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บทที� 4 
 

การควบคุมตัวแทนจาํหน่ายในแนวตั �ง 
 

ในการตกลงทําสญัญาซื �อขายสินค้าระหว่างบคุคลหรือนิติบคุคลตั �งแต่ 2 คน ขึ �นไป 
มกัจะมีการทําหนงัสือสญัญาเป็นลายลกัษณ์อกัษร เพื,อเป็นการทําความเข้าใจถึงสิทธิ/อนัพึงมีของ
ฝ่ายผู้ ซื �อและฝ่ายผู้ขาย และในหนงัสือสญัญาจะมีการระบถึุงสิ,งที,ทั �งสองฝ่ายต้องดําเนินการและ
ห้ามดําเนินการ เพื,อเป็นการควบคมุพฤติกรรมของคูส่ญัญาอนัจะทําให้เกิดความเสียหายแก่ผู้ ซื �อ
และผู้ขายได้ ซึ,งเราอาจเรียกข้อความในสญัญาอีกอย่างหนึ,งว่าเป็นการสร้างเงื,อนไขข้อจํากดัทาง
การค้าก็ได้ โดยทั,วไปแล้วข้อจํากดัสามารถแบง่ออกเป็น 2 แบบด้วยกนัคือ 

1. ข้อจํากดัที�ระบใุนสญัญาซื�อขาย 
ข้อจํากัดประเภทนี �จะเป็นข้อจํากัดที,เป็นเรื,องพื �นฐานโดยทั,วไปของการทําสัญญา 

เช่น การกําหนดสิทธิ/ในการซื �อ, วงเงินและระยะเวลาการชําระเงิน, การกําหนดวงเงินคํ �าประกัน, 
ระยะเวลาของสญัญา ฯลฯ เป็นต้น โดยที,แต่ละบริษัทจะมีวิธีการกําหนดที,แตกตา่งกัน ขึ �นอยู่กับ
วตัถปุระสงค์ของผู้ขายเป็นสําคญั 

2. ข้อจํากดัที�ไม่ไดร้ะบใุนสญัญาซื�อขาย 
ข้อจํากัดประเภทนี �จะเป็นการตกลงกันทางวาจาระหว่างผู้ ซื �อและผู้ขาย ส่วนมากจะ

เป็นคูส่ญัญาที,มีสายสมัพนัธ์อนัดีตอ่กันมาระยะเวลานาน และมีความไว้เนื �อเชื,อใจซึ,งกันและกัน 
โดยที,ข้อจํากัดจะมีลักษณะที,เป็นเหมือนกฎกติกามารยาท มากกว่าที,จะเป็นเรื, องของตัวบท
กฎหมาย 

สําหรับข้อจํากัดทั �ง 2 ประเภท จะมีการกําหนดบทลงโทษแก่ผู้ ที,ไม่ปฏิบตัิตาม ซึ,งมี
ตั �งแต่การลงโทษสถานเบา เช่น การตกัเตือน และการงดส่งสินค้า หรือโทษสถานหนกั เช่น การ
ปรับเงิน และการบอกเลิกสญัญา 
 
4.1 การควบคุมตัวแทนจาํหน่ายในแนวตั �งและวัตถุประสงค์ของการควบคุม 

การควบคุมตวัแทนจําหน่ายในแนวตั �งให้มีประสิทธิภาพของธุรกิจจําหน่ายอะไหล่
รถยนต์ เป็นกลยทุธ์สําคญัที,ผู้ผลิตนํามาใช้ในกระบวนการควบคมุการกระจายสินค้า ไม่ว่าจะเป็น
ประสิทธิภาพในเรื,องของราคา, คณุภาพ และความรวดเร็ว เพราะในอดีตก็มีตวัอย่างให้เห็นถึงการ
ขาดประสิทธิภาพในการดําเนินงานของค่ายรถบางยี,ห้อ จนทําให้บริษัทต้องปิดกิจการไป และ
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เหตุผลที,สําคัญอีกประการหนึ,งคือ สภาวะการแข่งขันของตลาดที,มีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง 
เนื,องจากในภาพใหญ่ของตลาดรถยนต์และอะไหล่รถยนต์ ผู้ ผลิตแต่ละรายจะต้องเผชิญการ
แข่งขันกันระหว่างค่ายรถยนต์ด้วยกัน โดยเฉพาะในกลุ่มของค่ายรถยนต์ที,มีกลุ่มลูกค้ากลุ่ม
เดียวกัน ดงัที,ได้กล่าวไปแล้วในบทที, 3 ว่า การเข้าถึงแหล่งอะไหล่รถยนต์ก็เป็นปัจจยัสําคญัที,
สง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกซื �อรถด้วย ดงันั �นการควบคมุตวัแทนจําหน่ายในส่วนของอะไหล่รถยนต์
ให้มีประสิทธิภาพและเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของผู้ผลิต จึงเป็นเรื,องสําคญัที,ผู้ ผลิตไม่สามารถ
เพิกเฉยหรือละเลยได้ ซึ,งในหวัข้อนี �จะกลา่วถึงข้อจําจดัในแนวตั �งและวตัถปุระสงค์ของการควบคมุ 
โดยศกึษาจากตวัอยา่งที,ได้มาจากการสมัภาษณ์ และการวิเคราะห์ตามแนวคิดการควบคมุตวัแทน
จําหนา่ยในแนวตั �ง 

