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บทที� 2 
 

กรอบความคิด, งานศึกษาในอดีต และวิธีการศึกษา 
 
2.1 กรอบความคิดในการศึกษา 

งานศึกษาวิจยัฉบบันี �จะใช้กรอบแนวคิดและทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ มาเป็นกรอบ
ในการอรรถาธิบายถึงขั �นตอนและกระบวนการการกระจายสินค้า และวิธีการควบคุมตัวแทน
จําหน่ายโดยวิธีสร้างข้อจํากัดกับตวัแทนจําหน่ายของผู้ ผลิต1 โดยใช้ทฤษฎีและแนวคิดที2สําคญั
ทั �งหมด 3 ข้อด้วยกนั คือ  

1. ทฤษฎีเศรษฐศาสตร์องค์กรธุรกิจ  
ใช้เพื2อนํามาเป็นกรอบในการอธิบายถึงพฤติกรรมการตดัสินใจขององค์กรในกรณีที2

เกี2ยวเนื2องกบั รายรับ ต้นทนุ และกําไร  
2. แนวคิดตน้ทนุธุรกรรม  
ใช้เพื2ออธิบายถึงพฤตกิรรมขององค์กรในการทําธุรกรรมระหว่างกนั โดยสนใจในส่วน

ของต้นทนุที2นอกเหนือจากต้นทนุการผลิตและการดําเนินกิจการ 
3. แนวคิดการสร้างข้อจํากดักบัตวัแทนจําหน่าย 
ใช้เพื2ออธิบายวา่ทําไมผู้ผลิตจงึต้องเลือกใช้ตวัแทนจําหน่าย  แทนที2จะจําหน่ายด้วย 

ตวัเอง และเมื2อเลือกใช้ตวัแทนจําหนา่ยแล้ว มีเหตผุลประการใดบ้างที2ทําให้ผู้ผลิตจกัต้องควบคมุ
ตวัแทนจําหนา่ยด้วยการสร้างเงื2อนไขหรือสร้างข้อจํากดัให้กบัตวัแทนจําหนา่ย 

 
2.1.1 ทฤษฎีเศรษฐศาสตร์องค์กรธุรกิจ (Theory of Firm) 

ทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ที2นํามาใช้เป็นหลกัการวิเคราะห์ และตดัสินใจในองค์กรธุรกิจ 
คือ เศรษฐศาสตร์จลุภาค ซึ2งเป็นทฤษฏีที2ศกึษาพฤติกรรมการตดัสินใจของปัจเจกชน ซึ2งมีบทบาท
ในระบบเศรษฐกิจในฐานะผู้บริโภค หรือผู้ ซื �อสินค้าและบริการ และผู้ขายทรัพยากรที2นําไปใช้เป็น
ปัจจัยในการผลิต และในฐานะเป็นผู้ประกอบการหรือผู้ ผลิต การตัดสินใจของปัจเจกชนจึงมี
ความสําคญัต่อการจัดสรรทรัพยากรภายในระบบเศรษฐกิจ โดยอาศยักลไกราคา, การแข่งขัน

                                                   
1 คําว่า “ผู้ผลิต” ในงานศกึษาตอ่ไปนี � หมายถึง ผู้ ที"ได้รับสิทธิ)จากบริษัทเจ้าของตรา 

ลิขสิทธิ)ให้มีอํานาจหน้าที"ในการดแูลและจดัจําหนา่ยสินค้ายี"ห้อนั �นๆ. 
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ระหว่างผู้ขาย, ความต้องการของผู้บริโภค, การกํากับดแูลจากภาครัฐ และความบกพร่องในการ
ทํางานของกลไกราคา (สรยทุธ์ มีนะพนัธ์, 2546, น.9) 

แต่ละหน่วยผลิตในห่วงโซ่อุปทานของสินค้าประเภทอะไหล่รถยนต์ ไม่ว่าจะเป็น
ผู้ผลิต, ตวัแทนจําหน่าย และร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์เองก็เป็นองค์กรธุรกิจเช่นกัน ดงันั �นการ
แสวงหากําไรจึงเป็นวัตถุประสงค์หลักขององค์กรเช่นเดียวกับธุรกิจอื2นๆ ดงันั �นการที2องค์กรจะ
สามารถทําให้ธุรกิจอยู่รอดและแข่งขนัในตลาดได้ องค์กรจกัต้องมีความสามารถในการแสวงหา
กําไร โดยที2กําไรสามารถคํานวณได้จาก รายรับรวมทั �งหมด หกัออกด้วยต้นทุนรวมทั �งหมด ซึ2ง
แสดงเป็นสมการได้ดงันี � 

 
 กําไร (Profit)  = รายรับรวมทั �งหมด (TR) - ต้นทนุรวมทั �งหมด (TC) 

 
โดยที2 กําไรของธุรกิจจําหน่ายอะไหล่รถยนต์มาจาก รายได้จากการขายอะไหล่

รถยนต์ทั �งหมด หกัลบออกด้วยต้นทุนค่าอะไหล่ซึ2งเป็นต้นทุนหลกัของธุรกิจ และต้นทุนค่าใช้จ่าย
ในการดําเนินการ ซึ2งต้นทุนที2สําคญัของการดําเนินการ ได้แก่ ค่าขนส่ง, ค่าแรงงาน, ค่าสถานที2 
และคา่เสียโอกาสจากการทําหนงัสือสญัญาคํ �าประกันของธนาคารพาณิชย์เพื2อมอบแก่ผู้ผลิตใน
กรณีที2ต้องการเป็นผู้ จําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ยี2ห้อนั �นๆ 
 

2.1.2 แนวคิดต้นทุนธุรกรรม (Transaction Costs) 

ต้นทุนธุรกรรม หมายถึง ต้นทุนค่าใช้จ่ายที2เกิดขึ �นในการติดตอ่ต่างๆ ซึ2งไม่ใช่ต้นทุน
การผลิตหรือการดําเนินกิจการโดยตรง เช่น ค่านํ �าร้อนนํ �าชา ค่าใช้จ่ายที2เพิ2มจากความล่าช้า 
คา่ใช้จา่ยในการทวงหนี � หนี �สญู คา่ฟ้องร้อง และคา่ทนายเป็นต้น (วนัรักษ์ มิ2งมณีนาคิน, 2546, น.
282) 

หรือเราอาจกล่าวในความหมายแบบกว้างได้วา่ 

“Transaction costs = Co-ordination costs + Transactions risk” 
โดยที2 Co-ordination costs หมายถึง ต้นทุนของการแลกเปลี2ยนข่าวสารและนํา

ข่าวสารเหล่านั �นมารวมกันเพื2อใช้ประกอบการตดัสินใจ เช่น ต้นทุนในการจัดหาข้อมูลทางด้าน
ผลิตภัณฑ์, ราคา, ความสามารถในการจัดหามาได้, อุปสงค์ของตลาด เป็นต้น ขณะที2 
Transactions risk หมายถึง ความเสี2ยงที2ผู้ เกี2ยวข้องคนอื2นๆจะหนี หรือปัดภาระความรับผิดชอบที2
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ได้ทําการตกลงกนั ซึ2งประเดน็นี �จะเกิดจากการที2แตล่ะฝ่ายมีข้อมลูสารสนเทศไม่เท่ากนั (Clemons 
et al., 1993) 

ซึ2งในการทําธุรกรรมระหว่างองค์กรของธุรกิจจําหน่ายอะไหล่รถยนต์จะมีต้นทุน
ธุรกรรมที2สําคญัประกอบไปด้วย 

1. ตน้ทนุในการสืบหาข้อมูลและตน้ทนุข้อมูลสารสนเทศ  

ในการค้นหาคู่ค้าที2เหมาะสมและมีศักยภาพตามที2องค์กรต้องการ ล้วนมีต้นทุนที2

ก่อให้เกิดค่าใช้จ่ายทั �งสิ �น เช่น ผู้ผลิตที2ต้องการมองหาตวัแทนจําหน่ายที2สามารถกระจายสินค้า

ของตนได้อย่างมีประสิทธิภาพและตรงตามเป้าหมาย ขณะเดียวกนัตวัแทนจําหน่ายเองก็ต้องการ

