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บทที� 3 

 
ธุรกิจจาํหน่ายอะไหล่รถยนต์ 

 
ธุรกิจจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ในประเทศไทยเป็นธุรกิจที�เริ�มมีมายาวนานนบัตั !งแตเ่ริ�ม

มีการใช้รถยนต์ในประเทศไทย และการที�อะไหล่รถยนต์เป็นสินค้าที�ใช้ประกอบกันกบัรถยนต์ ทั !ง
ในแง่ของการผลิต, การประกอบ และการบํารุงรักษาซ่อมแซม อะไหล่รถยนต์จึงมีความสําคญั
อยา่งหลีกเลี�ยงไมไ่ด้สําหรับผู้ใช้รถยนต์ทกุคน 

ในช่วงระหว่างปี พ.ศ. 2503-2525 รัฐบาลใช้นโยบายส่งเสริมการลงทุนในกิจการ
ประกอบรถยนต์และนโยบายปกป้องอตุสาหกรรมรถยนต์ เชน่ มาตรการด้านอากรนําเข้า และภาษี
สรรพสามิต สง่ผลให้โครงสร้างตลาดของอตุสาหกรรมรถยนต์มีลกัษณะคอ่นไปทางผู้ขายน้อยราย 
(Oligopoly) แต่นโยบายที>สําคญัที>สุดในยุคนั @นคือ การบงัคบัให้ใช้ชิ @นส่วนในประเทศ เพื>อให้เกิด
การพฒันาในอตุสาหกรรมผลิตชิ @นสว่นและอปุกรณ์ในประเทศ จงึอาจกลา่วได้ว่ายคุนี @คือยคุเริ>มต้น
ของอตุสาหกรรมการผลิตชิ @นสว่นยานยนต์  

ตอ่มาในช่วงปี พ.ศ. 2526-2534 รัฐมีเป้าหมายให้ประเทศไทยสามารถผลิตรถยนต์ 
สําเร็จรูปได้เอง รัฐจึงออกมาตรการที>ช่วยให้การผลิตชิ @นส่วนและอุปกรณ์ภายในประเทศเกิดการ
ผลิตที>ก่อให้เกิดการประหยดัจากขนาด (Economies of Scale) จนมีส่วนทําให้รถยนต์ที>ผลิตใน
ประเทศสามารถเริ>มสง่ออกไปขายยงัตา่งประเทศในที>สดุ และนบัตั @งแตปี่ พ.ศ. 2535 เป็นต้นมา รัฐ
ได้ปรับเปลี>ยนยุทธ์ศาสตร์จากการผลิตเพื>อทดแทนการนําเข้ามาเป็นการส่งเสริมอุตสาหกรรม
สง่ออก (Export – Oriented Industrialization) ซึ>งผลจากนโยบายนี @ทําให้อตุสาหกรรมรถยนต์และ
อตุสาหกรรมที>เกี>ยวเนื>องอย่างอตุสาหกรรมชิ @นส่วนยานยนต์เติบโตอย่างรวดเร็ว จนทําให้ประเทศ
ไทยสามารถกลายเป็นผู้สง่ออกรถยนต์และชิ @นสว่นยานยนต์ในอนัดบัต้นๆของภมูิภาค 

ชิ !นสว่นยานยนต์สามารถแบง่ตามลกัษณะของการใช้งานได้ 2 ประเภทใหญ่ๆดงันี !  
1. ชิ� นส่วนเพื�อใช้ในการประกอบยานยนต์สําเร็จรูป (Original Equipment 

Manufacturer: OEM) เป็นชิ @นส่วนที>ผู้ประกอบยานยนต์ลงทนุผลิตเองหรือว่าจ้างผู้ผลิตรายอื>นให้
ผลิต โดยที>ปริมาณความต้องการของตลาดส่วนนี @จะสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันกับความ
ต้องการยานยนต์ในตลาด, นโยบายการเลือกใช้ชิ @นส่วนของโรงงานประกอบรถยนต์ และนโยบาย
บงัคบัใช้ชิ @นสว่นในประเทศของแตล่ะรัฐบาล  
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2. ชิ�นส่วนอะไหล่สําหรับการทดแทน (Replacement Equipment Manufacturer: 
REM) มีการผลิตทั @งอะไหล่แท้ (อะไหล่ที>ได้รับลิขสิทธิ_ในการผลิตจากบริษัทผู้ประกอบยานยนต์: 
Original Part) และอะไหล่เทียม (อะไหล่ที>ผลิตเลียนแบบอะไหล่แท้โดยไม่ได้รับลิขสิทธิ_จากบริษัท
ผู้ประกอบยานยนต์) ปริมาณความต้องการของตลาดส่วนนี @จะสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับ
จํานวนยานยนต์ที>ใช้งาน รวมถึงอายกุารใช้งานของชิ @นส่วนแตล่ะประเภท กล่าวคือ ถ้าอะไหล่ชนิด
ใดมีการเสื>อมสภาพหรือสึกหรอเร็ว ก็จะทําให้ปริมาณความต้องการอะไหล่ชนิดนั @นมีมาก เช่น 
อะไหลที่>มีกําหนดระยะเวลาในการเปลี>ยนอยา่ง ไส้กรองอากาศ, ไส้กรองนํ @ามนัเครื>อง ฯลฯ 

 
3.1 ลักษณะทั�วไปของตลาดอะไหล่รถยนต์ 

โดยทั�วไปแล้วตลาดอะไหลร่ถยนต์มีลกัษณะเป็นแบบกึ�งแข่งขนักึ�งผกูขาด กล่าวคือมี
ผู้ ซื !อและผู้ ขายจํานวนมาก โดยที�ไม่มีใครเป็นเจ้าตลาด ซึ�งขนาดของหน่วยธุรกิจส่วนใหญ่จะมี
ขนาดกลางและเล็ก (SME’s) และมกัจะกระจุกตวัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็นส่วน
ใหญ่ รวมไปถึงกระจกุตวัอยูต่ามอําเภอเมืองของแตล่ะจงัหวดั เราสามารถจําแนกประเภทของร้าน
จําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ REM ประเภทอะไหลแ่ท้ออกเป็น 2 รูปแบบใหญ่ๆด้วยกนัคือ 

1. ร้านที�จําหน่ายอะไหล่รถยนต์เพียงยี�หอ้เดียว 

ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ประเภทนี @จะเป็นผู้ มีความชํานาญเฉพาะด้านในสินค้า

ยี>ห้อนั @นๆ และจะให้ความสําคญักบัการสตอ็กสินค้าของยี>ห้อนั @นๆเป็นอยา่งมาก เพราะเชื>อว่าการมี

สต็อกมากจะทําให้ตนเองมีความได้เปรียบคูแ่ข่งในเรื>องของการให้บริการที>รวดเร็ว ไม่ต้องรอการ

เบกิสินค้าจากผู้ผลิต/ตวัแทนจําหน่าย ซึ>งอาจทําให้เสียโอกาสในการขายได้ ข้อดีของร้านจําหน่าย

อะไหล่รถยนต์ประเภทนี @ก็คือ ถ้ารถยนต์ของยี>ห้อนั @นๆขายดี ก็จะทําให้ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์

ขายดีตามไปด้วย ต้นทุนธุรกรรมตํ>า แต่ข้อเสียก็คือ มีความเสี>ยงสูง ถ้าหากผู้ผลิตขายรถยนต์ได้

ลดลง ยอดขายของร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนตก็จะลดลงด้วย หรือถ้าหากผู้ผลิตปิดกิจการไป ก็

อาจทําให้ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ต้องปิดกิจการตาม หากไม่สามารถหาโอกาสในการขาย

สินค้ายี>ห้ออื>นได้ ตวัอยา่งที>พบเห็นในประเทศไทยในชว่งหลายปีที>ผ่านมา เช่น ร้านจําหน่ายอะไหล่

รถยนต์ยี>ห้อ Opel, Holden, Peugeot, Renault,  Volvo, Fiat, Lancia, Alfa Romeo, Jeep, 

Daewoo ฯลฯ 

 



26 
 

2. ร้านที�จําหน่ายอะไหล่รถยนต์มากกว่า 1 ยี�หอ้ 

ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ประเภทนี @จะเลือกใช้วิธีกระจายความเสี>ยง โดยไม่หวงัพึ>ง

กบัสินค้ายี>ห้อใดยี>ห้อหนึ>งเพียงอย่างเดียว เพราะเกรงว่าจะเกิดปัญหาตามมาเหมือนร้านจําหน่าย

อะไหล่รถยนต์แบบที> 1 การสต็อกสินค้าแตล่ะยี>ห้อจะมีไม่มากเท่ากบัแบบแรก สดัส่วนของสต็อก

แต่ละยี>ห้อจะขึ @นอยู่กับยอดขายของแต่ละยี>ห้อเป็นสําคญั ข้อดีของร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์

ประเภทนี @ก็คือ ความเสี>ยงจากการที>สินค้าของตนเป็นอุปสงค์ต่อเนื>องมีน้อย ข้อเสียก็คืออํานาจ

ต่อรองกับตัวแทนจําหน่ายตํ>า และต้นทุนการทําธุรกรรมสูง เช่น ค่าโฆษณา, ค่าใช้จ่ายในการ

ฝึกฝนบคุลากร เป็นต้น 

โดยปกตแิล้วการกระจายสินค้าของผู้ผลิตในธุรกิจจําหน่ายอะไหล่รถยนต์นิยมทํากนั 
2 วิธี โดยที>แตล่ะวิธีนั @นมีข้อดีและข้อเสียดงันี @ 

วิธีที�1 การให้ตวัแทนจําหนา่ยรถยนต์เป็นตวัแทนหลกัในการจําหน่ายอะไหล่  
วิธีนี @ผู้ ผลิตให้เหตุผลว่า ต้องการให้ความช่วยเหลือตวัแทนจําหน่ายรถยนต์ที>ต้อง

รับภาระต้นทุนการสต็อกรถยนต์และต้นทุนการจัดจําหน่ายที>สูง ให้มีอํานาจผูกขาดในตลาด
อะไหล่รถยนต์ยี>ห้อนั @นในระดบัหนึ>ง เพื>อเป็นการช่วยเหลือตวัแทนจําหน่ายให้มีความสามารถใน
การทํากําไรได้มากขึ @น รวมไปถึงเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ให้ผู้บริโภคที>ซื @อรถยนต์ของตนเชื>อมั>นว่า 
ศนูย์บริการมีความพร้อมในด้านการบริการหลงัการขาย 

