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บทคัดย่อ 

 
 การศึกษาในครั �งนี �มีวัตถุประสงค์ที�จะศึกษาเรื�องขั �นตอนและวิธีการกระจายสินค้า
ของธุรกิจจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ และวิธีการสร้างข้อจํากดักบัตวัแทนจําหน่าย โดยใช้ตวัแทนของ
ผู้ผลิต 2 ราย คือ HONDA และ ISUZU เพราะผู้ผลิตทั �ง 2 ราย เลือกใช้ตวัแทนจําหน่ายในการ
กระจายสินค้าคนละประเภท โดยที�ผู้ผลิต HONDA ใช้ตวัแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่รถยนต์
เป็นตวัแทนหลกัในการจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ ขณะที�ผู้ผลิต ISUZU ใช้ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์
เป็นตวัแทนหลกัในการเปรียบเทียบวิธีการและผลการดําเนินงาน  
 ผลจากการศึกษาในส่วนของการกระจายสินค้าพบว่า การกระจายสินค้าด้วยตนเอง
มีต้นทุนที�สูงกว่าการใช้ตวัแทนจําหน่าย และปัจจัยสําคญัสําหรับการเลือกคนกลางที�จะมาทํา
หน้าที�เป็นตวัแทนจําหน่าย ประกอบไปด้วยปัจจยัหลายประการ ไม่ใช่มีแต่เพียงพฤติกรรมของ
ลกูค้า (เจ้าของรถ), การแข่งขนัระหว่างค่ายรถยนต์ที�มีสินค้าอยู่ในตลาดกลุ่มเดียวกัน และความ
แข็งแกร่งของตรายี�ห้อ เท่านั �น แตย่งัขึ �นอยู่กับนโยบายและวิธีการบริหารงานของแต่ละองค์กรอีก
ด้วย และจากการที�ผู้บริหารมีมมุมองและทศันคตทีิ�ตา่งกนั สง่ผลให้โครงสร้างตลาดและพฤติกรรม
ของหน่วยธุรกิจแตกต่างกันด้วย เช่น ปริมาณของตวัแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ HONDA มี
มากกวา่ ISUZU แตป่ริมาณของผู้ จําหน่ายอะไหล่รถยนต์กลบัมีน้อยกว่าของ ISUZU ผลที�ตามมา
คือ ความรวดเร็วในการได้รับสินค้าของ ISUZU รวดเร็วกว่า เพราะสามารถเข้าถึงได้ง่ายและมี
ขั �นตอนของการกระจายสินค้าน้อยกวา่นั�นเอง  
 ในส่วนของต้นทุนโดยเฉพาะต้นทุนธุรกรรม การที�ผู้ผลิต ISUZU เผชิญกับจํานวน
ตวัแทนจําหน่ายที�น้อยกว่า ทําให้มีแนวโน้มว่าต้นทุนธุรกรรมต่างๆน่าจะตํ�ากว่าผู้ ผลิต HONDA 
เช่น ต้นทุนค่าจดัส่งสินค้า, ต้นทุนในการเจรจาตอ่รองกับตวัแทนจําหน่าย, ต้นทนุในการสรรหา
ตวัแทนจําหน่าย และต้นทนุในการควบคมุตรวจสอบการทํางานของตวัแทนจําหน่าย เป็นต้น และ
ผลประการสุดท้ายจากการที�ผู้ ผลิตเลือกใช้ตวัแทนจําหน่ายในการกระจายสินค้า ส่งผลให้เกิด
โอกาสในการเป็นผู้ส่งออกอะไหล่รถยนต์ของร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ทั �งในส่วนที�เป็นตวัแทน
จําหนา่ยอยา่งกรณีของยี�ห้อ ISUZU และกรณีที�เป็นผู้ จําหนา่ยของทั �ง 2 ยี�ห้อ 

 ส่วนผลการศึกษาในเรื� องของการควบคุมตัวแทนจําหน่ายในแนวตั �งของธุรกิจ
จําหน่ายอะไหล่รถยนต์พบว่า ผู้ผลิตทั �ง 2 รายเผชิญกบัปัญหาที�เกี�ยวข้องกับการกระจายสินค้า
จากการเลือกใช้ตวัแทนจําหน่ายทั �งคู่ โดยปัญหาที�พบมากคือ 1.ปัญหาการบวกราคาเพิ�มสองต่อ 
ผู้ผลิตทั �ง 2 รายใช้วิธีที�เหมือนกนัและประสบความสําเร็จคือ การกําหนดราคาขายปลีกขั �นสงูและ
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การบังคับยอดขาย 2.ปัญหาตัวแทนจําหน่ายมีความพยายามในการขายไม่เพียงพอ ผู้ ผลิต 
HONDA ใช้การให้ Incentive เพิ�มเติม ในกรณีที�ตวัแทนจําหน่ายสามารถทําเป้ายอดซื �อได้สงูกว่า
ที�กําหนดไว้ และผู้ผลิต ISUZU ใช้วิธีการเปิดโอกาสกึ�งบงัคบัให้สั�งซื �อสินค้าคราวละจํานวนมากๆ
เป็นรายไตรมาส โดยให้ส่วนลดพิเศษเพิ�มเติม เพื�อเพิ�มแรงจูงในการสั�งซื �อสินค้าเพื�อทําการสต็อก 
และผลกัดนัให้ตวัแทนจําหน่ายต้องพยายามขายสินค้าของตนให้มากที�สดุ 3.ปัญหาการตดัราคา
กนัเองระหว่างตวัแทนจําหน่าย ปรากฏว่าผู้ผลิตทั �ง 2 รายใช้วิธีการเหมือนกนัคือ การตั �งราคาขาย
ขั �นตํ�าและการห้ามขายตัดราคากันเองระหว่างตัวแทนจําหน่าย แต่ก็ไม่ประสบความสําเร็จ
เท่าที�ควร ผลการศกึษายงัพบว่าพฤติกรรมการขายตดัราคากนัระหว่างตวัแทนจําหน่ายยงัคงมีอยู ่
ทั �งที�เป็นลกัษณะของการกระทําที�ผิดเงื�อนไขโดยตรงและโดยอ้อม  

สุดท้ายผลการวิจัยพบว่า การที�ผู้ ผลิตจะประสบความเสร็จในการควบคุมตวัแทน
จําหน่ายให้บรรลุตามวตัถุประสงค์ได้ จะประกอบไปด้วยปัจจยัที�สําคญั คือ 1.  ผู้ผลิตจะต้องมี
ความสามารถในการให้คณุให้โทษกบัตวัแทนจําหน่ายและหน่วยธุรกิจอื�นๆที�อยู่ในห่วงโซ่อปุทาน
ได้ และ 2. ต้นทุนในการตรวจสอบพฤติกรรมของตวัแทนจําหน่ายจะต้องมีต้นทนุที�ตํ�ากว่าผลได้ที�
ผู้ผลิตจะได้รับจากการปฏิบตัิตามเงื�อนไขของตวัแทน แตท้่ายที�สดุแล้วผลการศึกษาก็ไม่สามารถ
สรุปได้วา่การใช้ตวัแทนจําหนา่ยแบบใดมีประสิทธิภาพดีกวา่กนั  
 