ผู้ ผลิตที2มีประสิทธิภาพและศักยภาพในการขายรถยนต์ เพราะการที2รถยนต์ขายได้มากย่อม

หมายถึงโอกาสในการขายอะไหลร่ถยนต์ของตวัแทนจําหนา่ยก็มากตามไปด้วย  

2. ตน้ทนุในการเจรจาต่อรองและการตดัสินใจ  

จะเห็นได้ว่าในการตกลงทําสัญญาไม่ว่าจะเป็นการทําสัญญาระหว่างองค์กร 2 

องค์กร หรือการทําสัญญาร่วมกันหลายๆองค์กร ในการทําสัญญานั �นๆแต่ละฝ่ายจะต้องมี

การศึกษาถึงข้อตกลงที2จะกําหนดใช้ในสัญญา ซึ2งหลายครั �งเราจะเห็นว่ามีการเจรจาต่อรองกัน 

กวา่ที2จะตดัสินใจตกลงทําสญัญากนัก็ใช้ระยะเวลานาน ซึ2งการหาข้อมลูและการเจรจาตอ่รองก็ถือ

ได้วา่เป็นต้นทนุธุรกรรมที2สําคญั ซึ2งในธุรกิจจําหนา่ยอะไหล่รถยนต์ จะพบว่า ส่วนที2สําคญัของการ

เจรจาต่อรองกันก่อนที2จะตัดสินใจทําธุรกรรมนั �น มักจะเป็นเรื2องของ ส่วนลดพิเศษค่าอะไหล่,

ระยะเวลากําหนดสง่สินค้า, มลูคา่การซื �อขายตอ่เดือน/ตอ่ปี และระยะเวลาเครดติการชําระเงิน 

3. ตน้ทนุในการควบคมุดูแลและการบงัคบัใช้  

หลงัจากการทําสญัญาเกิดขึ �น แต่ละองค์กรก็จะต้องคอยพยายามควบคุมดแูลการ

ดําเนินงานของทั �งตนเองและคูส่ญัญาไม่ให้ทําผิดข้อตกลงในสญัญา และในธุรกิจจําหน่ายอะไหล่

รถยนต์ จะพบว่าตวัผู้ ซื �อเองก็จะมีความพยายามในการควบคมุไม่ให้ Supplier ส่งสินค้าเกินจาก

ระยะเวลาที2กําหนด ขณะที2ผู้ ขายก็จะพยายามควบคมุและบงัคบัไม่ให้คู่ค้าชําระเงินไม่ครบตาม

จํานวนและไมต่รงตามระยะเวลา  

อนึ2งสําหรับธุรกิจจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ ต้นทุนธุรกรรมของแต่ละหน่วยธุรกิจจะ
แตกต่างกันออกไป ตามแต่ลักษณะและประเภทของการดําเนินงาน เช่น ผู้ ผลิตก็จะมีต้นทุน
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ธุรกรรมในการจัดหาข้อมูลสําหรับการผลิต, การออกแบบผลิตภัณฑ์ และข้อมูลการแข่งขันกัน
ระหวา่งคา่ยรถยนต์ที2อยู่ในระดบัเดียวกนั เช่น ผู้ผลิตอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE ก็จําเป็น
ที2จะต้องหาข้อมลูว่า ผู้ผลิตอะไหล่รถยนต์อย่าง TOYOTA GENUINE ตั �งราคาสินค้าประเภทการ
ใช้งานแบบเดียวกันไว้ที2ระดบัราคาใด เพื2อที2จะได้นํามาใช้ประกอบการตดัสินใจในการตั �งราคา
สินค้าของตน เพื2อมิให้สินค้าของตนมีราคาที2สงูหรือตํ2ากวา่ของคูแ่ขง่มากนกั  

ขณะเดียวกนัตวัแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ก็มีต้นทนุธุรกรรมที2สําคญัก็คือ การหาผู้
จําหน่ายที2มีคณุภาพและศกัยภาพที2ดีที2สามารถกระจายสินค้าของตนให้ได้มากที2สุดเป็นต้น และ
การที2แต่ละฝ่ายของการทําธุรกรรมมีข้อมูลสารสนเทศที2ไม่เท่ากันก็ทําให้ทุกๆฝ่ายที2ทําธุรกรรม
จะต้องมีต้นทนุธุรกรรมที2รวมความเสี2ยงเข้าไปใช้ในการตดัสินใจด้วย  
 

2.1.3 แนวคิดการสร้างข้อจํากัดกับตัวแทนจําหน่าย (Vertical restriction) 

เป็นลกัษณะของความสมัพนัธ์ระหวา่งผู้ผลิตสินค้าที2ระบเุงื2อนไขในการดําเนินงานแก่
ตวัแทนหรือผู้ จําหน่ายสินค้า นอกเหนือไปจากการกําหนดราคาขายส่งที2ผู้ผลิตสินค้าเป็นผู้ กําหนด
เองอยู่แล้ว การกําหนดเงื2อนไขเพิ2มเติมในการดําเนินกิจการหรือการขายแก่ตวัแทนจําหน่ายนี �
เรียกวา่การสร้างข้อจํากดัในแนวตั �ง อนัประกอบไปด้วยข้อตกลงระหว่างผู้ผลิตสินค้ากบัผู้ขายที2จะ
เจรจาตอ่รองสญัญากนั (เกรียงไกร เตชกานนท์, 2551, น.15) 

โดยปกตแิล้วผู้ผลิตหรือผู้ขายส่งจะไม่สนใจว่าผู้ ซื �อจะนําสินค้าของตนไปขายอย่างไร 
ด้วยวิธีอะไร ทั �งๆที2ถ้านํามาขายปลีกอาจจะทําให้สามารถตั �งราคาได้สูงกว่า ได้กําไรต่อหน่วยสูง
กว่า ทั �งนี �เป็นเพราะผู้ผลิตหรือผู้ขายส่งนั �นประเมินแล้วว่า ต้นทุนในการกระจายสินค้าด้วยตนเอง
สงูเกินกวา่ที2จะสามารถรับได้ ดงันั �นผู้ผลิตหรือผู้ขายส่งจึงสนใจเฉพาะในส่วนของกําไรที2ตนได้จาก
การตั �งราคาขายส่งไปแล้ว แต่ในความเป็นจริงแล้วในการแข่งขันทางธุรกิจ ผู้ ผลิตย่อมมีความ
ต้องการได้ตวัแทนจําหน่ายที2สามารถทําให้ตนเองได้กําไรสูงที2สดุ ซึ2งเป็นที2มาของปัญหาตวัการ-
ตวัแทน (Principle-Agent) หมายถึงการที2ผู้ ที2เป็นตวัแทนจําหน่ายเองนั �นก็ต้องการให้ตนเองได้รับ
กําไรสงูสุด ซึ2งกําไรสูงสดุของตวัแทนจําหน่ายอาจจะไม่ใช่กําไรสงูสดุของผู้ผลิตหรือผู้ขายส่งก็ได้ 
เชน่ผู้ผลิตหรือผู้ขายสง่ต้องการให้ตวัแทนจําหนา่ยขายแตส่ินค้าของตนไม่อยากให้ขายสินค้าให้กบั
ผู้ผลิตที2เป็นคูแ่ขง่ แตต่วัแทนจําหนา่ยบางประเภทต้องการกําไรที2มากขึ �นจากยอดขายที2มากขึ �น จึง
ขายสินค้าที2เป็นของคูแ่ขง่ของผู้ผลิตด้วย เป็นต้น 

แตอ่ยา่งไรก็ตามการทําข้อจํากดักบัตวัแทนจําหน่ายก็ยงัเป็นวิธีการที2ได้รับความนิยม
และถูกนํามาใช้ในเชิงธุรกิจอยู่เสมอ เพื2อใช้แก้ปัญหาเกี2ยวกับการกระจายสินค้าเมื2อผู้ผลิตพบว่า
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ต้นทนุการกระจายสินค้าของผู้ผลิตกรณีที2ดําเนินการเองมีคา่ใช้จ่ายสงูกว่าการใช้ตวัแทนจําหน่าย 
อีกทั �งยงัเป็นการรักษาจํานวนตวัแทนจําหนา่ยของตนให้ยงัคงอยูใ่นระดบัที2ต้องการตอ่ไป 
 