ข้อดีคือ เป็นการช่วยเหลือให้ตวัแทนจําหน่ายรถยนต์มีรายได้เพิ>มจากการจําหน่าย
อะไหลร่ถยนต์ที>มากขึ @นนอกเหนือไปจากรายได้จากการขายรถยนต์และคา่บริการซ่อมบํารุง อีกทั @ง
ยงัเป็นการช่วยให้ปริมาณรถที>เข้ารับบริการซ่อมบํารุงจากศนูย์บริการมีจํานวนเพิ>มขึ @น เนื>องจาก
ราคาอะไหล่รถยนต์แท้ที>ขายปลีกตามท้องตลาดมีส่วนแตกต่างจากราคาที>ขายโดยตัวแทน
จําหนา่ยเพียงเล็กน้อยเทา่นั @น  

ข้อเสียคือ ผู้ผลิตจะสามารถสร้างข้อจํากดัที>ควบคมุได้เฉพาะตวัแทนจําหน่ายรถยนต์
เท่านั @น ไม่สามารถควบคุมร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ได้ ทําให้การออกแบบข้อจํากัดในการ
ควบคุมการกระจายสินค้าเป็นไปได้ยาก ขณะเดียวกันการกระจายสินค้าไปถึงมือผู้ บริโภคคน
สดุท้ายอาจจะใช้เวลานานกว่าวิธีที> 2 เพราะต้องผ่านหน่วยธุรกิจที>เป็นคนกลางในห่วงโซ่อปุทาน
มากกว่า สุดท้ายราคาขายปลีกอะไหล่รถยนต์ในท้องตลาดอาจจะมีราคาสูง เมื>อเปรียบเทียบกับ
คูแ่ขง่ขนัที>ใช้วิธีที> 2 เนื>องจากโอกาสที>จะเกิดปัญหาการบวกราคาเพิ>มสองตอ่มีมากกวา่ 
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วิธีที�2 การให้ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์เป็นตวัแทนหลกัในการจําหนา่ยอะไหล ่
วิธีนี @จะเป็นวิธีที>ผู้ ผลิตหลายรายนิยมใช้เป็นอย่างมาก เนื>องจากผู้ ผลิตเชื>อว่าร้าน

จําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์มีความชํานาญเฉพาะด้านเรื>องการจําหน่ายอะไหล่รถยนต์มากกว่าตวัแทน
จําหน่ายรถยนต์ และมีความสามารถในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้า ตลอดจนมีความสามารถในการ
กระจายสินค้าได้ดีกว่าตวัแทนจําหน่ายรถยนต์ ซึ>งจะทําให้ผู้ผลิตสามารถกระจายสินค้าของตนให้
ครอบคลุมพื @นที>ที>ตวัแทนจําหน่ายรถยนต์ไปไม่ถึง ซึ>งจะส่งผลดีต่อยอดขายรถยนต์และอะไหล่
รถยนต์ในที>สดุ 

ข้อดีคือ ผู้ผลิตสามารถควบคมุตวัแทนจําหน่ายที>เป็นร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ได้
โดยตรง, การกระจายสินค้าให้ถึงมือผู้บริโภคทําได้รวดเร็วกว่าวิธีที>1 เนื>องจากมีคนกลางในห่วงโซ่
อุปทานน้อยกว่า สุดท้ายราคาขายปลีกในท้องตลาดจะถูกกว่าวิธีที>1 เนื>องจากปัญหาการบวก
ราคาเพิ>มสองตอ่จะลดน้อยลงไป  

ข้อเสียคือ ผลที>จะเกิดกับตวัแทนจําหน่ายรถยนต์ เพราะจะต้องสูญเสียรายได้จาก
การจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ไปส่วนหนึ>ง อีกทั @งยังสูญเสียรายได้ที>จะได้รับจากการให้บริการซ่อม
บํารุงรถยนต์จากจํานวนรถยนต์ที>จะเข้าสู่ศูนย์บริการน้อยลง เนื>องจากผู้บริโภคสามารถนําเอา
อะไหล่รถยนต์ที>ซื @อมาในราคาถกูไปซ่อมกบัอู่ซ่อมรถยนต์ภายนอกได้โดยง่าย เราจึงมกัพบว่าการ
เลือกใช้วิธีนี @จะเกิดกับคา่ยรถยนต์ที>มีการแข่งขนักันรุนแรงอย่างเช่น TOYOTA และ ISUZU (ใน
ตลาดรถปิกอัพ 1 ตนั) ทั @งนี @เป็นเพราะว่าผู้ผลิตมีความต้องการให้การกระจายสินค้าของตน
ครอบคลมุพื @นที>การขายให้ได้มากที>สดุ หรือกล่าวอีกนยัหนึ>งก็เพื>อเป็นการป้องกนัการขยายตวัของ
คูแ่ขง่ขนันั>นเอง 

การที>เราจะทราบวา่ผู้ผลิตใช้วิธีการกระจายสินค้าในรูปแบบใด มีวิธีสงัเกตที>ง่ายที>สดุ
คือ การเปรียบเทียบส่วนลดพิเศษค่าอะไหล่ที>ผู้ ผลิตมอบให้กับทางตัวแทนจําหน่ายและร้าน
จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ ตวัอย่างเช่น ผู้ผลิต ISUZU และ MITSUBISHI จะมอบส่วนลดคา่อะไหล่
ให้กับร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์มากกว่าตวัแทนจําหน่ายรถยนต์ แสดงว่าผู้ผลิตเลือกใช้วิธีการ
กระจายสินค้าแบบที> 2 ขณะที>ผู้ผลิต HONDA จะมอบส่วนลดคา่อะไหล่ให้กบัร้านจําหน่ายอะไหล่
รถยนต์น้อยกวา่ตวัแทนจําหนา่ยรถยนต์ แสดงวา่ผู้ผลิตเลือกใช้วิธีการกระจายสินค้าแบบที> 1 
 
3.2 ลักษณะการดาํเนินงานของผู้ผลิตอะไหล่รถยนต์ HONDA และ ISUZU 

การที>ผู้ วิจยัเลือกผู้ ผลิต HONDA และ ISUZU มาใช้ในงานวิจัยชิ @นนี @ก็เพราะว่า 
ผู้ผลิตทั @ง 2 รายมีความเหมือนกันในแง่ของการเป็นบรรษัทข้ามชาติจากประเทศญี>ปุ่ น ที>เข้ามา
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ลงทนุในอตุสาหกรรมรถยนต์ในประเทศไทยมายาวนานแล้ว และทั @ง 2 ยี>ห้อ ตา่งก็เป็นผู้ นําตลาด
ในส่วนของตลาดรถยนต์นั>งส่วนบุคคลและรถเชิงพาณิชย์ตามลําดบั แต่อย่างไรก็ตามจากการที>
ผู้ผลิตทั @ง 2 ราย ต้องเผชิญกบัสภาพแวดล้อมที>แตกตา่งกนั เชน่ ลกัษณะของสินค้าหลกัของบริษัท, 
ฐานลกูค้า, สภาพการแขง่ขนัของตลาด, นโยบายของบริษัท ฯลฯ ปัจจยัเหล่านี @ล้วนส่งผลตอ่ระบบ
การบริหารและการเลือกวิธีดําเนินงานอย่างหลีกเลี>ยงไม่ได้ โดยเฉพาะอย่างยิ>งในส่วนที>เกี>ยวข้อง
กบัการเลือกใช้ชอ่งทางในการกระจายอะไหลร่ถยนต์ 

 
3.2.1 ผู้ผลิตอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE 

รถยนต์ยี>ห้อ HONDA เป็นรถยนต์ที>ได้รับความนิยมอย่างสูงทั @งในตลาดโลกและ
ตลาดภายในประเทศ โดยมีจุดเด่นอยู่ที>รถยนต์นั>งส่วนบุคคลที>ขายได้มากเป็นอันดบัต้นๆของ
ตลาด และมีอัตราการเจริญเติบโตมาโดยตลอดในช่วงหลายปีที>ผ่านมา มีคู่แข่งสําคญัในกลุ่มผู้
จําหน่ายรถยนต์นั>งส่วนบุคคลด้วยกันคือ รถยนต์นั>งยี>ห้อ TOYOTA ซึ>งทั @ง 2 บริษัทต่างมีตลาด
กลุม่เป้าหมายกลุม่เดียวกนัคือ กลุม่ผู้ ใช้รถยนต์นั>งสว่นบคุคลทั>วไป   

โดยปกตริถยนต์แตล่ะรุ่นที>ขายในประเทศและส่งออกจะมีส่วนประกอบบางชนิดที>ใช้
อะไหล่รถยนต์ตวัเดียวกันเป็นระบบมาตรฐาน เช่น ไส้กรองนํ @ามนัเครื>อง, ไส้กรองอากาศ, ผ้าดีส
เบรก ฯลฯ สําหรับอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE ที>ผลิตในประเทศไทยนั @น นอกจากจะเป็น
สินค้าที>จําเป็นสําหรับผู้ ใช้รถยนต์นั>งส่วนบุคคลภายในประเทศแล้ว ยงัสามารถเป็นสินค้าส่งออก
ไปยงัตา่งประเทศได้ เนื>องจาก HONDA มีระบบเครือข่ายการผลิตรถยนต์และชิ @นส่วนยานยนต์ที>
เชื>อมโยงกันระหว่างประเทศที>เป็นฐานการผลิตรถยนต์ จึงทําให้เกิดการซื @อขายกันเองระหว่าง
ประเทศของบริษัทที>อยูใ่นเครือขา่ย HONDA  

อะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE ในประเทศไทยเป็นสินค้าที>ถือลิขสิทธิ_ในตรา
สินค้าโดย บริษัท เอเชี>ยนฮอนด้ามอเตอร์ จํากดั ซึ>งมีบริษัทในเครือทั @งสิ @น 13 บริษัท และแต่ละ
บริษัทมีหน้าที>ตามตารางที> 3.1 ดงัตอ่ไปนี @  
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ตารางที> 3.1 
 รายชื>อบริษัทในเครือของกลุ่มฮอนด้าประเทศไทยและหน้าที>ของแตล่ะบริษัท 

 
Company Name Duty

Asian Honda Motor Co., Ltd. Coordination of operations of subsidiaries in the Asia Oceania region

Import, export and distribution of Honda products

A.P.Honda Co., Ltd. Distribution of motorcycles

Asian Autoparts Co., Ltd. Manufacture of parts for Honda products

Asian Parts Manufacturing Co., Ltd. Manufacturing stamped body panel service parts for automobiles

Honda Automobile (Thailand) Co., Ltd. Manufacture and distribution of automobiles

Manufacture of engine components

Honda Engineering Asian Co., Ltd. Development of manufacturing tools and equipment for ASEAN region production facilities

