาซึ่ง
เปนผูคาสงหรือผูคาปลีกจายใหแกซัพพลายเออรนี้เรียกวา ราคาสุทธิหนาตั๋ว (net supplier price)

net supplier price = gross supplier price – discount

    สําหรับคาสวนลด (discount) ทางการตลาดเรียกวา “functional discount” ซึ่งเปน
ราคาที่รวมคาขนสงแลว อยางไรก็ตาม ผูคาสงหรือผูคาปลีกบางรายอาจไดสวนลดมากกวานี้ 
โดยเฉพาะผูคาสงหรือผูคาปลีกที่มีศูนยกระจายเองทําใหซัพพลายเออรไมตองกระจายสินคาใหแก
ทุกสาขาของผูคาสงหรือผูคาปลีกนั้นๆ เพียงแตไปสงสินคาที่ศูนยกระจายสินคาเพียงแหงเดียว
เนื่องจากผูคาสงหรือผูคาปลีกจะกระจายสินคาใหแกสาขาตางๆดวยตนเอง ทําใหซัพพลายเออร
ประหยัดคาขนสงลงได ดังนั้น ผูคาสงหรือผูคาปลีกจะไดสวนลดจากการประหยัดคาขนสงอีกดวย 

                                               
1ย่ีปว คือ รานท่ีซ้ือสินคามาจากผูผลิตหรือซัพพลายเออร แลวนําสินคาน้ันมาขาย

แบบสงใหแกรานขายปลีก
2ซาปว คือ รานคาปลีกรูปแบบเกาท่ีมีอยูท่ัวไป การบริหารจัดการเปนแบบครอบครัว

ซ่ึงอาจซ้ือสินคาโดยตรงจากผูผลิตหรือจากย่ีปวเพ่ือมาจําหนายแกผูบริโภค ซาปวเปนรานคาปลีกท่ี
จําหนายสินคาท่ัวไปซ่ึงตางจากรานโชวหวยท่ีจําหนายสินคาประเภทอุปโภคบริโภค 

3สถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย, “การคาปลีกไทย: ผลกระทบของการแขงขัน
จากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ,” รายงานการวิจัย, น. 225-229 และ น.251-
269.
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สวนราคาที่ผูคาสงหรือผูคาปลีกจายจะตองเทากับ net supplier price + ภาษีมูลคาเพิ่ม – คา
ขนสง (ถาทําใหซัพพลายเออรประหยัดคาขนสงลงได)  

ในประเทศไทย ซัพพลายเออรรายใหญที่จําหนายสินคาประเภทของใชสวนบุคคล 
ของใชในบานและอาหารแหง รวมทั้งซัพพลายเออรขนาดกลาง-เล็ก มีแนวโนมจะใหสวนลดแก   
ดิสเคาทสโตรมากกวาใหแกรานโชวหวยและผูคาสงอื่นๆ โดยรานโชวหวยจะไดรับสวนลดนอย
กวาดิสเคาทสโตรประมาณ 5-8% ของราคาหนาตั๋ว1 สาเหตุเนื่องมาจากดิสเคาทสโตรมีปริมาณ
ส่ังซื้อเปนจํานวนมาก นอกจากนั้นการบรรจุหีบหอก็ประหยัดกวาเพราะซัพพลายเออรไม
จําเปนตองบรรจุกลอง และที่สําคัญการเก็บเงินจากดิสเคาทสโตรก็แทบจะไมมีปญหา  

อยางไรก็ตาม ซัพพลายเออรอาจใหสวนลดแกผูคาสงหรือผูคาปลีกทุกประเภท
เทากันก็ไดเพราะเปนไปตามนโยบายของซัพพลายเออรที่ตองการรักษาฐานของผูคาปลีกรายยอย
และฐานผูคาสงเพ่ือคานอํานาจกับดิสเคาทสโตร หรืออาจเกิดจากสินคามีตราท่ีติดตลาดเปนท่ีนิยม
ของผูบริโภค

2. การเรียกรองเงินคาใชจายตางๆ
    นอกจากดิสเคาทสโตรจะใชอํานาจซื้อในการเรียกรองสวนลดจากซัพพลายเออร

แลว ดิสเคาทสโตรยังเรียกรองเงินคาใชจายดานตางๆ จากซัพพลายเออร แตมิไดหมายความวาซัพ
พลายเออรตองจายเงินทุกรายการ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับประเภทสินคา ลักษณะตลาด อํานาจตอรองของ
ท้ังสองฝาย และปจจัยอยางอื่น

    ตัวอยาง รายการคาใชจายที่ดิสเคาทสโตรเรียกรองจากซัพพลายเออร2 มีดังนี้
- คาเปดบัญชี (Entrance fee)
- คาสวนลดประจําป (Yearly rebate)
- คาครบรอบสาขาของดิสเคาทสโตร
- คาเปดสาขาใหม
- คาโฆษณาในจดหมายโฆษณา (mail/brochure)ที่สูงเกินความเปนจริง
- คาต้ังกองโชวในดิสเคาทสโตร
- คาตัวสินคาที่ใชโชวเปนตัวอยาง
- คาพนักงานดูแลสินคา (personal care)

                                               
1ดูภาคผนวก ข ตารางท่ี 2. 
2ดูภาคผนวก ข ตารางท่ี 3. 

Created with Print2PDF. To remove this line, buy a license at: http://www.software602.com/



29

- คารวมรายการลดราคาโดยเฉพาะรายการประเภท loss leader เชน       
ซื้อหนึ่งแถมหนึ่ง เปนตน

ในประเทศไทย ซัพพลายเออรสวนใหญถูกบังคับใหตองจายเงินคาใชจายใหแกดิส
เคาทสโตรและรานคาสะดวกซื้อ กลาวคือ กรณีซัพพลายเออรขนาดเล็กที่ผลิตสินคามิใชอาหารสด
มีภาระตองจายเงินคาใชจายตางๆ ใหแกดิสเคาทสโตรประมาณรอยละ 7-10 ของยอดขาย สวนซัพ
พลายเออรขนาดใหญจะเสียเงินคาใชจายไมเกินรอยละ 1-3 ของยอดขาย เพราะคาใชจายหลาย
รายการเปนตนทุนคงที่  อยางไรก็ดี เงินคาใชจายที่ดิสเคาทสโตรเรียกรองจากซัพพลายเออร
ดังกลาวเปนขอมูลที่ซัพพลายเออรและดิสเคาทสโตรถือวาเปนความลับเนื่องจากเงินจํานวน
ดังกลาวขึ้นอยูกับอํานาจตอรองระหวางสองฝาย ทั้งนี้ ก็อาจเปนไปไดวาตัวเลขดังกลาวเปนตัว
เลขที่มีอคติเพราะขอมูลขางตนนี้ยังไมใชขอมูลที่ชัดเจนและมีคอนขางนอยทําใหไมอาจสรุปอัตรา
คาใชจายแทจริงท่ีซัพพลายเออรจายใหแกดิสเคาทสโตร

3. การเก็บคาธรรมเนียมแรกเขา (Slotting Allowance)
                             โดยท่ัวไปหางคาปลีกมักเรียกเก็บคาธรรมเนียมจากซัพพลายเออรในการนําสินคา
ที่ผลิตออกมาใหมเพื่อวางขายในชั้นของหาง  ในทางทฤษฎีคาธรรมเนียมที่จัดเก็บดังกลาวก็คือ
คาธรรมเนียมทีด่ิสเคาทสโตรเรียกเก็บจากซัพพลายเออรในแตละครั้งที่นําสินคาตัวใหมเขามาขาย
ในหางเพื่อนําไปใชเปนคาใชจายหรือตนทุนในการดําเนินการจัดเก็บสต็อกสินคา คาพนักงานดูแล
ชั้นสินคา คาใชจายดําเนินการขนยายและจัดวางสินคา เปนตน อยางไรก็ตามเน่ืองจากพ้ืนท่ีหรือช้ัน
ขายสินคามีจํานวนจํากัด มีความไมเพียงพอตอความตองการของซัพพลายเออรและการท่ีดิสเคาท
สโตรเปนผูสั่งซื้อสินคาที่มีเปนจํานวนมาก ดังนั้น ดิสเคาทสโตรจึงสามารถใชอํานาจซื้อที่มีในการ
เจรจาตอรองกับซัพพลายเออรเพื่อเรียกเก็บคาธรรมเนียมนําสินคามาวางขายบนชั้นในดิสเคาท
สโตร พฤติกรรมดังกลาวนอกจากเปนการดูดซับกําไรที่เคยตกอยูกับซัพพลายเออรแลว การกําหนด
เงื่อนไขคาธรรมเนียมยอมสงผลกระทบตอซัพพลายเออรในอันดับสองหรือสามดวยเพราะนอกจาก
จะตองแขงขันดวยกันเองแลว ซัพพลายเออรเหลานี้ก็ตองตอสูกับซัพพลายเออรรายใหญที่มีสวน
แบงตลาดเปนจํานวนมาก

    แมวาการเก็บคาธรรมเนียมดังกลาวจะมีผลกระทบตอซัพพลายเออรดังที่กลาวไว
ขางตน แตในทางตรงกันขาม การกระทําดังกลาวก็เปนการเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารสินคา
ของดิสเคาทสโตร 2 ดาน คือ

3.1 ทําใหดิสเคาทสโตรใชพื้นที่ที่มีอยูอยางจํากัดขายสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพ
มากที่สุด ตราบใดที่การกําหนดคาธรรมเนียมเปนไปตามกลไกการกําหนดราคาอยางแทจริง
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3.2 เปนการแบงสรรความเสี่ยง (Risk sharing) ระหวางดิสเคาทสโตรกับ   
ซัพพลายเออรเพราะการที่หางนําสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งวางขายในชั้นหางยอมหมายความวาหาง
ตองแบกรับความเสี่ยง ในแงตนทุนเสียโอกาสหากสินคาบนหิ้งไมสามารถขายไดตามเปาหมาย 
หางเหลานี้จึงผลักภาระบางสวนใหแกซัพพลายเออรโดยจัดเก็บในรูปคาธรรมเนียมนําสินคา
วางขายบนชั้น วิธีการดังกลาวนอกจากจะชวยชดเชยความเสี่ยงหากดิสเคาทสโตรขายสินคา
ไมไดแลว ซัพพลายเออรยังตองควบคุมคุณภาพสินคารวมทั้งผลิตและพัฒนาคุณภาพสินคาใหเปน
ท่ียอมรับในหมูผูบริโภคอีกดวย

อยางไรก็ตาม การเรียกเก็บคาธรรมเนียมอาจกอใหเกิดผลเสียตอกระบวนการ
แขงขันในตลาด หากถูกใชเปนเครื่องมือกีดกันซัพพลายเออรคูแขงรายอื่น กลาวคือ ซัพพลายเออร
รายใหญท่ีมีอํานาจตอรองมากอาจตกลงกับดิสเคาทสโตรในลักษณะแลกเปลี่ยนประโยชนระหวาง
กันโดยที่ซัพพลายเออรรายใหญเสนอจายคาธรรมเนียมในจํานวนเงินที่สูงมากเพื่อแลกกับพื้นที่
วางขายสินคา    พฤติกรรมดังกลาวจึงถือเปนผลเสียตอการแขงขันเพราะทําใหซัพพลายเออรที่
เสียเปรียบดานเงินทุนไมสามารถเขามาแขงขันได  อีกทั้งยังทําใหซัพพลายเออรหนาใหมมีตนทุนใน
การเขาสูตลาดเพ่ิมมากข้ึน 

4. การถอนสินคาออกจากชั้นวางสินคา (Refusal to stock / delisting)
เปนมาตรการที่ดิสเคาทสโตรทําการถอนสินคาของซัพพลายเออรออกจากชั้น

วางขายสินคาในหางเน่ืองจากซัพพลายเออรไมยอมทําตามท่ีดิสเคาทสโตรตองการ จึงถือไดวาการ
ถอนสินคาออกจากชั้นวางสินคาเปนมาตรการตอบโตทางการคาของดิสเคาทสโตร

5. การผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบล (House brands/Private labels)
ในปจจุบันผูคาปลีกแตละรายมีกลยุทธในการสรางฐานลูกคาโดยการวาจางซัพ

พลายเออรรายยอยทําการผลิตสินคาโดยใชตราเฉพาะของผูคาปลีกนั้นๆ เพ่ือสรางความ
หลากหลายของสินคามากกวาในอดีต  

การผลิตสินคาเฮาสแบรนดเปนการอาศัยชองวางที่สินคายี่หอดังมีการปรับราคา
สูงขึ้นโดยจะนําเสนอสินคาที่มีราคาถูกกวาสินคายี่หอชั้นนําทั่วไปโดยเฉลี่ย 10-20% ทําใหผูบริโภค
จํานวนมากใหความสนใจ สินคาที่นิยมทําเปนเฮาสแบรนดสวนใหญเปนสินคาอุปโภคบริโภคที่
จําเปนตอชีวิตประจําวัน ดังนั้นในชวงที่ภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา ผูบริโภคจึงใหความสนใจสินคาเฮาส
แบรนดมากข้ึนตามลําดับ
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ปจจุบันการผลิตสินคาเฮาสแบรนดแบงไดเปน 2 ประเภทหลัก ไดแก สินคาเฮาสแบ
รนดและสินคาไพรเวตลาเบล โดยสินคาทั้งสองประเภทตองผลิตตามมาตรฐานตามที่หางคาปลีก
กําหนด  กลาวคือ

 ประเภทแรก สินคาเฮาสแบรนด ซัพพลายเออรรายยอยมักรับผลิตสินคา
ใหแกผูคาปลีกโดยใชตรายี่หอชื่อของหางคาปลีกเอง 

ประเภทที่สอง สินคาไพรเวตลาเบลซัพพลายเออรสินคารายยอยอาจผลิต
ใหแกผูคาปลีกแตใชตรายี่หออื่นๆแทนที่จะใชชื่อหางคาปลีกโดยตรง 

จะเห็นไดวา แมสินคาทั้งสองประเภทจะผลิตโดยซัพพลายเออรสินคารายยอย
เหมือนกัน แตการที่ผูคาปลีกทําการวาจางซัพพลายเออรใหผลิตสินคาในแตละชนิดก็เพื่อสราง
ความหลากหลายในสินคาในชั้น ทั้งดานรูปลักษณและราคา คือ โดยทั่วไปสินคาไพรเวตลาเบลมัก
มีราคาถูกกวาสินคาเฮาสแบรนดและบางครั้งอาจมีการจัดรายการลด แลก แจก แถม เพื่อดึงดูด
ลูกคา  นอกจากนี้ มีความเปนไปไดวาหางคาปลีกหลีกเลี่ยงไมตองการผลิตสินคาจํานวนหลายๆ
รายการโดยอาศัยช่ือหางคาปลีกเพียงชื่อเดียวเพื่อปองกันขอครหาการผูกขาดยอดจําหนายสินคา 
หรืออีกนัยหนึ่งหางคาปลีกไมแนใจวาสินคาบางอยางอาจกอใหเกิดความเสี่ยงตอชื่อเสียงของหาง
จึงหันไปใชสินคาไพรเวตลาเบลแทน วิธีนี้อาจเปนการผลักความเสี่ยงบางสวนไปยังซัพพลายเออร
สินคาหากสินคาดังกลาวไมไดรับความนิยม  การท่ีหางคาปลีกเปนเจาของย่ีหอ หางจึงมีสิทธิในการ
กําหนดมาตรฐานคุณภาพสินคาและเลือกซัพพลายเออรสินคาที่ใหผลตอบแทนกับหางดีที่สุด หาก
ซัพพลายเออรไมสามารถผลิตไดตามเงื่อนไขที่กําหนด เชน มาตรฐานสินคา ยอดจําหนายสินคา 
เปนตน หางคาปลีกสามารถยกเลิกซัพพลายเออรสินคารายเดิมและหาซัพพลายเออรสินคาราย
ใหมได อยางไรก็ตาม ซัพพลายเออรสินคาเฮาสแบรนดภายใตชื่อของหางคาปลีกอาจมีอํานาจ
ตอรองกับหางคาปลีกไดในระดับหนึ่งเพราะ ซัพพลายเออรสินคาเฮาสแบรนดดังกลาวมักเปน
ผูประกอบการท่ีมีศักยภาพในการผลิตทั้งในแงปริมาณและมาตรฐานเพราะจะตองผลิตสินคาใหแก
สาขาของหางคาปลีกท่ีมีอยูท่ัวประเทศ

ปจจุบันดิสเคาทสโตรในประเทศไทยมีการผลิตสินคาเฮาสแบรนดหรือสินคาไพรเวต
ลาเบล กลาวคือ เทสโก-โลตัส (TESCO-LOTUS) ภายใตชื่อวา “ซูเปอรเซฟ” “เทสโกโลตัส” และ”
คุมคา” สวนบิ๊กซี (BIG-C) ใชชื่อวา “ลีดเดอรไพรซ” สําหรับคารฟูร (Carrefour) ผลิตสินคาโดยใช
ช่ือวา “คารฟูร” “ฮารโมนี” “เฟรสไลน” และ“บลูสกาย” และแมคโคร (Makro) ผลิตสินคาภายใตชื่อ
วา “อาโร” “เซฟแพ็ค” “คิว-บิซ” และ“ไฮสไตล” 
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สําหรับผลกระทบของการผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบลนั้น สงผลให
เกิดทั้งผลดีและผลเสียตอผูที่เกี่ยวของ ดังนี้

ผลดี: การผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบล กอใหเกิดผลดีทั้งตอ
ซัพพลายเออรสินคา ผูคาปลีกและผูบริโภค กลาวคือ ซัพพลายเออรรายยอยสามารถอยูรอดไดใน
ฐานะผูรับชวงผลิต สามารถลงทุนไดในระยะยาวเพราะมีตลาดรองรับสินคาที่แนนอน ซัพพลาย
เออรสินคาจึงไมตองทําการตลาดเองแตก็สามารถสรางรายไดจากการผลิตสินคาขาย  สวนผูคา
ปลีกนั้น การผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบลสงผลใหผูคาปลีกสามารถลดตนทุนธุรกรรม
ระหวางตนกับซัพพลายเออรสินคา ในขณะเดียวกันก็สามารถควบคุมมาตรฐานการผลิตใหเปนไป
ตามขอตกลงและสามารถขายสินคาไดในราคาถูกทําใหผูบริโภคไดรับประโยชน

ผลเสีย: แมวาการผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบลจะเกิดประโยชน
ดังที่กลาวไวขางตน แตอยางไรก็ตาม การกระทําเชนนี้ก็สงผลกระทบตอผูที่เกี่ยวของหลายฝาย 
โดยแบงออกเปนอุตสาหกรรมตนนํ้าและอุตสาหกรรมปลายนํ้า มีรายละเอียดดังน้ี

(1) อุตสาหกรรมตนน้ํา (Upstream) คือ การผลิตสินคาเฮาสแบรนด
และไพรเวตลาเบลถือเปนการรวมธุรกิจในแนวตั้งระหวางผูคาปลีกและซัพพลายเออรสินคาที่ชวย
สงเสริมกระบวนการแขงขันในอุตสาหกรรมการผลิตสินคา ทําใหตนทุน ธุรกรรมในการผลิตและ
จําหนายสินคาลดลง และการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นยังกอใหเกิดผลดีตอกระบวนการแขงขันใน
ตลาดคาปลีกอีกดวย กลาวคือ ประการแรก ผูคาปลีกสามารถคาดการณพฤติกรรมและความ
ตองการของผูบริโภครวมถึงกําหนดกลยุทธทางการตลาดตางๆเพื่อตอบสนองความตองการ
ผูบริโภคเนื่องจากผูคาปลีกอยูใกลชิดผูบริโภคและลงทุนในเทคโนโลยีสารสนเทศ ประการที่สอง 
ผูคาปลีกสามารถควบคุมมาตรฐานสินคา  จะเห็นไดวา เมื่อประสานจุดเดนในดานตนทุนที่ลดลง
เนื ่องจากเกิดจากการรวมธุรกิจในแนวตั้งระหวางซัพพลายเออรรายยอยกับผูคาปลีกเขากับ
มาตรฐานสินคาที่กําหนดโดยผูคาปลีกแลว ผูคาปลีกจึงกลายเปนคูแขงที่สําคัญของซัพพลายเออร
สินคาที่มีอยูเดิมและหากสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบลมีสวนแบงตลาดในตลาดมากพอก็
ยอมกดดันใหระดับราคาสินคาในตลาดลดลงดวย นอกจากนี้ แมสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลา
เบลจะเพิ่มความหลากหลายของสินคาและราคา แตอีกแงหนึ่งก็กอใหเกิดผลเสียตอการแขงขัน 
กลาวคือ หากสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบลลอกเลียนแบบสินคาที่ผลิตสินคารายใหญ จึง
เกิดปญหาวาซัพพลายเออรสินคาเดิมขาดแรงกระตุนในการพัฒนานวัตกรรมสินคาใหมๆ 
โดยเฉพาะอยางยิ่งหากเปนสินคาที่มีความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาสูง (High price elasticity) 
หรือสินคาในระดับรองๆ (Second brands) ซึ่งลูกคาไมไดยึดติดในตรายี่หอ ปญหาตอมาเปนกรณี
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ที่เกิดการขัดกันของผลประโยชน (Conflict of Interest) ระหวางผูจําหนายสินคาในฐานะเจาของ
สินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบลกับสินคาชนิดเดียวกันแตผลิตโดยซัพพลายเออรสินคาอื่นๆ 
ผูคาปลีกเจาของยี่หออาจกีดกันคูแขงไมใหสามารถเขามาแขงขันกับสินคาเฮาสแบรนดและไพร
เวตลาเบลของตนอันเปนผลเสียตอกระบวนการแขงขันโดยรวม