ตวัอยา่งของเงื2อนไขที2ผู้ผลิตใช้กบัตวัแทนจําหนา่ย 

• การกําหนดปริมาณขาย 

• การกําหนดทําเลที2ตั �งวา่ต้องมีระยะหา่งกนัเทา่ไหร่ และห้ามขายข้ามเขต 

• การกําหนดราคาขายขั �นตํ2า 

• การห้ามตดัราคา 

• การกําหนดให้ร้านค้าตกแตง่ร้านหรือรับการอบรมตามมาตรฐานของเจ้าของ
สินค้า 

สําหรับงานวิจยัในสว่นของธุรกิจจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ชิ �นนี � สมมติให้มีผู้ เล่น 4 ราย
ตั �งแต่หน่วยธุรกิจต้นนํ �าไปจนถึงปลายนํ �า สําหรับการอธิบายในส่วนที2ใช้ตวัแทนจําหน่ายรถยนต์
เป็นตวัแทนหลกัในการการกระจายสินค้า (หากเป็นการใช้ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์เป็นตวัแทน
หลกัในการกระจายสินค้า อาจจะสมมติให้ผู้ เล่นที2 2 และ 3 เป็นคนเดียวกนัได้) ซึ2งผู้ เล่นทั �ง 4 จะ
ประกอบไปด้วย 

ผู้ เลน่ที21 คือ ผู้ผลิต  
ผู้ เลน่ที22 คือ ตวัแทนจําหนา่ยรถยนต์ 
ผู้ เลน่ที23 คือ ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์/ผู้สง่ออก (Parts Shop / Exporter) 
ผู้ เลน่ที24 คือ เจ้าของรถยนต์/ผู้ นําเข้าจากตา่งประเทศ (Importer) 
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ภาพที2 2.1 
แผนภาพแสดงการควบคมุตวัแทนจําหน่าย 

 
 

 

 

 

ผู้เลน่ที2 1 

ผู้เลน่ที2 2 

ผู้เลน่ที2 3 

ผู้เลน่ที2 4 

ขายสินค้าให้กับผู้เล่นที� 2 โดย 

• สร้างข้อจํากดัทางการค้ากบัผู้เลน่ที2 2 เช่น 

การกําหนดราคาขายขั �นตํ2า, การห้ามตดั

ราคา ฯลฯ 

• ให้สว่นลดคา่อะไหลพ่เิศษ ร้อยละ 28 

ขายสินค้าให้กับผู้เล่นที� 3 โดย 

• สร้างข้อจํากดัทางการค้ากบัผู้ เลน่ที2 3 

• ให้สว่นลดคา่อะไหลพ่เิศษ แตไ่มเ่กินร้อย

ละ 20 ตามข้อจํากดัของผู้ เลน่ที2 1 

ขายสินค้าให้กับผู้เล่นที� 4 โดย 

• ขายสนิค้าให้กบัลกูค้าในประเทศและ

ตา่งประเทศ 

• ให้สว่นลดคา่อะไหลพ่เิศษ แตไ่มเ่กินร้อย

ละ 20 (เพราะจะขาดทนุ) 

• กรณีสง่ออกได้รับการคืนภาษีมลูคา่เพิ2ม

ร้อยละ 7 

ตลาดผกูขาด 

ตลาดผู้ขายน้อยราย 

ตลาดกึ2งแขง่ขนักึ2งผกูขาด 

 
ที"มา: จากแนวคดิและผลการศกึษาของผู้ วิจยั 
 

จากภาพที2 2.1 การควบคมุตวัแทนจําหน่ายในธุรกิจจําหน่ายอะไหล่รถยนต์จะพบว่า
เกิดขึ �นระหว่างผู้ เล่นที21กบัผู้ เล่นที22 และ ผู้ เล่นที22กับผู้ เล่นที23 เป็นส่วนใหญ่ โดยข้อจํากัดที2นิยม
นํามาใช้ในการควบคมุตวัแทนจําหน่ายก็คือ การห้ามตดัราคากนัระหว่างตวัแทนจําหน่ายและการ
กําหนดราคาขายขั �นตํ2าโดยที2ผู้ เล่นที2 1 จะเป็นผู้ กําหนดราคามาตรฐานให้กบัสินค้าทกุชนิดให้เป็น
ราคาตลาดที2ผู้บริโภคสามารถซื �อได้ในราคานั �นๆ แตจ่ะให้ส่วนลดพิเศษคา่อะไหล่แก่ผู้ เล่นที2 2 เพื2อ
เป็นกําไร ยกตวัอยา่งเชน่ ไส้กรองนํ �ามนัเครื2องราคามาตรฐานที2ตั �งไว้คือ 220 บาท แตผู่้ เล่นที2 1 จะ
ขายให้กบัผู้ เล่นที2 2 ในราคา 220 บาท และมอบส่วนลดให้ร้อยละ 28 หากผู้ เล่นที22 ต้องการขาย
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ให้กับผู้บริโภคคนสุดท้ายโดยตรงก็มักจะขายที2ราคา 220 บาท แต่เนื2องจากมีการแข่งขันกัน
ระหว่างตวัแทนจําหน่าย ทําให้ผู้ เล่นที2 2 จะขายสินค้าให้กบัผู้ เล่นที2 3 หรือผู้บริโภคคนสดุท้ายใน
ราคาที2มีส่วนลดค่าอะไหล่ด้วยเช่นกัน โดยที2ส่วนลดจะมากหรือน้อยมักขึ �นอยู่กับปริมาณและ
มลูคา่รวมของสินค้า แตท่ั �งนี �ทั �งนั �นผู้ เล่นที2 2 จะไม่สามารถมอบส่วนลดให้แก่ลูกค้าได้เกินร้อยละ 
20 เนื2องจากเป็นข้อกําหนดที2ผู้ เล่นที21 ได้กําหนดไว้นั2นเอง ขณะเดียวกนัผู้ เล่นที2 3 จะมีหน้าที2หลกั
คือ การกระจายสินค้าให้กบัผู้บริโภคคนสดุท้าย ซึ2งส่วนใหญ่จะเป็นลกูค้าในประเทศ แตก็่มีผู้ เล่นที2 
3 บางรายที2เป็นผู้ส่งออกด้วย ถ้าดตูามแผนภาพที2 2.1 จะพบว่า กว่าที2สินค้าจะถึงมือผู้บริโภคคน
สดุท้าย/ผู้ นําเข้าจากตา่งประเทศ การซื �อขายสินค้าระหว่างผู้ เล่นที21กบั2 และระหว่างผู้ เล่นที22กบั3 
ก็เปรียบเสมือนการซื �อขายสินค้าในตลาดปัจจยัการผลิตสําหรับผู้ เล่นที2 3 ซึ2งตลาดปัจจยัทั �ง 2 ชนิด
นั �นมีลกัษณะเป็นแบบตลาดผกูขาดและตลาดผู้ขายน้อยรายตามลําดบั ขณะเดียวกนัก็พบว่าการ
ขายสินค้าของผู้ เลน่ที2 3 ในตลาดสินค้าขั �นสดุท้ายมีลกัษณะเป็นแบบตลาดกึ2งแขง่ขนักึ2งผกูขาด 

สาเหตทีุ2ผู้ เล่นที2 1 เลือกใช้วิธีการควบคมุตวัแทนจําหน่ายแทนการใช้การรวมกิจการ
ในแนวตั �งก็เพราะเห็นว่า ความเสี2ยงจากการลงทุนในการกระจายสินค้าด้วยตนเองนั �นสงูและเงิน
ลงทุนที2ใช้ในการจัดตั �งบริษัทเพื2อจําหน่ายสินค้าให้ครอบคลุมพื �นที2ทั2วประเทศนั �นใช้เงินลงทุน
ที2มาก ดงันั �นผู้ เล่นที2 1 จึงเลือกที2จะใช้ตวัแทนจําหน่ายในการกระจายสินค้าแทน ขณะเดียวกัน
แนวคิดนี �ก็นําไปสู่การตดัสินใจของผู้ เล่นที2 2 เช่นเดียวกนั ที2กําหนดให้ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์
เป็นผู้กระจายสินค้าแทน แตท่ั �งนี �ในธุรกิจอะไหลร่ถยนต์มีแนวโน้มที2จะพบปัญหาการบวกราคาเพิ2ม
สองตอ่ (Double monopoly markup) มากที2สดุ 