Honda R&D Asia Pacific Co., Ltd. Research, development and surveys of four-wheeled vehicles in Asia

Honda R&D Southeast Asia Co., Ltd. Research and development of motorcycles and related products in the ASEAN

Sathon Honda Cars Co., Ltd. Sales of automobiles

Thai Honda Manufacturing Co., Ltd. Manufacture of motorcycles and power products, and automobile parts

Honda Accsess (Thailand) Co., Ltd. Marketing, sales and export services for automobile accessories

Honda Leasing (Thailand) Co., Ltd. Financing and leasing of automobile

Honda Trading (Thailand) Co., Ltd. Import and export of materials, parts, machinery and equipment for Honda products  
ที>มา: http://world.honda.com/group/Thailand/ 

 

3.2.2 ผู้ผลิตอะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE 

รถยนต์ยี>ห้อ ISUZU มีจดุเดน่คือ เป็นรถที>นิยมใช้เพื>อเชิงพาณิชย์ มียอดขายจํานวน

มากในประเทศ โดยเฉพาะสินค้าหลกัอย่างรถกระบะปิกอพั 1 ตนั ซึ>งเป็นตลาดใหญ่ของประเทศ

โดยดไูด้จากการที>ประเทศไทยมียอดขายรถกระบะปิกอพั 1 ตนั มากเป็นอนัดบัที> 2 ของโลกรอง

จากประเทศสหรัฐอเมริกา ขณะที>คูแ่ข่งที>สําคญัของตลาดนี @คือ รถเพื>อเชิงพาณิชย์ยี>ห้อ TOYOTA 

กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ของตลาดนี @ คือ ผู้ ที>ประกอบธุรกิจไม่ว่าจะเป็นขนาดเล็กหรือขนาดใหญ่ที>มี

ความจําเป็นต้องใช้รถกระบะเพื>อดําเนินงานในกิจการของตน 
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อะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE อยู่ภายใต้การควบคมุและบริหารงานของ บริษัท 

ตรีเพชรอีซูซุเซลส์ จํากัด (ผู้ เป็นเจ้าของตราลิขสิทธิ_ ISUZU GENUINE ในประเทศไทย) อะไหล่

ส่วนใหญ่เป็นอะไหล่สําหรับรถหวัลาก รถบรรทุก รถโดยสาร รถปิกอพัขบัเคลื>อน 2 ล้อ และ 4ล้อ 

และรถยนต์นั>งอเนกประสงค์ขบัเคลื>อน 2 ล้อและ 4 ล้อ ซึ>งมากกวา่ร้อยละ 90 ของรถที>จําหน่าย จะ

เป็นรถเพื>อการพาณิชย์ทั @งสิ @น  

ประวตัิโดยสงัเขปของการดําเนินธุรกิจรถยนต์ยี>ห้อ ISUZU ในประเทศไทย 

ก่อน พ.ศ.2500      บริษัท มิตซูบชิิ (ประเทศไทย) จํากดัเริ>มจําหน่ายรถบรรทกุอีซูซุคนัแรก ใน
ประเทศไทย ตอ่มาในปี พ.ศ. 2502 ได้จดัตั @งสํานกังานขาย ขึ @นเป็นครั @งแรกที> 
เชิงสะพานหวัช้าง กรุงเทพมหานคร  

พฤศจิกายน 2506  บริษัท มิตซูบชิิ (ประเทศไทย) จํากดั เริ>มต้นการประกอบรถยนต์อีซูซุ 
ภายในประเทศ ตอ่มาในเดือนเมษายน พ.ศ. 2509 จงึก่อตั @ง บริษัท อีซูซุมอ
เตอร์ (ประเทศไทย) จํากดั ขึ @นเพื>อประกอบรถยนต์อีซูซุ  

พฤศจิกายน 2517  สํานกังานขายและศนูย์บริการได้รับการบริหารใหมเ่ป็นบริษัทอิสระ ภายใต้
ชื>อ บริษัท ตรีเพชรอีซูซุเซลส์ จํากดั โดยการร่วมทนุของ บริษัท มิตซูบชิิ คอร์
ปอเรชั>น และบริษัท อีซูซุมอเตอร์ ประเทศญี>ปุ่ น  

มีนาคม 2528           บริษัท ไทยออโต้เซลส์ จํากดั ได้รับการจดัตั @งขึ @นเพื>อดําเนินธุรกิจด้านสินเชื>อ
รถยนต์  

กรกฎาคม 2530 บริษัท อีซูซุเอ็นยิ>นแมนแูฟคเจอริ>ง (ประเทศไทย) จํากดั ได้รับใบอนญุาตจาก
คณะกรรมการสง่เสริมการลงทนุให้ผลิตเครื>องยนต์จําหน่าย  

มิถนุายน 2540     รถอีซูซุทกุรุ่นสามารถ บรรลยุอดจําหนา่ยรวมถึง 1 ล้านคนั  
สิงหาคม 2545         สามารถประกอบและจําหน่ายรถปิกอพัได้ครบ 1,000,000 คนั  
มีนาคม 2550            ยอดผลิตและยอดจําหนา่ยอีซูซุทกุรุ่นครบ 2,000,000 คนั 
ที>มา: บริษัท ตรีเพชรอีซูซุเซลส์ จํากดั  
  

จากการที>กลุ่มลูกค้ามีวัตถุประสงค์ในการใช้รถที>แตกต่างกัน โดยที>ผู้ ใช้รถยี>ห้อ 
HONDA ส่วนใหญ่จะนิยมใช้รถเพื>อความสะดวกสบายในชีวิตประจําวัน ขณะที>ผู้ ใช้รถยี>ห้อ 
ISUZU จะนิยมใช้เพื>อการทํางานและการประกอบอาชีพ ส่งผลให้ความยืดหยุ่นในเรื>องของ
ระยะเวลาในการได้รับอะไหล่รถยนต์แตกตา่งกันด้วย โดยที>กลุ่มลกูค้าที>ใช้รถยี>ห้อ HONDA จะมี
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ความยืดหยุน่ในเรื>องนี @มากกว่ากลุ่มลกูค้าที>ใช้รถยี>ห้อ ISUZU เนื>องจากมีความจําเป็นในการใช้รถ
น้อยกวา่  

 
3.3 การกระจายสินค้าภายในประเทศ 

จากการสํารวจตลาดอะไหล่รถยนต์ย่านถนนวรจกัรและถนนบรรทดัทอง1 พบว่า มี

ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE จํานวนมาก ซึ>งมีทั @ง

ประเภทที>ขายอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE หรือ ISUZU GENUINE เพียงยี>ห้อเดียว และ/

หรือ ประเภทที>ขายอะไหล่รถยนต์ยี>ห้ออื>นร่วมกับสองยี>ห้อนี @ และผลจากการสํารวจในครั @งนี @ทําให้

พบวา่ผู้ผลิตทั @ง 2 ราย ใช้วิธีการกระจายสินค้าโดยผา่นคนกลางที>ถกูแตง่ตั @งให้เป็นตวัแทนจําหน่าย

ทั @งคู ่โดยที>แตล่ะรายมีรายละเอียดของวิธีการกระจายสินค้าภายในประเทศดงันี @ 

 

3.3.1 การกระจายสินค้าของอะไหล่รถยนต์ยี)ห้อ HONDA GENUINE 

จากการสัมภาษณ์ผู้ จัดการฝ่ายอะไหล่ของตัวแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่
รถยนต์ HONDA จํานวน 2 ราย ในเขตกรุงเทพมหานคร2 พบว่าในห่วงโซ่อปุทานของตลาดอะไหล่
รถยนต์ HONDA GENUINE จะประกอบไปด้วยหน่วยธุรกิจที>สําคญัดงัต่อไปนี @ (ดภูาพที� 3.1 
ประกอบ) 

• ผู้ผลิต/เจ้าของตราสินค้า 

• ตวัแทนจําหนา่ยรถยนต์และอะไหลร่ถยนต์ (HONDA DEALER) 

• ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ (ผู้ ค้าสง่/ปลีก) ขนาดใหญ่และขนาดเล็ก (PARTS 
SHOP) 

• อูซ่อ่มรถ 

                                                   
1 จากการสํารวจตลาดอะไหลร่ถยนต์ยา่นถนนวรจกัรและถนนบรรทดัทอง เมื�อวนัที� 6 

มิถนุายน 2552. 
2 จากการสัมภาษณ์ผู้ จัดการฝ่ายอะไหล่ของตวัแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่

รถยนต์ HONDA จํานวน 2 ราย ในเขตกรุงเทพมหานคร เมื�อวนัที� 9 มิถนุายน 2552 และวนัที� 13 
มิถนุายน 2552. 
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• บริษัทประกนัภยัรถยนต์ 

• เจ้าของรถ 
 

ภาพที� 3.1 
แผนผงัการกระจายอะไหลร่ถยนต์ภายในประเทศของอะไหลยี่�ห้อ HONDA GENUINE 

 

 
ที�มา: จากผลการศกึษาของผู้ วิจยั 
 

และผลจากการสัมภาษณ์ยังพบอีกว่า การกระจายอะไหล่รถยนต์ HONDA 
GENUINE จากผู้ผลิตไปสู่เจ้าของรถยนต์ภายในประเทศ ผู้ผลิตจะใช้ตวัแทนจําหน่ายรถยนต์และ
อะไหล่รถยนต์ในการกระจายสินค้าเป็นสําคญั ซึ�งปัจจุบนัผู้ผลิต HONDA มีตวัแทนจําหน่าย
รถยนต์และอะไหล่รถยนต์ในประเทศไทยรวมทั !งสิ !น 146 ราย (เป็นการควบรวมกิจการในแนวตั !ง
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เพียง 1 รายเท่านั !น)3 แตเ่นื�องจากจํานวนตวัแทนที�มีอยู่ไม่เพียงพอตอ่การให้บริการ และยงัมีกลุ่ม
ลูกค้าอีกหลายกลุ่มที�ไม่ยินดีที�จะซื !อสินค้าจากทางตวัแทนจําหน่ายโดยตรง เช่น เจ้าของรถที�ไม่
ยินดีที�จะจา่ยคา่ซอ่มและคา่บริการในอตัราที�ทางตวัแทนจําหนา่ยกําหนดไว้ ทําให้เจ้าของรถกลุ่มนี !
นิยมซื !ออะไหล่แท้และนําไปให้ช่างจากอู่ซ่อมรถเป็นผู้ซ่อม หรือมอบหมายให้อู่ซ่อมรถยนต์เป็น
ผู้ ดําเนินการแทน, กลุ่มลกูค้าที�ต้องการสินค้าเพื�อซ่อมแซมจากการเกิดอบุตัิเหตรุถชน ซึ�งในส่วนนี !
มกัจะมีบริษัทประกนัภยัรถยนต์เป็นตวัแทนในการดําเนินงาน ซึ�งบริษัทประกนัภยัรถยนต์ก็จะนิยม
ซื !ออะไหลร่ถยนต์จากผู้ ค้าสง่/ปลีกและมอบหมายให้เป็นผู้แทนในการจดัอะไหล่รถยนต์ไปยงัอู่ซ่อม
สีและตวัถงัในสงักดัของตน ขณะเดียวกนัผู้ ค้าปลีกขนาดเล็กที�ไม่สามารถเข้าถึงตวัแทนจําหน่ายก็
จะทําการซื !อสินค้าจากผู้ ค้าปลีกขนาดใหญ่ เนื�องจากการไปซื !อสินค้าจากผู้ ค้าปลีกขนาดใหญ่จะ
ได้รับส่วนลดมากกว่าการไปซื !อสินค้าจากตวัแทนจําหน่ายโดยตรง เพราะว่าตวัแทนจําหน่ายจะ
มองผู้ ค้าปลีกขนาดเล็กเป็นเหมือนลกูค้าทั�วไปที�เป็นลกูค้ารายยอ่ย ที�มีปริมาณการสั�งซื !อไม่มาก จึง
ไมจํ่าเป็นที�จะต้องมอบส่วนลดให้เท่ากบัผู้ ค้าส่ง/ปลีกขนาดใหญ่ แตใ่นทางกลบักนัผู้ ค้าปลีกขนาด
ใหญ่จะมองวา่ผู้ ค้าปลีกขนาดเล็กเป็นชอ่งทางจําหนา่ยสินค้าที�สําคญั 