(2) อุตสาหกรรมปลายน้ํา (Downstream) กลาวคือ ตนทุนจากการ
ผลิตสินคาที่ลดลงเนื่องจากการรวมธุรกิจยอมเปนประโยชนแกผูบริโภคในรูปราคาสินคาที่ลดลง 
ดังน้ัน ผูบริโภคจึงสามารถซื้อสินคาไดถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับสินคาชนิดเดียวกันที่ผลิตโดยซัพ
พลายเออรรายอื่น อยางไรก็ตาม การผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบลโดยอาศัยการรวม
ธุรกิจในแนวตั้งดังกลาวอาจทําใหผูคาปลีกรายใหมไมสามารถเขามาแขงขันในตลาดเพราะผูคา
ปลีกเหลานี้ตองผานการแขงขันสองประการ คือ ประการแรก ผูคาปลีกรายใหมตองแยงชิงสวนแบง
ตลาดกับผูคาปลีกรายเดิมที่ทําธุรกิจอยูกอน  ประการที่สอง ผูคาปลีกรายใหมตองแขงขันในดาน
ตนทุนในการผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบลเพราะผูรับจางผลิตสินคารายยอยที่ไมมี
สังกัดมีจํานวนลดลง  ดังนั้น ตราบใดที่ผูคาปลีกรายใหมไมไดมีการทําสัญญาตกลงรวมธุรกิจใน
แนวตั้ง ผูคาปลีกรายใหมก็อาจตองแบกรับตนทุนมากกวาผูคาปลีกที่มีซัพพลายเออรสินคาใน
สังกัด

1.3 พฤติกรรมพฤติกรรมการตั้งราคาสินคาต่ํากวาปกติ1

        1.3.1 การขายสินคาราคาถูกทุกวัน (Every day low price: EDLP) อาจเรียกอีก
อยางหน่ึงวา “ถูกทุกวัน” วัตถุประสงคหลักของกลยุทธนี้คือเพื่อเพิ่มยอดขายของหาง เปนการใช
การแขงขันทางดานราคาถูกในการเรียกลูกคาโดยหางจะเลือกสินคาอุปโภคบริโภคสําหรับใชใน
ชีวิตประจําวันที่ลูกคานิยมเลือกซื้อ เชน กาแฟสําเร็จรูป กระดาษทิชชู เปนตน กลยุทธถูกทุกวันเปน
การขายสินคาราคาถูกแตไมใชการขายต่ํากวาทุนเหมือนกลยุทธการขายสินคาราคาต่ํากวาตนทุน 
นอกจากนี้กลยุทธถูกทุกวันยังเปนการจัดรายการที่ตอเนื่องยาวนานซึ่งตางจากการขายสินคาราคา
ต่ํากวาตนทุนที่เปนการจัดรายการชวงสั้นๆ เทานั้น  

1.3.2 การขายสินคาราคาตํ่ากวาตนทุน (Loss Leading) โดยทั่วไปการขายสินคา
ราคาต่ํากวาตนทุนเปนกลยุทธโฆษณาทางการตลาดรูปแบบหนึ่งที่ผูคาปลีกมุงจูงใจลูกคาใหเขามา
ซ้ือสินคาท่ีรานมากๆ โดยผูคาปลีกจะขายสินคาในราคาต่ําโดยสงเสริมการขายแบบลดราคาสินคา
ชวงสั้นๆ สลับกันไปเรื่อยๆ ทุกสัปดาห วิธีการดังกลาวจะชวยกระตุนและดึงดูดลูกคาใหเขามาซื้อ
                                               

1สถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย, “การคาปลีกไทย: ผลกระทบของการแขงขัน
จากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ,” รายงานการวิจัย, น. 251.
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สินคาจากราน หากรานคามีรายการสินคาเปนจํานวนมาก การใชกลยุทธดังกลาวยอมสงเสริมให
ผูบริโภคเขามาซื้อสินคาจากรานใหญที่มีรายการสินคามากกวารานขนาดเล็ก จะเห็นวากลยุทธ
ดังกลาวนี้มุงดึงดูดผูบริโภคที่ใหความสําคัญกับราคามากเปนพิเศษโดยเฉพาะสินคาที่มีอุปสงคตอ
ราคาสูง(High price elasticity) หรือเปนสินคาที่ขายดีมากและเปนที่ตองการของผูบริโภค ดังนั้น 
ผูคาปลีกรายใหญจึงมักลดราคาสินคาที่ไดรับความนิยมเพื่อเปนการโฆษณารานและนํากําไรจาก
สินคาตัวอื่นๆมาชดเชยรายไดที่สูญเสียไปเนื่องจากการใชกลยุทธดังกลาว เพราะฉะนั้น กลยุทธนี้
จึงใชไดผลดีหากผูจําหนายสินคามีรายการสินคาจํานวนมาก

ในแงผลกระทบที่เกิดขึ้นจากการขายสินคาราคาต่ํากวาตนทุน ผูบริโภคยอม
ไดรับประโยชนจากการซื้อสินคาในราคาถูกเพราะสินคาที่นํามาขายลดราคามักเปนสินคาที่เปนที่
นิยมของผูบริโภค อยางไรก็ตาม ผูคาปลีกรายอื่นอาจไดรับผลกระทบโดยเฉพาะอยางยิ่งรานคา
ปลีกขนาดเล็กที่ไมสามารถขายสินคาชนิดเดียวกันแขงได เนื่องจากรานคาปลีกขนาดเล็กมีจํานวน
รายการสินคา(SKU) นอยกวารานขนาดใหญ ดังนั้น ผูบริโภคจึงหันไปซื้อจากรานขนาดใหญที่มี
จํานวนรายการสินคาที่หลากหลายกวาและมีราคาถูกดังเชนดิสเคาทสโตร นอกจากน้ีรานขนาดเล็ก
ก็เสียเปรียบในดานเงินทุนเพื่อชดเชยการขาดทุน  ในขณะเดียวกัน ดิสเคาทสโตรสามารถตอรองซัพ
พลายเออรสินคาเพื่อเรียกคาธรรมเนียมวางจําหนายสินคา (Slotting Allowance) ซึ่งสามารถ
ชดเชยการขาดทุนไดในบางสวน นอกจากนี้ ผูคาปลีกรายใหญสามารถเรียกรองให       ซัพพลาย
เออรสินคาตั้งงบประมาณประชาสัมพันธสินคา (Promotion budget) เพื่อใหการสนับสนุนผูคา
ปลีกรายใหญที่ใชกลยุทธขายสินคาราคาถูกดึงดูดความสนใจลูกคา

สวนผลกระทบตอซัพพลายเออร แมวาในระยะสั้นกลยุทธดังกลาวจะชวย
สรางยอดจําหนายสินคาและเปนผลดีทางออมแกซัพพลายเออรก็ตาม แตในระยะยาวซัพพลาย
เออรอาจไดรับผลเสียจากการขายสินคาราคาต่ํากวาตนทุนของผูจําหนายสินคาเนื่องจากเหตุผล
สําคัญ 2 ประการ คือ

1) การขายราคาถูกทําใหภาพพจนสินคา (Brand Image) เสียไป เปนผลให
ผูบริโภคหันไปซ้ือสินคาย่ีหออ่ืนๆ แทน   ทําใหผูจําหนายสินคาส่ังสินคาลดลง อยางไรก็ตาม ปญหา
ดังกลาวก็ตองพิจารณาประกอบดวยวา พฤติกรรมดังกลาวกระทําเปนประจําหรือเปนเพียงครั้ง
คราว

2) ผูคาปลีกขนาดเล็กถูกบังคับใหตองเปลี่ยนไปซื้อสินคาจากซัพพลายเออร
รายอ่ืน (Switching of supplier) ในกรณีท่ีผูคาปลีกรายเล็กไมสามารถต้ังราคาสินคา (Price mark-
up) แขงกับผูคาปลีกรายใหญที่ใชกลยุทธขายราคาต่ํากวาตนทุน ผูคาปลีกรายเล็กอาจตองถอน
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สินคาชนิดเดียวกันนั้นจากชั้นสินคาของตนเอง (reduced self space) และหันไปขายสินคาตัว
อื่นที่ใหราคาดีกวา ทําใหซัพพลายเออรสินคารายแรกท่ีรวมมือกับผูคาปลีกรายใหญในการขายต่ํา
กวาตนทุน มียอดขายลดลงเนื ่องจากสูญเสียฐานลูกคาจากรานคาปลีกรายยอยเหลานั้นไป 
นอกจากนั้น เมื่อฐานลูกคาลดลง เครือขายการกระจายสินคาของซัพพลายเออรสินคาอาจไร
ประสิทธิภาพ ถาการกระจายสินคามี Economy of scale

แมวากลยุทธการตลาดดังกลาว ผูคาปลีกไมจําเปนตองมีอํานาจตลาด 
(Market power) แตสิ่งที่ควรคํานึงจากการใชกลยุทธดังกลาวไดแก การที่ผูคาปลีกใชกลยุทธราคา
ถูก (Every day low price) เพื่อทําลายคูแขง (Predatory) และดึงดูดลูกคาในเวลาเดียวกัน 
(Promotion) โดยมีเจตนาขายตดัราคาทําลายคูแขงและสรางฐานลูกคาเพ่ิมข้ึน

โดยปกติการขายสินคาในราคาต่ํากวาตนทุนถือเปนความผิดอยางชัดเจน 
แตถาผูขายสินคาตั้งราคาขายสินคาเทากับตนทุนหรือมากกวาราคาตนทุนเพียงเล็กนอยเพื่อใหได
ความแตกตางระหวางราคาทุนและราคาขายเล็กนอย (price margin) ต่ํากวาปกติ กรณีดังกลาว
เปนเรื่องที่พิสูจนยากในทางปฏิบัติวาผูขายมีเจตนาขายสินคาราคาต่ํากวาตนทุนเพื่อดึงดูดลูกคา
เขารานหรือไม เพราะเหตุการณดังกลาวอาจเปนเพียงกลยุทธทางการตลาดทั่วไปที่ผูขายตั้งราคา
ใหเหมาะสมสําหรับสินคาแตละประเภทที่มีความยืดหยุนตอราคา หรือเหมาะกับความนิยมของ
ผูบริโภคตอสินคาที่แตกตางกัน เชน หากผูคาปลีกขายสินคาที่เปนที่นิยมของผูบริโภคแลวขาย
สินคาในราคาถูก สินคาดังกลาวยอมถูกจําหนายหมดอยางรวดเร็ว ทําใหผูคาปลีกไมตองแบกรับ
ตนทุนชั้นสินคามาก (Shelf space cost) เปนผลให price margin ต่ํากวาผูขายรายอื่นๆ โดยไมได
มีเจตนาขายสินคาราคาต่ํากวาตนทุนเพื่อดึงดูดลูกคา 

) 1.3.3 การรวมกันกําหนดราคา (Price Collusion) บางกรณีดิสเคาทสโตรอาจตก
ลงรวมกันกําหนดราคาเพื่อเปนการควบคุมมิใหสมาชิกแอบขายตัดราคาสินคากันเอง เชน ดสิเคาท
สโตรอาจมีการกระทําการตกลงรวมกันเพื่อกําหนดราคาขายปลีกสินคาเนื่องจากผูคาปลีกหลาย
รายทําใหราคาสินคาขายปลีกมีจํานวนมากจึงไมสามารถคํานวณไดวาราคาขายปลีกนั้นคือเทาไร 
แตถาผูขายปลีกรวมตัวกันและมีผูมีอํานาจเหนือตลาดรวมสังกัดดวยแลวก็จะสามารถควบคุมราคา
คาปลีกได พฤติกรรมดังกลาวจึงลดแรงกดดันการแขงขันระหวางผูประกอบการและทําใหสมาชิกใน
สังกัดบรรลุกําไรสูงสุดรวมกัน แตผูบริโภคกลับเสียประโยชนเพราะไมมีทางเลือกซื้อสินคาราคาถูก
จากผูจําหนายสินคารายอ่ืนแทนได
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การรวมกันกําหนดราคามักเกิดขึ้นในตลาดทีม่ีคุณลักษณะคือ 
(1) มีจํานวนผูประกอบการนอยรายหรือมีผูประกอบการรายใหญไมกี่ราย

ในตลาด 
(2) ผูประกอบการในตลาดมีโครงสรางตนทุน เปาหมายทางธุรกิจ ความ

หลากหลายสินคา ตลอดจนโครงสรางของธุรกิจในแนวตั้งคลายคลึงกันหรือใกลเคียงกัน 
(3) สินคาท่ีเอ้ืออํานวยตอการกําหนดราคารวมกันมักเปนสินคาที่มีรูปแบบ

ท่ีไมหลากหลาย 
(4) สินคาที่กําหนดราคารวมกันไมมีสินคาทดแทน (5) ความยืดหยุนของ

อุปสงคตอราคาของสินคาต่ํา ซึ่งหมายความวา ผูบริโภคมีความจําเปนตองใชสินคานั้นๆ แมวา
ราคาจะแพงข้ึนก็ตาม (6) ขอมูลราคาสินคาที่ซื้อขายเปดเผยทําใหสามารถตรวจสอบไดวา ผูรวม
กระทําขอตกลงปฏิบัติตามเง่ือนไขท่ีตกลงกันไวหรือไม

โดยทั่วไปการรวมกันกําหนดราคาไมไดจํากัดเพียงการกําหนดราคาสินคา
เทานั้น แตยังรวมถึงการกระทํารวมกันในหลายรูปแบบซึ่งมีผลกระทบโดยตรงกับราคาสินคาใน
ตลาด ดังตอไปน้ี

- การเพ่ิมราคาสินคาและบริการ
- การกําหนดสูตรในการกําหนดราคารวมกัน
- การรักษาสัดสวนของราคาสินคาท่ีแขงขันกันแตไมเหมือนกัน
- การยกเลิกการลดราคา (Price discount) หรือกําหนดวิธีการลดราคาที่

เหมือนกัน (Uniform discount)
- การถอนสินคาราคาถูกออกจากตลาดเพ่ือยกระดับราคาสินคา                  

          - การแจงสมาชิกกอนการปรับเปลี่ยนราคาสินคา
         - การปฏิเสธการขายสินคาหากเงื ่อนไขราคาไมเปนไปตามขอตกลง       

รวมกัน
- การใชราคาเดียวกันเปนระดับราคาเริ่มตนในการเจรจาการคา  

สวนการกําหนดราคารวมกันหรือการฮั้วราคากันในบรรดาผูคาปลีก แมวา
อาจจะทําใหการแขงขันลดลงและกอใหเกิดการผูกขาดในตลาดก็ตาม แตในอีกดานหนึ่งหากเปน
การกําหนดราคารวมกันระหวางผูคาปลีกรายเล็กแลว อาจเปนประโยชนแกผูประกอบการรายเล็กท่ี
ไมสามารถแขงขันกับคูแขงรายใหญและชวยใหการแขงขันอยูบนพื้นฐานการใหบริการทางดาน
คุณภาพสินคาและบริการมากกวาการแขงขันตัดราคา
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การกระทําการกําหนดราคารวมกันมีหลายรูปแบบทั้งที่เปนลายลักษณ
อักษรและที่เปนเพียงการตกลงดวยวาจา โดยทั่วไปแลวผูที่มีขอมูลและเขาใจถึงกลไกในการตกลง
รวมกันจะเปนผูมีสวนรวมในการกระทําขอตกลงนั้นเอง ในประเทศที่พัฒนาแลวอยางเชนประเทศ
สหรัฐอเมริกาและประเทศอื่นๆ วิธีที่ถือวามีประสิทธิภาพในการพิสูจนถึงการกระทําการกําหนด
ราคารวมกันฮ้ัวราคากันคือการลดโทษหรือบรรเทาโทษแกผูท่ีใหเบาะแสการกระทําตกลงรวมกัน

2. ผลกระทบ

            2.1 ผลกระทบตอซัพพลายเออร
พฤติกรรมของดิสเคาทสโตร ที่สงผลกระทบตอซัพพลายเออรเปนพฤติกรรมอัน

เนื่องมาจากการใชอํานาจซื้ออยางไมเปนธรรมของดิสเคาทสโตร  ซึ ่งจําแนกตามรูปแบบของ
พฤติกรรม ดังนี้

1. พฤติกรรมการเรียกรองสวนลดและคาใชจายตางๆ1 
จะเห็นไดวา เปนพฤติกรรมที่สงผลกระทบตอกําไรเบื้องตนและกําไรสุทธิของซัพ

พลายเออร คือ ทําใหกําไรเบื้องตนและกําไรสุทธิลดต่ําลง  กรณีกําไรเบื้องตนลดลงมีสาเหตุจากซัพ
พลายเออรตองใหสวนลดเพิ่มขึ้น แตซัพพลายเออรบางรายกลับมีกําไรเบื้องตนสูงขึ้นซึ่งอาจเกิด
จากสาเหตุที่มีการปรับปรุงสินคาทําใหมีภาพลักษณ (brand image) ดีขึ้น ผูบริโภคจึงมีความ
ตองการสูงขึ้นทําใหสินคามีราคาสูงขึ้น สวนกรณีกําไรสุทธิลดลงอาจเกิดจากการไดรับผลกระทบ
จากอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจท่ีตํ่าลง  อยางไรก็ตาม เม่ือสินคามีราคาถูกลง ดิสเคาทสโตรจะมี
ยอดขายเพิ่มทําใหซัพพลายเออรขายสินคาไดมากขึ้น ฉะนั้น การถูกเรียกเก็บเงินคาใชจายตางๆจึง
ไมจําเปนตองทําใหกําไรสุทธิของ  ซัพพลายเออรลดลง  แตเมื่อพิจารณาระบบหวงโซอุปทาน 
(supply chain) ทีด่ิสเคาทสโตรไดทําการปรับปรุงก็เปนการลดตนทุนการกระจายสินคาและตนทุน
สินคาคงคลังของซัพพลายเออรลง             

                                               
1พฤติกรรมการเรียกรองคาใชจายตางๆ ที่ดิสเคาทสโตรเรียกเก็บจากซัพพลายเออรนี้

ยังสงผลกระทบตอระบบการแขงขันในตลาดอีกดวยเพราะลักษณะเหมือนกับการดูดซับคาเชาทาง
เศรษฐกิจจากซัพพลายเออรโดยไมมีผลดีตอเศรษฐกิจแตอยางใด 
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2. พฤติกรรมการเก็บคาธรรมเนียมแรกเขา1  
ดังที่ไดกลาวมาแลววา เปนพฤติกรรมที่เปนการดูดซับกําไรจากเดิมตองตกแก   

ซัพพลายเออรมาสูดิสเคาทสโตร ในแงผลกระทบที่มีตอซัพพลายเออรนัน้ จะเห็นไดวา พฤติกรรมนี้
สงผลเสียตอซัพพลายเออรในอันดับสองหรือสามเนื่องจากซัพพลายเออรในอันดับสองหรือสามมี
ภาระทางการแขงขันในตลาดเพ่ิมข้ึนเพราะตองแขงขันดวยกันเองและยังตองแขงขันกับ              
ซัพพลายเออรรายใหญที่มีสวนแบงตลาดมาก นอกจากนั้น ยังมีผลกระทบตอซัพพลายเออรที่
เสียเปรียบดานเงินทุนทําใหไมสามารถเขามาแขงขันไดอีกทั้งยังทําใหซัพพลายเออรหนาใหมมี
ตนทุนในการเขาสูตลาดเพิ่มมากขึ้น ในทางตรงกันขาม พฤติกรรมการเก็บคาธรรมเนียมแรกเขา
ดังกลาวเปนการเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารสินคาของดิสเคาทสโตรทั้งดานการใชพื้นที่ที่มีอยู
อยางจํากัดเพ่ือนํามาขายสินคาและเปนการแบงสรรความเส่ียงระหวางดิสเคาทสโตรกับซัพพลายเออร