 
ตวัอยา่งการบวกราคาเพิ2มสองตอ่ กรณีสินค้าเป็นไส้กรองนํ �ามนัเครื2อง 
 

สมมตใิห้ 

• ผู้ผลิตและตวัแทนจําหนา่ยเป็นผู้ผกูขาดทั �งคู ่

• ไมมี่การทํา Vertical Integration และ Vertical Restriction 

• ทั �งสองหนว่ยผลิตมุง่หวงักําไรสงูสดุ 

• D1 เป็นอปุสงค์ที2ผู้ผลิตและตวัแทนจําหน่ายเผชิญ ดงันั �นทั �งสองหนว่ยผลิตจะต้อง  
       เผชิญ  MR1 เหมือนกนั 

• ตวัแทนจําหนา่ยไมมี่ต้นทนุอื2นๆ มีแตต้่นทนุคา่สินค้า 
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ภาพที2 2.2 
การบวกราคาเพิ2มสองตอ่ 

 

 
ที2มา: จากการประยกุต์โดยผู้ วิจยั 

 
จากภาพที2 2.2. ตามข้อสมมติผู้ ผลิตและตวัแทนจําหน่ายเป็นผู้ ผูกขาดในตลาด

ด้วยกนัทั �งคู่ และมีวตัถุประสงค์ของการดําเนินกิจการคือ “กําไรสงูสุด” เหมือนกนั ดงันั �นแรกเริ2ม
ผู้ผลิตจะผลิตไส้กรองนํ �ามนัเครื2อง ณ จุดที2ทําให้ตนเองได้กําไรสงสุดคือ ที2 MCของผู้ ผลิต=MR1 คือ 
ผลิตปริมาณ Q2 และตั �งราคาขายเทา่กบั P2   

ดงันั �นที2ราคา P2 จงึเปรียบเสมือนกบั MC ที2ตวัแทนจําหน่ายเผชิญ และจากข้อสมมติ
ที2ว่าตวัแทนจําหน่ายเป็นผู้ผูกขาด ทําให้ตวัแทนจําหน่ายจะขายไส้กรองนํ �ามันเครื2องในปริมาณ
และราคาที2ตนเองได้รับกําไรสงูสดุ ณ จดุที2 MCของตวัแทนจําหน่าย = MR1 เพราะฉะนั �นตวัแทนจําหน่าย
จะขายไส้กรองนํ �ามนเครื2องในปริมาณเทา่กบั Q1 และราคาเทา่กบั P1   

จะเห็นวา่ท้ายที2สดุแล้วผู้ผลิตจะขายไส้กรองนํ �ามนัเครื2องได้น้อยลง คือ ขายได้เท่ากบั 
0Q1 และราคาที2ผู้บริโภคคนสดุท้ายเผชิญคือ P1 ส่งผลให้กําไรรวมของผู้ผลิตลดลง (พื �นที2สี2เหลี2ยม 
P1ACB เล็กกว่า พื �นที2สี2เหลี2ยม P2FGB) ทําให้เกิดความจําเป็นที2ผู้ผลิตจะต้องเลือกระหว่างการ
ควบรวมกิจการในแนวตั �งและการสร้างข้อจํากัดกบัตวัแทนจําหน่ายเพื2อป้องกนัการทําให้สินค้ามี
ราคาสงูเกินไป แตอ่ยา่งที2กลา่วไว้แล้วว่าการควบรวมกิจการในแนวตั �งมีต้นทนุและความเสี2ยงที2สงู 
ดงันั �นผู้ผลิตจึงนิยมเลือกวิธีการสร้างข้อจํากัดกับตวัแทนจําหน่ายมากกว่า โดยวิธีที2พบมากก็คือ 

ราคาไส้กรองนํ �ามนัเครื2อง 

จํานวน (ลกู) 
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การกําหนดราคาขายปลีกขั �นสูง (Resale price maintenance) ทําให้ผู้ เล่นที2 2 ไม่สามารถตั �ง
ราคาเสมือนเป็นผู้ผกูขาดได้ และในขณะเดียวกนัก็ใช้การบงัคบัยอดขาย (Sales quota) เพื2อสร้าง
บรรยากาศให้เกิดการแขง่ขนักนัระหวา่งตวัแทนจําหนา่ย 

  
2.2. งานศึกษาในอดีต 

สําหรับงานศึกษาในอดีตผู้ศึกษาได้ทําการค้นคว้าเรื2องที2เกี2ยวข้องกับอุตสาหกรรม
ยานยนต์ ซึ2งสามารถบ่งบอกถึงลกัษณะการพฒันาในอดีตตั �งแต่แรกเริ2มของการเกิดอุตสาหกรรม
ยานยนต์ในประเทศไทยจนกระทั2งมีศักยภาพเพียงพอที2จะเป็นผู้ ส่งออกที2สําคัญในภูมิภาค 
ขณะเดียวกนัก็ได้ศกึษาถึงแรงจงูใจในการควบรวมกิจการและการการควบคมุตวัแทนจําหน่ายใน
แนวตั �งของอตุสาหกรรมอื2นๆวา่ มีวิธีการควบคมุตวัแทนจําหนา่ยอยา่งไรให้มีประสิทธิภาพ และผล
จากการควบคมุนั �นมีความสมัฤทธิ~ผลมากน้อยเพียงใด ดงันั �นงานศกึษาในอดีตของงานวิจยัชิ �นนี �
สามารถแบง่ออกได้เป็น 2 ประเดน็คือ 
 

2.2.1 แรงจูงใจในการควบรวมกิจการและประสิทธิภาพของการควบคุม
ตัวแทนจาํหน่ายในแนวตั /ง  

อัญชลี ประเสริฐกูล (2547) ได้ศกึษางานวิจยัเฉพาะเรื2อง “การศกึษาธุรกิจชาไข่มกุ
ในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล: กรณีศึกษาระหว่างธุรกิจที2เป็นระบบแฟรนไชส์และ
มิใช่แฟรนไชส์: การวิเคราะห์ต้นทุนธุรกรรม (Transaction Cost)” เป็นการศึกษาโดยนําแนวคิด
ต้นทนุธุรกรรมมาวิเคราะห์ปัจจยัที2ใช้พิจารณาเลือกทําธุรกิจชาไข่มกุที2เป็นระบบแฟรนไชส์ รวมถึง
สาเหตุที2ทําให้ธุรกิจชาไข่มุกระบบแฟรนไชส์เกิดความล้มเหลวในเขตกรุงเทพมหานครและเขต
ปริมณฑล โดยใช้วิธีการการสมัภาษณ์และเก็บข้อมลู จากนั �นทําการทดสอบโดยวิธี F-Test พบว่า
ผู้ประกอบการในตลาดที2มีเครื2องหมายการค้าหรือตราสินค้าของตนเองมีจํานวน 50 ราย สินค้า
สามารถทนแทนกันได้ อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดแทบไม่มี เนื2องจากธุรกิจนี �ไม่ได้ใช้เทคนิคที2
ซบัซ้อนในการผลิต ประกอบกบัวตัถดุิบที2ใช้ในการผลิตสามารถหาซื �อได้ง่าย จึงสามารถสรุปได้ว่า
ธุรกิจนี �มีโครงสร้างตลาดเป็นแบบกึ2งแข่งขนักึ2งผูกขาด ส่วนต้นทนุธุรกรรมที2สําคญัของธุรกิจนี �คือ 
1.ต้นทุนในการสืบค้นข้อมูลและต้นทุนข้อมูลสารสนเทศ 2.ต้นทุนในการเจรจาต่อรอง และ 3.
ต้นทนุในการควบคมุดแูล ส่วนสาเหตทีุ2ทําให้ธุรกิจชาไข่มกุระบบแฟรนไชส์ล้มเหลวคือ1.ต้นทนุใน
การสืบค้นข้อมูลและต้นทุนข้อมูลข่าวสารมีค่าใช้จ่ายที2ตํ2า 2.ต้นทุนในการเจรจาต่อรองของ
ระบบแฟรนไชส์มีค่าใช้จ่ายสูงกว่าที2มิใช่ระบบแฟรนไชส์ 3.ขนาดของตลาดและกลุ่มเป้าหมายมี
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ขนาดเล็ก 4.กรรมวิธีการผลิตไม่จําเป็นต้องใช้บคุลากรที2มีความเชี2ยวชาญมากนกั และ 5.ชาไข่มกุ
เป็นเครื2องดื2มที2ไมจํ่าเป็นตอ่การดํารงชีวิต เป็นเพียงสินค้าที2เกิดจากกระแสนิยมชว่งหนึ2งเทา่นั �น 