เป็นที>นา่สงัเกตอีกประการหนึ>งคือ ผู้ ค้าสง่/ปลีกในตา่งจงัหวดัจะนิยมการสั>งซื @อสินค้า

ผ่านทางผู้ ค้าส่ง/ปลีกที>อยู่ในกรุงเทพมหานคร แทนที>จะซื @อจากตวัแทนจําหน่ายในจังหวัดนั @นๆ 

ทั @งนี @เป็นเพราะระบบการจัดส่งและจัดเก็บอะไหล่ของผู้ ผลิตและตัวแทนจําหน่าย ไม่สามารถ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในจงัหวดันั @นๆได้รวดเร็วเท่ากบัการสั>งซื @อสินค้าโดยตรงจากผู้

จําหน่ายในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะระยะเวลาการได้รับสินค้านั @นเร็วกว่าการซื @อสินค้าจาก

ตวัแทนจําหน่ายในจงัหวดั อีกทั @งบางครั @งยงัได้รับเครดิตการชําระเงินที>ยาวกว่าด้วย ซึ>งโดยทั>วไป

แล้วตวัแทนจําหนา่ยในตา่งจงัหวดัจะถกูกําหนดวนัและเวลาในการสั>งซื @อจากผู้ผลิต โดยที>ผู้ผลิตจะ

จดัส่งสินค้าให้เพียงสปัดาห์ละ 2 – 3 ครั @งเท่านั @น ขณะที>ตวัแทนจําหน่ายในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลสามารถสั>งซื @อสินค้าและได้รับการจดัสง่สินค้าเร่งดว่นได้ทกุวนั 

 

 

 

                                                   
3 ที�มา: บริษัท เอเชี>ยนฮอนด้า มอเตอร์ จํากดั. 
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3.3.2 การกระจายสินค้าของอะไหล่รถยนต์ยี)ห้อ ISUZU GENUINE 

จากการสมัภาษณ์ผู้บริหารของตวัแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE 

จํานวน 1 ราย4 พบวา่ในหว่งโซ่อปุทานของตลาดอะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE จะประกอบไป

ด้วยหนว่ยธุรกิจที>สําคญัดงัตอ่ไปนี @ (ดภูาพที> 3.2 ประกอบ) 

• ผู้ผลิต/เจ้าของตราสินค้า 

• ตวัแทนจําหนา่ยรถยนต์และอะไหลร่ถยนต์ (ISUZU CAR & PARTS DEALER) 

• ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ที>เป็นตวัแทนจําหนา่ย (ISUZU PARTS DEALER) 

• ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ (ผู้ ค้าสง่/ปลีก) ขนาดใหญ่และขนาดเล็ก (PARTS 
SHOP) 

• อูซ่อ่มรถ 

• บริษัทประกนัภยัรถยนต์ 

• เจ้าของรถ 
 

และผลจาการสมัภาษณ์ยงัพบอีกว่า การกระจายสินค้าของอะไหล่รถยนต์ ISUZU 

GENUINE ของผู้ผลิตไปสู่เจ้าของรถจะผ่าน 2 ช่องทางใหญ่ด้วยกันคือ ตวัแทนจําหน่ายรถยนต์

และอะไหล่รถยนต์ และร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที>เป็นตวัแทนจําหน่าย ถึงแม้ว่าผู้ ผลิตจะมี

เครือข่ายการจําหน่าย ศูนย์บริการและอะไหล่เกือบ 300 แห่งทั>วประเทศก็ตาม แต่ก็ยังคงไม่

เพียงพอตอ่ความต้องการใช้บริการจากเจ้าของรถที>มีจํานวนมากอยู่ดี เนื>องจากปริมาณยอดขาย

รถสะสมของ ISUZU ตั @งแต่เริ>มจําหน่ายมีปริมาณมากถึง 2 ล้านคนั (นบัถึงเดือนมีนาคม พ.ศ.

2550) ผู้ผลิตเลือกที>จะใช้ตวัแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที>เป็นร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์เป็น

ตวัแทนหลกัในการกระจายสินค้า โดยที>ผู้ผลิตจะมอบส่วนลดพิเศษค่าอะไหล่ให้มากกว่าผู้ ที>เป็น

ตวัแทนจําหนา่ยรถยนต์และอะไหลร่ถยนต์  และร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ที>เป็นตวัแทนหลกัจะมี  

                                                   
4 จากการสมัภาษณ์ผู้บริหารของร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที�เป็นตวัแทนจําหน่าย

อะไหลร่ถยนต์ ISUZU GENUINE แหง่หนึ�งเมื�อวนัที� 10 กนัยายน 2552. 
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อยูด้่วยกนัประมาณ 7-8 ราย ซึ�งทางผู้บริหารได้ให้เหตผุลเพื�อใช้อธิบายถึงที�มาที�ไปของการใช้
ระบบนี !ไว้ว่า  

1. เนื>องจากตวัแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที>เป็นร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ขนาด

ใหญ่ จํานวน 7-8 รายนั @น ส่วนใหญ่เป็นคู่ค้าที>มีความสมัพนัธ์อนัดีกับ บริษัท ตรีเพชรอีซูซุเซลส์ 

จํากดั มายาวนานตั @งแตช่ว่งเริ>มต้นของการจําหนา่ยรถยนต์ ISUZU 

2. ร้านจําหนา่ยอะไหล่รถยนต์ที>เป็นตวัแทนหลกัสามารถรับเป้าการสั>งซื @อรายปีได้สงู

กวา่ตวัแทนจําหน่ายรถยนต์เป็นจํานวนมาก เนื>องจากไม่ต้องรับภาระในการสต็อกรถยนต์ที>ใช้เงิน

ลงทุนคอ่นข้างสงู ทําให้ผู้ผลิตสามารถคาดคะเนและวางแผนเพื>อกําหนดปริมาณการผลิตอะไหล่

แต่ละชนิดได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยที>ผู้ผลิตจะเปิดโอกาสให้ร้านจําหน่ายอะไหล่ที>เป็นตวัแทน

หลกั สั>งซื @ออะไหล่เพื>อทําการสต็อกเป็นรายไตรมาสครั @งละจํานวนมากๆ ในราคาที>มีส่วนลดพิเศษ

สงู เพื>อเป็นแรงจงูใจให้ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ที>เป็นตวัแทนสตอ็กสินค้า 

3. ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที>เป็นตวัแทนหลักมีความชํานาญในการจัดส่งและ

กระจายอะไหล่รถยนต์ให้ครอบคลุมพื @นที>ทั>วประเทศได้มากกว่าเครือข่ายการจําหน่ายและ

ศนูย์บริการ ที>ทางบริษัท ตรีเพชรอีซูซุเซลส์ จํากัด มีอยู่ และร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที>เป็น

ตวัแทนหลกัยงัคงมีชอ่งทางการจําหน่ายอื>นๆที>มีประสิทธิภาพจํานวนมาก เช่น ร้านค้าส่ง/ปลีก ทั @ง

ขนาดกลางและขนาดเล็ก บริษัทประกนัภยัรถยนต์ และอูซ่อ่มรถ เป็นต้น 

4. เนื>องจากภาวะการแข่งขนัในภาพรวมของตลาดรถกระบะขนาด 1 ตนั มีความ

รุนแรงมาก การแขง่ขนักนัด้านบริการหลงัการขายจึงเป็นกลยทุธ์สําคญัที>ถกูนํามาใช้ในการแข่งขนั 

ซึ>งการเข้าถึงแหล่งอะไหล่รถยนต์ก็ถกูจดัเป็น 1 ในปัจจยัสําคญัที>ส่งผลตอ่การตดัสินใจเลือกซื @อรถ

ด้วย เพราะถ้าการเข้าถึงแหล่งอะไหล่รถยนต์ทําได้ง่าย สะดวก และรวดเร็ว จะทําให้ผู้ ซื @อรถเกิด

ความมั>นใจในยี>ห้อของรถนั @นๆ 

5. จากเหตผุลข้อ 4 ต่อเนื>องมา ทําให้ผู้ผลิตต้องการมีช่องทางการตลาดที>สั @นและ

กระชบัที>สดุ เพื>อที>จะได้ป้องกนัการบวกกําไรเพิ>มมากเกินไปหากมีหน่วยธุรกิจหลายหน่วยในห่วง

โซอ่ปุทาน ซึ>งอาจจะทําให้สินค้าดแูล้วมีราคาแพงกว่าคูแ่ข่งขนั ขณะเดียวกนัก็เป็นการทําให้สินค้า

ถึงมือเจ้าของรถเร็วที>สดุ 
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3.4 การกระจายสินค้าไปต่างประเทศ 

จากที>ได้กล่าวไปแล้วในหัวข้อที>ผ่านๆมาว่า อะไหล่รถยนต์ที>ผลิตในประเทศไทย

หลายชนิดสามารถเป็นสินค้าสง่ออกได้ ซึ>งเป็นผลสืบเนื>องมาจากการสง่ออกรถยนต์ของแตล่ะยี>ห้อ 