3. พฤติกรรมการถอนสินคาออกจากช้ันวางสินคา 
ถือวาเปนพฤติกรรมท่ีเปนมาตรการตอบโตโดยสงผลกระทบเฉพาะตอซัพพลายเออร 

ในกรณีที่ซัพพลายเออรไมยอมทําตามท่ีดิสเคาทสโตรตองการเทานั้น 
4. พฤติกรรมการผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบล  

จะเห็นไดวา เปนพฤติกรรมที่สงผลกระทบทั้งในทางลบและทางบวก กลาวคือ 
ผลกระทบในทางบวกจะเปนการสรางรายไดใหแกซัพพลายเออรรายยอยในฐานะผูรับชวงการผลิต
หรือเกิดการจางแรงงานแกซัพพลายเออรสินคารายยอยเพ่ิมมากข้ึน แตผลในทางลบ คือ            
ซัพพลายเออรตองยอมรับความเสี่ยงหากสินคาดังกลาวไมไดรับความนิยม  นอกจากนั้น หาก    
ซัพพลายเออรไมสามารถผลิตไดตามเงื่อนไขที่กําหนด เชน มาตรฐานสินคา ยอดจําหนายสินคา 
เปนตน  ดิสเคาทสโตรสามารถยกเลิกซัพพลายเออรสินคารายเดิมและหาซัพพลายเออรสินคาราย
ใหมได อยางไรก็ตาม ซัพพลายเออรอาจใชอํานาจตอรองกับหางคาปลีกไดในระดับหน่ึง 

ยิ่งไปกวานั้น พฤตกิรรมดังกลาวทําใหดิสเคาทสโตรกลายมาเปนคูแขงขันที่สําคัญ
ของซัพพลายเออรสินคาที่มีอยูแลวในตลาดและหากสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบลมีสวน
                                               

1อยางไรก็ตาม พฤติกรรมการเก็บคาธรรมเนียมแรกเขาก็เปนการเพ่ิมประสิทธิภาพ
ในการบริหารสินคาของดิสเคาทสโตรคือใชพื้นที่ที่มีอยูอยางจํากัดขายสินคาไดอยางมีประสิทธิ
มากที่สุดและเปนการแบงสรรความเสี่ยง (Risk sharing) ระหวางดิสเคาทสโตรกับซัพพลาย
เออร แตหากมองทางดานการแขงขัน พฤติกรรมนี้กลับกอใหเกิดผลเสียตอกระบวนการแขงขันใน
ตลาดเพราะทําใหซัพพลายเออรที่เสียเปรียบดานเงินทุนไมสามารถเขามาแขงขันได  อีกทั้งยังทําให
ซัพพลายเออรรายใหมตองใชตนทุนในการเขาสูตลาดเพิ่มมากขึ้น 
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แบงตลาดในตลาดมากพอก็ยอมกดดันใหระดับราคาสินคาของซัพพลายเออรเดิมในตลาดลดลง
ดวย 

5. พฤติกรรมการขายสินคาราคาตํ่ากวาตนทุน 
จะเห็นไดวา เปนพฤติกรรมที่เปนผลดีทางออมแกซัพพลายเออร คือ ชวยสรางยอด

จําหนายสินคาแตก็เปนเพียงระยะเวลาอันสั้น สวนผลเสียของพฤติกรรมนี้ตอซัพพลายเออรซึ่งเปน
ผลในระยะยาวคือ ทําใหผูจําหนายสินคาส่ังซ้ือสินคาจากซัพพลายเออรในจํานวนท่ีลดลง เน่ืองจาก
ภาพพจนของสินคาเสียไปเปนผลใหผูบริโภคหันไปซื้อสินคายี่หออื่นๆ แทนและสาเหตุอีกประการ
หนึ่งคือฐานลูกคาที่เปนรานคาปลีกขนาดเล็กลดลงเพราะผูคาปลีกรายเล็กไมสามารถตั้งราคา
สินคาแขงกับดิสเคาทสโตรจึงตองถอนสินคาชนิดเดียวกันน้ันจากช้ันสินคาของตนเองแลวหาสินคา
ตัวอ่ืนมาขายแทน
             2.2 ผลกระทบตอโชหวยและรานคาปลีกขนาดเล็ก
                   พฤติกรรมของดิสเคาทสโตรที่สงผลกระทบตอโชวหวยและรานคาปลีกขนาดเล็ก ไดแก 
พฤติกรรมการขายสินคาราคาถูกทุกวัน พฤติกรรมการขายสินคาราคาตํ่ากวาตนทุน พฤติกรรมการ
รวมกันกําหนดราคา และพฤติกรรมการขยายสาขาเพ่ือประหยัดตอขนาด จากรูปแบบพฤติกรรมที่
ไดกลาวไปแลว จะเห็นไดวา พฤติกรรมขางตนทําใหโชวหวยและรานคาปลีกขนาดเล็กไมสามารถ
ขายสินคาชนิดเดียวกันแขงขันกับดิสเคาทสโตรได เนื่องจากรานคาปลีกขนาดเล็กมีจํานวนรายการ
สินคา (SKU) นอยกวารานขนาดใหญรวมถึงการเปลีย่นแปลงของพฤติกรรมผูบริโภคที่ตองการซื้อ
สินคาภายในที่แหงเดียว ทําใหผูบริโภคหันไปซื้อสินคาจากดิสเคาทสโตร ซึ่งมีจํานวนรายการสินคา
ที่หลากหลายกวาและมีราคาถูก เพราะฉะนั้นพฤติกรรมดังกลาวจึงเปนพฤติกรรมที่ทําใหรานโชว
หวยตองเลิกกิจการเนื ่องจากขาดทุนเปนจํานวนมากเพราะรานขนาดเล็กมีเงินทุนนอยจึงไม
อาจชดเชยการขาดทุนได 

2.3 ผลกระทบตอผูบริโภค 
               กลาวไดวา ผูที ่ไดรับประโยชนมากที ่สุดจากการเกิดขึ้นและพฤติกรรมของ  ดิส
เคาทสโตรคือผูบริโภค เนื่องจากราคาสินคาที่มีจําหนายในดิสเคาทสโตรต่ํากวาราคาสินคาที่มี
จําหนายในรานโชวหวย ยกเวนอาหารสด นอกจากนั ้น ดิสเคาทสโตร ยังมีสินคาหลากหลายให
เลือก เปนสถานที่สรางความเพลิดเพลินใหแกลูกคาและครอบครัว แลวยังมีการบริการที่ครบวงจร 
อยางไรก็ตาม ขอเสียของดิสเคาทสโตร คือ ทําใหผูบริโภคใชจายฟุมเฟอย แตเมื่อเทียบกับขอเสีย
ของรานโชวหวย คือ มีสินคาใหเลือกนอยและมีราคาแพงกวา สวนตลาดสดก็มีปญหาความสะอาด 
เพราะฉะนั้นจํานวนผูบริโภคที่เลือกซื้อสินคาในดิสเคาทสโตรจึงมีจํานวนมากกวาเมื่อเทียบกับ
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ธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กหรือรานโชวหวย ดังน้ัน แมวาดิสเคาทสโตรจะสงผลกระทบในทางลบ แต
สําหรับผูบริโภคแลวดิสเคาทสโตร ชวยใหผูบริโภคสามารถเลือกซื้อสินคาในราคาที่ถูกลง 

2.4 ผลกระทบตอรานคาสง
พฤติกรรมของดิสเคาทสโตรสงผลกระทบตอรานคาสง คือ ทําใหยอดขายของรานคา

สงลดลงเนื่องจากรานคาปลีกซึ่งเคยเปนลูกคาหันไปซื้อสินคาจากดิสเคาทสโตรหรือไดรับผลกระทบ
จนขาดทุนแลวเลิกกิจการไป  อยางไรก็ตาม ดิสเคาทสโตรก็มีผลดีตอรานคาสงกลาวคือ ดิสเคาท
สโตรเปนแหลงซ้ือสินคาราคาถูกของรานคาสง อยางไรก็ตาม รานคาสงมีขอไดเปรียบเหนือดิสเคาท
สโตรคือมีความสนิทสนมกับลูกคาและใหบริการที่ดีกวา แตขอเสียเปรียบคือรานคาสงขายสินคา
บางอยางแพงกวาดิสเคาทสโตรและไมมีที่จอดรถบริการลูกคา

3. พฤติกรรมดิสเคาทสโตรในทางเศรษฐศาสตร

           3.1 เศรษฐศาสตรวาดวยการผูกขาดและการแขงขัน
       1. แนวคิดทางเศรษฐศาสตรเกี่ยวกับตลาด

       1.1 นิยามคําวาตลาด
ทางเศรษฐศาสตรและคนทั่วไปใหความหมายคําวาตลาดแตกตางกัน 

กลาวคือ คนทั่วไปเห็นวาตลาดหมายถึงสถานที่ใดสถานที่หนึ่งซึ่งมีการซื้อขายแลกเปลี่ยนสินคากัน
หรือที่ซึ่งจัดไวเพื่อใหผูซื้อและผูขายมาพบปะซื้อขายกัน เชน ตลาดนัดสนามหลวง ตลาดสําเพ็ง 
และตลาดบางลําพู เปนตน1 แตตามหลักเศรษฐศาสตรนั้นตลาดหมายถึงการตกลงซื้อขายสินคา
และบริการและปจจัยการผลิต การตกลงซื้อขายสินคาและบริการใดก็เรียกตลาดสินคาและบริการ
นั้น เชน ตลาดขาวโพดก็หมายถึงการซื้อขายขาวโพด ตลาดโทรศัพทมือถือก็หมายถึงการซื้อขาย
โทรศัพทมือถือ ตลาดแรงงานก็หมายถึงการซื้อขายแรงงาน เปนตน2 เพราะฉะนั้นตลาดสินคาและ
บริการแตละประเภทยอมมีขอบเขตของตลาด (market boundary) จํากัดอยูแตละสินคาและ
บริการนั้นๆ  สวนสินคาหรือบริการที่เหมือนหรือคลายคลึงกัน (identical and similarity) ก็ยอมจัด
อยูในตลาดเดียวกันได เชน ตลาดรถยนตนั่งแมจะมีผูประกอบการหลายรายหลายยี่หอก็ตองถือวา
อยูในตลาดเดียวกันโดยมิไดแยกเปนตลาดรถยนตนั่งของแตละยี่หอแตอยางใด  อยางไรก็ตาม 

                                               
1สุรักษ บุนนาคและวันรักษ ม่ิงมณีนาคิณ, เศรษฐศาสตรเบื้องตน(จุลภาค), 

(กรุงเทพมหานคร: บริษัทสํานักพิมพ ไทยวัฒนาพานิช จํากัด, 2524), น. 129.
2เพ่ิงอาง.
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กรณีที่เปนรถสปอรตแมวาจะมีสภาพเปนรถยนตนั่งเหมือนกันแตก็มีความแตกตางจากรถยนตนั่ง
ธรรมดาทั่วไป ดังนี้ตองแยกตลาดรถยนตสปอรตออกจากรถยนตนั่ง จะรวมอยูในตลาดเดียวกัน
ไมไดเพราะมีความแตกตางกันของสินคา (differenciate)1 ดังนั้น จะเห็นไดวาหากสินคามีความ
แตกตางกันแมวาจะมีสภาพเหมือนกันหรือคลายคลึงกันก็ไมจัดวาอยูในตลาดเดียวกัน อยางไรก็
ตามกรณียอมเปลี่ยนไปหากกําหนดขอบเขตของตลาดเกี่ยวกับสินคาที่อยูในตลาดนั้นกลาวคือ ใน
กรณีที่ตลาดสินคาหรือบริการใดเกิดมีสินคาอื่นหรือบริการอื่นที่สามารถทดแทนกันได (substitute 
or interchangeable) ในสายตาของผูบริโภคไมวาจะเปนดานราคา คุณภาพสินคา ดานประโยชน
ใชสอยและความพึงพอใจ กรณีเชนนี้สินคาหรือบริการที่เคยอยูกันคนละตลาดเกิดมีความสัมพันธ
เกี่ยวเนื่องกันจนสามารถทดแทนกันได (relevant product) ไมไดเปนอิสระแยกออกจากกันเชนแต
เดิม ในทางเศรษฐศาสตรจึงไดมีการกําหนดขอบเขตตลาดสินคาและบริการใหครอบคลุมถึงสินคา
และบริการที่ทดแทนไดใหอยู ในตลาดเดียวกัน (relevant market)2 จึงอาจกลาวโดยสรุปวา 
“ตลาด” เปนขอบเขตในการซื้อและขายสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งที่ผู ซื ้อหรือผูบริโภคและผูขาย
สามารถติดตอและทําความตกลงในการซ้ือขายแลกเปล่ียนกันได3

1.2 นิยามคําวาตลาดท่ีเก่ียวของ
ตลาดที่เกี่ยวของ (Relevant market) คือ ตลาดที่เกี่ยวของกับตัวผูประกอบ

ธุรกิจที่ตกอยูภายใตการตรวจสอบของกฎหมาย แนวคิดเรื่องตลาดที่เกี่ยวของเปนเครื่องมือในการ
กําหนดขอบเขตการแขงขันของตลาดท่ีผูประกอบการรายหน่ึงดําเนินกิจการอยูและผูประกอบธุรกิจ
นั้นตกอยูภายใตแรงกดดันของการแขงขันจากผูประกอบธุรกิจอื่นๆที่ดําเนินกิจการอยูในตลาดที่
เกี่ยวของเดียวกันนั้น ตลาดที่เกี่ยวของนี้จะตองรวมเอาสินคาทุกประเภทและผูขายทุกรายที่อาจมี
ผลกระทบหรือสรางแรงกดดันจากการแขงขัน (competitive pressure) ตอการกระทําของผู
ประกอบธุรกิจที่ถูกตรวจสอบนั้นได4 โดยหากบุคคลหรือองคกรธุรกิจที่ถูกตรวจสอบนั้นเพิ่มหรือลด
                                               

1สุธีร ศุภนิตย, หลักการและกฎเกณฑแหงพระราชบัญญัติแขงขันทางการคา พ.ศ. 
2542 (Principles and rules of the Competition Act of 1999), (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพ
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2549), น.35.

2เพ่ิงอาง.
3จรินทร เทศวานิช, หลักเศรษฐศาสตรเบื้องตน,(กรุงเทพมหานคร: สํานักพิมพ        โอ

เดียนสโตร, 2537), น. 35.
4European Union’s Commission Notion the definition of the relevant market 

for the purposes of the Community competition law.
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ราคาสินคาของตนก็จะสงผลกระทบไมในทางใดก็ทางหนึ่งตอสินคาและผูขายเหลานั้น ความ
เกี่ยวของในที่นี้พิจารณาไดจากขอบเขตของตลาดที่เกี่ยวของ

ขอบเขตของตลาดที่เกี่ยวของอาจแบงได 2 แงมุมคือ ตลาดที่เกี่ยวของในแง
ภูมิศาสตรและตลาดท่ีเก่ียวของในเชิงของสินคา  

สําหรับตลาดที่เกี่ยวของในแงภูมิศาสตร (Relevant Geographic Market) 
ตามกฎหมายการแขงขันทางการคาถือวาเปนการคนหาขอบเขตของพื้นที่ที่ผูประกอบธุรกิจรายอื่น
ซึ่งทําการแขงขันกับผูประกอบธุรกิจที่กําลังถูกตรวจสอบประกอบกิจการของตนอยู ขอบเขตของ
พ้ืนท่ีน้ีจะมากหรือนอยข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการ ท่ีสําคัญคือ ลักษณะของสินคาท่ีเก่ียวของและ
ตัวผูซื้อและผูขายสินคานั้นเองวาอยูในพื้นที่ใดบาง ตามกฎเกณฑเกี่ยวกับการแขงขันทางการคา
ของสหภาพยุโรปใหนิยามคําวา ตลาดที่เกี่ยวของในเชิงภูมิศาสตร ไววา ประกอบดวยพื้นที่ที่ผู
ประกอบธุรกิจที่เกี่ยวของมีสวนรวมในการขายหรือซื้อสินคาหรือบริการโดยสภาวะในการแขงขันใน
เขตพื้นที่ดังกลาวตองมีความคลายคลึงกันมากพอสมควรและตองสามารถจําแนกเขตพื้นที่
ขางเคียงไดเพราะเหตุที ่สภาวะการแขงขันในเขตพื้นที่ดังกลาวมีความแตกตางจากเขตพื้นที่
ขางเคียงอยางเห็นไดชัดเจน1 สวนประเทศสหรัฐอเมริกา คณะกรรมการทางการคาใหนิยามคําวา 
ตลาดที่เกี่ยวของในเชิงภูมิศาสตร หมายถึง เขตพื้นที่ที่ผูมีอํานาจเหนือตลาดที่สมมติขึ้นเปนซัพ
พลายเออรสินคาที่เกี่ยวของเพียงรายเดียวในเขตนั้นทั้งในปจจุบันและอนาคต สามารถขึ้นราคา
สินคาที่มากพอสมควรโดยมิใชเปนการขึ้นราคาเพียงชั่วคราวโดยไมสงผลกระทบตอการขายสินคา
ชนิดเดียวกันนั้นในเขตพื้นที่อ่ืนๆ ในขณะท่ียังมีกําไรจากการข้ึนราคาดังกลาว2 กลาวโดยสรุป ตลาด
ที่เกี่ยวของในเชิงภูมิศาสตร จะตองรวมพื้นที่ใดๆ ก็ตามที่ผูประกอบธุรกิจในพื้นที่นั้นแขงขันในการ
                                               

1“The relevant geographic market comprises the area in which the 
undertakings concerned are involved in the supply and the demand of products or 
services , in which the conditions of competition are sufficiently homogeneous and which 
can be distinguished from neighbouring areas because the  conditions of competition 
are appreciably different in those areas” 

2The Justice Department and the Federal Trade Commission’s Merger 
Guideline (“a region such that a hypothetical monopolist that was the only present or 
future producer of the relevant product at locations in the region would profitably impose 
at least a “small but significant and nontransitory” increase in price, holding constant the 
terms of sale for all products  produced elsewhere.”) 
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ขายสินคาหรือบริการกับผูประกอบธุรกิจที่ตองสงสัยวาใชอํานาจเหนือตลาดไปในทางที่มิชอบ หาก
มีการข้ึนราคาสินคาของผูประกอบธุรกิจที่ตองสงสัยดังกลาวในอัตราที่มากพอสมควรแลว ผูซื้อ
สินคานั้นเปลี่ยนไปซื้อสินคาจากผูประกอบธุรกิจรายอื่นจนกระทั่งการขึ้นราคาสินคานั้นไมทําใหผู
ประกอบธุรกิจที่สงสัยนั้นไดรับผลกําไรเพิ่มขึ้นแตอยางใด เชนนี้เขตพื้นที่ที่ผูประกอบธุรกิจรายอื่น
ตั้งอยูนั้นก็จะตองถูกรวมอยูในความหมายของพื้นที่ที่เปนตลาดที่เกี่ยวของในเชิงภูมิศาสตรดวย 
การคนหาเชนนี้จะตองดําเนินไปจนกวาจะไมมีผูประกอบธุรกิจรายอื่นเหลืออยูซึ ่งสามารถสง
สินคาเขามาแขงขันไดในกรณีที่มีการขึ้นราคาสินคาดังกลาว ขอบเขตของพื้นที่นี้จะมีขนาดมาก
นอยเพียงใดนั้นขึ้นอยูกับประเภทของสินคาดวย หากเปนสินคาที่ขนสงไดสะดวกและมีคาขนสงที่
ไมมากนัก ขอบเขตของพื้นที่นั้นก็จะมีขนาดที่กวางกวากรณีกรณีที่เปนสินคาที่ไมสามารถขนสงได
โดยสะดวกและมีคาขนสงแพง ทั้งนี้ก็เพราะวาในกรณีที่มีการขึ้นราคาสินคาดังกลาว ผูประกอบ
ธุรกิจที่อยูหางไกลออกไปมากไมสามารถสงสินคาเขามาแขงขันไดเนื่องจากเมื่อรวมตนทุนของ
สินคาและคาขนสงแลวจะทําใหไมสามารถขายไดในราคาที่เทากับหรือนอยกวาราคาของผู
ประกอบธุรกิจท่ีตองสงสัยวามีอํานาจเหนือตลาด