 
อรรถกร โอชาพงศ์ (2546) ได้ทําการศึกษาเรื2อง “แรงจูงใจของหน่วยธุรกิจในการ

ทํา VERTICAL INTEGRATION กรณีศกึษาอตุสาหกรรมกระดาษในประเทศไทย” โดยศกึษาถึง
ปัจจยัที2เป็นส่วนผลกัดนัให้เกิดการทํา Vertical Integration ของหน่วยผลิตพบว่า มีทั �งที2เกิดจาก
ปัจจยัภายนอกอตุสาหกรรม เชน่ สภาพความเปลี2ยนแปลงโครงสร้างอตุสาหกรรมเยื2อและกระดาษ
ของโลกที2มีการรวมตวักันอย่างกว้างขวางทั �งแนวดิ2งและแนวกว้าง ซึ2งผู้ผลิตรายใหญ่จะมีอิทธิพล
ในการกําหนดอุปทานของเยื2อและกระดาษในโลกที2ส่งผลต่อระดบัราคาในตลาดโลก ส่วนปัจจยั
ภายในคือความต้องการในการประหยดัจากการทํา Vertical Integration เช่น การประหยดัใน
กระบวนการผลิต และการประหยดัในส่วนของต้นทุนธุรกรรม สําหรับแรงจงูใจในการทํา Vertical 
Integration ของหน่วยธุรกิจคือ 1. การประหยดัในกระบวนการผลิต (Technological Economies 
of scale) และ 2. การประหยดัในทางต้นทนุธุรกรรม (Transactional Economies of scale) ใน
การเปรียบเทียบผลการดําเนินงานของบริษัทที2ทํา Vertical Integration กับบริษัทที2ไม่ได้ทํานั �น 
พบว่า ไม่สามารถสรุปได้ว่าอนัไหนดีกว่ากันเพราะผลการเปรียบเทียบไม่มีความโดดเดน่ที2ชดัเจน
จนสามารถสรุปได้ว่าถ้าหากทํา Vertical Integration แล้วจะทําให้ผลการดําเนินงานดีหรือหากไม่
ทําแล้วจะทําให้ผลประกอบการไมดี่ แตผู่้ ที2ทําเป็นเพราะไมต้่องการเผชิญกบัภาวะความไม่แน่นอน
ของตลาด 
 

สุทธิศักดิ5 อาริยะกุล (2540) ได้ทําวิทยานิพนธ์เรื2อง “การศกึษาความเป็นไปได้ทาง
การเงินร้านอาหารสกีุ �ยากี �ในห้างสรรพสินค้า: กรณีศกึษาการซื �อแฟรนไชส์” ในงานวิทยานิพนธ์ชิ �น
นี �สามารถสรุปลกัษณะพื �นฐานของระบบแฟรนไชส์ได้ 4 ประการคือ 1.ผู้ ที2ให้สิทธิ~ทางการค้าจะต้อง
เป็นผู้ ที2มีชื2อเสียง มีความรู้ความสามารถในกระบวนการผลิตและเครื2องมือในการผลิตสินค้า
สําหรับธุรกิจนั �นๆ 2.ผู้ ที2เป็นเจ้าของสิทธิ~ทางการค้าที2ให้ใบอนญุาตแก่บคุคลอื2น ทําการผลิตสินค้า
ภายใต้ชื2อและเครื2องหมายการค้า ตลอดจนกระบวนการผลิตและเครื2องมือที2ใช้ในการผลิตสินค้า
ดงักล่าว ซึ2งผู้ ได้รับสิทธิ~ทางการค้าสามารถบริหารงานเอง หรือสามารถให้บุคคลอื2นบริหารแทน 
ขึ �นอยู่กบัสญัญาที2กําหนดขึ �น 3.สญัญาที2ทําการตกลงระหว่างผู้ ให้สิทธิ~ทางการค้ากับผู้ ได้รับสิทธิ~

ทางการค้าจะมีข้อตกลงกันที2จะให้ผู้ ให้สิทธิ~ทางการค้าสามารถกําหนดควบคุมคุณภาพและ
มาตรฐานของสินค้า บริการตา่งๆ ตลอดจนรูปแบบการตกแตง่ร้าน การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ข้อ
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กําหนการสั2งสินค้า การสต็อกสินค้า และการคืนสินค้า 4. ผู้ ได้รับสิทธิ~ทางการค้าจะต้องจ่าย
ผลตอบแทนให้แก่ผู้ให้สิทธิ~ทางการค้า ในรูปของคา่ธรรมเนียม ตลอดเวลาการทําธุรกิจ สําหรับการ
ทําธุรกิจแฟรนไชส์สุกี �ยากี � ผู้ ลงทุนจะต้องซื �อสิทธิ~ทางการค้าจากผู้ขายสิทธิ~ โดยที2ผู้ ให้สิทธิ~จะใช้
วิธีการควบคุมต่างๆดังนี � 1. ผู้ ให้สิทธิ~จะทําการออกแบบ ตกแต่งสถานที2 พร้อมทั �งจัดเตรียม
อปุกรณ์ที2ใช้ในการดําเนินกิจการเอง 2. ผู้ ให้สิทธิ~จะเป็นผู้ ให้ความรู้ในการดําเนินกิจการร้านสกีุ �ยา
กี �แก่ผู้ ที2ได้รับสิทธิ~ รวมทั �งจัดให้มีการฝึกอบรมให้ความรู้ และการปฏิบตัิงานสําหรับพนักงานใน
ตําแหน่งตา่งๆ 3. ในระยะเวลา 2 เดือนแรก ผู้ ให้สิทธิ~จะจดัส่งพนกังานที2มีความชํานาญในการ
ประกอบอาหารมาให้ความช่วยเหลือในการดําเนินกิจการ และหลังจากนั �นผู้ ให้สิทธิ~จะเป็นผู้
กําหนดขั �นตอนตา่งๆตั �งแต่การดําเนินกิจกรรมของร้านว่าต้องทําอะไร อย่างไร ในช่วงเวลาใด ไป
จนถึงขั �นตอนการขายและให้บริการ ซึ2งผู้ ได้รับสิทธิ~จะต้องปฏิบตัิตามเงื2อนไขที2ผู้ ให้สิทธิ~กําหนดไว้
ทกุประการ และทางผู้ ให้สิทธิ~เองจะมีผู้ตรวจสอบแวะเวียนมาเป็นระยะๆ เพื2อตรวจสอบว่าผู้ ได้รับ
สิทธิ~ปฏิบตัติามกฎเกณฑ์เงื2อนไขที2ตกลงกนัไว้หรือไม่ ถ้าไม่ทําตามก็อาจจะมีการลงโทษตั �งแตก่าร
ปรับเงิน ไปจนถึงขั �นเพิกถอนสิทธิ~ในการเป็นแฟรนไชส์ 