ซึ>งผู้ วิจัยมีความสนใจที>จะศึกษาถึงวิธีการกระจายสินค้าไปต่างประเทศของทั @ง 2 ยี>ห้อนี @ ว่ามี

ลกัษณะเหมือนหรือแตกตา่งกบัการกระจายสินค้าภายในประเทศอยา่งไรบ้าง 

 

 3.4.1 การส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE 

จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก/ส่งอะไหล่รถยนต์5 ซึ>งมีสถานะเป็นผู้
จําหน่ายที>ได้รับสญัญาซื @อขายอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE จาก
ตวัแทนจําหนา่ย และผู้สง่ออกอะไหล่รถยนต์6 HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE พบว่า
ในห่วงโซ่อุปทานของตลาดส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE จะประกอบไปด้วยหน่วย
ธุรกิจที>สําคญัดงัตอ่ไปนี @ (ดภูาพที> 3.3 ประกอบ) 

• ผู้ผลิต/เจ้าของตราสินค้า 

• ตวัแทนจําหนา่ยรถยนต์และอะไหลร่ถยนต์ 

• ผู้ นําเข้าโดยตรงจากตา่งประเทศ (บริษัทในเครือฯของผู้ผลิต) 

• ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ (ผู้ ค้าสง่/ปลีก) ขนาดใหญ่และขนาดเล็ก 

• ผู้ นําเข้ารายยอ่ยจากตา่งประเทศ 
 
 
 
 
 
 

                                                   
5 จากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก/ส่งอะไหล่รถยนต์แห่งหนึ�งย่านถนน

บรรทดัทอง เมื�อวนัที� 7 มิถนุายน 2552. 
6 จากการสัมภาษณ์ผู้ส่งออกอะไหล่รถยนต์แห่งหนึ�งย่านถนนวรจักร เมื�อวนัที� 11 

กรกฎาคม 2552. 
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ภาพที� 3.3 
แผนผงัการกระจายอะไหลร่ถยนต์ HONDA GENUINE ไปตา่งประเทศ 

 

 
ที�มา: จากผลการศกึษาของผู้ วิจยั 
 

และผลจากการสมัภาษณ์พบว่า การส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE จะ

เกิดขึ @นผ่านทางผู้ ผลิตและผู้ ค้าส่ง/ปลีก เท่านั @น โดยส่วนของการส่งออกของผู้ ผลิตจะเป็นการ

ส่งออกโดยตรงไปให้กับบริษัทในเครือข่ายระหว่างประเทศของฮอนด้าด้วยกัน เช่น ส่งออกจาก

บริษัทฮอนด้าเทรดดิ @ง (ไทยแลนด์) จํากดั ไปยงั บริษัทฮอนด้าเทรดดิ @ง (ปากีสถาน) จํากดั เป็นต้น 

ส่วนการส่งออกในระดบัผู้ ค้าส่ง/ค้าปลีก จะเป็นการส่งออกจากผู้ส่งออกรายย่อยไปสู่ผู้ นําเข้าราย

ย่อย โดยที>ตลาดเป้าหมายอาจจะเป็นตลาดที>อยู่ในประเทศเดียวกันหรือต่างกันกับผู้ ผลิตก็ได้ 

ขึ @นอยูก่บัชนิดและรุ่นของสินค้าที>สง่ออก  
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เป็นที>นา่สงัเกตว่า ตวัแทนจําหน่ายไม่ได้มีบทบาทในการเป็นผู้ส่งออกอะไหล่รถยนต์

เลย แตมี่บทบาทเสมือนหนึ>งเป็น Supplier ให้กบัผู้ ค้าสง่/ปลีก เพราะการที>ผู้ ค้าส่ง/ปลีกจะสามารถ

สง่ออกอะไหลร่ถยนต์ได้นั @น จําเป็นที>จะต้องซื @ออะไหลผ่า่นตวักลางอยา่งตวัแทนจําหนา่ยเทา่นั @น 

 

3.4.2 การส่งออกอะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE 

จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก/ส่งอะไหล่รถยนต์7 ซึ>งมีสถานะเป็นผู้
จําหน่ายที>ได้รับสญัญาซื @อขายอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE จาก
ตวัแทนจําหนา่ย และผู้สง่ออกอะไหล่รถยนต์8 HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE พบว่า
ในห่วงโซ่อปุทานของตลาดส่งออกอะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE จะประกอบไปด้วยหน่วย
ธุรกิจที>สําคญัดงัตอ่ไปนี @ (ดภูาพที> 3.4 ประกอบ) 

• ผู้ผลิต/เจ้าของตราสินค้า 

• ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ที>เป็นตวัแทนจําหนา่ย (ISUZU PARTS DEALER) 

• ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ (ผู้ ค้าสง่/ปลีก) ขนาดใหญ่และขนาดเล็ก (PARTS 
SHOP) 

• ผู้ นําเข้าโดยตรงจากตา่งประเทศ (บริษัทที>นําเข้ารถยนต์ ISUZU  จากประเทศ
ไทย) 

• ผู้ นําเข้ารายยอ่ยจากตา่งประเทศ 
 
 
 
 
 
 

                                                   
7 จากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก/ส่งอะไหล่รถยนต์แห่งหนึ�งย่านถนน

บรรทดัทอง เมื�อวนัที� 7 มิถนุายน 2552. 
8 จากการสัมภาษณ์ผู้ส่งออกอะไหล่รถยนต์แห่งหนึ�งย่านถนนวรจักร เมื�อวนัที� 11 

กรกฎาคม 2552. 
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ภาพที> 3.4 
แผนผงัการกระจายอะไหลร่ถยนต์ ISUZU GENUINE ไปตา่งประเทศ 

 

 
 
ที�มา: จากผลการศกึษาของผู้ วิจยั 
 

และผลจากการสมัภาษณ์ยงัพบว่าการส่งออกอะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE ไป
ยงัต่างประเทศ จะผ่านช่องทางสําคญั 3 ส่วน คือ ผู้ผลิต, ตวัแทนจําหน่าย และผู้ จําหน่าย ซึ>งใน
กรณีของผู้ ผลิต จะเป็นการซื @อขายโดยตรงระหว่างผู้ ผลิตและผู้ นําเข้ารถยนต์ ISUZU จาก
ตา่งประเทศ ขณะที>อีก 2 กรณีจะเป็นการซื @อขายกนัระหวา่งร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์กบัผู้ นําเข้า
รายย่อยจากต่างประเทศ โดยมีทั @งซื @อขายผ่านร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที>เป็นตวัแทนจําหน่าย
และผู้ จําหนา่ย  
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เนื>องจากร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ที>เป็นตวัแทนจําหน่ายนั @นมีความสามารถในการ
จัดหาสินค้าและสามารถให้ส่วนลดพิเศษค่าอะไหล่ได้มากกว่าร้านจําหน่ายอะไหล่อื>นๆที>มิใช่
ตวัแทนจําหน่าย ดังนั @นจึงพบว่าผู้ นําเข้ารายย่อยจากต่างประเทศจะพยายามที>ทําการซื @อขาย
โดยตรงกบัตวัแทนจําหนา่ย แตใ่นกรณีของผู้ จําหน่ายจะมี 2 แบบ ด้วยกนัคือ 1. ผู้ จําหน่ายอะไหล ่
ISUZU GENUINE ที>มีฐานลกูค้าชาวตา่งชาติเป็นของตวัเอง สามารถเป็นผู้ส่งออกด้วยตนเองได้ 
และ 2. ผู้ จําหนา่ยที>ทําหน้าที>เสมือนเป็นตวัแทนในการดําเนินธุรกรรมให้กบัตวัแทนจําหน่าย ซึ>งใน
กรณีหลังนี @จะพบว่าร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที>เป็นตวัแทนจําหน่ายจะให้กําไรแก่ผู้ จําหน่าย
ประมาณร้อยละ 1-3 เทา่นั @น 

โดยสรุปแล้วการส่งออกอะไหล่รถยนต์ของทั @ง 2 ยี>ห้อ ในกรณีที>ไม่ใช่การส่งออกโดย
ผู้ผลิตมีความคล้ายคลึงกนั แต่จะแตกตา่งกนัที>ตวัแทนจําหน่ายของ HONDA ไม่ได้ส่งออกเองได้
โดยตรงเหมือนกับกรณีตวัแทนจําหน่ายของ ISUZU ขณะที>วิธีการกระจายสินค้าโดยทั>วไปแล้ว 
ยงัคงใช้วิธีการเดียวกนักบัการกระจายสินค้าภายในประเทศ 

 
3.5 ปัจจัยสาํคัญที�เป็นแรงจูงใจในการจาํหน่ายอะไหล่รถยนต์ 

นอกเหนือไปจากการศกึษาวิธีการกระจายสินค้าของผู้ผลิตทั @ง 2 ยี>ห้อในหวัข้อที>ผ่าน
มาแล้ว ยงัมีประเด็นอื>นที>น่าสนใจที>ได้จากการสมัภาษณ์อีก คือ เรื>องของปัจจยัที>เป็นแรงจงูใจใน
การจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ของตวัแทนจําหน่ายและผู้ จําหน่ายของแต่ละยี>ห้อ ซึ>งมีรายละเอียด
ดงันี @ 

 
3.5.1 แรงจูงใจในการจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ภายในประเทศ 

- กรณีเป็นตัวแทนจาํหน่ายรถยนต์และอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE 

จากการสัมภาษณ์ผู้ จัดการฝ่ายอะไหล่ของตัวแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่

รถยนต์9 พบว่า มีแรงจงูใจสําคญั 5 ประการ ที>ทําให้ตวัแทนจําหน่ายฯต้องการขายอะไหล่รถยนต์ 

HONDA GENUINE ให้กบัผู้ ค้าสง่/ปลีก ได้แก่  

                                                   
9 จากการสัมภาษณ์ผู้ จัดการฝ่ายอะไหล่ของตวัแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่

รถยนต์ HONDA จํานวน 2 ราย ในเขตกรุงเทพมหานคร เมื�อวนัที� 9 มิถนุายน 2552 และวนัที� 13 
มิถนุายน 2552. 
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1. การขายอะไหล่รถยนต์ให้กับผู้ ค้าส่ง/ปลีก จะเป็นการช่วยลดภาระเป้ายอดขาย

จากผู้ผลิต เนื>องจากยอดขายจากการที>เจ้าของรถนํารถมาซ่อม หรือซื @อสินค้าจากบริษัทโดยตรงไม่

เพียงพอ และถ้าหากตวัแทนจําหน่ายสามารถทําเป้ายอดขายได้ถึงตามที>ผู้ผลิตกําหนดไว้ ตวัแทน