สวนตลาดที่เกี่ยวของในเชิงของสินคา (Relevant Product Market) เปนการ
คนหาสินคาที่เกี่ยวของกับสินคาของผูประกอบธุรกิจที่ตองการตรวจสอบถึงอํานาจเหนือตลาดวา
ประกอบดวยสินคาอะไรบาง กลาวอีกนัยหนึ่งคือ การคนหาวามีสินคาใดบางที่สามารถนํามา
ทดแทนสินคาของผูประกอบธุรกิจดังกลาว1 และมีสินคาใดบางที่ถือไดวาแขงขันอยูกับสินคาของ ผู
ประกอบธุรกิจนั้น เนื่องจากเปนสิ่งที่สามารถควบคุมหรือจํากัดอํานาจของผูประกอบธุรกิจรายนั้น
ในอันที่จะขึ้นราคาสินคาเกินกวาระดับราคาสินคาปกติได โดยหากเมื่อใดก็ตามที่ผูประกอบธุรกิจ
นั้นขึ้นราคาสินคาเกินกวาระดับราคาปกติ ผูซื้อก็จะเปลี่ยนไปซื้อสินคาทดแทนหรือสินคาอื่นที่
แขงขันกับสินคาของผูประกอบธุรกิจนั้น ทําใหในที่สุดผูประกอบธุรกิจนั้นไมไดรับผลประโยชนใดๆ
เพิ่มขึ้นจากการขึ้นราคานั้นและอาจจะตองลดราคาสินคากลับลงมาในที่สุด ประเด็นปญหาที่
สําคัญคือ หากไมไดนําสินคาทุกชนิดที่แขงขันอยูกับสินคาของผูประกอบธุรกิจที่ตองการตรวจสอบ
แลว เม่ือมีการพิจารณาถึงอํานาจตลาดของผูประกอบธุรกิจน้ันจะทําใหดูเหมือนวาผูประกอบธุรกิจ
นั้นมีอํานาจเหนือตลาดมากทั้งๆ ที่ในความเปนจริงอํานาจของผูประกอบธุรกิจนั้นไมสามารถ
กําหนดทิศทางหรือความเปนไปในตลาดไดมากเทาที่เราคิดวาผูประกอบธุรกิจนั้นอาจจะมีอยู 
                                               

1ความสามารถในการทดแทนกันไดของสินคานั้นอาจจะพิจารณาไดจาก 3 
องคประกอบสําคัญ คือ คุณลักษณะ (Characteristics) หรือคุณภาพ (Quality) การใชงาน (Use) 
และ ราคา (Price)
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ในทางตรงกันขาม หากเราเอาสินคาท่ีจริงๆแลวไมไดแขงขันกับสินคาของผูประกอบธุรกิจท่ีตองการ
ตรวจสอบมาพิจารณาเขาดวยกันแลวก็จะทําใหอํานาจเหนือตลาดของผูประกอบธุรกิจนั้นดูนอย
กวาที่ควรจะเปนหรือนอยกวาอํานาจที่จริงๆ แลวผูประกอบธุรกิจนั้นมีอยู 

จะเห็นไดวา ปญหาเกี่ยวกับสินคาที่เกี่ยวของนี้ซับซอนมากกวากรณีคนหา
ขอบเขตขอตลาดในเชิงภูมิศาสตรที่กลาวไปแลว เนื่องจากกรณีของเขตพื้นที่นั้นมีปจจัยที่เปน
รูปธรรมที่สามารถนํามาใชในการพิจารณาได เชน คาขนสงสินคาที่จะเปนปจจัยที่อาจจํากัด
ความสามารถของผูขายรายใดรายหนึ่งที่จะสงสินคาไปแขงขันในอีกเขตพื้นที่หนึ่ง แตกรณีของ
สินคาที่เกี่ยวของนั้นสวนใหญเปนเรื่องของรสนิยม ความชอบ ความคิดหรือทัศนะ ของผูซื้อ ในทาง
ที่มองวาสินคาชนิดหนึ่งสามารถใชทดแทนสินคาอีกชนิดหนึ่งไดหรือไม

1.3 โครงสรางตลาด (market structure)
จากการศึกษา1 โครงสรางตลาด2 จัดแบงออกเปน 4 ประเภท ดังตอไปน้ี 

    1.3.1 ตลาดแขงขันสมบูรณ (Perfect Competition Market) เปนตลาดที่มี
ลักษณะที่ประกอบดวยผูประกอบการจํานวนมากทําใหผูประกอบการแตละรายไมมีอิทธิพลตอกัน 
ทําใหราคาของสินคาตองถือตามราคาตลาด (Price Taker)3 ผูประกอบการแตละคนจึงไมสามารถ
กําหนดราคาไดเองและไมสามารถตั้งราคาใหสูงกวาราคาตลาดอันจะทําใหผูซื้อหรือผูบริโภคหันไป
ซื้อสินคาจากผูประกอบการอื่น สําหรับสินคาในตลาดนั้นจะมีลักษณะเหมือนกันทุกประการ 
(homogeneous product) คือ ลักษณะ คุณภาพ และมาตรฐานของสินคาจะใกลเคียงกันมาก 
สินคาอยางเดียวกันของผูขายแตละรายจะไมแตกตางกัน ไมวาความแตกตางนั้นจะเปนจริงหรือ
ลวงตา กลาวอีกนัยหนึ่งผูซื้อไมรังเกียจที่จะซื้อจากผูขายคนใดคนหนึ่งตราบใดที่ยินดีขายในราคา
ปกติทําใหสามารถเลือกซื้อสินคาจากผูประกอบการรายใดก็ได การที่ผูประกอบการไมสามารถ
สรางความแตกตางในสินคาไดยอมทําใหไมมีอํานาจกําหนดราคาตางไปจากราคาตลาดได 
(market price) อีกท้ังซัพพลายเออรสามารถเลิกลมกิจการไดโดยงาย (free exit) และซัพพลายเออร
                                               

1สุรักษ บุนนาคและวันรักษ ม่ิงมณีนาคิณ,  เศรษฐศาสตร เบื้องตน(จุลภาค), 
(กรุงเทพมหานคร: บริษัทสํานักพิมพ ไทยวัฒนาพานิช จํากัด, 2524), น. 140-142. 

2การพิจารณาถึงโครงสรางตลาดสินคาและบริการควรคํานึงถึงจํานวนและขนาดของ
ผูประกอบการที่อยูในตลาด ลักษณะของสินคาและความแตกตางกันแหงสินคา อุปสรรคตอการ
เขาสูตลาด และลักษณะความสัมพันธในลักษณะแนวดิ่งอันไดแก การติดตอกับลูกคา (customer) 
ซ่ึงก็คือผูซ้ือสินคาเพ่ือนําไปจําหนายตอไปและผูสงสินคา (supplier)

3ถือวาเปนราคาดุลยภาคเกิดจากอุปสงคและอุปทานของตลาด  
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รายใหมมีสิทธิที่จะเขาดําเนินการผลิตแขงขันเม่ือไรก็ได (free entry) แลวยังไมมีอุปสรรคปราศจาก
การกีดขวางในการเขาสูตลาดของผูประกอบการ นอกจากนั้นปจจัยการผลิตทุกชนิดมีการ
เคล่ือนยายไดอยางสมบูรณ (free mobility) หมายความวาสินคาสามารถเคลื่อนยายไปยังที่ตางๆ 
ไดสะดวกและไมเสียคาใชจายมากจนกระทบกับราคาสินคา ตลอดจนทุกฝายที่อยูในตลาดไมวาจะ
เปนผูประกอบการ ผูบริโภค ผูเปนเจาของปจจัยการผลิต มีความรูขอมูลขาวสารในตลาดเปนอยาง
ดี (perfect knowledge) เพื่อวา เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นจะไดทราบทันทีและปฏิบัติไดถูกตอง 
เชน ถาผูซื้อผูขายคนหนึ่งคนใดขึ้นราคาสินคา ผูซื้อทุกคนจะทราบทันทีและไมซื้อสินคาจากผูขาย
นั้น หรือถาราคาสินคาอยางเดียวกันในตลาดแหงหนึ่งสูงกวาตลาดอีกแหงหนึ่ง ผูขายสินคานั้นทุก
คนก็จะทราบทันทีและนําสินคาของตนไปขายยังตลาดแหงนั้น จะเห็นไดวา ตลาดแขงขันสมบูรณ
หาไมไดในความเปนจริงและเกิดขึ้นไดยาก นอกจากนั้น ไมมีผูใดในตลาดสามารถสรางอํานาจ
ตลาดหรืออํานาจผูกขาดอันจะไปมีอิทธิพลเหนือราคาสินคาได ราคาของสินคาจะเปนราคาตลาด
อยางแทจริงอันทําใหผูบริโภคยอมรับได  สวนตลาดที่มีอยูจริงไดแก  ตลาดผูกขาดอยางสมบูรณ 
ตลาดที่มีผูประกอบการนอยราย และตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด ซึ่งลวนเปนตลาดที่มีการแขงขันไม
สมบูรณทั้งสิ้น ตลาดเหลานี้มีอํานาจผูกขาดอยูไมมากก็นอย การที่ตลาดมีอํานาจผูกขาดอยูบางนี้
ทําใหการกําหนดราคาและผลผลิตแตกตางจากตลาดท่ีมีการแขงขันสมบูรณ

1.3.2 ตลาดผูกขาดอยางสมบูรณ (Pure Monopoly Market) ตลาดประเภท
นี้จะมีลักษณะตรงขามกับตลาดแขงขันสมบูรณอยางสิ้นเชิง กลาวคือ ตลาดผูกขาดอยางสมบูรณ 
เปนตลาดที่มีผูประกอบการเพียงรายเดียวที่ผลิตสินคาในตลาดสินคานั้นโดยที่ไมมีสินคาของ
ผูประกอบการรายอื่นมาทดแทน (substitute) ไดเลย ซัพพลายเออรตองสามารถกีดกั้นไมใหซัพ
พลายเออรอื่นเขามาผลิตแขงขันไดตลอดไปเพราะจะเปนตลาดที่มีการผูกขาดอยางแทจริงไมไดถา
มีซัพพลายเออรสินคาเกินกวา 1 ราย ผูประกอบการรายเดียวน้ีจึงมีอํานาจตลาดหรืออํานาจผูกขาด
ที่สามารถกําหนดราคาและปริมาณของสินคาไดโดยสมบูรณ คือ ผูประกอบการมีอิทธิพลเหนือ
ราคาหรือจํานวนผลิตของสินคาที่ตนผลิตและสามารถขายสินคาไดมากขึ้นโดยไมตองลดราคาหรือ
ขึ้นราคาสินคาโดยไมตองลดจํานวนผลิต ถาสามารถโฆษณาใหผูซื้อซื้อมากขึ้นเปนผลสําเร็จการ
โฆษณาจะไมเกิดประโยชนอยางใดแกซัพพลายเออร

สําหรับสาเหตุสําคัญที่กอใหเกิดอํานาจผูกขาดคือ (1) ซัพพลายเออร
รวมหัวกันผูกขาดการผลิต ทางปฏิบัติยากที่จะทําได นอกจากนั้นบางประเทศ เชน สหรัฐอเมริกา 
อังกฤษ และไทย ถือวาเปนสิ่งผิดกฎหมาย (2) รัฐบาลออกกฎหมายใหผูกขาดการผลิตแตผูเดียว 
กลาวคือ กิจการบางอยาง เชน กิจการสาธารณูปโภค การเดินรถประจําทาง เปนตน จําเปนตอง
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เปนกิจการผูกขาดจึงจะเกิดประโยชนแกเศรษฐกิจและสังคมสวนรวม กิจการเชนนี้ถือวาเปนกิจการ
ผูกขาดโดยธรรมชาติ (national monopoly) และรัฐบาลจะใหสิทธิผูกขาดแกซัพพลายเออรคนใด
คนหนึ่งแตผูเดียวหรือจะผูกขาดโดยรัฐบาลเองก็ได หากรัฐบาลใหเอกชนเปนผูผูกขาดก็มักจะมี
เงื่อนไขวาตองอยูภายใตการควบคุมของรัฐบาล ทั้งนี้เพื่อปองกันการเอารัดเอาเปรียบผูบริโภค (3) 
ขนาดของกิจการตองใหญมากจึงจะมีทางลดตนทุนการผลิตใหต่ํา (economy pf scale) กลาวคือ 
กิจการบางอยางเชน อุตสาหกรรมเหล็กกลา อุตสาหกรรมทํารถยนต ถาไมมีขนาดใหญโตจริงๆ 
และผลิตจํานวนมหาศาลแลว จะไมสามารถดําเนินไปไดอยางมีประสิทธิภาพและตนทุนการผลิต
ต่ํา กรณีเชนนี้ซัพพลายเออรใหมจะเขาทําการผลิตแขงขันไดยากมากเพราะถาเปนกิจการขนาดเล็ก 
ตนทุนจะสูงมากและจะไมไดรับแมเพียงกําไรปกติ แตถาเปนกิจการขนาดใหญ ก็ตองลงทุนมาก
มหาศาล โดยปกติซัพพลายเออรใหมไมสามารถหาเงินลงทุนจํานวนมากไดแมจะมีความสามารถ
เพียงใดก็ตาม เมื่อเปนเชนนี้ก็หาซัพพลายเออรแขงขันไดยาก (4) เปนเจาของวัตถุดิบที่สําคัญแตผู
เดียว สงผลกระทบทําใหซัพพลายเออรอื่นไมมีทางที่จะผลิตแขงขันไดตราบใดที่ยังไมสามารถหา
วัตถุดิบอื่นมาใชแทนไดสําเร็จ (5) การจดทะเบียนกรรมสิทธิ์ในการผลิต สงผลใหมีอํานาจการผลิต
สิ่งประดิษฐของตนแตผูเดียวนานเทาอายุกรรมสิทธิ์ที่กําหนดไว

อยางไรก็ตาม ในทางปฏิบัติการผูกขาดดังกลาวเปนไปไดยาก
เนื่องจากมีสินคาเพียงไมกี่อยางที่ยากจะหาสินคาอื่นมาทดแทน นอกจากนั้นการผูกขาดมักจะทํา
ใหซัพพลายเออรไดรับกําไรเกินปกติซึ่งดึงดูดซัพพลายเออรอื่นเขาแขงขันเปนเหตุใหซัพพลายเออร
เดิมเสียอํานาจการผูกขาด

1.3.3 ตลาดที่มีผูประกอบการนอยราย (Oligopoly Market) ในทาง
เศรษฐศาสตรตลาดที่มีผูประกอบการนอยรายหมายถึง ตลาดที่ประกอบดวยผูขายตั้งแต 2 รายขึ้น
ไป แตตองไมเกินกี่รายไมมีการกลาวไว สิ่งที่สําคัญคือ จํานวนซัพพลายเออรในตลาดจะมีกี่รายก็
ตาม ตราบใดที่เมื่อซัพพลายเออรรายใดรายหนึ่งเปลี่ยนแปลงราคาและจํานวนผลผลิต จะมีการ
กระทบกระเทือนคูแขงขันและมักจะมีการกระทําโตตอบ ตลาดที่มีผูประกอบการนอยรายนี้แบงได 
2 แบบคือ 

แบบที่หนึ่ง ซัพพลายเออรแตละรายผลิตสินคาเหมือนกันทุก
ประการ (homogeneous) เรียกตลาดที่มีผูประกอบการนอยรายแบบนี้วา “Pure Oligopoly” เปน
ตลาดที่พบไดยากในทางปฏิบัติเพราะสินคาจะไมตางกันจริง เชน เหล็ก ซีเมนต สังกะสี น้ํามัน
เบนซิน  เปนตน
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แบบที่สอง ซัพพลายเออรแตละรายผลิตสินคาแตกตางกันแต
สามารถใชแทนกันไดดียิ่ง เรียกตลาดที่มีผูประกอบการนอยรายแบบนี้วา “Differentiated 
Oligopoly” เชน รถยนต สบู โทรทัศน เปนตน

จะเห็นไดวา ตลาดที่ มี ผูประกอบการนอยรายเปนตลาดที่ มี
ผูประกอบการจํานวนไมมากไดผลิตสินคาอยางใดอยางหนึ่งซึ่งสินคานั้นอาจเปนสินคาที่เหมือนกัน
ทุกประการ หรือสินคาที่มีลักษณะแตกตางกันแตสามารถใชทดแทนกันไดเปนอยางดี โดยทั่วไป
สภาพของตลาดผูประกอบการนอยราย ผูประกอบการที่อยูในตลาดจะขาดความเปนอิสระไมขึ้น
ตอกันซึ่งแตกตางไปจากตลาดที่มีการแขงขันสมบูรณ กลาวคือ หากมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
ของผูประกอบการรายหนึ่ง ยอมสงผลกระทบตอผูประกอบการรายอื่นๆ ทุกรายได เชน การที่
ผูประกอบการรายหนึ่งมีการเปลี่ยนแปลงราคาสินคายอมสงผลใหผูประกอบการรายอื่นๆ ตองมี
การเปลี่ยนแปลงราคาสินคาตามไปดวย โดยเหตุนี้ ผูประกอบการเหลานั้นตางตองพยายามรักษา
ผลประโยชนของตนเอาไว วิธีที่ดีที่สุดก็คือ การใชนโยบายในการกําหนดราคาและปริมาณของ
สินคารวมกันเสมือนหนึ่งเปนหนวยผลิตเดียว (a collective unit) หรือตั้งราคาสินคาตามผูนํา 
(price leader) และกีดกันไมใหมีผูอื่นเขามาในตลาดอีก1 เนื่องจากตลาดที่มีผูประกอบการนอย
รายนี้จําเปนตองมีสิ่งกีดขวางไมใหซัพพลายเออรใหมเขามาทําการผลิตแขงขันไดสะดวก มิฉะนั้น
จํานวนซัพพลายเออรจะเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ จนในที่สุดไมสามารถดํารงสภาพตลาดที่มีผูขายนอย
รายไวไดตอไป  นอกจากนั้น ภายในตลาดจะไมมีการแขงขันกันในเรื่องราคาเพราะการแขงขันลด
ราคาจะทําลายประโยชนของซัพพลายเออรทุกคน การรวมหัวกันกําหนดราคาสินคานี้อาจเปน
ทางการ (formal collusion) หรือไมเปนทางการ (informal collusion) ก็ได ทั้งนี้บางประเทศถือวา
เปนสิ่งผิดกฎหมายเพราะถือวาเปนการกระทําผูกขาด จึงตองกระทําการกําหนดราคาสินคาอยาง
ไมเปนทางการซึ่งมีหลายวิธีดังที่กลาวไวแลวในบทที่ 2 เพราะฉะนั้นเมื่อพิจารณาถึงจํานวน
ผูประกอบการที่มีอยูในตลาด ยอมจะเห็นไดวา นาจะมีการแขงขันกันไดเพราะมีมากกวาหนึ่งราย 
แตก็คงจะไมมีการแขงขันกันอยางแทจริง (genuine competition) เกิดขึ้นได 2

1.3.4 ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด (Monopolistic Competition) มีลักษณะ
หลายประการเหมือนตลาดที่มีการแขงขันสมบูรณ ประกอบดวย (ก) มีผูประกอบการเปนจํานวน
                                               

1สุธีร ศุภนิตย, หลักการและกฎเกณฑแหงพระราชบัญญัติแขงขันทางการคา พ.ศ. 
2542 (Principles and rules of the Competition Act of 1999), (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพ
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2549), น.25.