 
4.1.1 กรณีศึกษาตัวอย่างข้อจํากัดระหว่างผู้ผลิต Vs ตัวแทนจําหน่าย 

 จากการศกึษาในบทที, 3 จะเห็นว่าผู้ผลิตของทั �ง 2 ยี,ห้อ ใช้วิธีการกระจายสินค้าผ่าน
คนกลางทั �งคู่ โดยมีตวัแทนจําหน่ายเป็นผู้ ที,รับสินค้าจากทางผู้ ผลิตโดยตรง จากการสัมภาษณ์
ผู้จดัการฝ่ายอะไหล่ของตวัแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่รถยนต์ HONDA จํานวน 2 ราย1 และ
ผู้บริหารของร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที(เป็นตวัแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE2 
จํานวน 1 ราย พบว่าการซื �อขายสินค้าระหว่างผู้ผลิตและตวัแทนจําหน่ายมีการสร้างข้อจํากดัและ
เงื,อนไขทางการค้าตา่งๆที,สําคญัและมีวตัถปุระสงค์ดงัตวัอยา่งตอ่ไปนี � 

1) การห้ามตวัแทนจําหน่ายขายสินค้าเกินราคาที�กําหนดไว้และการมอบส่วนลดค่า
อะไหล่ 

ผู้ผลิตทั �ง 2 รายจะเป็นผู้ กําหนดราคาขายปลีกขั �นสูงของอะไหล่รถยนต์ที,ขายตาม
ท้องตลาดไว้ที,ระดบัราคาหนึ,ง (Resale price maintenance) หรือที,เรียกว่าราคาตลาด โดย
กําหนดไว้ว่าตวัแทนจําหน่ายห้ามขายสินค้าเกินราคาที,ผู้ผลิตกําหนด โดยที,ผู้ผลิตจะขายสินค้า
ให้กับตวัแทนจําหน่ายตามราคาที,กําหนดไว้ และจะมอบส่วนลดค่าอะไหล่ให้กบัตวัแทนจําหน่าย

                                                   
1 จากการสมัภาษณ์ผู้จดัการฝ่ายอะไหลข่องตวัแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่

รถยนต์ HONDA จํานวน 2 ราย ในเขตกรุงเทพมหานคร เมื,อวนัที, 9 มิถนุายน 2552 และวนัที, 13 
มิถนุายน 2552. 

2 จากการสมัภาษณ์ผู้บริหารของร้านจําหน่ายอะไหลร่ถยนต์ที,เป็นตวัแทนจําหน่าย
อะไหลร่ถยนต์ ISUZU GENUINE แหง่หนึ,งเมื,อวนัที, 10 กนัยายน 2552. 
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เป็นกรณีพิเศษ ในกรณีของ HONDA ส่วนลดพิเศษค่าอะไหล่จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
อะไหล่ที,เบิกสต็อกและอะไหล่ที,เบิกด่วน โดยที,ทั �ง 2 กรณีนี �จะมีความแตกต่างกันในเรื,องของ
ระยะเวลาการส่งสินค้าและส่วนลด กล่าวคือ อะไหล่ที,เบิกดว่นจะใช้ระยะเวลาในการจดัส่ง 1 วนั
ทําการ ขณะที,อะไหลเ่บกิสตอ็กจะใช้เวลาประมาณ 3 วนัทําการ และสว่นลดคา่อะไหล่ของการเบิก
ดว่นจะน้อยกวา่อะไหลที่,เบกิสตอ็กประมาณร้อยละ 3-5 