จําหน่ายก็จะได้ ส่วนลดทางการค้า (Volume Incentive) กลบัคืน ประมาณร้อยละ 3 - 5 เพื>อเป็น

แรงจงูใจ 

2. ถึงแม้การขายอะไหลร่ถยนต์ให้กบัผู้ ค้าส่ง/ปลีก จะทําให้กําไรตอ่หน่วย (Marginal 

Profit) ลดลง แตก็่ทําให้ยอดรายรับรวม (Total Revenue) สงูขึ @น เนื>องจากการขายอะไหล่ให้กบั

ผู้ ค้าส่ง/ปลีก ทําให้ตัวแทนจําหน่ายขายสินค้าได้ในจํานวนมากและยังคงได้รับกําไรเกินปกต ิ

ขณะเดียวกันต้นทุนในการบริหารจดัการก็เพิ>มขึ @นไม่มาก เพราะต้นทุนส่วนใหญ่เป็นต้นทุนจมที>

ต้องใช้ในการดําเนินธุรกิจอยู่แล้วเช่น การสร้างห้องจัดเก็บอะไหล่, การฝึกอบรมพนกังาน ฯลฯ 

(Marginal Benefit > Marginal Cost) 

3. ในทศันะของตวัแทนจําหนา่ยที>ขายอะไหลใ่ห้กบัผู้ ค้าสง่/ปลีกมองว่า ในกรณีที>เป็น

สินค้ายี>ห้อเดียวกนั อุปสงค์ของตลาดมีอยู่อย่างจํากัดจํานวนหนึ>ง ถ้าตนเองไม่ขายแล้ว ก็เสมือน

เป็นการเพิ>มส่วนแบง่และอํานาจผกูขาดให้กบัตวัแทนจําหน่ายรายอื>นๆ ในทางตรงกนัข้ามถ้าเป็น

สินค้าที>ต่างยี>ห้อกัน เช่นอะไหล่แท้ของยี>ห้อ TOYOTA การมีช่องทางการจดัจําหน่ายที>มากกว่า

หมายถึงการเพิ>มศกัยภาพเรื>องของการบริการหลงัการขาย ซึ>งจะส่งผลดีตอ่ตวัแทนจําหน่ายที>เป็น

ทั @งผู้ขายรถยนต์และอะไหลร่ถยนต์ของยี>ห้อนั @นๆในที>สดุ 

4. ต้นทนุของการกระจายสินค้าไปยงัพื @นที>ตา่งๆทั>วประเทศ ในกรณีที>ดําเนินการเองมี

ต้นทุนที>สงูกว่าการให้ผู้ ค้าส่ง/ปลีกเป็นผู้ ดําเนินการ เพราะผู้ ค้าส่ง/ปลีกจะมีความชํานาญเฉพาะ

ด้านในการให้บริการและการจดัส่งอะไหล่ที>รวดเร็วกว่า เนื>องจากมีสายการดําเนินงานที>สั @นกว่า

กรณีของตวัแทนจําหนา่ย 

5. เนื>องจากตวัแทนจําหน่ายเป็นผู้ จําหน่ายรถยนต์ด้วยแล้ว ทําให้ต้องใช้เงินทนุส่วน

หนึ>งซึ>งเป็นส่วนใหญ่ในการสต็อกรถยนต์ซึ>งมีมลูค่าสูง ดงันั @นการผลกัภาระการเก็บสต็อกอะไหล่

รถยนต์ให้กบัผู้ ค้าสง่/ปลีก จะชว่ยให้ตวัแทนจําหนา่ยลดภาระต้นทนุในการจดัเก็บอะไหล่รถยนต์ได้
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เป็นอย่างมาก อีกทั @งยงัเป็นการช่วยให้ตวัแทนจําหน่ายไม่สูญเสียโอกาสในการจําหน่ายอะไหล่

รถยนต์อีกด้วย 

ด้วยเหตผุล 5 ประการ ข้างต้น จะพบว่าตวัแทนจําหน่ายคาดว่า ผลได้ที>จะเกิดขึ @น
จากการขายอะไหล่รถยนต์ให้กบัผู้ ค้าส่ง/ปลีกมีมากกว่าต้นทนุที>ต้องเสียไป (Expected return > 
Expected cost) และจากเหตผุลเหล่านี @เองที>ทําให้เราเห็นถึงโอกาสของผู้ ค้าส่ง/ปลีกในการเข้าสู่
ตลาดเพื>อเป็นหนึ>งในหน่วยธุรกิจของห่วงโซ่อปุทาน ที>มีบทบาทและหน้าที>ที>สําคญัในการกระจาย
สินค้าให้กับผู้บริโภคภายในประเทศ รวมไปถึงโอกาสที>บางหน่วยธุรกิจจะสามารถส่งออกอะไหล่
รถยนต์ไปตา่งประเทศได้อีกด้วย 

 
- กรณีเป็นร้านจาํหน่ายอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE (ผู้จาํหน่าย) 

จากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์10 พบว่า ร้านจําหน่าย
อะไหล่รถยนต์โดยทั>วไปมีลักษณะการดําเนินงานแบบบริษัท Trading คือ “ซื�อมาขายไป” ถ้า
มองเห็นโอกาสในการเข้าถึงแหล่งที>มาของสินค้า (Supplier) และตลาดที>สามารถนําสินค้านั @นมา
ขายได้และมีกําไร ก็ย่อมเลือกที>จะดําเนินการในธุรกิจนั @นๆ สําหรับตลาดอะไหล่รถยนต์ HONDA 
GENUINE ก็เชน่กนั จะเห็นได้วา่การเข้าสูต่ลาดของร้านจําหนา่ยอะไหล่รถยนต์ได้ จําเป็นที>จะต้อง
เข้าถึงแหล่ง Supplier ที>สําคญัอย่างตวัแทนจําหน่ายฯให้ได้ เพราะถ้าเข้าได้ก็หมายถึงการมี
อํานาจเหนือตลาดบางประการ แตก่ารเข้าถึงนั @นก็มีต้นทนุ ทั @งที>เป็นต้นทนุทางตรงที>เห็นได้ชดัเจน
อย่างเช่น การที>ต้องนําเงินทุนจํานวนหนึ>งไปทําหนังสือสญัญาคํ @าประกันกับธนาคารเพื>อใช้เป็น
หลักประกันในการสั>งซื @อสินค้า, การจ้างพนักงานเพื>อทําการติดต่อซื @อขาย เป็นต้น หรือ ต้นทุน
ธุรกรรมอื>นๆ เชน่ ต้นทนุในการค้นหาคูค้่าที>มีประสิทธิภาพ, ต้นทนุในการเจรจาตอ่รองเพื>อให้ได้มา
ซึ>งสิทธิ_ในการเป็นผู้ จําหน่าย เป็นต้น แตท่ั @งนี @ในมมุมองของผู้ประกอบร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์
มองว่า อํานาจเหนือตลาดที>ได้มานั @นจะสามารถทํากําไรได้มากกว่าต้นทุนที>เสียไป เพราะมีความ
เชื>อมั>นในความแข่งแกร่งของตราสินค้า HONDA GENUINE รวมไปถึงความเชื>อมั>นจากการที>
ยอดขายรถยนต์ HONDA มีปริมาณเพิ>มขึ @นทกุปี   

 

                                                   
10 จากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก/สง่อะไหลร่ถยนต์แหง่หนึ�งยา่นถนน

บรรทดัทอง เมื�อวนัที� 7 มิถนุายน 2552. 
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- กรณีเป็นร้านจาํหน่ายอะไหล่รถยนต์ที�เป็นตัวแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ 

ISUZU GENUINE 

จากการสมัภาษณ์ผู้บริหารของร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที>เป็นตวัแทนจําหน่าย11 

พบวา่แรงจงูใจของการเลือกจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ ISUZ GENUINE มีด้วยกนั 3 ประการดงันี @ 

1. ในฐานะของผู้ประกอบการที>ดําเนินกิจการเกี>ยวกบัธุรกิจค้าอะไหล่รถยนต์ อะไหล่

ยี>ห้อ ISUZU GENUINE เป็นยี>ห้อที>มีความนา่สนใจเป็นอยา่งยิ>ง เนื>องจากปริมาณยอดขายรถยนต์

ยี>ห้อ ISUZU มีการเจริญเติบโตอย่างตอ่เนื>อง โดยเฉพาะในส่วนของตลาดรถกระบะปิกอพั 1 ตนั 

ซึ>งเป็นรถยอดนิยมของตลาด โดยสามารถดไูด้จากการที>ประเทศไทยเป็นประเทศอนัดบั 2 ของโลก

ที>มีปริมาณการใช้รถกระบะมากที>สดุรองจากประเทศสหรัฐอเมริกา อีกทั @งแนวโน้มยอดขายของรถ

ยี>ห้อ ISUZU น่าจะยงัคงขยายตวัอย่างต่อเนื>อง ทั @งยอดขายรถยนต์ภายในประเทศและยอดการ

สง่ออก 

2. แม้นว่าการเป็นตวัแทนจําหน่ายทําให้ต้องรับเป้าการสั>งซื @อปีละจํานวนมาก แต่

ตลาดในส่วนนี @เป็นตลาดผู้ขายน้อยราย มีผู้ ขายอยู่เพียง 7-8 ราย ทําให้มีโอกาสที>จะเป็นร้าน

จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ขนาดใหญ่ได้ แต่การที>จะเป็นผู้ประกอบการรายใหญ่ได้จําเป็นที>จะต้องมี

ช่องทางการจําหน่ายให้มากที>สุด โดยมองว่าร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์เป็นช่องทางที> มี

ประสิทธิภาพในการกระจายสินค้าสงูที>สดุ เช่น เรื>องของยอดซื @อที>มีลกัษณะการสั>งซื @อเพื>อการเก็บ

สต็อก ขณะที>การสั>งซื @อของอู่ซ่อมรถหรือบริษัทประกันภัยรถยนต์จะเป็นการสั>งซื @อเพื>อใช้ในงาน

โดยตรงเพียงอย่างเดียว อีกทั @งความเสี>ยงจากการผิดนดัชําระเงินของร้านจําหน่ายอะไหล่ยงัคงมี

ความเสี>ยงตํ>ากวา่ชอ่งทางจําหนา่ยอื>นๆ  

3. ต้นทุนของการกระจายสินค้าหากกระจายสินค้าด้วยตวัเอง จะมีต้นทุนที>สูงกว่า

การใช้ร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์เป็นผู้กระจายสินค้า ยกตวัอย่างเช่น การจดัส่งสินค้าไปยงัอู่ซ่อม