2เพ่ิงอาง, น.35.
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มาก (ข) ปราศจากอุปสรรคตอการเขาสูตลาดของผูประกอบการ (ค) ขาดการรวมหัวกันระหวางผู
ซื้อหรือผูขาย (ง) สินคาของซัพพลายเออรแตละคนแตกตางกัน อยางไรก็ตามเมื่อเปรียบเทียบ
ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาดกับตลาดผูกขาดอยางสมบูรณแลวจะพบวา มีเพียงองคประกอบเรื่อง
ความแตกตางกันของสินคาเทานั้นที่แตกตางกัน1 จะเห็นไดวา ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาดเปนตลาด
ที่มีผูประกอบการ จํานวนมากแตไมมากเทาตลาดที่การแขงขันสมบูรณและสินคาทดแทนกันได
ไมใชเหมือนกันทุกประการหรือไมสามารถทดแทนกันไมไดเสียเลย สินคาที่นําออกจําหนายมี
ลักษณะตางกัน (heterogeneous products) ในระหวางสินคาประเภทเดียวกัน2 เชน ผงซักฟอก
หรือยาสีฟนแตละย่ีหออาจไมเหมือนกัน ความแตกตางในสินคาเชนนี้ทําใหผูประกอบการมีอํานาจ
ที่จะกําหนดราคาสินคาใหตางกันได อยางไรก็ตาม เนื่องจากวาความแตกตางในสินคามีไมมากใน
ระหวางผูประกอบการแตละรายที่ผลิตสินคาประเภทเดียวกัน ทําใหไมสามารถจะตั้งราคาให
ตางกันจนเกินไป ทั้งนี้ถาตั้งราคาสูงเกินไปจะทําใหผูบริโภคเลือกซื้อสินคาจากผูประกอบการอื่นได 
สภาพการณเชนนี้ทําใหพิจารณาไดวามีการแขงขันในระหวางผูประกอบการในตลาด

เมื่อเปรียบเทียบโครงสรางตลาดดังกลาวขางตน3จะเห็นวา ความแตกตาง
ของตลาดแบบตางๆ ดูจากจํานวนของซัพพลายเออรหรือผูขายเปนหลักสําคัญ กลาวคือสภาพ
ตลาดที่มีการแขงขันสมบูรณผูประกอบการแตละรายที่อยูในตลาดไมมีอิทธิพลในการกําหนดราคา
                                               

1องคประกอบเรื่องความแตกตางกันของสินคานี้อาจเปนไดทั้งกรณีแตกตางกันจริง 
เชน แตกตางในรูปรางและคุณภาของสินคา เปนตน และกรณีความแตกตางในความรูสึกของ
ผูบริโภคทั้งที่ความจริงแลวไมมีความแตกตางกันแตอยางใด เชน ผงซักฟอก ซึ่งแทจริงแลวก็
เหมือนกันทุกตราทุกยี่หอแตผูบริโภครูสึกวาไมเหมือนกัน เชนนี้ก็ถือวาสินคาแตกตางกัน ลักษณะนี้
เองท่ีทําใหซัพพลายเออรแตละคนในตลาดก่ึงแขงขันก่ึงผูกขาดมีอํานาจผูกขาดในสินคาของตนบาง
พอสมควร ยิ่งซัพพลายเออรสามารถทําใหสินคาแตกตางจากสอนคาของซัพพลายเออรรายอื่นได
มากเพียงไร อํานาจผูกขาดก็มีมากข้ึนเทาน้ัน อยางไรก็ตาม ซัพพลายเออรตองคํานึงอยูเสมอวา แม
สินคาของตนจะแตกตางจากสินคาของซัพพลายเออรอื่นเพียงใด แตสินคาของซัพพลายเออรอื่นก็
สามารถใชแทนกันไดดี ดังนั้น ถาตั้งราคาสินคาของตนสูงกวาสินคาของซัพพลายเออรอื่นจนเกินไป
แลวก็ยอมจะประสบกับการสูญเสียลูกคาจํานวนมากใหกับซัพพลายเออรอื่นอยางแนนอน

2สุธีร ศุภนิตย, หลักการและกฎเกณฑแหงพระราชบัญญัติแขงขันทางการคา พ.ศ. 
2542 (Principles and rules of the Competition Act of 1999), (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพ
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2549), น.26.

3ดูภาคผนวก ก ตารางท่ี 4. 
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สินคาไดเลย ราคาสินคาจะเปนราคาตลาดที่ผูประกอบการตองยอมรับ แมผูประกอบการจะกระทํา
อยางใดอยางหนึ่งก็ไมมีผลใหราคาสินคาตองเปลี่ยนแปลงไป ในกรณีดังกลาวนี้ ผูประกอบการจึง
อยูในสถานะตองปรับปริมาณของสินคาใหเหมาะสมกับตนทุนและราคาเทาน้ัน กรณีตางจากตลาด
ผูกขาดท่ีผูประกอบการจะมีอํานาจท่ีจะกําหนดราคาสินคาและปริมาณไดตามประสงคเพ่ือแสวงหา
กําไรสูงสุด  สวนตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด ผูประกอบการแตละรายอยูในฐานะที่จะกําหนดราคา
สินคาโดยอิสระ แตเนื่องจากวาสินคาของผูประกอบการแตละรายสามารถทดแทนกันไดสูง ดังนั้น
จึงตองคํานึงถึงราคาสินคาของคูแขงขันอื่นในตลาดดวย สําหรับตลาดที่มีผูประกอบการนอยราย 
การกําหนดราคาสินคาของผูประกอบการจะขาดความเปนอิสระ ตองคํานึงถึงปฏิกิริยาการตอบโต
จากผูประกอบการรายอื่นๆ ในตลาด ถาตลาดมีผูประกอบการที่เปนผูนําตลาด (Leadership) เชน 
เปนผูประกอบการรายใหญในตลาดสินคานั้น การกําหนดราคามักจะกําหนดราคาตามผูนําดาน
ราคา (price leadership) 

ในกรณีที่นําลักษณะและโครงสรางของตลาดทั้งสี่มาพิจารณากับตลาด
ธุรกิจคาปลีกประเภทดิสเคาทสโตรในประเทศไทยจะพบวา ผูประกอบธุรกิจดิสเคาทสโตรในตลาด
นั้นมีจํานวนนอยราย ผูเขียนจึงเห็นวาตลาดธุรกิจดิสเคาทสโตรในประเทศไทยเขาลักษณะ
โครงสรางตลาดประเภทตลาดที่มีผูประกอบการนอยราย (Oligopoly Market) ในกรณีซัพพลาย
เออรแตละรายผลิตสินคาแตกตางกันแตก็สามารถใชแทนกันไดดียิ่ง เนื่องจากตลาดดิสเคาทสโตร
ประกอบดวยผูประกอบการจํานวนสามรายคือ บิ๊กซี เทสโกโลตัส คารฟูร นอกจากนั้นปจจุบันการ
แขงขันระหวางผูประกอบการดิสเคาทสโตรดวยกันเองก็มีความรุนแรง ลักษณะของการแขงขันจะ
เปนการใชกลยุทธทั้งดานการใชอํานาจซื้ออยางไมเปนธรรม การแขงขันทางดานราคาอยางไมเปน
ธรรม  การแขงขันที่ไมใชทางดานราคาโดยเฉพาะการขยายสาขาหรือกิจการโดยการลดขนาดของ
สถานประกอบการลง การใชเทคโนโลยีสารสนเทศและระบบการกระจายสินคาดวยตนเอง ดังจะได
กลาวตอไป

1.4 พฤติกรรมตลาด (market conduct)
   พฤติกรรมตลาดเปนเรื่องของพฤติกรรมของผูประกอบการในตลาดสินคาและ

บริการในการกําหนดราคาสินคาและปริมาณของสินคาในตลาดอันเปนที ่มาแหงรายไดของ
ผูประกอบการ โดยปกติรายไดของผูประกอบการยอมขึ้นกับสภาวะการแขงขันในตลาด อาจกลาว
ไดวาโครงสรางของตลาดมีอิทธิพลและเปนปจจัยท่ีกําหนดพฤติกรรมของตลาด ซ่ึงไดแก พฤติกรรม
ในการกําหนดการแขงขันดานราคาและพฤติกรรมดานอื่นที่ไมใชราคา
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    1.4.1 พฤติกรรมในการกําหนดการแขงขันดานราคา (price competition) 
อาจเปนเรื ่องของการใชอํานาจผูกขาดหรือทําใหการแขงขันลดลงหรือในทายที่สุดนําไปสูการ
ผูกขาดในระยะยาวได เชน การกําหนดราคาเพื่อขจัดคูแขงขัน (predatory pricing) อันเปนการ
กําหนดราคาท่ีสรางความกดดันใหคูแขงตองโตตอบและเม่ือมีการตอบโตก็จะตองมีการขาดทุนและ
จะขาดทุนจนกระทั่งทนไมได ตองเลิกกิจการไป เมื่อสามารถขจัดคูแขงไดแลว ผูประกอบการราย
นั้นจะกําหนดราคาหรือเสนอขายสินคาในลักษณะเปนการผูกขาดเพื่อแสวงหากําไรเกินกวาปกติ
ตอไป นอกจากนี้อาจใชนโยบายในการกําหนดราคาเปนเครื่องมือในการกีดกันผูประกอบการราย
ใหมที่จะเขามาในตลาดเพื่อการแขงขันก็ได นอกจากนี้อาจจะใชวิธีการสมรูรวมคิดกันในตลาด 
(collusion) ซึ่งเปนพฤติกรรมที่บรรดาผูประกอบการในตลาดรวมกันกําหนดวิธีการประกอบการ 
โดยเฉพาะอยางยิ่งในเรื่องราคาและปริมาณของสินคาที่เสนอขายเพื่อใหไดกําไรรวมสูงสุด อาจจะ
เปนการรวมมือกันแบบสมบูรณ (perfect collusion) ไดแก การที่มีการสมรูรวมคิดที่มีขอตกลง
กําหนดวิธีการในการประกอบการทั้งหมด หรือการรวมมือกันแบบไมสมบูรณ (imperfect 
collusion) ซึ่งมีการกําหนดวิธีการการประกอบการเพียงบางอยาง เชน ราคาเสนอขาย สวนแบง
ตลาด คุณภาพของสินคา การโฆษณา เปนตน อยางไรก็ตาม การตกลงกันประเภทนี้มักจะมี
ลักษณะที่กําหนดราคาเสนอขายสินคาเปนราคาเดียวกันอันเปนการหลีกเลี่ยงการแขงขันดานราคา 
หรือการกําหนดราคาใหผูซื้อสินคาซึ่งเปนลูกคา (customer) ของตนอันจะนําสินคานั้นไปขายตอ
ตองรับเอาสินคาหรือบริการอ่ืนๆดวยประกอบเขาไปในการซื้อสินคาของลูกคา (tying agreement, 
exclusive dealing) กลาวคือ ซัพพลายเออรมีเงื่อนไขใหผูซื้อสินคาของตนตองซื้อสินคาหรือบริการ
อื่นๆ ที่ตนไดกําหนดควบคูกันไปดวย อาจจะเปนเงื่อนไขในรูปของสัญญาผูกมัด หรือเปนขอผูกมัด
ที่ควบคูกับเทคโนโลยีของการใชสินคาที่ผูใชสินคาจะตองใชสินคาหรือเครื่องอะไหลอื่นประกอบกัน
ไปดวย การต้ังเง่ือนไขและการกําหนดในลักษณะดังกลาวจะทําใหผูบริโภคตองซ้ือสินคาและบริการ
ในราคาที่สูงกวาราคาในตลาดที่มีการแขงขัน และทําใหซัพพลายเออรที่กําหนดเงื่อนไขดังกลาว
สามารถขยายอิทธิพลการผูกขาดไปยังอุตสาหกรรมอ่ืนดวย

1.4.2 พฤติกรรมดานอื่นที่ไมใชราคา (non-price competition) มีหลาย
รูปแบบเชนเดียวกับพฤติกรรมในการกําหนดการแขงขันดานราคา ตัวอยางพฤติกรรมการแขงขัน
ดานอื่นที่ไมใชราคา เชน การแขงขันดานโฆษณา การทําใหสินคาแตกตางกันในความรูสึกของผูซื้อ 
(product differentiation) การเปลี่ยนแปลงแบบของสินคา (style change) การแขงขันดานวิจัย
และพัฒนา (research and development) เปนตน สิ่งเหลานี้เปนเรื่องตามปกติวิสัยของการ
แขงขันในระบบเศรษฐกิจแบบตลาด แตในบางกรณีการแขงขันที่ไมใชราคานี้เปนการสรางอิทธิพล
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ในการกําหนดราคาสินคาใหสูงกวาราคาที่ตนจะไดรับเพียงกําไรปกติไดหรือในบางกรณีอาจเปน
การทําใหเกิดการกีดกันการเขามาแขงขันได

1.5  ผลการดําเนินงานของตลาด (market performance)
    เปนการประเมินวาเกิดประสิทธิภาพในการดําเนินกิจกรรมทางเศรษฐกิจ

หรือไม อัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจเปนอยางไร การกระจายผลประโยชนและโอกาสทาง
เศรษฐกิจมีมากนอยแคไหน และความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีเกิดข้ึนมากนอยเพียงใด ในการ
ประเมินนี้อาศัยจากผลที่เกิดขึ้นจากการแขงขันของหนวยธุรกิจภายใตโครงสรางของตลาด (market 
structure) และพฤติกรรมการแขงขัน (market conduct) ที่เปนอยู กลาวคือ ในโครงสรางการ
แขงขันที่มีการแขงขันมาก กลไกของราคาจะกําหนดใหหนวยธุรกิจไมสามารถตั้งราคาสินคาและ
บริการ ไดเกินกวาตนทุนเฉลี่ยตอหนวย (average cost) และตนทุนสวนเพิม่ (marginal cost) กําไร
ที่ซัพพลายเออรจะไดรับอยูในระดับของกําไรปกติ (normal profit) ในทางตรงกันขาม โครงสราง
ตลาดท่ีมีการผูกขาดหรือท่ีมีคูแขงขันนอยราย หนวยผลิตเหลาน้ีสามารถใชประโยชนจากการกีดกัน
การแขงขันจนกระทั่งสามารถตั้งราคาสินคาและบริการไดสูงกวาตนทุนเฉลี่ยตอหนวยและตนทุน
สวนเพิ่ม สวนกําไรที่ไดรับทั้งในระยะสั้นและระยะยาวอาจจะสูงกวากําไรปกติหรือเทากับกําไรปกติ 
ท้ังน้ีข้ึนอยูกับประสิทธิภาพในการผลิตของหนวยผลิตเองและข้ึนอยูกับขนาดของตลาด

จากความสัมพันธของโครงสรางตลาด พฤติกรรมตลาด และผลของการ
ดําเนินงานของตลาด จะเปนสิ่งที่ทําใหเกิดการแทรกแซงของรัฐ เพื่อแกภาพการไดกําไรสวนปญหา
สภาพการแขงขันในตลาดสินคาและบริการ ทั้งนี้  เปนที่กระจางชัดวา ในกรณีที่ผลของการ
ดําเนินงานของตลาดไมดี ไมมีประสิทธิภาพ ราคาของสินคาสูงเกินไป เกิดสภาพการไดกําไร
สวนเกินในอุตสาหกรรมมากเกินไปนั้น ยอมไมเปนผลดีตอผูบริโภคที่จะตองซื้อสินคาในราคาที่สูง 
โอกาสเลือกซื้อสินคาถูกจํากัด และประสบปญหาดานคุณภาพของสินคาและบริการดวย การที่จะ
ทําใหการดําเนินงานของตลาดเกิดผลดีได รัฐอาจมีความจําเปนตองเขาแทรกแซงจัดการเกี่ยวกับ
โครงสรางของตลาด แกปญหาการกระจุกตัว พยายามขจัดการกีดกันการเขาสูตลาด (barrier to 
entry) หรือในดานพฤติกรรมของตลาด รัฐตองเขาแทรกแซงไมใหมีการยุติการแขงขันของบรรดา
ผูประกอบการไมวาจะเปนการสมรูรวมคิด (collusion) หรือการตกลงรวมมือกันเพื่อกําหนดราคา
สินคาหรือบริการ เปนตน ตลอดจนตองใชมาตรการที่เขาควบคุมดานราคาสินคาโดยตรง (price 
control) หรือการคากําไรเกินควร 
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2. แนวคิดทางเศรษฐศาสตรเกี่ยวกับอํานาจตลาดหรืออํานาจผูกขาด
          2.1 นิยามคําวาอํานาจตลาด (market power) หรืออํานาจผูกขาด (monopoly 

power) 
    การผูกขาด (monopoly) โดยทั่วไปจะมีความหมายไปในทํานองที่วา บุคคล

ใดบุคคลหนึ่งมีความสามารถในการควบคุมกิจการใดกิจการหนึ่งไวในมือของตนแตเพียงผูเดียว 
    ในทางเศรษฐศาสตร การผูกขาดมีความหมายตรงขามกับการแขงขัน 

(competition) อาจกลาวไดวา หากตลาดสินคาและบริการใดไมมีการแขงขันเพราะมี
ผูประกอบการรายเดียวอยูในตลาด หรือมีผูประกอบการหลายรายแตผูประกอบการเหลานั้นตาง
ยุติการแขงขันระหวางกัน เชนนี้ยอมเกิดการผูกขาดได ตลาดที่ไมมีการแขงขันยอมทําให
ผูประกอบการที่อยูในตลาดมีอํานาจตลาดที่สามารถจะควบคุมราคาหรือปริมาณของสินคาเปน
ของตนเองได กลาวอีกนัยหน่ึง ผูประกอบการน้ันมีอํานาจท่ีจะกําหนดราคาหรือปริมาณของสินคา
ไดโดยอิสระ โดยปราศจากความกดดันในตลาด1 อํานาจดังกลาวนี้เรียกกันวา อํานาจผูกขาด 
(monopoly power) หรืออํานาจตลาด (market power) 2

2.2 การพิจารณาถึงการมีอํานาจตลาดหรืออํานาจผูกขาด
การพิจาณาถึงการมีอํานาจตลาดหรืออํานาจผูกขาดในตลาดสินคาหรือ

บริการใดยอมจะตองพิจารณาถึงองคประกอบสองประการคือ เรื่องจํานวนผูประกอบการและ
สภาวะทดแทนของสินคาในตลาด (substitute) และ มีอุปสรรคตอการที่ผูประกอบการอื่นๆจะเขา
มาผลิตสินคาทดแทนหรือไม จะเห็นไดวา เปนเร่ืองการพิจารณาจากโครงสรางตลาด กลาวคือ หาก
สภาพของตลาดมีผูประกอบการอยูเพียงรายเดียวเปนซัพพลายเออรสินคาและสินคานั้นไมอาจนํา
สินคาอื่นมาทดแทนไดหรือทดแทนไดยาก ประกอบกับผูประกอบการรายใหมไมอาจจะเขามา
แขงขันในตลาดได สภาพของตลาดเชนนี้ ในทางเศรษฐศาสตรจัดวาเปนการผูกขาดโดยสมบูรณ 
(pure monopoly) แสดงใหเห็นวา ผูประกอบการรายนั้นมีอํานาจผูกขาดที่สามารถควบคุมราคา
และปริมาณของสินคาได ในกรณีที่ตลาดมีผูประกอบการจํานวนเพียงเล็กนอยซึ่งเรียกกันวา ตลาด
ผูประกอบการนอยราย (oligopoly) นั้น สภาพตลาดอาจกลาวไดวา ไมมีการแขงขันกันอยาง
                                               

1ความกดดันในตลาด หมายความวา ความสามารถกําหนดราคาโดยไมตองคํานึงถึง
ปฏิกิริยาจากผูแขงขันในตลาด ท้ังน้ีเพราะไมมีการแขงขันในตลาด

2คําวา monopoly power และ market power ในภาษาอังกฤษ เปนถอยคําที่
สามารถใชแทนกันได หมายความถึง การมีอํานาจที่สามารถกําหนดราคาหรือปริมาณของสินคา
เปนของตนเองได
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แทจริง มีสภาพของการกีดกันการเขาสูตลาดเปนอยางมาก ยอมเกิดอํานาจผูกขาดได กลาวคือ 
การที่ผูประกอบการเหลานั้นยุติการแขงขันระหวางกันหันมาใชอํานาจตลาดรวมกันกําหนดราคา
และปริมาณของสินคาหรือมิฉะนั้นผูประกอบการรายใดรายหนึ่งอยูในฐานะเปนผูมีอํานาจเหนือ
ตลาด (dominant position)1 ที่สามารถกําหนดราคาหรือปริมาณสินคาไดโดยอิสระโดยที่
ผูประกอบการรายอื่นๆที่อยูใสตลาดมีฐานะเปนผูตามเทานั้น  อนึ่งการผูกขาดไมไดเกิดขึ้นแต
เฉพาะในตลาดของผูขายเทาน้ัน การผูกขาดอาจจะเกิดข้ึนในตลาดของผูซ้ือดวย กลาวคือ สินคาใด
สินคาหนึ่งอาจมีผูซื้ออยูเพียงรายเดียว (monosony) หรืออาจจะมีผูซื้อจํานวนนอยรายก็ได ซึ่งใน
การน้ียอมจะทําใหมีอํานาจตอการกําหนดราคาซ้ือหรือปริมาณของสินคาได 

เพราะฉะนั้น การเกิดอํานาจผูกขาดในตลาดสินคาและบริการมีดวยกันสอง
รูปแบบ คือ 

รูปแบบที่หนึ่ง เกิดขึ้นจากการตกลงรวมกันที่จะยุติการแขงขันระหวางกัน
ของบรรดาผูประกอบการท่ีอยูในตลาดสินคาและบริการ (concerted action) หรือเปนการกระทําที่
เปนการสมรูรวมคิดกันของบรรดาผูประกอบการ (collusion) เชน การตกลงรวมกันในการกําหนด
ราคา หรือปริมาณของสินคาในตลาด (price fixing agreement) ตัวอยาง การตกลงกําหนดราคา
สินคารวมกัน การตกลงแบงตลาด การตกลงเขาครองตลาด การตกลงรวมกันในการกําหนดราคา
ปริมาณของสินคาในตลาด การตกลงกําหนดราคาขายปลีก เปนตน 

รูปแบบที่สอง เกิดจากการเปนผูที่ มีอํานาจเหนือตลาด (dominant 
position) ในตลาดสินคาและบริการใด เชน เปนผูประกอบการแตเพียงรายเดียวในตลาด 
(monopolist) หรือเปนผูประกอบการรายใหญที่อยู ในตลาดที่ มี ผูประกอบการนอยราย 
(oligopolist) ตัวอยาง การควบกิจการ (merger) การใชอํานาจผูกขาด (monopolization) การตั้ง
ตัวแทนจําหนายสินคาแตเพียงผูเดียว การสรางขอตกลงผูกมัดในการจําหนายสินคา (exclusive 
dealing, tying agreement) เปนตน