สว่นกรณีของ ISUZU ก็มีการแบง่การเบิกสินค้าออกเป็น 2 ประเภทเช่นเดียวกนั โดย
ที,การเบิกดว่นจะได้รับสินค้าประมาณ 1 วนัทําการ แตส่่วนลดพิเศษคา่อะไหล่ที,ตวัแทนจําหน่าย
ได้รับจะลดน้อยลงประมาณ ร้อยละ 5-10  

วตัถปุระสงค์ของการควบคมุ 
- ผู้ผลิตต้องการป้องกันไม่ให้ตวัแทนจําหน่ายมีอํานาจผูกขาดในการกําหนดราคา

เสมือนว่าตนเองเป็นผู้ ผูกขาด เพราะผู้ ผลิตจะเกรงว่าจะเกิดปัญหาการบวกราคาเพิ,มสองต่อ 
(Double monopoly markup) ซึ,งจะทําให้สวสัดิการของผู้ผลิตแย่ลง เพราะราคาสินค้าจะสงูขึ �น
มาก และทําให้สินค้าขายได้น้อยลง กําไรรวมจะน้อยลง ซึ,งในกรณี ISUZU จะทําได้ง่ายกว่ากรณี 
HODA เพราะตวัแทนจําหน่ายมีน้อยราย ทําให้มีอํานาจเหนือตลาดสูง ถ้าหากรวมตัวกันเป็น 
CARTEL ได้ ก็จะยิ,งทําให้มีอํานาจในการกําหนดราคามากขึ �น 

- ผู้ผลิตไม่ต้องการให้สินค้าของตนมีราคาที,สงูเกินไป เมื,อเปรียบเทียบกบัสินค้าชนิด
เดียวกนัของยี,ห้ออื,นหรือสินค้าชนิดอะไหล่เทียม เพราะจะส่งผลให้อปุสงค์ต่ออะไหล่รถยนต์ของ
ตนลดลง 

-  ในสว่นของการมอบสว่นลดพิเศษคา่อะไหล ่ผู้ผลิตต้องการสร้างแรงจงูใจในการขาย
ให้กับตวัแทนจําหน่าย เพื,อให้ตัวแทนจําหน่ายรู้สึกว่ามีอํานาจเหนือตลาดจากการมีต้นทุนค่า
สินค้าตํ,ากว่าหน่วยธุรกิจอื,นๆ ขณะเดียวกันก็เป็นผลกัภาระการจดัเก็บสต็อกสินค้าให้กับตวัแทน
จําหนา่ย โดยใช้วิธีการสร้างแรงกระตุ้นผา่นการมอบสว่นลดพิเศษคา่อะไหล ่

 
2) การกําหนดราคาขายขั�นตํ�าและการหา้มนําสินคา้ไปขายตดัราคากนัเอง 
นอกเหนือไปจากการที,ผู้ผลิตทั �ง 2 ราย กําหนดราคาขายปลีกขั �นสงูแล้ว ผู้ผลิตยงัได้

กําหนดราคาขายขั �นตํ,าไว้ด้วย โดยที,ราคาขายขั �นตํ,าจะเป็นราคาขายปลีกมาตรฐานและหกัลบออก
ด้วยสว่นลดพิเศษคา่อะไหลข่ั �นตํ,าที,ผู้ผลิตกําหนด เชน่ 

- สมมตใิห้ไส้กรองนํ �ามนัเครื,องราคา 100 บาท  
- ผู้ผลิตมอบสว่นลดพิเศษคา่อะไหลใ่ห้กบัตวัแทนจําหนา่ยร้อยละ 30  
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- กําหนดว่าตวัแทนจําหน่ายห้ามขายสินค้าโดยมอบส่วนลดพิเศษค่าอะไหล่
เกินกวา่ร้อยละ 20  