รถต่างๆในเขตเดียวกัน 5-10 แห่ง จะต้องใช้เวลาในการจัดส่งนานกว่าการส่งให้ร้านจําหน่าย

                                                   
11 จากการสมัภาษณ์ผู้บริหารของร้านจําหน่ายอะไหลร่ถยนต์ที�เป็นตวัแทนจําหน่าย

อะไหลร่ถยนต์ ISUZU GENUINE แหง่หนึ�งเมื�อวนัที� 10 กนัยายน 2552. 
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อะไหล่รถยนต์ที>อยู่ในบริเวณนั @นเพียง 1-2 แห่ง รวมถึงต้นทนุธุรกรรมอื>นๆที>แฝงอยู่เช่น คา่ใช้จ่าย

ในการรับคําสั>งซื @อ ความเสี>ยงจากการผิดนดัชําระหนี @ ฯลฯ เป็นต้น 

 

- กรณีเป็นร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที� เป็นผู้จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ 

ISUZU GENUINE 

จากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ 12 พบว่า ปัจจยัสําคญัที>

เป็นแรงจูงใจโดยทั>วไปของร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที>เป็นผู้ จําหน่าย จะคล้ายกับกรณีร้าน

จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE แตแ่ตกตา่งกนัตรงที>การเข้าถึง Supplier ทําได้ง่าย

กว่า หรือกล่าวอีกนยัหนึ>งว่ามีต้นทุนในการเข้าถึงตํ>ากว่านั>นเอง แต่การเข้าถึง Supplier ได้ง่ายก็

หมายถึงการมีคู่แข่งมาก ทําให้ความสามารถในการทํากําไรโดยเปรียบเทียบตํ>ากว่ากรณีร้าน

จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE ที>มีผู้ จําหน่ายน้อยกว่า แตท่ั @งนี @ตามที>ได้กล่าวไปแล้ว

วา่รถกระบะปิกอพั 1 ตนั ของ ISUZU เป็นรถที>ได้รับความนิยมในตลาด ปริมาณของรถที>มีมาก ทํา

ให้โอกาสในการได้ขายอะไหล่ก็มีมากเช่นกัน ถึงแม้ว่ากําไรต่อหน่วยจะไม่สูงมากนัก แต่จาก

ปริมาณการขายที>มากก็สามารถทําให้กําไรที>ได้รับสงูกวา่ต้นทนุที>เสียไป 

 

3.5.2 แรงจูงใจในการส่งออกอะไหล่รถยนต์ 

เราสามารถอธิบายถึงแรงจงูใจในการส่งออกอะไหล่รถยนต์HONDA GENUINE และ 

ISUZU GENUINE ได้ โดยใช้ทฤษฎีเศรษฐศาสตร์การจดัการธุรกิจระหว่างประเทศและทฤษฎี

เศรษฐศาสตร์การจัดการทางด้านการตลาด ประยุกต์รวมกันกับข้อมูลที>ได้จากการสัมภาษณ์ผู้

ส่งออกและผู้ ค้า/ส่งปลีกที>เป็น Supplier ให้กบัผู้ส่งออกรายย่อยได้ โดยแบง่การวิเคราะห์ออกเป็น 

2 ประเดน็ดงันี @ 

 

 

                                                   
12 จากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก/สง่อะไหลร่ถยนต์แหง่หนึ�งยา่นถนน

บรรทดัทอง เมื�อวนัที� 7 มิถนุายน 2552. 
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ประเดน็ที) 1 แรงกระตุ้นเชิงรุก  

เนื>องจากร้านค้าส่ง/ปลีกเป็นองค์กรที>แสวงหากําไร เมื>อใดก็ตามที>มองเห็นช่องทาง

และโอกาสในการทํากําไร ย่อมทําให้ร้านค้าส่ง/ปลีกเลือกที>จะดําเนินกิจกรรมนั @นๆเสมอ การ

ส่งออกอะไหล่รถยนต์ก็เป็นหนึ>งในกิจกรรมที>ร้านค้าส่ง/ปลีกบางแห่ง มองเห็นโอกาสในการ

แสวงหากําไรเกินปกติ ซึ>งมีโอกาสได้มาจากการที>ตัวเองมีความสามารถในการจัดหาอะไหล่

รถยนต์ที>ผู้ นําเข้าจากต่างประเทศต้องการและสามารถแข่งขันทางด้านราคาได้ ซึ>งในส่วนของ

อะไหล่ HONDA GENUINE นั @น การที>ร้านค้าส่ง/ปลีกจะเป็นผู้ ที>สามารถจดัหาอะไหล่ให้กบัตลาด

ต่างประเทศได้ จะต้องเป็นผู้ ที>สามารถสั>งซื @อสินค้าจากตวัแทนจําหน่ายได้โดยตรง หรือมีผู้ ค้าส่ง

ขนาดใหญ่เป็น Supplier ให้ (ดแูผนภาพที> 3.2 ประกอบ) ทั @งนี @เป็นเพราะการส่งออกอะไหล่รถยนต์ 

HONDA GENUINE ในแตล่ะครั @งแตล่ะรายการจะมีปริมาณการสั>งที>มาก ถ้าหากไม่มี Supplier ที>

มีประสิทธิภาพเพียงพอ ก็จะทําให้ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ นําเข้าจาก

ต่างประเทศได้ เนื>องจากในตลาดอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE นั @น มีผู้ ที>มีอํานาจเหนือ

ตลาดในการควบคุมและสร้างข้อจํากัดในการดําเนินกิจการ ขณะที>การส่งออกอะไหล่รถยนต์ 

ISUZU GENUINE สามารถทําได้ตั @งแตผู่้ ที>เป็นตวัแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ไปจนถึงผู้ จําหน่าย

อะไหล่รถยนต์ โดยที>ไม่มีข้อจํากัดจากการหาสินค้ามากนกั โดยเฉพาะถ้าตวัแทนจําหน่ายเป็นผู้

สง่ออกเองโดยตรง 

การประหยดัต่อขนาดก็เป็นอีกหนึ>งในแรงกระตุ้นเชิงรุกที>สําคญั ที>ทําให้ผู้ ค้าส่ง/ปลีก

ต้องการส่งออกอะไหล่รถยนต์ เพราะต้นทุนคงที> (Fix costs) ส่วนใหญ่ของการส่งออกอะไหล่

รถยนต์ สามารถใช้ร่วมกันกับการขายอะไหล่รถยนต์ภายในประเทศ เช่น อาคารสถานที>ในการ

จดัเก็บสินค้า, คา่ธรรมเนียมในการทําหนงัสือสญัญาคํ @าประกนัให้กบัตวัแทนจําหน่าย, คา่แรงของ

พนกังานบางสว่น, คา่ใช้จา่ยในด้านการรับสง่สินค้า เป็นต้น 

สําหรับแรงกระตุ้ นเชิงรุกที>สําคัญประการสุดท้ายได้แก่ มาตรการสนับสนุนของ

รัฐบาล นบัตั @งแต่รัฐบาลเริ>มใช้นโยบายการผลิตเพื>อทดแทนการนําเข้าไปจนถึงนโยบายส่งเสริม

การสง่ออก จะเห็นได้วา่อตุสาหกรรมรถยนต์และชิ @นสว่นยานยนต์ได้รับประโยชน์มาโดยตลอด โดย

ตวัอยา่งมาตรการที>รัฐใช้และเป็นประโยชน์แก่อตุสาหกรรมชิ @นส่วนยานยนต์ เช่น มาตรการยกเว้น
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ภาษีนําเข้าและภาษีการค้า, มาตรการกําหนดการใช้ชิ @นส่วนภายในประเทศ เป็นต้น มาตรการ

เหล่านี @ล้วนเป็นแรงผลกัดนัให้หน่วยธุรกิจสามารถดําเนินการแข่งขนักับต่างประเทศได้ จากการ

สมัภาษณ์ผู้ส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE 13 ทําให้ทราบว่า 

ผู้ประกอบการได้รับการสนบัสนนุจากทางภาครัฐเป็นอยา่งมาก เชน่ การที>ภาครัฐจะผลกัดนัให้ “วร

จกัร” เป็นศนูย์กลางส่งออกอะไหล่รถยนต์ของประเทศ, การให้เงินอุดหนุนในการจดังานแสดง

สินค้าประเภทอะไหล่รถยนต์ที>จดัขึ @นในประเทศ อีกทั @งยงัสนบัสนุนค่าใช้จ่ายบางส่วนที>ใช้ในการ

ออกงานที>ต่างประเทศอีกด้วย แต่มาตรการที>สําคญัที>สุดคือ มาตรการคืนภาษีมูลค่าเพิ>มแก่ผู้

ส่งออกอะไหล่รถยนต์(ดูภาคผนวก 2) ซึ>งในส่วนนี @เปรียบเสมือนกําไรที>ได้รับ ซึ>งอาจจะมากกว่า

กําไรที>ผู้สง่ออกได้รับจากการขายสินค้าภายในประเทศ 

ประเดน็ที) 2 แรงกระตุ้นเชิงตอบโต้ 

เนื>องจากในขณะนี @การแข่งขนัของตลาดอะไหล่รถยนต์ภายในประเทศมีความรุนแรง

เป็นอย่างมาก โดยที>ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีกําไรเฉลี>ยเพียงร้อยละ 2-10 เท่านั @น จากการขาย

อะไหล่รถยนต์ ทั @งนี @กําไรจะขึ @นอยู่กบัระยะเวลาของเครดิตการชําระเงิน ถ้าต้องการการชําระเงินที>

รวดเร็ว เชน่การชําระเงินสดก็จะได้กําไรเพียงร้อยละ 2-5 แตถ้่าต้องการกําไรร้อยละ 10 ก็ต้องมอบ

เครดิตให้กับลูกค้าในระยะเวลา 90 -120 วนั (ไม่นบัรวมเดือนซื @อ) ขณะเดียวกันต้นทุนในการ

ประกอบการก็มีแนวโน้มที>จะเพิ>มสูงขึ @น เช่น ต้นทุนค่าขนส่งที>สูงขึ @นจากภาวะวิกฤตการณ์นํ @ามนั

แพง ค่าไฟฟ้าและค่าแรงงานที>เพิ>มขึ @น ปัจจยัเหล่านี @ล้วนส่งผลให้ผู้ ค้าอะไหล่รถยนต์จํานวนหนึ>ง

มองหาตลาดใหม่ที>มีศักยภาพเพียงพอแก่การทํากําไร นั>นก็คือตลาดต่างประเทศนั>นเอง และ