 
จากงานศกึษาในอดีตในประเดน็ที2 1 ผู้ศกึษาได้ทําการศกึษาทั �งหมด 3 เรื2อง สามารถ

สรุปได้ว่าแรงจูงใจของการควบรวมกิจการในอุตสาหกรรมกระดาษเกิดจากปัจจัยภายนอกและ
ปัจจัยภายใน เช่น สภาพการเปลี2ยนแปลงของโครงสร้างอุตสาหกรรมและความต้องการการ
ประหยดัจากขนาด แตไ่มส่ามารถระบไุด้ว่าผลของหน่วยธุรกิจที2มีการรวมกิจการในแนวตั �งกบัที2ไม่
มีการรวมกิจการ อนัไหนให้ผลดีกว่ากนั เพราะผลการเปรียบเทียบไม่ชดัเจน ขณะเดียวกนัในส่วน
ของการควบคุมตัวแทนจําหน่ายในแนวตั �งด้วยวิธีแฟรนไชส์พบว่า ในธุรกิจชาไข่มุกไม่ประสบ
ความสําเร็จในการควบคมุเนื2องจากขนาดของธุรกิจที2มีขนาดเล็กและมีกลุ่มลกูค้าจํานวนน้อย ทํา
ให้ต้นทุนธุรกรรมที2แฝงอยู่ในการควบคุมมีต้นทุนที2สูงกว่าการดําเนินกิจการด้วยตนเอง ขณะที2
ธุรกิจร้านอาหารสกีุ �ยากี �ที2เลือกใช้วิธีการควบคมุตวัแทนจําหน่ายแบบแฟรนไชส์เหมือนกนั กลบัไม่
เกิดปัญหาความล้มเหลว เป็นเพราะขนาดของธุรกิจที2มีขนาดและมูลค่าที2ใหญ่กว่า ทําให้ต้นทุน
ธุรกรรมที2แฝงอยู่ในการควบคมุตวัแทนจําหน่ายมีมลูคา่ตํ2ากว่าผลประโยชน์ที2ทั �ง 2 ฝ่ายได้รับจาก
การเลือกใช้ระบบแฟรนไชส์ มากไปกว่านั �นยิ2งถ้าผู้ผลิตสามารถขยายกิจการไปได้มากก็จะทําให้
ผู้ผลิตประหยดัต้นทุนด้านการบริหารงานและการควบคมุตรวจสอบได้มาก แต่การควบคมุก็อาจ
ก่อให้เกิดปัญหา Principle Agent ได้ ทําให้ผู้ผลิตต้องมีบทลงโทษแก่ผู้ ที2ไม่ปฏิบตัิตามสญัญา เพื2อ
ป้องกนัไมใ่ห้ภาพลกัษณ์ตราสินค้าของตนเสื2อมเสีย 
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2.2.2 ปัจจัยที�ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมรถยนต์และชิ /นส่วน
ยานยนต์ 

อัณณา ตั /งไพบูลย์ (2551) ได้ทําการวิจยัเฉพาะเรื2อง “ปัจจยัที2มีผลกระทบตอ่ความ
ต้องการรถยนต์ของอุตสาหกรรมผลิตรถยนต์ในประเทศไทย” โดยการทําวิเคราะห์ Regression 
ของความต้องการรถยนต์ในประเทศระหว่างปี พ.ศ. 2514 – 2550 ในภาพรวมพบว่า ความ
ต้องการซื �อรถยนต์ทกุประเภทถกูกําหนดจากอตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจและความมั2งคั2งในรูป
ของมลูคา่เงินฝากทั �งในระยะสั �นและระยะยาว ขณะเดียวกนัถ้าพิจารณาแบง่การวิเคราะห์ออกเป็น 
2 ระยะ จะพบวา่ ในระยะสั �นความต้องการซื �อรถยนต์ถกูกําหนดจากกิจกรรมทางเศรษฐกิจวดัจาก
อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจ และความมั2งคั2งจากมลูคา่เงินออมที2มีในปัจจบุนัและในอดีต ส่วน
ในระยะยาวอตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจและความมั2งคั2งจากมลูคา่เงินออมยงัคงมีบทบาท แต่
มีตวัแปรที2สําคญัตวัอื2นที2เป็นปัจจยักําหนดความต้องการรถยนต์ร่วมด้วย คือ ราคารถยนต์และการ
เข้าถึงแหล่งสินเชื2อ ขณะที2ถ้าแบ่งการวิเคราะห์ตามประเภทของรถจะพบว่า ปัจจยักําหนดความ
ต้องการรถยนต์นั2งส่วนบคุคล มีความแตกตา่งจากปัจจยักําหนดความต้องการรถเพื2อการพาณิชย์
มากคือ ในระยะสั �นความต้องการซื �อรถยนต์นั2งส่วนบคุคลถกูกําหนดจากความมั2งคั2งทั �งในรูปของ
เงินออมและการลงทนุในตลาดหลกัทรัพย์ ในทางตรงกนัข้ามความต้องการซื �อรถเพื2อการพาณิชย์
จะถูกกําหนดจากโอกาสทางธุรกิจที2วัดจากการขยายตวัทางเศรษฐกิจ ขณะที2ในระยะยาวของ
รถยนต์ทั �งสองประเภทมีวตัถปุระสงค์การใช้งานไมเ่หมือนกนั กลา่วคือ ความต้องการซื �อรถยนต์นั2ง
ส่วนบุคคลขึ �นอยู่กับความสามารถในการหารายได้และเป็นปัจจยักําหนดความมั2งคั2ง ในขณะที2
อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจและการเข้าถึงแหล่งสินเชื2อเป็นปัจจยัที2มีบทบาทตอ่ความต้องการ
ซื �อรถเพื2อการพาณิชย์ 

 
สถาบันยานยนต์  (2549) ได้ทําการศกึษาเกี2ยวกบัเรื2องของการส่งออกชิ �นส่วนยาน

ยนต์ไว้ 2 เรื2องด้วยกันคือ 1. การศึกษาวิเคราะห์ศกัยภาพการส่งออกชิ �นส่วนยานยนต์ไทย 
กรณีศกึษา: ตลาดโลก และ 2. การศกึษาวิเคราะห์ศกัยภาพการส่งออกของชิ �นส่วนยานยนต์ และ
สภาพแวดล้อมตลาดส่งออกชิ �นส่วนยานยนต์ กรณีศึกษา: ตลาดสหรัฐอเมริกา โดยใช้วิธีการ
วิเคราะห์แบ่งตามประเภทสินค้าตามพิกัดอตัรากรมศลุกากร และคดัเลือกสินค้าที2มีมูลค่าในการ
ส่งออกสูงสุด 10 อันดบัแรก เพื2อนํามาคํานวณหาอัตราการเติบโตของตลาดของสินค้าแต่ละ
รายการ พบวา่มลูคา่การสง่ออกโดยรวมยงัคงมีแนวโน้มขยายตวัอย่างตอ่เนื2อง แตเ่มื2อเปรียบเทียบ
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สดัส่วนการนําเข้าชิ �นส่วนยานยนต์ไทยกบัผู้ นําตลาดแล้วพบว่า มีส่วนแบง่ตลาดเปรียบเทียบที2ตํ2า
มาก 

 
พิสิษฐ์ เจริญศิริวัฒน์ (2544) ได้ทําการศึกษาเรื2อง “เครือข่ายการผลิตชิ �นส่วน

รถยนต์ระหว่างประเทศของบรรษัทรถยนต์ข้ามชาติญี2ปุ่ นในอาเซียน” โดยงานวิจยัชิ �นนี �ใช้แนวคิด
การแบง่งานกนัระหว่างประเทศ (International Division of Labor) ของบรรษัทรถยนต์ข้ามชาติ
ของญี2ปุ่ น เพื2อให้เกิดการประหยดัตอ่ขนาด โดยทําการจดัสรรให้เกิดฐานการผลิตชิ �นส่วนรถยนต์
ในแตล่ะประเทศในภมูิภาคอาเซียน แล้วให้นําชิ �นส่วนที2ได้นั �นมาซื �อขายกนัเองระหว่างประเทศ จึง
นบัได้วา่เป็นชว่งที2อตุสาหกรรมรถยนต์และชิ �นส่วนยานยนต์เริ2มเกิดการพฒันาทางด้านเทคโนโลยี
ในการผลิตขึ �น และหนึ2งในหลกัเกณฑ์สําคญัที2บรรษัทข้ามชาติญี2ปุ่ นใช้ในการพิจารณาก็คือ การ
ดําเนินนโยบายของรัฐบาลในแตล่ะประเทศ เช่น นโยบายการส่งเสริมและคุ้มครองอุตสาหกรรม
รถยนต์และชิ �นส่วนรถยนต์ในประเทศ, นโยบายการส่งเสริมการลงทุนจากต่างประเทศ และ
นโยบายการสง่เสริมการสง่ออก ซึ2งในสว่นของประเทศไทยในชว่งปี พ.ศ. 2508 รัฐเริ2มที2จะให้ความ
สนใจในสว่นของอตุสาหกรรมชิ �นส่วนยานยนต์ เพื2อที2จะรองรับการเติบโตของอตุสาหกรรมรถยนต์ 
รัฐจึงให้สิทธิแก่ผู้ลงทุนทําการผลิตชิ �นส่วนยานยนต์ในประเทศ โดยยกเว้นภาษีนําเข้าและภาษี
การค้า สําหรับวตัถุดิบที2ต้องนําเข้าจากต่างประเทศเป็นเวลา 5 ปี ส่งผลให้อุตสาหกรรมชิ �นส่วน
ยานยนต์เริ2มขยายตวัมากขึ �น แตปั่ญหาที2ตามมาคือ ชิ �นสว่นที2ผลิตได้ยงัขาดมาตรฐาน คณุภาพตํ2า 
และไม่เป็นที2ต้องการของตลาด รัฐจึงใช้นโยบายกําหนดการชิ �นส่วนภายในประเทศ เพื2อหวังจะ
ชว่ยให้อตุสาหกรรมชิ �นสว่นยานยนต์เกิดการประหยดัตอ่ขนาดในการผลิต และ ณ จดุนี �เองที2ทําให้
บรรษัทรถยนต์ข้ามชาติของญี2ปุ่ นเข้ามาลงทุนในอุตสาหกรรมชิ �นส่วนยานยนต์มากยิ2งขึ �นทั �งใน
รูปแบบของการลงทุนทางตรงและการร่วมลงทุนเพื2อทําหน้าที2ป้อนชิ �นส่วนแก่ผู้ ผลิตรถยนต์ใน
ประเทศ ต่อมารัฐได้เปลี2ยนยุทธ์ศาสตร์จากการผลิตเพื2อทดแทนการนําเข้ามาเป็นการส่งเสริม
อตุสาหกรรมการผลิตเพื2อการสง่ออกตามแนวทางในแผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ ฉบบั
ที2 3 และ 4 (พ.ศ. 2515-2519 และ 2520-2524 ตามลําดบั) จนนําไปสู่การเปิดเสรีและทําให้
ประเทศไทยกลายเป็นประเทศผู้สง่ออกรถยนต์และชิ �นสว่นยานยนต์ในที2สดุ 
 