3. แนวคิดทางเศรษฐศาสตรเกี่ยวกับการแขงขัน
          3.1 นิยามคําวาการแขงขัน (competition) 

   ในทางเศรษฐศาสตร คําวา การแขงขัน มีความหมาย 2 กรณี คือ

                                               
1ผูมีอํานาจเหนือตลาด (dominant position) หมายความถึง ผูประกอบการที่มีสวน

แบงตลาด (market share) เปนจํานวนมากเหนือผูประกอบการอื่นๆในตลาดซึ่งจะทําใหเขามี
อํานาจตลาดมากพอท่ีจะกําหนดราคาหรือปริมาณสินคาเปนของตนเองได
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     กรณีที่หนึ่ง หมายถึง การมีเสรีภาพทางเศรษฐกิจ (economic freedom) 
กลาวคือ ทุกคนในสังคมมีเสรีภาพในการที่จะผลิตสินคาหรือเสนอบริการใดๆไดตามใจปรารถนา 
จะเลือกใชเทคนิควิธีการผลิตที่ตนเห็นวามีความเหมาะสมและเปนผูกําหนดจํานวนและคุณภาพ 
การแขงขันในการขายสินคาและบริการยอมเกิดขึ้นเมื่อซัพพลายเออรเปนผูมีเสรีภาพในการสง
สินคาเขาไปในตลาดโดยไมจํากัดชนิดและปริมาณ ตลอดจนสามารถที่จะกําหนดราคาสินคาได
ตามใจชอบ ในขณะเดียวกัน ทางฝายผูซื้อก็มีเสรีภาพอยางเต็มที่  มีขอมูลที่ เพียงพอเพ่ือ
ประกอบการตัดสินใจตอการเลือกซื้อสินคาและบริการนั้นได โดยมีอิสระที่จะเลือกซื้อในปริมาณ
หรือราคาที่ตนพอใจ เพราะฉะนั้น การแขงขันตามความหมายนี้หมายถึงการมีเสรีภาพที่จะเลือก
กระทําการอยางเปนอิสระ 

    กรณีที่สอง หมายถึง การตอสูเพื่อผลประโยชนทางเศรษฐกิจ อาจเปนเรื่อง
ของกําไร อํานาจในการครองตลาด การเปนผูนําทางธุรกิจ รวมทั้งการตอสูเพื่อความอยูรอด เปน
การแขงขันที่กระทําขึ้นระหวางบุคคลหรือกลุมธุรกิจที่พยายามมุงใหบรรลุผลสําเร็จอันเดียวกันโดย
คูแขงขันแตละฝายตางถือเสมือนหนึ่งเปนศัตรูซึ่งกันและกัน เปนการแขงขันในทางรุกราน ตางฝาย
ตางพยายามหาวิธีท่ีจะทําใหคูแขงขันพายแพไปดวยการใชกลยุทธ เลหเหล่ียมและวิธีการตางๆ เชน 
การขายสินคากดราคาใหตํ่าท่ีสุดใหถึงกับขาดทุนเพ่ือใหคูแขงขันตองลดราคาตาม  และถาคูแขงขัน
มีทุนนอยก็ถึงกับเกิดความลมจมในที่สุด การที่คูแขงขันแขงขันกันเพื่อเอาชนะหรือแซงหนากันจน
บรรลุเปาหมายของตนเองไดดวยความสามารถของตนเองยอมถือไดวาเปนการแขงขันท่ีชอบ แตถา
คูแขงขันใชวิธีปดขาใหคูแขงขันลมลงโดยจงใจทําลาย ทําใหเสียหาย การแขงขันเชนนี้เปนสิ่งที่ไม
ชอบได 

3.2 องคประกอบของการแขงขันในตลาด 
   ในทางทฤษฎีเศรษฐศาสตร ตลาดสินคาและบริการใด ที่จะเปนตลาดที่มีการ

แขงขันไดก็ตอเม่ือ
-  ไมมีการกีดกันมิใหหนวยผลิตใหมเขามาทําการแขงขัน (entry) ในตลาด

หรือออกจากการแขงขัน (exit)
- ไมมีหนวยผลิตหรือกลุมของธุรกิจใดที่มีขนาดและอิทธิพลเหนือตลาดหรือมี

อํานาจในการกําหนดราคาสินคาและบริการในตลาด
- ขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคาและบริการมีอยางแพรหลายและท่ัวถึง 
- ผูบริโภคไมรูสึกแตกตางใดๆในการซื้อสินคาและบริการจากหนวยผลิตที่

แขงขันกันผลิตสินคาหรือการใหบริการที่เหมือนๆกัน
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- ราคาของสินคาและบริการจะถูกกําหนดโดยกลไกการทํางานของอุปสงค
และอุปทาน (demand and supply)

อยางไรก็ตาม ในความเปนจริง การแขงขันถึงระดับนั้น (purely competition) 
ยอมเกิดขึ้นไดยาก นักเศรษฐศาสตรจึงไดดัดแปลงใหสอดคลองกับสภาพการแขงขันที่เกิดขึ้นและ
สามารถนํามาใชในทางปฏิบัติได เรียกกันวา การแขงขันที่เปนจริง (effective competition หรือ 
workable competition) ซ่ึงมีองคประกอบในตลาดตอไปน้ี

(1) มีจํานวนซัพพลายเออรในตลาดมากพอเมื่อเทียบกับขนาดของ
ตลาด (size) และขนาดของอุปสรรคที่จะกีดกันไมใหซัพพลายเออรรายอื่นๆ เขามาแขงขัน มีไมสูง
พอจนทําใหคูแขงขันหนาใหมที่มีประสิทธิภาพเทาเทียมกันสามารถเขามาแขงขันและเปนทางเลือก
ใหแกผูบริโภคไดเม่ือตองการ

(2) ไมมีพฤติกรรมอันเปนการจํากัดการแขงขันเกิดขึ้นในตลาด (restrict 
of competition) เชน การกระทําที่เปนการสมคบกันเพื่อยุติการแขงขัน (collusion) การกําหนด
ราคาเพื่อขจัดคูแขงขัน (predatory pricing) หรือการตั้งราคาขายสินคาเพื่อเลือกปฏิบัติ  (price 
discrimination) 

(3) ผูบริโภคมีขอมูลขาวสารประกอบการตัดสินใจอยางเพียงพอที่จะ
เลือกซ้ือสินคาและบริการตามท่ีตนตองการ

(4) ซัพพลายเออรสามารถขยายสัดสวนการครองตลาดไดดวยกลยุทธ
การดําเนินงานอยางมีประสิทธิภาพของตนเอง กลาวคือ หนวยผลิตสามารถขยายสัดสวนการครอง
ตลาดและยกระดับกําไรดวยกลยุทธดานราคา และคุณภาพของสินคา ตลอดจนความสามารถใน
ทางการครองตลาดของตนเอง

(5) ระดับสินคาและบริการไมแตกตางจากตนทุนเฉลี่ยตอหนวยมาก
จนเกินไปนักและระดับของอัตรากําไรในระยะยาวสอดคลองกับระดับของความเสี่ยงที่เกิดขึ้นจา
กิจการนั้นๆ 

ดังนั้น การที่รัฐจะใชมาตรการทางกฎหมายเพื่อสงเสริมและธํารงไวซึ่งการ
แขงขันในตลาดสินคาและบริการก็ตองเปนไปตามแนวทางการแขงขันตามความเปนจริง (effective 
competition) หากมีการแขงขันท่ีเปนธรรมเกิดข้ึนจะเกิดประโยชนในระดับเศรษฐกิจมวลรวม ซ่ึงถือ
วาการแขงขันในทางธุรกิจนําไปสูการขยายตัวทางเศรษฐกิจใหสูงขึ้นและเปนไปอยางตอเนื่อง
กอใหเกิดเสถียรภาพดานราคา และที่สําคัญชวยเสริมสรางศักยภาพทางเศรษฐกิจของประเทศให
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สามารถแขงขันกับคูแขงขันรายอ่ืนๆในตลาดโลกได รวมถึงการใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพอีก
ดวย

สําหรับหนวยธุรกิจนั้น กลไกตลาดภายใตการแขงขันอยางเสรีถือเปนพลัง
เสริมสรางและจูงใจใหหนวยผลิตทั้งหลายตองหันมาใหความสนใจดําเนินกิจการใหมีประสิทธิภาพ
มากที่สุดเทาที่จะทําได ในสภาวะการแขงขันในปจจุบัน ทําใหซัพพลายเออรตองเผชิญทั้งการ
แขงขันที่เกิดจากคูแขงขันจากตลาดภายในประเทศและคูแขงขันจากตลาดตางประเทศรวมทั้งการ
แขงขันกับสินคาและบริการประเภทใหมๆที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงทางดานเทคโนโลยีเขามา
ทดแทนอีกดวย ความแตกตางดานประสิทธิภาพระหวางหนวยผลิตดวยกันเปนปจจัยช้ีขาดท่ีสําคัญ
ในการกําหนดความสามารถของการทํากําไรท่ีแตกตางกัน ซัพพลายเออรท่ีมีตนทุนตอหนวยสูงกวา
คูแขงขันในธุรกิจประเภทเดียวกันยอมตกเปนผูพายแพ และในทายที่สุดตองออกจากการแขงขันไป 
ในสวนผูบริโภคถือไดวาเปนผูรับประโยชนโดยตรงที่เกิดจากการแขงขัน กลาวคือ การแขงขันทําให
ผูบริโภคสามารถเลือกซ้ือหาสินคาไดอยางหลากหลายท้ังในดานราคาและคุณภาพของสินคา

3.3 ปจจัยที่กําหนดระดับการแขงขัน
ในทางเศรษฐศาสตร การขาดทุนและการไดกําไรเปนแรงผลักดันหรือจูงใจให

ผูประกอบการเริ่มกิจการหรือเลิกกิจการ  การขาดทุนจะผลักดันใหผูประกอบการลดขนาดกิจการ
ในระยะสั้นหรือเลิกกิจการในระยะยาว สวนกําไรจะเปนแรงจูงใจใหผูประกอบการเพิ่มปริมาณการ
ผลิต ขยายกิจการ หรือเปนแรงจูงใจใหผูประกอบการรายใหมเขามาในตลาด กรณีตลาดมีการ
แขงขันคอนขางมาก การแขงขันจะมีผลใหทายที่สุดแลวกําไรที่ผูประกอบการไดรับนั้นอยูในระดับ
ปกติ (normal profits) แตกรณีตลาดที่มีการแขงขันนอยหรือที่มีการผูกขาด ผูมีอํานาจผูกขาด
สามารถรักษาไวซ่ึงกําไรเกินกวาปกติ (supernormal profits) และในขณะเดียวกันก็ยังสามารถกีด
กันมิใหผูอ่ืนเขามาแขงขันใสตลาดไดดวย

การที่ตลาดจะมีการแขงขันไดมากหรือนอยยอมขึ้นอยูกับอุปสรรคของการเขา
สูตลาด (barrier to entry) ซึ่งมีอยูดวยกัน 2 กรณีคือ อุปสรรคตามธรรมชาติ และอุปสรรคอันเกิด
จากการกระทํา 

(ก)  อุปสรรคตามธรรมชาติ (natural barrier) ท่ีสําคัญไดแก การประหยัด
ตามขนาดของกิจการ (economics of scale) ปรากฏการณดังกลาวจะทําใหตนทุนการผลิตลด
ตํ่าลงตามลําดับเม่ือปริมาณการผลิตเพิ่มขึ้น และทําใหตนทุนลดลงต่ําสุดก็ตอเมื่อปริมาณการผลิต
อยูในระดับคอนขางสูง หรืออีกนัยหนึ่งกิจการตองมีขนาดใหญเพียงพอแกการประหยัด  ใน
อุตสาหกรรมบางประเภทเม่ือเปรียบเทียบกับขนาดของตลาดแลวอาจตองการใหมีซัพพลายเออรเพียง
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สองสามรายเทานั้น ทําใหซัพพลายเออรรายใหมที่คิดจะเขามาแขงขันในขนาดการผลิตที่ไมใหญ
พอคงจะไมสามารถเขามาไดหรือจะตองพบกับการตอตานอยางหนักจากซัพพลายเออรเดิม แสดง
ใหเห็นวา การประหยัดตอขนาดตองเปนการผลิตที่มีปริมาณมากจึงจะคุม ซึ ่งเปนไปไดวา
อุตสาหกรรมนั้นควรมีซัพพลายเออรรายเดียวที่ ผูกขาดการผลิตสินคา อยางเชน สินคา
สาธารณูปโภค สาธารณูปการ 1  อยางไรก็ตาม ถาอุตสาหกรรมใดตองมีการผลิตในปริมาณที่มาก
จึงจะเกิดการประหยัดตอขนาดไดยอมจะทําใหผูประกอบการรายใหมไมกลาเขามาในตลาดได ก็
ยอมถือเปนอุปสรรคการเขามาในตลาดเชนกัน2

(ข)  อุปสรรคอันเกิดจากการกระทํา (artificial barrier) เปนอุปสรรคที่
ผูประกอบการที่อยู ในตลาดสินคาและบริการกระทําการอันเปนการกีดกันหรือขัดขวางไมให
ผูประกอบการรายใหมเขามาประกอบการแขงขัน หรือการที่รัฐเปนผูออกกฎหมายหรือวาง
กฎเกณฑในลักษณะที่เปนการกีดกันหรือขัดขวางผูประกอบการรายใหมในตลาด ตัวอยางเชน การ
ใหสิทธิพิเศษเปนการเฉพาะรายหรือการกําหนดหามการตั้งกิจการใหมเพิ่มเติม หรือการใชเทคนิค
หรือกรรมวิธีการผลิตที่ไดรับการคุมครองแตเพียงผูเดียวตามกฎหมายสิทธิบัตร สวนอุปสรรคที่
ผูประกอบการเดิมสรางขึ้นมาเพื่อกีดกันหรือขัดขวางไมใหผูประกอบการอื่นเขามาแขงขัน ไดแก 
การผูกขาดแหลงวัตถุดิบ หรือการที่ซัพพลายเออรเดิมสามารถคุมปจจัยการผลิตที่สําคัญไวได ทํา
ใหผูประกอบการรายใหมไมสามารถที่จะผลิตสินคาที่ใชขบวนการผลิตและวัตถุดิบนั้นได หรือหาก
จะผลิตไตองใชตนทุนที่สูงกวา ถือไดวาเปนลักษณะของการกีดกัน เนื่องจากความไดเปรียบ
ทางดานตนทุน (absolute cost barrier)  นอกจากนี้ ผูประกอบการเดิมอาจจะสรางอุปสรรคที่จะ
กีดกันหรือขัดขวางผูประกอบการรายใหมดวยการที่ทําใหสินคามีความนิยมหรือมีความผูกพันตอ
สินคาของตนมากกวาผูอ่ืน เชน การสรางความนิยมในตราสินคา (brand loyalty) แมวาสินคาที่แต
ละผูประกอบผลิตและเสนอขายจะเปนสินคาประเภทเดียวกันและใชแทนกันไดก็ตาม ความนิยม
และความผูกพันนี้จะอํานวยใหผูประกอบการแตละรายมีอํานาจผูกขาดโดยมีอํานาจที่จะกําหนด
ราคาไดเทาที่ความแตกตางจําแนกของผลิตภัณฑจะอํานวย (product differentiation) จะอํานวย 
ถาหากวาในความรูสึกของผูซ้ือสินคาน้ันมีความแตกตางกันมาก ผูประกอบการยอมสามารถจะใช
                                               

1อุตสาหกรรมใดที่ โดยธรรมชาติตองผลิตในปริมาณที่มากจึงจะคุม เ รียกวา 
อุตสาหกรรมผูกขาดตามธรรมชาติ (natural monopoly)

2สุธีร ศุภนิตย, หลักการและกฎเกณฑแหงพระราชบัญญัติแขงขันทางการคา พ.ศ. 
2542 (Principles and rules of the Competition Act of 1999), (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพ
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2549), น.33.
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อํานาจผูกขาดอยางกวางขวางตามไปดวย การกีดกันในลักษณะนี้เรียกวา  การกีดกันเนื่องจากการ
ชื่นชอบสินคานั้นๆ (preference barrier) การชวงชิงลูกคาโดยเฉพาะอยางยิ่งในกรณีที่ตลาดแคบ
อยูแลว ซัพพลายเออรรายใหมจําเปนตองทุมโฆษณาอยางมาก หรือการแจกสินคาตัวอยาง หรือ
แถมของขวัญพิเศษ เปนตน ซึ่งเทากับเปนการเพิ่มตนทุนใหแกซัพพลายเออรรายใหม 

อาจกลาวไดวา ในตลาดที่มีการแขงขันไมสมบูรณเพราะมีการผูกขาดบาง
ลักษณะ จะพบวา มีการกีดกันการเขาสูตลาดในลักษณะใดลักษณะหนึ่งเกิดขึ้นเสมอ อุปสรรคการ
เริ่มกิจการจะมีมากนอยเพียงใดยอมขึ้นอยูกับประเภทของอุตสาหกรรมและปจจัยแวดลอม หนวย
ผลิตเดิมจะมีอํานาจหรือรักษาอํานาจผูกขาดไวไดมากนอยเพียงใดยอมข้ึนอยูกับวาตนมี
ความสามารถกีดกันคูแขงขันมิใหสามารถเขามาแขงขันไดมากนอยเพียงใด ทั้งนี้เพราะคูแขงขัน
รายใหมซึ่งมีความตั้งใจและมุงมั่นที่จะยึดครองสวนแบงตลาดและคาดหวังจากกําไรที่คาดวาจะ
ไดรับ ซึ่งในบางกรณีคูแขงขันรายใหมนี้มิใชเปนเพียงซัพพลายเออรรายใหมที่ไมเคยอยูในวงการ
ธุรกิจเลยก็หาไม แตอาจเปนผูที่พรอมทั้งกําลังทรัพย กําลังคน ความพรอมทางดานเทคโนโลยีที่
ทันสมัยกวา ตลอดจนความพรอมในดานการบริหารในระดับที่มั่นใจวาจะสามารถเขามาดําเนิน
ธุรกิจแขงขันในอุตสาหกรรมนี้ไดอยางมีกําไรและไมอยูในฐานะดอยกวาซัพพลายเออรเดิม ดังนั้น 
อุตสาหกรรมใดก็ตามที่มีซัพพลายเออรหนาใหมเขามาแขงขันเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ หมายถึงความรุนแรง
ของการแขงขันยอมมีมากข้ึนเปนลําดับ

3.2 เศรษฐศาสตรวาดวยพฤติกรรมผูบริโภค
    หลักเศรษฐศาสตรวาดวยพฤติกรรมผูบริโภคที่สําคัญและเกี่ยวของกับธุรกิจคาปลีกคือ 

หลักเศรษฐศาสตรวาดวยพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ กลาวคือ 
โดยทั่วไปแลวผูขายและผูซื้อจะตัดสินใจโดยคํานึงถึงประโยชนสูงสุดของตนเอง การตัดสินใจของผู
ซื้อนั้นเกี่ยวของกับอุปสงค (demand)1 ซึ่งหมายความวา ความตองการซื้อสินคาหรือบริการชนิด
หนึ่งชนิดใดของผูบริโภครวมกับความสามารถในการสนองความตองการดังกลาว กลาวอยางสั้นๆ 
อุปสงค หมายถึง ความตองการ (want) บวกดวยอํานาจซื้อ (purchasing power) โดยหากเปน
ความตองการท่ีเกินกวาอํานาจซื้อ จะไมเรียกวาอุปสงค2  

                                               
1อนันต จันทรโอภากร, “ความรูพื้นฐานเกี่ยวกับกฎหมายการแขงขันทางการคา,” 

วารสารนิติศาสตร, ปที่ 29, (กันยายน 2542): น. 341.
2 นราทิพย ชุติวงศ, ทฤษฎีเศรษฐศาสตรจุลภาค, (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพแหง

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2548), น. 25.
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อุปสงคที่ผูบริโภคมีตอสินคาชนิดหนึ่งชนิดใดจะมีปจจัยตางๆ เขามาเกี่ยวของ ฟงกชัน
อุปสงค จึงหมายถึง ความสัมพันธระหวางปริมาณเสนอซื้อกับปจจัยตางๆ ทุกตัวที่มีสวนในการ
กําหนดปริมาณเสนอซื้อของผูบริโภค  ปจจัยที่กําหนดปริมาณเสนอซื้อดังกลาวนี้ ถามองในแงของ
ซัพพลายเออรผูนําสินคาออกจําหนายจะมีปจจัยบางตัวอยูในความสามารถที่จะควบคุมได เชน 
ราคาสินคา การสงเสริมการขาย การปรับปรุงคุณภาพสินคา เปนตน แตปจจัยบางตัวไมใชสิ่งที่ซัพ
พลายเออรควบคุมได เชน รายไดของผูบริโภค รสนิยมของผูบริโภค ราคาสินคาชนิดอื่น ตลอดจน
การคาดคะเนเหตุการณในอนาคต เปนตน อยางไรก็ตาม การนําปจจัยทุกตัวที่เกี ่ยวของมา
พิจารณาพรอมกันนั้นเปนเรื่องที่คอนขางยุงยาก โดยทั่วไปมักเลือกหยิบเอาปจจัยเพียงบางตัวที่มี
สวนกําหนดปริมาณเสนอซ้ือของผูบริโภคขึ้นมาพิจารณาซึ่งไดแก ราคาสินคาที่ผูบริโภคกําลังซื้ออยู 
รายไดของผูบริโภค และราคาสินคาชนิดอื่นที่เกี่ยวของ จึงแยกอุปสงค เปน 3 ประเภท1 คืออุปสงค
ตอราคา (price demand) อุปสงคตอรายได (income demand) และอุปสงคตอราคาสินคาอื่นที่
เกี่ยวของกับสินคาชนิดที่กําลังพิจารณาอยู (cross demand) อยางไรก็ตาม แมอุปสงคจะมีถึง 3 
ชนิดแตชนิดที่เราพูดถึงบอยที่สุดและเกือบจะเปนชนิดเดียวที่นักเศรษฐศาสตรอางถึง คือ อุปสงค
ตอราคา (price demand) 2  ดวยเหตุนี้นักเศรษฐศาสตรทั่วไปจึงมักเรียกอุปสงคตอราคาเพียงสั้นๆ 
วา “อุปสงค (demand)”3  ซึ่งหมายถึง ปริมาณสินคาที่มีผูตองการเสนอซื้อในขณะหนึ่งๆ ณ ระดับ
ตางๆ กันของระดับราคาสินคาชนิดนั้น โดยกําหนดใหสิ่งอื่นๆ คงที่ (ceteris peribus) ซึ่งในที่นี้
ไดแก ปจจัยทุกชนิดที่มีสวนกําหนดปริมาณเสนอซื้อที่นอกเหนือจากราคาสินคาท่ีกําลังพิจารณาอยู 
                                               

1 สุรักษ บุนนาคและวันรักษ ม่ิงมณีนาคิณ, เศรษฐศาสตรเบื้องตน(จุลภาค), 
(กรุงเทพมหานคร: บริษัทสํานักพิมพ ไทยวัฒนาพานิช จํากัด, 2524), น. 22.