มุมมองของผู้ ค้าส่ง/ปลีกในประเทศบางส่วนเห็นว่า ในอนาคตหากต้องพึ>งพาอุปสงค์จากตลาด

ภายในประเทศเพียงอย่างเดียวจะไม่เพียงพอต่อการอยู่รอดขององค์กร เพราะถ้าหากอุปสงค์

ภายในประเทศลดลง องค์กรจะไมมี่หนทางในการดําเนินกิจการให้มีกําไรและอยู่รอดได้ ดงันั @นจึงมี

ความจําเป็นที>จะต้องกระจายความเสี>ยงของการลงทนุไปยงัตลาดตา่งประเทศ และยงัมีมมุมองว่า 

ในอนาคตประเทศไทยจะสามารถเป็นผู้ ป้อนอะไหล่รถยนต์สู่ตลาดโลกได้มากยิ>งขึ @น โดยมีปัจจยั

                                                   
13 จากการสมัภาษณ์ผู้สง่ออกอะไหลร่ถยนต์แหง่หนึ�งย่านถนนวรจกัร เมื�อวนัที� 11 

กรกฎาคม 2552. 
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สนบัสนุนที>สําคญั อย่างเช่น การที>บริษัทฮอนด้าประกาศแผนการลงทุนที>จะใช้ประเทศไทยเป็น

ฐานการผลิตและประกอบรถยนต์เพื>อสง่ออกไปสูต่ลาดอาเซียนและประเทศตา่งๆ เช่น ออสเตรเลีย 

เป็นต้น รวมถึงในช่วงที>ผ่านมาบริษัทฮอนด้าก็มีการทํา Backward integration  โดยการสร้าง

โรงงานเพื>อผลิตชิ @นส่วนรถยนต์สําหรับป้อนโรงประกอบ และอีกส่วนหนึ>งสําหรับตลาด REM ใน

ประเทศและตา่งประเทศ และในส่วนของ ISUZU นั @นก็มีการขยายตลาดการส่งออกอย่างตอ่เนื>อง 

โดยในปี 2550 อีซูซุมีตลาดส่งออกใหญ่สดุคือตะวนัออกกลาง คิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 20-25 ของ

ตลาดสง่ออกทั @งหมด รองลงมาคือยโุรป แตผ่ลจากวิกฤตเศรษฐกิจโลกกระทบตอ่ตลาดส่งออกเดิม 

ทําให้บริษัทต้องขยายตลาดใหม่ โดยมีเป้าหมายอยู่ที>ประเทศในแถบยุโรปตะวันออก อาทิ 

โปแลนด์ บลัแกเรีย และยโุรปเหนือ อาทิ นอร์เวย์ สวีเดน เดนมาร์ก (ที>มา:บริษัท อีซูซุ โอเปอร์เรชั>น 

ไทยแลนด์ จํากดั) 

 

3.6 สรุปผลการเปรียบเทียบวิธีการกระจายสินค้าระหว่างผู้ผลิต HONDA และ ISUZU  

การที>ผู้ ผลิตสินค้าทั @ง 2 ยี>ห้อ จําเป็นที>จะต้องใช้ตวักลางในการกระจายสินค้าก็

เพราะว่า การใช้ตวักลางโดยทั>วไปแล้วจะมีประสิทธิภาพมากกว่ากว่าไม่ใช้ตวักลาง เนื>องจากการ

ใช้ตัวกลางทําให้ต้นทุนธุรกรรมที>เกิดขึ @นกับผู้ ผลิตลดลง เช่น จํานวนครั @งที>เกิดจากการติดต่อ

ระหวา่งผู้ผลิตและผู้บริโภคลดลง เป็นต้น โดยที>ประสิทธิภาพของการกระจายสินค้านั @นจะขึ @นอยู่กบั

ความสามารถและประสิทธิภาพของตัวกลางที> เ ลือกใช้ จึงเป็นการยากที>จะสามารถวัด

ประสิทธิภาพของวิธีการกระจายสินค้าโดยเปรียบเทียบได้ และในความเป็นจริงผู้ผลิตแต่ละราย

อาจจะมีเหตผุลในการเลือกใช้ตวักลางแต่ละประเภทไม่เหมือนกัน ขึ @นอยู่กับวตัถุประสงค์ของตวั

ผู้ผลิตเอง เช่น ถ้าต้องการให้สินค้าถึงมือผู้บริโภคโดยเร็วที>สดุ ก็จะเลือกใช้วิธีการกระจายสินค้าที>

ใช้ตวักลางน้อย หรือ ถ้าต้องการให้สินค้ากระจายถึงมือผู้บริโภคในวงกว้างหรือให้ครอบคลมุพื @นที>

ทั>วประเทศ ผู้ ผลิตก็อาจใช้วิธีการที>ทําให้มีคนกลางจํานวนมากและกระจายไปตามเขตต่างๆให้

มากที>สุดก็ได้ สุดท้ายแล้วการเลือกใช้วิธีการกระจายสินค้าที>แตกต่างกัน ก็จะนํามาซึ>งผลลพัธ์ที>

อาจเหมือนหรือแตกต่างกันได้ จากการศึกษาข้างต้นเกี>ยวกับวิธีการกระจายสินค้าของ HONDA 

และ ISUZUสามารถนํามาสรุปผลลพัธ์เป็นตารางเปรียบเทียบได้ดงันี @ 
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ตารางที> 3.2 

การเปรียบเทียบผลลพัธ์จากวิธีการกระจายสินค้าระหว่างสินค้า 

HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE 

 

เกณฑ์การพิจารณา HONDA GENUINE ISUZU GENUINE

การเลือกตวัแทนจําหน่าย ตวัแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่รถยนต์ ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์

นโยบายการควบคุมช่องทางการตลาด เข้มงวด ปานกลาง

จํานวนตวัแทนจําหน่าย มาก น้อย

จํานวนร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ (ผู้จําหน่าย) ปานกลาง มาก

ระดบัการผูกขาดของตวัแทนจําหน่าย สูง สูง

ระดบัการผูกขาดของร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์(ผู้จําหน่าย) สูง ปานกลาง

จํานวนหน่วยธุรกิจในห่วงโซ่อุปทาน 6 7

ตลาดเป้าหมาย/กลุ่มลูกค้า ผู้ใช้รถทั>วไป ผู้ใช้รถเพื>อการพาณิชย์

คู่แข่งขนัที>สําคญั TOYOTA (รถยนต์น ั>ง) TOYOTA (รถเพื>อการพาณิชย์)

กําไรโดยเฉลี>ยของผู้ผลิต มากกว่าร้อยละ 20 มากกว่าร้อยละ 20

กําไรโดยเฉลี>ยของตวัแทนจําหน่าย ร้อยละ 5 - 10 ร้อยละ 5 - 15

กําไรโดยเฉลี>ยของร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ (ผู้จําหน่าย) ร้อยละ 2 - 10 ร้อยละ 2 - 10

ความรวดเร็วในการได้รบัสินค้าของเจ้าของรถโดยเฉลี>ย ปานกลาง รวดเร็ว  
ที�มา: จากผลการศกึษาของผู้ วิจยั 
 

 จากตารางที> 3.2 พบว่าการที>ผู้ผลิตทั @ง 2 รายใช้ประเภทของตวัแทนจําหน่ายและ

นโยบายการควบคมุช่องทางการตลาดที>แตกตา่งกนั ส่งผลตอ่จํานวนตวัแทนจําหน่ายและจํานวน

ผู้ จําหนา่ยโดยตรง โดยที>ยี>ห้อ HONDA GENUINE จะพบว่ามีตวัแทนจําหน่ายจํานวนมากและมีผู้

จําหน่ายจํานวนปานกลาง ขณะที>ยี>ห้อ ISUZU GENUINE จะมีตวัแทนจําหน่ายน้อยแต่มีผู้

จําหน่ายมาก ซึ>งโครงสร้างของจํานวนตวัแทนจําหน่ายและผู้ จําหน่ายที>แตกต่างกัน ก็ส่งผลต่อ

ระดบัการผกูขาดด้วยเช่นกนั และจากการที>ผู้ผลิตทั @ง 2 เผชิญกบักลุ่มลกูค้าที>มีความแตกตา่งกัน 

โดยเฉพาะเรื>องของความต้องการที>จะได้รับสินค้าอย่างเร็วที>สดุในกรณีของ ISUZU ที>เป็นรถเพื>อ

เชิงพาณิชย์ มีสว่นสําคญัที>ทําให้ผู้ผลิตต้องคํานงึถึงจํานวนคนกลางในช่องทางการตลาด โดยผลที>
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ได้จากการศึกษาพบว่าISUZU มีจํานวนหน่วยธุรกิจในห่วงโซ่อุปทาน 6 ระดบัด้วยกัน ขณะที> 

HONDA มีทั @งหมด 7 ระดบั แตเ่มื>อกล่าวถึงภาพรวมของกําไรของแตล่ะหน่วยธุรกิจจะพบว่าแทบ

จะคล้ายคลึงกันทั @งหมด อาจจะแตกต่างกันเฉพาะในส่วนของตวัแทนจําหน่ายยี>ห้อ ISUZU ที>

อาจจะได้รับกําไรมากกวา่ตวัแทนจําหน่ายของยี>ห้อ HONDA ทั @งนี @เป็นผลมาจากการที>มีระดบัของ

การผกูขาดที>มีมากกวา่นั>นเอง 

 ทั @งนี @ผลจากการศกึษาก็ไม่สามารถระบุได้ว่า การเลือกใช้ตวัแทนจําหน่ายแบบใด มี
ประสิทธิภาพดีกว่ากัน เพราะยังต้องขึ @นกับปัจจัยแวดล้อมอื>นๆด้วย เช่น เรื>องของนโยบายและ
วิธีการในการบริหารงานของแต่ละหน่วยธุรกิจ เป็นต้น ขณะเดียวกันผู้ ผลิตยี>ห้ออื>นๆที>ใช้วิธีการ
กระจายสินค้าแบบเดียวกันกับ 2 ยี>ห้อนี @ ก็อาจมีประสิทธิภาพในการกระจายสินค้าที>ดีกว่าหรือ
ด้อยกวา่ก็เป็นได้ และจากการที>ผู้ผลิตเลือกใช้วิธีการกระจายสินค้าผ่านคนกลาง จึงเป็นเหตใุห้เรา
จําเป็นที>จะต้องศึกษาในบทต่อไป ในเรื>องของการควบคมุตวัแทนจําหน่ายในแนวตั @ง โดยวิธีการ
สร้างข้อจํากดักับตวัแทนจําหน่าย จะส่งผลตอ่ผลการดําเนินงานของผู้ผลิตและหน่วยธุรกิจอื>นๆที>
เกี>ยวข้อง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