ประวิตร พานชูวงศ์ (2540) ได้ทําวิทยานิพนธ์เรื2อง “การวิเคราะห์ศกัยภาพในการ
แข่งขันของอุตสาหกรรมชิ �นส่วนรถยนต์ไทย” โดยเป็นการศึกษาด้านการค้าและการผลิตของ
อุตสาหกรรมชิ �นส่วนรถยนต์ของไทยและในตลาดโลก โดยเฉพาะอย่างยิ2ง ไ ด้ศึกษาถึง
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ความสามารถหรือศกัยภาพในการแข่งขนัในตลาดต่างประเทศของชิ �นส่วนรถยนต์ของไทย โดย
แบง่แยกอะไหล่รถยนต์ออกเป็น 5 หมวด ดงันี � 1.ยางรถยนต์ 2.ยางสําหรับรถบรรทุก 3.แบตเตอรี2 
4.อุปกรณ์ไฟฟ้าของรถยนต์ 5.ชิ �นส่วนรถยนต์อื2นๆ พบว่าปัจจยัสําคญัที2ทําให้การส่งออกชิ �นส่วน
รถยนต์ของไทยขยายตวัอย่างตอ่เนื2องมีด้วยกันหลายประการดงันี � ประการแรก มีการเข้ามาร่วม
ทนุผลิตชิ �นส่วนจากประเทศญี2ปุ่ นเป็นจํานวนมาก ดงันั �นจึงมีการถ่ายทอดเทคโนโลยีและเพิ2มขีด
ความสามารถด้านการผลิตให้กับผู้ ผลิตชิ �นส่วนรถยนต์ในประเทศไทย ประการที2สอง จากการ
คาดการณ์ในขณะนั �นวา่จะมีการผลิตรถยนต์ในกลุม่อาเซียนและประเทศจีนสงูขึ �น ส่งผลให้บรรษัท
ข้ามชาติที2เป็นผู้ ผลิตชิ �นส่วนรถยนต์ ย้ายฐานการผลิตของตนมาอยู่ในประเทศแถบอาเซียนซึ2ง
รวมถึงประเทศไทยด้วย และประการที2สาม นโยบายของรัฐที2เน้นเรื2องการส่งเสริมการส่งออก เช่น 
การคืนภาษีนําเข้าอย่างรวดเร็ว และการปรับปรุงกฎระเบียบต่างที2เอื �อต่อบรรยากาศการส่งออก 
จากปัจจัยทั �งสามนี �นี2 เองที2ส่งผลให้ประเทศไทยมีการพัฒนาศักยภาพในการแข่งขันในตลาด
ตา่งประเทศเพิ2มสงูขึ �น 

 
สําหรับงานศึกษาในอดีตในประเด็นที2 2 พบว่าการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม

รถยนต์และชิ �นส่วนยานยนต์ เกิดจากการที2ตลาดรถยนต์ภายในประเทศไทยและตลาดโลกมีอตัรา
การขยายตวัทางเศรษฐกิจตอ่เนื2องมาโดยตลอด ซึ2งส่งผลให้อุปสงค์ในส่วนของรถยนต์เพิ2มสงูขึ �น
และขณะเดียวกันก็ส่งผลต่ออุปสงค์ในชิ �นส่วนยานยนต์ด้วย นอกจากนี �ยังมีปัจจยัที2ส่งเสริมการ
เจริญเติบโตของอุตสาหกรรมที2สําคัญประการอื2นๆ เช่น การย้ายฐานการผลิตเข้ามาลงทุนใน
ประเทศไทยและการถ่ายโอนเทคโนโลยีการผลิตรถยนต์และชิ �นส่วนยานยนต์จากบรรษัทข้ามชาติ
ขนาดใหญ่ (โดยเฉพาะบรรษัทข้ามชาตจิากประเทศญี2ปุ่ น), นโยบายและมาตรการของภาครัฐที2ให้
การสนบัสนนุภาคการผลิตอตุสาหกรรมยานยนต์มาอย่างต่อเนื2อง ตลอดจนส่งเสริมให้ผู้ผลิตจาก
ประเทศไทยสามารถขยายตลาดไปสูต่ลาดโลกด้วยการเป็นผู้ประกอบและส่งออกรถยนต์ไปขายยงั
ประเทศตา่งๆได้เป็นผลสําเร็จ  

โดยสรุปแล้วงานวิจยัชิ �นนี �มีความแตกตา่งกบังานศกึษาในอดีตที2ผ่านมาคือ งานวิจยั
ชิ �นนี �จะมุ่งเน้นการศึกษาในส่วนของภาคการค้าและการบริการ ในประเด็นเรื2องของขั �นตอนการ
กระจายสินค้าและการควบคมุตวัแทนจําหน่ายของสินค้าประเภทอะไหล่รถยนต์ ซึ2งแตกตา่งจาก
งานศกึษาในอดีตข้างต้นที2ศกึษาในภาคการผลิต เช่น การรวมกิจการในแนวตั �งของอุตสาหกรรม
กระดาษ หรือการควบคมุตวัแทนจําหนา่ยโดยวิธีแฟรนไชส์ที2เกี2ยวข้องกบัสินค้าประเภทอาหารและ
เครื2องดื2ม  
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2.3 กรอบแนวคิดและวิธีการศึกษา 
ในหวัข้อนี �จะอธิบายถึงกรอบแนวคิดและวิธีการศกึษา โดยที2ผู้ วิจยัต้องการศึกษาถึง

วิธีการกระจายสินค้าและวิธีการควบคมุตวัแทนจําหน่ายโดยใช้วิธีการสร้างข้อจํากดัให้กบัตวัแทน
จําหน่ายของผู้ผลิต HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE โดยนําเอาทฤษฎีและแนวคิด
ข้างต้นมาใช้เพื2ออธิบายถึงลกัษณะตา่งๆที2เกิดขึ �น โดยที2ผู้ วิจยัจะแบง่การวิเคราะห์ออกเป็น 2 กรณี
ด้วยกนั และนําผลที2ได้จากการศกึษาวิเคราะห์มาเปรียบเทียบเพื2อให้ภาพที2ชดัเจนยิ2งขึ �น 

 
ภาพที2 2.3 

แผนภาพแสดงกรอบแนวคิด 
 
 
 

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 

 
ที"มา: จากแนวคดิและการหาข้อมลูของผู้ วิจยั 

ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์/ 
ผู้ จําหนา่ย 

ตวัแทนจําหนา่ยรถยนต์
และ 

อะไหลร่ถยนต์  
(HONDA CAR & PARTS 

DEALER)  

 

บริษัทผู้ผลิต/เจ้าของ
ลิขสิทธิ) 

ตราสินค้า HONDA GENUINE 
 

มีการสร้างข้อจํากดั
กบัตวัแทนจําหนา่ย 

มีการสร้างข้อจํากดั
กบัผู้ จําหน่ายอะไหล่

มีบทลงโทษตอ่ผู้ ที"ละเมิด
ข้อจํากดัได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