2 อุปสงคตอราคายังแยกออกเพื่อใชในความหมายตาง ๆ กัน เชน ถาเปนอุปสงคของ
ผูบริโภคคนหนึ่งคนใด เรียกวา อุปสงคของบุคคล (individual demand) ถาเปนอุปสงคสําหรับ
สินคาชนิดหนึ่งชนิดใดของบริษัทใดบริษัทหนึ่งโดยเฉพาะ เรียกวา อุปสงคของซัพพลายเออร (firm 
demand) ถาเปนอุปสงคสําหรับสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งของทั้งอุตสาหกรรม หรือของทุกบริษัท
รวมกัน เรียกวา อุปสงคของอุตสาหกรรมหรืออุปสงคของตลาด (industry demand or market 
demand) แตถาพูดถึงอุปสงคของสินคาทุกชนิดรวมกันของท้ังระบบเศรษฐกิจ เรียกวา อุปสงคมวล
รวม (aggregate demand) และอุปสงคชนิดสุดทายคืออุปสงคของประเทศอื่น ๆ ที่มีตอสินคาหรือ
บริการที่ผลิตขึ้นในประเทศเรา เรียกวา อุปสงคจากภายนอกประเทศ (external demand)

3คําวา ”อุปสงค” ในวิทยานิพนธฉบับนี้ใหหมายความวา อุปสงคสําหรับสินคาและ
บริการชนิดหนึ่งชนิดใดตอราคา
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ในกรณีที่เปนความสัมพันธของปริมาณเสนอซื้อกับราคาสินคาชนิดนั้น ทั้งนี้คําวา “ตองการซื้อหรือ
เต็มใจซื้อ” (willing to purchase) นี้มิไดหมายถึงความตองการธรรมดา (want) แตเปนความ
ตองการท่ีมีอํานาจซ้ือ (purchasing power) ควบคูไปดวย กลาวคือ ผูบริโภคจะตองมีเงินพอที่จะ
จายซ้ือสินคาหรือบริการน้ัน ๆ ไดดวย  ตัวอยางเชน  นาย ก ตองการจะมีรถยนตขับข่ีสักคัน แตนาย 
ก ไมมีเงินที่จะจายเปนคารถยนต ความตองการที่ปราศจากอํานาจซื้อเชนนี้ ไมถือเปนความ
ตองการในความหมายของอุปสงคทางเศรษฐศาสตร  เพราะฉะนั้น เม่ือนําคําวาอุปสงคมา
พิจารณาในธุรกิจคาปลีก อุปสงคจึงเปนปริมาณความตองการที่จะซื ้อสินคาหรือบริการของ
ผูบริโภค ณ เวลาใดเวลาหนึ่งที่เปนอยูในขณะนั้น 

สวนปจจัยตางๆ ซึ่งมีอิทธิพลตอจํานวนสินคาที่ผูบริโภคปรารถนาที่จะซื้อ (quantity 
demanded) เรียกวา ตัวกําหนดอุปสงค(Demand Determinants) ปจจัยเหลานี้จะมีอิทธิพลตอ
ปริมาณสินคามากนอยไมเทากัน  ทั้งนี้ขึ้นอยูกับพฤติการณของผูบริโภคแตละกาลเวลา ปจจัย
เหลานี้มีหลายอยาง เชน

(1) ปริมาณซื้อยอมเปลี่ยนแปลงไปตามรสนิยมของผูบริโภค และความนิยมของคน
สวนใหญในสังคม รสนิยมดังกลาวมิใชหมายถึงความตองการที่เกี่ยวของกับการดํารงชีพตามความ
จําเปนโดยทั่วไป หากแตเปนความรูสึกนิยมชมชอบชั่วขณะหนึ่ง ซึ่งบางทีก็เปลี่ยนไปอยางรวดเร็ว 
เชน แบบเสื้อสตรี ภาพยนตร และแผนเสียง เปนตน แตบางกรณีความนิยมนั้นก็คงอยูนาน เชน 
รูปแบบของสิ่งกอสราง รถยนต และน้ําอัดลม เปนตน  การเปลี่ยนแปลงในรสนิยมอาจกอใหเกิด
การเคลื่อนไหวทางเศรษฐกิจได ดวยเหตุนี้ธุรกิจบางแหงจึงยอมทุมเงินจํานวนมหาศาลในการ
โฆษณาเพื่อหวังผลในการเปลี่ยนแปลงรสนิยม หรือมิฉะนั้นก็เพื่อรักษารสนิยมของผูบริโภคใหคง
เดิมนั่นเอง

(2) ปริมาณซื้อขึ้นอยูกับจํานวนผูบริโภคในตลาด ตามปกติเมื่อประชากรเพิ่มจํานวนมาก
ขึ้น ความตองการในดานอาหาร เครื่องนุมหม ที่อยูอาศัย และการพักผอนหยอนใจจะเพิ่มตามไป
ดวย แตการเพิ่มจํานวนประชากรยังไมเปนการเพียงพอ ประชากรเหลานี้จะตองมีอํานาจซื้อดวยจึง
จะสามารถซื้อสินคาไดมากขึ้น ดังนั้น เมื่อประชากรเพิ่มมากขึ้นและตางก็มีงานทํา ผลผลิตและ
รายไดรวมจะเพ่ิมข้ึน ขณะเดียวกันความตองการสินคาอุปโภคบริโภคก็จะเพ่ิมข้ึนดวย

(3) ปริมาณซื้อขึ้นอยูกับระดับรายไดของผูบริโภค ผูบริโภคที่มีรายไดสูงยอมจะสามารถ
ซื้อสินคาที่มีราคาแพงกวาและในจํานวนที่มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดต่ํา โดยทั่วไปเมื่อประชากรมี
รายไดสูงขึ้นความตองการสินคาและบริการจะเปลี่ยนไป คือ มักจะลดการบริโภคสินคาราคาถูก 
และขณะเดียวกันก็หันไปบริโภคสินคาราคาแพง

Created with Print2PDF. To remove this line, buy a license at: http://www.software602.com/



61

(4) ปริมาณซื้อขึ้นอยูกับสภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ ลองพิจารณาถึง
สังคมบางแหง เชน ประเทศที่มีบอน้ํามัน จะปรากฏวารายไดสวนใหญตกอยูในมือของคนกลุมนอย 
สวนคนกลุมใหญจะมีรายไดต่ํามาก สังคมแบบนี้การบริโภคจะแตกตางจากสังคมที่มีการกระจาย
รายไดอยางทัดเทียมกัน ถึงแมวารายไดเฉลี่ยของทั้งสองประเทศจะอยูในระดับใกลเคียงกันก็ตาม

(5) ปริมาณซื้อขึ้นอยูกับราคาของสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อ โดยทั่วไปสินคายิ่งมีราคา
แพงเทาไร ปริมาณสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อจะยิ่งนอยเทานั้น ตรงกันขาม สินคายิ่งมีราคาถูกลง
เทาไร ปริมาณสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อจะยิ่งมากขึ้นเทานั้น

(6) ปริมาณซื้อขึ้นอยูกับราคาของสินคาอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ ตามปกติความตองการของ
ผูบริโภคอาจสนองไดดวยสินคาหลายชนิด ถาสินคาชนิดหนึ่งมีราคาสูงขึ้น ผูบริโภคก็จะซื้อสินคา
ชนิดนั้นนอยลง และหันไปซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่งซึ่งใชทดแทนกันได ตัวอยางเชน เมื่อราคาเนื้อสัตว
สูงขึ้น ผูบริโภคจะพยายามลดการบริโภคเนื้อสัตวใหนอยลง และหันไปบริโภคเนื้อปลาแทน ทําให
ความตองการปลาและอาหารทะเลอ่ืน ๆ เพ่ิมข้ึน สําหรับในกรณีของสินคาท่ีตองใชประกอบกัน เชน 
น้ําตาลกับกาแฟ เปนตน  เมื่อผูบริโภคตองการบริโภคกาแฟมากขึ้น ขณะเดียวกันก็จะตองบริโภค
น้ําตาลมากขึ้นดวย ตรงกันขาม ถาผูบริโภคลดการบริโภคกาแฟลง ความตองการบริโภคน้ําตาลก็
จะลดลงดวย

(7) ปริมาณซื้อขึ้นอยูกับฤดูกาล ตัวอยางเชน ในประเทศเกษตรกรรมหลังฤดูเก็บเกี่ยว 
ชาวนามีรายไดและมีเวลาวางจากงานในทองนา ในชวงนี้ชาวนามักจะเขาไปในเมืองเพื่อซื้อหา
เคร่ืองอุปโภคบริโภคตาง ๆ ทําใหอุปสงคตอสินคาในชวงเวลาดังกลาวเพ่ิมข้ึน

นอกจากนั้น การอธิบายในเรื่องพฤติกรรมผูบริโภคยังเกี่ยวของกับเรื่อง กฎแหงอุปสงค 
(The law of demand) ซึ่งเปนกฎอยางหนึ่งทางเศรษฐศาสตรที่ตองนํามาพิจารณาประกอบดวย 2 
ประการคือ กฎแหงอุปสงคประการที่หนึ่ง ระบุวาปริมาณของสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่งที่
ผูบริโภคตองการซื้อยอมแปรผันเปนปฏิภาคสวนกลับ (inverse relation) กับระดับราคาสินคาและ
บริการชนิดนั้นเสมอเหตุผลของกฎนี้คือ เมื่อราคาเปลี่ยนแปลงจะกอใหเกิดผลทางรายไดและผล
ทางการทดแทนซึ่งไดอธิบายมาแลว เสนดีมานดจึงมีลักษณะทอดต่ําลงจากซายมาขวา และมีคา
ความชันเปนลบ กฎแหงอุปสงคกฎที่สอง อธิบายวา เม่ือราคาของสินคาชนิดใดชนิดหนึ่ง
เปลี่ยนแปลง ในระยะยาวปริมาณของสินคาชนิดนั ้นจะเปล่ียนแปลงไปมากกวาในระยะส้ัน 
กลาวคือ ถาใหเวลามากขึ้น โอกาสที่ผูบริโภคจะใชสินคาชนิดนี้แทนสินคาอื่น หรือหันไปใชสินคา
อื่นแทนสินคาชนิดนี้จะมีมากขึ้น  ดังนั้น เสนดีมานดในระยะสั้นจะมีลักษณะชันกวาเสนดีมานด
ในระยะยาว
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                                          P

รูปท่ี 1 เสนอุปสงค (Demand)

จากรูป เสนที่อยูในแนวนอนคือเสน OQ เปนเสนที่ใชแสดงปริมาณของสินคา เสน
ต้ังฉาก OP เปนเสนที่ใชแสดงระดับราคาของสินคา เสนอุปสงคเปนเสนที่ลาดเอนไปทางขวา โดย
ทุกๆจุดบนเสนอุปสงคนั้นจะแสดงถึงความสัมพันธระหวางระดับราคาสินคาและปริมาณสินคาที่
ผูบริโภคยินดีจะซื้อ ถาราคาสินคาเพิ่มขึ้น ปริมาณสินคาที่ผูบริโภคจะซื้อก็ลดลง ในทางกลับกัน ถา
ราคาสินคาลดลง ผูบริโภคก็จะซื้อสินคาในปริมาณที่เพิ่มขึ้น1  ดังนั้น ถาเดิมราคาสินคาอยูที่ P1

ปริมาณการซ้ือจะเทากับ  q1 แตถามีการลดราคาสินคาลงมาอยูท่ีระดับ  P2  ปริมาณสินคาก็จะเพ่ิมข้ึนเปน  q2 
หากมองในแงของซัพพลายเออร เสนอุปสงคเปนเสนที่แสดงถึงรายรับเฉลี่ยตอ

หนวย (average revenue : AR) ของซัพพลายเออร โดยเปนการแสดงถึงรายรับเฉลี่ยตอหนวยของ
ปริมาณสินคาที่ผลิต ดังนั้น ถาตองการคํานวณหารายไดทั้งหมดของซัพพลายเออรก็สามารถทําได
โดยการนํารายรับเฉลี่ยตอหนวยคูณดวยปริมาณสินคาที่ผลิต ยกตัวอยางเชน ตามรูปดังกลาว
ขางตน หากปริมาณสินคาที่ผลิตหรือขายทั้งหมดคือ q1  รายไดทั้งหมดของซัพพลายเออรก็คือ P1 
คูณดวย q1  นั้นเอง ดังนั้นรายรับเฉลี่ยตอหนวยและอุปสงคตางมีคาเทากัน

3.3 เศรษฐศาสตรวาดวยพฤติกรรมซัพพลายเออร
    หลักเศรษฐศาสตรวาดวยพฤติกรรมซัพพลายเออรที่สําคัญและเกี่ยวของกับธุรกิจ    

คาปลีกคือ ซัพพลายเออรสินคาแตละรายในตลาดยอมมุงหวังท่ีจะทํากําไรสูงสุด (maximization of 
profit) จากการผลิตสินคา ซัพพลายเออรจึงตองบริหารและจัดการประสิทธิภาพการผลิตโดยซัพ
พลายเออรสินคาจะศึกษาและพิจารณาความเปนไปไดในเทคนิคของการผลิตตางๆที่จะนํามาใช 
                                               

1อยางไรก็ตาม บางกรณีท่ีผูบริโภคอาจซ้ือสินคาในปริมาณท่ีเพิ่มขึ้นทั้งๆที่ราคาสินคา
นั้นเพิ่มขึ้น เชน การซื้อสินคานั้นไวเพื่อเก็งกําไร หรือสินคานั้นเปนสัญลักษณของการแสดงออกถึง
สถานภาพในทางสังคม หรือกรณีที่ราคาขิงสินคาเปนตัวบงชี้ถึงคุณภาพของสินคา

q1      q2 ปริมาณสินคา
O Q

DemandP1

P2
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และจะเลือกใชเทคนิค ปจจัยการผลิตหรือทรัพยากรท่ีมีตนทุนตํ่ากวาและนํามาแทนท่ีเทคนิค ปจจัย
การผลิตหรือทรัพยากรที่มีตนทุนที่สูงกวา1 ตัวอยางเชน การนําเครื่องจักรที่ทันสมัยมาใชเพื่อลด
คาใชจายในดานแรงงาน ที่ดินและทุน ดังนั้น วิธีการผลิตสินคาจึงมักเปลี่ยนแปลงไปตามตนทุน
ของปจจัยการผลิตหรือกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือวิธีการผลิตสินคานั้นสัมพันธกับราคาของปจจัยการ
ผลิต และเพื่อใหบรรลุเปาหมายในการทํากําไรสูงสุด ซัพพลายเออรก็จะตองบริหารและจัดการ
ปจจัยการผลิตหรือใชทรัพยากรของตนใหเกิดมูลคาสูงสุดซึ่งระดับของผลสําเร็จนั้นยอมขึ้นอยูกับ
ทักษะของซัพพลายเออรแตละรายและการทํางานของกลไกตลาดของสินคานั้นๆ  หากสมมติวา
สินคานั้นคงที่ การบริหารและการจัดการที่มีประสิทธิภาพจะทําใหซัพพลายเออรสามารถลดตนทุน
การผลิตลงได ดวยวิธีนี้ซัพพลายเออรก็จะไดกําไรเพิ่มขึ้นนั่นเอง และตราบเทาที่มีกําไรเพิ่มขึ้น    
ซัพพลายเออรท่ีมุงหวังทํากําไรสูงสุดจะเพ่ิมปริมาณของสินคาท่ีผลิตข้ึนไปเร่ือยๆจนกวารายรับสวน
เพิ่ม(marginal revenue : MR)2  จากการขายสินคาหนวยสุดทาย (marginal unit) ของปริมาณการ
ผลิตเทากับตนทุนสวนเพิ่มของการผลิตสินคาหนวยสุดทายนั้นซึ่งแสดงดังรูปที่ 2

รูปท่ี 2 : เสนแสดงตนทุนสวนเพ่ิม (marginal cost curve)

                                               
1การบริหารและจัดการประสิทธิภาพเปนไปตามหลักวาดวยการทดแทน (principle of 

sunstitution)
2รายรับสวนเพิ่ม (marginal revenue) คือ รายรับรวมท่ีเปล่ียนไปสืบเน่ืองจากการขาย

สินคาเพิ่มขึ้นหนึ่งหนวย

ปริมาณสินคา

Marginal Cost (MC)

Demand

O Q
q

p

$
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จากรูป เสนตนทุนเฉลี่ย (marginal cost : MC) เปนเสนตรงแนวระนาบขนานกับแกน
นอน ทั้งนี้ เพราะเปนการสมมุติวาตนทุนการผลิตตอหนวยมีคาคงที่ไมวาจะผลิตสินคาในปริมาณ
ใดก็ตาม ถาตนทุนการผลิตตอหนวยเพิ่มขึ้นเมื่อมีการเพิ่มผลผลิต เสนตนทุนสวนเพิ่มก็จะเปนเสน
เฉียงขึ้นไปทางขวา แตถาเสนตนทุนสวนเพิ่มเฉียงลงจากซายไปขวาก็แสดงวา ตนทุนตอหนวย
ลดลงเมื่อมีการเพิ่มผลผลิต ไมวาเสนตนทุนสวนเพิ่มจะมีลักษณะใดก็ไมกระทบตอกรณีดังนี้ 

สวนตัวกําหนดซัพพลายและซัพพลายฟงกชัน(Determinants of Supply and Supply 
Function) ซึ่งหมายถึงตัวแปรหรือปจจัยตาง ๆ ซึ่งมีอิทธิพลตอจํานวนสินคาที่ซัพพลายเออร
ปรารถนาที่จะผลิตออกมาขายในตลาด ปจจัยกําหนดปริมาณขายหรือปริมาณผลิตนั้นมีหลาย
อยางซ่ึงแยกพิจารณาได ดังนี้

1. ปริมาณขายขึ้นอยูกับเปาหมายของธุรกิจหรือซัพพลายเออร เปนตนวา บริษัท
ผลิตยาและเวชภัณฑมีความพอใจที่จะผลิตยารักษาโรคแทนการผลิตยาลดความอวน ก็จะทําให
ตลาดมียารักษาโรค ซ่ึงจําเปนมากกวายาลดความอวน