ดงันั �นตวัแทนจําหนา่ยจะไมส่ามารถขายไส้กรองนํ �ามนัเครื,องในราคาที,ตํ,ากวา่  
100 – 100(20/100) = 80 บาท ถ้าตวัแทนจําหน่ายขายสินค้าตํ,ากว่าราคา 80 บาท จะถือว่าเป็น
การกระทําที,ผิดข้อตกลง ในขณะเดียวกันผู้ผลิตก็กําหนดห้ามมิให้ตวัแทนจําหน่ายขายสินค้าตดั
ราคากนัเอง 

วตัถปุระสงค์ของการควบคมุ 
- ถึงแม้ว่าผู้ ผลิตจะต้องการให้เกิดการแข่งขันระหว่างตัวแทนจําหน่าย แต่ใน

ขณะเดียวกนั ผู้ผลิตก็เกรงว่า การแข่งขนัที,รุนแรงและมากเกินไปจะทําให้เกิดผลเสียโดยส่วนรวม
มากกว่าผลได้ที,สมควรจะได้รับ จึงจําเป็นที,จะต้องกําหนดราคาขายขั �นตํ,าไว้ เพื,อป้องกันการทํา
สงครามราคา (Price war) ระหวา่งตวัแทนจําหนา่ยด้วยกนัเอง ซึ,งอาจจะทําให้เกิดการขาดทนุหรือ
ล้มละลายของตวัแทนจําหน่ายบางราย อนัจะทําให้ผู้ผลิตต้องเสียต้นทนุในการค้นหาหรือแต่งตั �ง
ตวัแทนจําหนา่ยรายใหม ่

3) การตั�งเป้ายอดซื�อขั�นตํ�าและการมอบ Incentive 
ผู้ผลิตทั �ง 2 ราย จะมีการกําหนดยอดซื �อขั �นตํ,าให้กบัตวัแทนจําหน่ายอะไหล่ และจะ

มอบ Incentive ให้กบัตวัแทนจําหน่ายตามเป้าที,วางเอาไว้ ในกรณี HONDA จะมอบ Incentive 
ให้กบัตวัแทนจําหนา่ยมากขึ �นในกรณีที,ตวัแทนจําหน่ายสามารถทําเป้ายอดซื �อได้มากกว่าเป้ายอด
ซื �อขั �นตํ,าที,ตั �งไว้ โดยที,เป้ายอดซื �อและIncentiveจะมีลกัษณะเป็นแบบขั �นบนัได เช่น 5,000,000 – 
10,000,000 บาท ได้รับ Incentive ร้อยละ 5, 10,000,001 – 15,000,000 บาท ได้รับ Incentive 
ร้อยละ 7 เป็นต้น ขณะที,ในกรณีของ ISUZU จะใช้วิธีการให้ตวัแทนจําหน่ายสั,งสินค้าเป็นรายไตร
มาส ครั �งละจํานวนมากๆ และทางผู้ผลิตจะให้ส่วนลดพิเศษคา่อะไหล่มากขึ �นกว่าการสั,งซื �อสินค้า
แบบปกติ และมีการการันตีว่าถ้าเกิดมีการเปลี,ยนแปลงราคาสินค้าขายปลีกมาตรฐานชนิดใดก็
ตามลดลง ผู้ผลิตจะจา่ยคา่ชดเชยให้ในกรณีที,ตวัแทนจําหนา่ยสตอ็กสินค้านั �นไว้ 

วตัถปุระสงค์ของการควบคมุ 
 - การตั �งเป้ายอดซื �อขั �นตํ,าก็เปรียบเสมือนกับการบงัคับยอดขาย เป็นการสร้าง
แรงผลกัดนัให้ตวัแทนจําหนา่ยให้พยายามขายสินค้าของผู้ผลิต 

- ผู้ผลิตใช้วิธีการตั �ง Incentive แบบขั �นบนัได เพื,อเป็นแรงจงูใจให้ตวัแทนจําหน่าย
พยายามขายสินค้าให้ได้มากที,สุด และยงัเป็นการสร้างบรรยากาศให้เกิดการแข่งขนัเพิ,มขึ �น ใน
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ขณะเดียวกนัก็เป็นการแก้ปัญหา Principle agent อีกทางหนึ,ง ในกรณีที,ตวัแทนจําหน่ายมีความ
พยายามในการขายสินค้าไมเ่พียงพอ (Insufficient Promotional Service) 