มีบทลงโทษตอ่ผู้ ที"ละเมิด
ข้อจํากดัได้อยา่งมี

ประสิทธิภาพ 

บริษัทผู้ผลิต/เจ้าของ
ลิขสิทธิ) 

ตราสินค้า ISUZU GENUINE 

ตวัแทนจําหนา่ยอะไหล่
รถยนต์  

(ร้านจําหนา่ยอะไหล่
รถยนต์) 

(ISUZU PARTS SHOP)  

 

ผู้ จําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ 
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จากภาพที2 2.3 สมมตฐิานของการศกึษาในครั �งนี �มีด้วยกนั 2 ประการคือ 
ประการที/ 1 ปัจจยัแวดล้อมที2ผู้ผลิตแตล่ะรายเผชิญแตกตา่งกนั เช่น พฤติกรรมของ

ลกูค้า (เจ้าของรถ), การแข่งขนัระหว่างค่ายรถยนต์ที2มีสินค้าอยู่ในตลาดกลุ่มเดียวกัน และความ
แข็งแกร่งของตรายี2ห้อ ทําให้หนว่ยผลิตต้องเลือกใช้วิธีกระจายสินค้าผ่านคนกลางแตกตา่งกนั โดย
มีเป้าหมายหลกัคือ สามารถกระจายสู่ผู้บริโภคคนสดุท้ายได้อย่างมีประสิทธิภาพและรวดเร็วที2สดุ 
โดยที2ผู้ ผลิตจะใช้วิธีการสร้างข้อจํากัดทางการค้ากับตัวแทนจําหน่ายเพื2อควบคุมให้ตัวแทน
จําหนา่ยปฏิบตัติามแนวทางและวตัถปุระสงค์ของผู้ผลิต 

ประการที/ 2 ปัจจัยที2กําหนดความสําเร็จของการควบคุมตัวแทนจําหน่าย คือ 
ความสามารถในการตรวจสอบพฤติกรรมของตวัแทนจําหน่าย และการบงัคบัใช้บทลงโทษกับ
ตวัแทนจําหนา่ยที2กระทําการผิดเงื2อนไขตามที2ตกลงกนัไว้ 

ในการทดสอบสมมติฐานทั �ง 2 ข้อ ผู้ วิจยัจะใช้วิธีการสํารวจตลาดอะไหล่รถยนต์ใน
เขตกรุงเทพมหานครที2สําคญั 2 แห่ง ได้แก่ ตลาดย่านถนนวรจกัรและตลาดย่านถนนบรรทดัทอง 
นอกจากนั �นผู้ วิจัยจะใช้วิธีการสัมภาษณ์ผู้ จัดการฝ่ายอะไหล่จํานวน 2 ราย จากบริษัทที2เป็น
ตวัแทนจําหนา่ยรถยนต์และอะไหลร่ถยนต์ฮอนด้า 2 แหง่ และผู้บริหารของตวัแทนจําหน่ายอะไหล่
รถยนต์ ISUZU GENUINE จํานวน 1 ราย จากร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที2เป็นตวัแทนจําหน่าย 
ISUZU GENUINE เพื2อให้ทราบถึงข้อจํากดัที2ทางผู้ผลิตได้กําหนดไว้ให้กบัผู้ เป็นตวัแทนจําหน่าย
รถยนต์และอะไหล่รถยนต์ โดยคําถามที2จะใช้ในการสมัภาษณ์ จะเน้นการหาคําตอบว่า ระหว่าง
ผู้ ผลิตและตัวแทนจําหน่ายมีข้อตกลงกันในเรื2องใดบ้างเฉพาะในส่วนของอะไหล่รถยนต์ โดย
คําถามจะมีลกัษณะเป็นคําถามปลายเปิด เพื2อประโยชน์ในการที2จะได้รับทราบมุมมองของผู้ถูก
สมัภาษณ์ ตวัอยา่งคําถามเชน่ มีการกําหนดยอดการสั2งซื �อหรือไม่ ถ้ามีจะมียอดขั �นตํ2าอยู่ที2เท่าไหร่
, มีการกําหนดราคาขายขั �นตํ2าหรือไม่, มีการกําหนดเขตการขายหรือไม่ ถ้าไม่สามารถทําได้ตาม
ข้อตกลงจะมีบทลงโทษอย่างไร หรือถ้าทําได้จะได้รับผลประโยชน์ตอบแทนในรูปแบบใดบ้าง, 
นอกจากนี �ผู้สมัภาษณ์จะขอให้ผู้ถกูสมัภาษณ์แสดงข้อคิดเห็นตอ่ข้อกําหนดที2ผู้ผลิตตั �งขึ �นในฐานะ
ที2เป็นผู้ ชํานาญการในตลาดอะไหล่รถยนต์ และจากนั �นจะใช้การสมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้า
ปลีก/ส่งอะไหล่รถยนต์จํานวน 1 ราย (ซึ2งมีสถานะเป็นผู้ จําหน่ายที2ได้รับสญัญาการซื �อขายอะไหล่
รถยนต์ HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE จากตวัแทนจําหน่าย), ผู้ส่งออกอะไหล่
รถยนต์ HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE 1 ราย และผู้ นําเข้าจากต่างประเทศ
ปากีสถาน 1 ราย รวมถึงการขออนุญาตนําเอาหนังสือสัญญาซื �อขายระหว่างตวัแทนจําหน่าย
อะไหล่รถยนต์และร้านค้าปลีก/ส่งอะไหล่รถยนต์มาทําการวิเคราะห์ เพื2อใช้เป็นฐานข้อมลูในการ
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ทดสอบสมมตฐิานของผู้ วิจยั ซึ2งทางผู้ศกึษาเองจะนําเอาทฤษฎีเศรษฐศาสตร์องค์กรธุรกิจ, แนวคิด
ต้นทุนธุรกรรม และแนวคิดการสร้างข้อจํากัดกับตวัแทนจําหน่ายมาใช้ในการอธิบายเพื2อให้เห็น
ภาพที2ชดัเจนยิ2งขึ �น 

 
ภาพที2 2.4 

วิธีการศกึษา 
 

 
 
ที2มา: จากแนวคดิของผู้ วิจยั 
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 การศกึษาในครั �งนี �จะใช้วิธีการศกึษาเชิงพรรณนาวิเคราะห์ (Descriptive Analysis) 
จากข้อมลูปฐมภมูิและทตุิยภูมิที2หามาได้ ประยกุต์รวมกนักบัทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ โดยบทที2 3 
จะอธิบายถึงภาพรวมของตลาดอะไหล่รถยนต์ก่อนที2จะแบ่งการศึกษาออกเป็น 2 กรณี ได้แก่ 
กรณีศึกษาธุรกิจจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE และกรณีศึกษาธุรกิจจําหน่าย
อะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE โดยจะศกึษาในหวัข้อเรื2องการกระจายสินค้าและแรงจูงใจใน
การขายอะไหล่รถยนต์ จากนั �นจะนําข้อมลูของทั �ง 2 กรณีมาทําการเปรียบเทียบกนั เพื2อศกึษาถึง
ปัจจยัแวดล้อมที2ทําให้หนว่ยผลิตเลือกวิธีการกระจายสินค้าที2แตกตา่งกนั 

ส่วนบทที2 4 จะให้ความสําคญักับเรื2องของวิธีการและประสิทธิภาพของการควบคมุ
ตวัแทนจําหน่ายในแนวตั �ง โดยจะทําการวิเคราะห์ตวัอย่างของข้อจํากดัและวตัถปุระสงค์ของการ
ควบคมุของทั �ง 2 ยี2ห้อว่ามีอะไรบ้าง และมีประสิทธิภาพแตกต่างกันมากน้อยเพียงใด โดยที2การ
เปรียบเทียบจะใช้วิธีการวิเคราะห์จากวิธีการตอบสนองต่อข้อจํากัดของตวัแทนจําหน่าย และ
ความสามารถในการลงโทษตวัแทนจําหนา่ยในกรณีที2ไมป่ฏิบตัติามข้อตกลง 

สดุท้ายบทที2 5 จะเป็นการสรุปผลการวิเคราะห์ในบทที2 3 และ บทที2 4 ว่าเป็นไปตาม
สมมตฐิานที2ตั �งไว้หรือไม ่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