2. ปริมาณขายขึ้นอยูกับสภาพเทคนิคที่ใชในการผลิต เมื่อวิทยากรทางดาน
วิทยาศาสตรเจริญขึ้นและสามารถประยุกตใชเพื่อการผลิตได สินคาแปลก ๆ ใหม ๆ ก็เพิ่มมากขึ้น
เปนเงาตามตัว เชน การคนพบวัสดุสังเคราะหที่เรียกวาพลาสติก ไดกอใหเกิดสินคาใหม ๆ นับหมื่น
ชนิดซึ่งทําจากพลาสติก เปนตน

3. ปริมาณขายข้ึนอยูกับราคาของสินคานั้นและราคาของสินคาอื่น ถากําหนดให
สิ่งอื่นคงที่ เมื่อสินคาชนิดหนึ่งมีราคาสูงขึ้นยอมจูงใจใหซัพพลายเออรผลิตมากขึ้น  ทั้งนี้ เพราะซัพ
พลายเออรตางก็หวังกําไรเปนสําคัญ ตัวอยางเชน การผลิตในดานเกษตรกรรม เมื่อราคาของพืชไร
บางชนิดสูงขึ้น เกษตรกรก็มักจะหันมาเพาะปลูกพืชไรชนิดนั้นแทนพืชไรชนิดที่เพาะปลูกมากอน 
หรือถาเปนพืชไรชนิดเดียวกับที่เพาะปลูกอยูแลวก็จะปลูกมากขึ้นกวาเดิม โดยการเพิ่มเนื้อที่
เพาะปลูก เปนตน

4. ปริมาณขายขึ้นอยูกับราคาของปจจัยการผลิต การเปลี่ยนแปลงราคาของ
ปจจัยการผลิตยอมหมายถึง การเปลี่ยนแปลงตนทุนการผลิตและมีผลกระทบกระเทือนถึงกําไรดวย 
เม่ือราคาของปจจัยการผลิตย่ิงสูง กําไรของซัพพลายเออรก็ย่ิงตํ่า มีผลทําใหปริมาณขายลดลง

จะเห็นไดวา ปริมาณขายขึ้นอยูกับจํานวนของซัพพลายเออรหรือผูขายในตลาด ใน
กรณีที่ตลาดมีซัพพลายเออรจํานวนมาก ปริมาณขายทั้งหมดในตลาดยอมจะมีมากกวาในกรณีที่
ตลาดมีผูขายเพียงรายเดียวเพราะตลาดที่มีผูขายเพียงรายเดียวอาจจะไมสนใจในการเพิ่มปริมาณ
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ขายเทาท่ีควร แตหันไปมุงในแงต้ังราคาขายใหสูงท่ีสุดเทาท่ีจะทําได  ท้ังน้ีเน่ืองจากมีอํานาจผูกขาด
และไมตองกังวลกับคูแขง

นอกจากนั้น การอธิบายในเร่ืองพฤติกรรมซัพพลายเออรยังเก่ียวของกับทฤษฎีเร่ืองการ
ต้ังราคา1 ซึ่งอาจทําไดหลายแบบดวยกัน ดังนี้

(1) การต้ังราคาแบบใหไดกําไรสูงสุด (maximize profit pricing) ภาวะที่ซัพพลาย
เออรจะไดกําไรไดสูงสุดจะเกิดขึ้นเมื่อมีการผลิตไปจนกระทั่งผลผลิตที่ทําใหตนทุนสวนเพิ่มเทากับ
รายรับสวนเพิ่ม (MC=MR) การตั้งราคาเพื่อใหไดกําไรสูงสุดจึงตองปฏิบัติตามเงื่อนไข MC=MR 
อยางไรก็ตามในทางปฏิบัติแลวการตั้งราคาโดยมุงหวังผลกําไรสูงสุดตามเงื่อนไข MC=MR นั้น
เปนไปไดยาก เพราะไมสามารถหาขอมูลท่ีสมบูรณได

(2) การตั้งราคาตามตนทุน (marginal-cost pricing) ในตลาดแขงขันสมบูรณ 
ผูขายแตละรายตองขายตามราคาตลาด หรือเปน “price taker” เสนอุปสงคของซัพพลายเออรจะ
เปนเสนตรงขนานกับแกนนอนและเปนเสนเดียวกับรายรับเฉลี่ย (AR) ของซัพพลายเออร และเปน
เสนเดียวดับรายรับสวนเพิม่ ดังนั้น ถาซัพพลายเออรตั้งราคาสินคาเทากับตนทุนสวนเพิ่ม (P=MC) 
ซัพพลายเออรจะไดกําไรสูงสุด

              ตนทุน : กําไร
                                                                          MC
                                                                           

รูปท่ี 3 การตั้งราคาตามตนทุนสวนเพิ่ม (marginal cost curve) 
ของซัพพลายเออรในตลาดแขงขันสมบูรณ2

                                     

                                               
1วันลักษณ ม่ิงมณีนาคิน,”เศรษฐศาสตรเบ้ืองตน”, (โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร: 

กรุงเทพฯ), 2538, น. 77-83.
2เสนตนทุนสวนเพิ่ม (MC) ตามรูปมีหัวเปนตาขอและมีปลายเอียงชี้ขึ้นไปทางขวาก็

เพราะเราสมมติวา เมื่อมีการเพิ่มผลผลิต ตนทุนสวนเพิ่มจะลดลง แตเมื่อเพิ่มผลผลิตขึ้นไปอีก
เรื่อยๆจนถึงจุดหนึ่ง ตนทุนสวนเพิ่มก็จะเพิ่มขึ้น

ปริมาณผลผลิต

D = AR = MR
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p
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(3) การตั้งราคาตามตนทุนเฉลี่ย (average pricing) ตนทุนเฉลี่ย (average cost 
หรือ AC) หรือตนทุนรวมเฉลี่ย (average cost) คือ ตนทุนทั้งหมดเฉลี่ยตอหนึ่งหนวยซึ่งหาคาได
โดยใชตนทุนรวม (total cost หรือ TC)1 หารดวยปริมาณการผลิต ในทางเศรษฐศาสตรนั้น เมื่อคิด
ตนทุนรวมจะมีการคิดคาตอบแทนหรือกําไรตามปกติของผูประกอบการรวมไวแลว2 และกําไรใน
ความหมายทางเศรษฐศาสตรเทากับรายรับรวมหักดวยตนทุนทางเศรษฐศาสตร ดังนั้น หากกําไร
ทางเศรษฐศาสตรเทากับศูนย ก็แสดวาซัพพลายเออรมีเพียงกําไรปกติหรือเปนคาตอบแทนอัน
สมควรท่ีซัพพลายเออรไดรับ3 เมื่อตนทุนรวม (TC) ไดรวมกําไรปกติไวแลว ตนทุนเฉล่ีย (AC) ก็รวม
กําไรปกติเฉลี่ยไวแลวเชนกัน การตั้งราคาตามตนทุนเฉลี่ยจะทําใหซัพพลายเออรมีกําไรปกติที่
สามารถดําเนินกิจการตอไปแลวขยายการลงทุนตอไปไดบาง

(4) การตั้งราคาตามราคาตลาด (Market pricing) ตามหลักเศรษฐศาสตรนั้น 
ราคาตลาดหมายถึง ราคาดุลยภาพท่ีตรงกับจุดท่ีปริมาณขายเทากับปริมาณซื้อ สวนในทางปฏิบัติ
นั้น เมื่อกลาวถึงราคาตลาดมักจะหมายถึง ราคาเฉลี่ยของสินคาชนิดเดียวกันโดยซัพพลายเออร
ตางๆที่วางขายในตลาด ดังนั้น หากซัพพลายเออรรายใดไมสามารถอยูรอดไดเมื่อขายสินคาใน
ราคาตลาด ก็แสดงวาซัพพลายเออรรายน้ันมีประสิทธิภาพการผลิตตํ่ากวาระดับเฉล่ียของซัพพลาย
เออรทั้งหลายในอุตสาหกรรมนั้น ซัพพลายเออรรายนั้นก็ตองปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตหรือ
มิฉะนั้นก็ตองเลิกกิจการหรือขายกิจการใหแกผูนั้นไป

(5) การต้ังราคาตามตนทุน (Cost-plus pricing) การตั้งราคาตามวิธีนี้เปนการนํา
ตนทนุคงที่เฉลี่ยตอสินคาหนึ่งหนวย กับตนทุนแปรผันตอหนวยรวมกันและบวกกําไรปกติตอสินคา
หนึ่งหนวยเพ่ิมเขาไป ในกรณีน้ี ถาผลลัพธท่ีไดเปนราคาท่ีสูงกวาราคาตลาด ซัพพลายเออรก็จะตอง
ปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตเพื่อลดตนทุน หรือจะตองกําหนดอัตรากําไรใหต่ ําลง หรือทํา
                                               

1ตนทุนรวม (TC) ประกอบดวย ตนทุนคงที่รวม (total fixed cost หรือ TFC) และ
ตนทุนผันแปรรวม (total variable cost หรือ TVC) 

2ตนทุนทางเศรษฐศาสตรตางกับตนทุนทางบัญชีเพราะตนทุนทางบัญชีจะไมรวมกําไร 
ท้ังน้ีเพราะในทางเศรษฐศาสตรน้ันถือวา ผูประกอบการเปนปจจัยการผลิตอยางหน่ึง คาตอบแทนท่ี
ผูประกอบการไดรับตามสมควรจึงถือเปนสวนหนึ่งของตนทุน ดวยเหตุนี้ ตนทุนทางเศรษฐศาสตร
จึงสูงกวาตนทุนทางบัญชี

3ในทางปฏิบัติกําไรปกติอาจวัดไดจากอัตราผลกําไรโดยเฉลี่ยของหนวยผลิตตางๆใน
อุตสาหกรรมหรือสายการผลิตนั้น กําไรปกติเปนอัตราผลกําไรที่ทําใหผูประกอบการรายเกาดําเนิน
กิจการตอไป แตไมถึงกับดึงดูดใหผูประกอบการรายใหมเขามาในอุตสาหกรรมนั้นมากผิดปกติ
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มูลคาเพิ่มใหแกสินคา เชน การออกแบบบรรจุภัณฑใหดูดีขึ้นเพื่อจะไดแขงขันกับซัพพลายเออรราย
อ่ืนได

(6) การต้ังราคาใหแตกตาง (price discrimination) เปนการตั้งราคาชนิดเดียวกัน
ใหแตกตางกันในตลาด เวลา หรือสถานที่ที่แตกตางกัน ทั้งนี้ เพื่อใหกําไรรวมของการขายสินคาแต
ละตลาดมียอดขายมากท่ีสุด 

ความจําเปนในการควบคุมพฤติกรรมดิสเคาทสโตรและคุมครองธุรกิจคาปลีกด้ังเดิม

1. ความหมายของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional trade)1 

รานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีลักษณะเปนหองแถว มีพื้นที่ไมมาก สินคาสวนใหญจะเปน
สินคาอุปโภคบริโภคที่มีไมมากนักหรืออาจจะมีเพียงประเภทเดียวเชน รานขายกลวยปง รานขาย
สมตํา เปนตน  เปนกิจการที่ดําเนินงานโดยเจาของคนเดียว  หรือมีการจัดตั้งเปนหางหุนสวนหรือ
เปนการดําเนินธุรกิจในครอบครัว โดยใชเงินลงทุนไมมาก บริหารงานงายๆไมซับซอน ลูกคาเกือบ
ทั้งหมดอยูบริเวณใกลเคียงกับรานคา  รานคาที่จัดอยูในประเภทนี้คือ รานคาท่ัวไปและรานขายของ
ชําหรือรานโชวหวย แบงเปน 2 ประเภท ดังนี้
                1.1 รานขายปลีกทั่วไป (general store) เปนรานที่มีขนาดไมใหญนัก สินคาที่จําหนายมี
จํานวนไมมากแตหลากหลายประเภท เชน หนังสือ เครื่องเขียน ของใชประจําวัน อาหาร อุปกรณ
เย็บปกถักรอย เสื้อผา ของชํา เปนตน ราคาสินคาไมแพง คุณภาพปานกลาง รานคาประเภทนี้
สวนมากตั้งอยูในชนบทหรือเมืองเล็กๆที่ยังมีคนอยูไมมาก เปนรานคาที่เกาแกและมีจํานวนมาก
ที่สุดในกิจการคาปลีก รานขายของชําก็จัดเปนรานคาประเภทขายปลีกทั่วไปไดแตนับวันรานคา
ประเภทนี้จะมีจํานวนลดลงเรื่อยๆ เนื่องจากเมื่อมีคนอยูกันมากรานคาปลีกนี้มักจะเลือกขายสินคา
เปนบางอยาง ไมท่ัวไปเหมือนระยะแรก
                1.2 รานขายของชําหรือโชวหวย (mom and pop shop) เปนรานคาปลีกที่มีอยูทั่วไปทุก
หนแหงไมวาจะเปนหมูบานเล็กๆท่ีคอนขางเงียบหรือเมืองใหญๆ  แตรานขายของชําในแตละทองถ่ิน
จะมีความแตกตางกันไปตามสภาพแวดลอม เขน รานที่ตั้งอยูในชุมชนจะมีของขายนอยกวารานที่
อยูในหมูบานชนบทหรือหมูบานที่มีรานคานอย ซึ่งแบงได 2 ประเภทคือ

                                               
1สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย, “การคาปลีกไทย: ผลกระทบของการแขงขัน

จากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ,” รายงานการวิจัย, น.60-62.  
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    1.2.1 รานขายของชําแบบไมครบเครื่อง  เปนรานซึ่งมีสินคาที่จําหนายสวนใหญเปน
สินคาที่จําเปนแกการครองชีพ เชน ขาวสาร น้ําปลา กะป สบู ยาสีฟน ผงซักฟอก น้ําแข็ง น้ําอัดลม 
ปากกา ฯลฯ 

     1.2.2 รานขายของชําแบบครบเครื่อง  เปนรานที่มีสินคาไวจําหนายเหมือนกับราน
ขายของชําแบบไมครบเครื่องคือสินคาที่มีไวสําหรับการครองชีพ แตรานขายของชําแบบครบเครื่อง
จะมีของสดขายดวย เชน ผักสด เนื้อสัตว เปนตน และอาจมีอาหารขายประเภทขาวราดแกง 
กวยเตี๋ยว โอเลี้ยง รวมทั้งสิ่งอํานวยความสุขใหลูกคาบางอยาง เชน หนังสือพิมพ โทรทัศน เปนตน 

2. ความจําเปนในการคุมครองธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม   

ในระบบเศรษฐกิจแบบเสรีนิยม สภาพตลาดท่ีมีการแขงขันกัน ราคาและปริมาณสินคา
จะข้ึนอยูกับอุปสงคของผูบริโภค สวนผูผลิตสามารถเพิ่มกําไรดวยการเพิ่มปริมาณการผลิต ทําให
ไดรับกําไรสูงสุดและพยายามรักษาตนทุนการผลิตใหต่ําที่สุด การแขงขันกันในตลาดจึงเปนสิ่งที่ดี 
แตหากปราศจากการกํากับหรือควบคุมดูแลจากรัฐแลว อาจเกิดการเอารัดเอาเปรียบจาก
ผูประกอบการที่มีอํานาจผูกขาดหรือเปนผูนําทางการตลาดที่จะแสวงหากําไรและผลตอบแทนสูง
กวาที่ควรจะเปน  

โดยทีส่ภาพตลาดสินคาและบริการของธุรกิจคาปลีก มีโครงสรางตลาดลักษณะเปน
โครงสรางตลาดแบบก่ึงแขงขันก่ึงผูกขาด และเน่ืองจากผูประกอบธุรกิจดิสเคาทสโตรมีจํานวนเพียง 
3 ราย ไดแก เทสโกโลตัส คารฟูร และบิ๊กซีซูเปอรเซ็นเตอร โครงสรางตลาดธุรกิจดิสเคาทสโตรจึง
เปนแบบผูขายนอยราย มีการประหยัดตอขนาดและตนทุนการผลิตต่ํา สินคาจึงมีราคาถูก ดังที่ได
กลาวแลววา ดิสเคาทสโตรสงผลทําใหผูบริโภคและรานคารายยอยรวมถึงรานคาปลีกดั้งเดิมที่ซื้อ
สินคาจากดิสเคาทสโตรมาขายในรานตนไดรับประโยชน แตก็เปนขอดีในระยะสั้นเทานั้น เนื่อง
จากดิสเคาทสโตรไดมีพฤติกรรมการแขงขันทางการคาที่ไมเปนธรรม ทําใหไมมีการแขงขันที่แทจริง 
เปนอุปสรรคตอผูประกอบการรายใหมที่จะเขาสูตลาดเพื่อแขงขัน ในระยะยาวจึงสรางความ
เดือดรอนใหแกผูบริโภค ประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจของประเทศเสียไป อีกทั้งสินคาและบริการอาจ
ไมไดคุณภาพและมาตรฐาน จึงมีความจําเปนที่จะคุมครองธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมใหสามารถ
แขงขันในตลาดได

จากการศึกษาพบวา ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมถือวาเปนแหลงระบายสินคาที่มี
ความสําคัญตอเศรษฐกิจสวนรวมโดยเฉพาะในเขตชุมชน เน่ืองจากเปนรานท่ีต้ังอยูใกลกับผูบริโภค
ที่อยูโดยรอบ  กลาวคือ รานคาปลีกดั้งเดิมมีจุดประสงค คือ ใหบริการแกลูกคาที่อยูในชุมชนรอบๆ
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ราน  เชน บานจัดสรร โดยเฉพาะลูกคาที่สูงอายุที่ไมอาจเดินทางไปเลือกซื้อสินคาและบริการตาง
สถานที่ได หรือผูที่มาทํากิจธุระบริเวณโดยรอบ รวมทั้งผูที่มารอรถโดยสารประจําทางในกรณีที่ราน
ตั้งอยูใกลกับปายรถประจําทาง  นอกจากนั้น ยังมีความสนิทสนมกับลูกคา และจําหนายสินคาที่
จําเปนแกการครองชีพ  ลูกคาสวนใหญจะเปนกลุมวัยรุนหรือคนทํางาน ที่ตองการสินคาบริโภคใน
ยามเรงรีบหรือหาซื้อขาวของเครื่องใชที่จําเปนจํานวนเล็กนอยกอนกลับบาน อยางไรก็ตาม รานคา
ปลีกดั้งเดิมสวนใหญจะไมมีพื้นที่สําหรับจอดรถ ฉะนั้น จึงไมอาจตอบสนองแกลูกคาที่ขับรถยนต
สวนตัวและตองการซื้อสินคาจํานวนมากได และแมวารานคาปลีกดั้งเดิมจะมีขอเสียที่ไมสามารถ
สนองตอบความตองการของลูกคาท่ีตองการเลือกซื้อสินคาอุปโภคบริโภคหลากหลายประเภทและ
จํานวนมาก ไมมีการอํานวยความสะดวกอยางครบวงจร และลานจอดรถสําหรับลูกคาที่เดินทาง
โดยรถสวนตัว เหมือนเชนธุรกิจดิสเคาทสโตรก็ตาม แตเมื่อพิจารณาขอดีของรานคาปลีกดั้งเดิมที่
นอกจากจะเอ้ือประโยชนในดานทําเลที่ตั้งที่อยูใกลกับที่อยูอาศัยของผูบริโภค และการมี
ความสัมพันธที่ดีกับลูกคาเปนหลักแลว ยังพบวา ในดานสังคม รานคาปลีกแบบด้ังเดิมยังกอใหเกิด
การจางแรงงาน ทั้งนี้ เนื่องจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมจําเปนตองมีพนักงานขายหรือลูกจางในการ
จําหนายสินคาแกลูกคาและพนักงานขนยายสินคา สําหรับดานวัฒนธรรมของชุมชน จะเห็นไดวา 
การมีรานคาปลีกดั้งเดิมในชุมชนเปนการคงไวซึ่งเอกลักษณและรักษาวัฒนธรรมของชุมชนแหงนั้น 
แลวยังรักษาอาชีพของคนในทองถิ่น ที่สําคัญเปนการกอใหเกิดการแขงขันขึ้นในตลาดคาปลีก 
กลาวคือ เปนการแขงขันระหวางรานคาปลีกสมัยใหมซึ่งมีผูประกอบการเปนชาวตางประเทศและ
รานคาปลีกดั้งเดิมซึ่งมีผู ประกอบการเปนคนในทองถิ่นซึ ่งจะเปนผลดีสําหรับผูบริโภคที่เปน
ประชาชนสวนมากในการเลือกซื้อสินคาและบริการ

ดังนั้น เพื่อสงเสริมใหมีการแขงขันอยางเปนธรรมในธุรกิจคาปลีก รัฐจึงตองเขา
แทรกแซงเพื่อแกไขปญหาและเยียวยาใหระบบการคาปลีกเขาสูสภาพปกติ เพื่อคุมครองผูประกอบ
ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมและรายยอยมิใหเลิกกิจการหรือออกไปจากตลาด แตดํารงอยูไดโดยเปน
เอกลักษณของวัฒนธรรมแหงชุมชน
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