- ในกรณีของ ISUZU ผู้ผลิตตั �งเป้ายอดซื �อขั �นตํ,าไว้สงูมาก เนื,องจากการที,มีตวัแทน
จําหน่ายน้อย ทําให้ตวัแทนจําหน่ายแต่ละรายต้องแบกรับภาระเป้ายอดซื �อจํานวนมาก ซึ,งการที,
ผู้ผลิตจดัให้มีการสั,งซื �อรายไตรมาสโดยให้สว่นลดพิเศษคา่อะไหล่มากขึ �นและการการันตีในกรณีที,
ผู้ผลิตเปลี,ยนแปลงราคาสินค้าลดลง เป็นเพราะผู้ผลิตต้องการวางแผนการผลิตชิ �นส่วนอะไหล่ให้
สอดคล้องกบัปริมาณความต้องการของตลาด และเห็นว่าตวัแทนจําหน่ายเผชิญกบัลกูค้าโดยตรง 
จะมีความรู้และความสามารถในการคาดคะเนอปุสงค์ได้ดีกวา่ 

4) การกําหนดว่าตวัแทนจําหน่ายหา้มนําเข้า และ/หรือมีส่วนทั�งทางตรงและทางอ้อม 
หรือสนบัสนนุใหผู้อื้�นนําเข้าหรือซื�อสินคา้ของผูผ้ลิตรายอื�นที�มิใช้สินคา้ของผูผ้ลิต 

ในกรณีของอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE เป็นตราสินค้าที,บริษัทฮอนด้าใช้เป็น
ตราสินค้าในการจําหน่ายทั,วโลก เพื,อบ่งบอกถึงความเป็นสินค้า REM ชนิดอะไหล่แท้สําหรับ
รถยนต์ HONDA โดยที,อะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE มีเครือข่ายการผลิตอยู่หลายประเทศ 
เช่น ญี,ปุ่ น, มาเลเซีย, อินโดนีเซีย ฯลฯ เป็นต้น ขณะเดียวกนัในส่วนของ ISUZU ก็เช่นกนั การที,
อะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE ไม่ได้ผลิตในประเทศไทยทั �งหมด โดยที,บางส่วนจะผลิตจาก
ต่างประเทศเช่น ประเทศญี,ปุ่ น เป็นต้น ทําให้สินค้าบางชนิดเกิดความแตกต่างทางด้านราคา
ระหว่างการซื �อจากผู้ผลิต/ในประเทศกับการซื �อสินค้าผ่านทางผู้ อื,นที,สามารถนําเข้าอะไหล่ชนิด
เดียวกนัได้  

วตัถปุระสงค์ของการควบคมุ 
- การที,ผู้ผลิตต้องสร้างข้อจํากัดนี �ขึ �นมาก็เพื,อป้องกันการนําเข้าสินค้าบางชนิดจาก

ตา่งประเทศที,มีราคาตํ,ากว่าราคาที,ผู้ผลิตขายให้กบัตวัแทนจําหน่าย (ราคาที,นําเข้ามารวมต้นทุน

ทกุอยา่งแล้วถกูกวา่) เพราะจะเป็นการแยง่กําไรจากส่วนที,ควรจะเป็นของผู้ผลิตไป ถ้าหากตวัแทน

จําหนา่ยซื �อสินค้าจากผู้ อื,น 

- ผู้ผลิตไม่ต้องการให้ตวัแทนจําหน่ายซื �อสินค้าจากผู้ อื,นในทกุกรณี เพื,อที,ทางผู้ผลิต

จะได้สามารถขายสินค้าได้แต่เพียงผู้ เดียว อีกทั �งยังช่วยให้ผู้ ผลิตสามารถควบคุมและกําหนด

ปริมาณและคณุภาพในการผลิต, การบริการ และการจดัสง่ได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

- ผู้ผลิตไม่ต้องการให้เกิดการ free ride จากการที,ผู้ผลิตต้องลงทนุในการโฆษณา

หรือให้ความรู้แก่ผู้บริโภค หรือการอบรมพนกังานของตวัแทนจําหนา่ย 



56 
 

5) ตวัแทนจําหน่ายห้ามทําการจําหน่ายสินค้าที�ปลอมหรือเลียนแบบสินค้าที�ใช้
เครื�องหมายการค้าของผู้ผลิต หรือสินค้าที�น่าจะทําให้ผู้อื�นหลงผิดว่าเป็นสินค้าที�
แทจ้ริงของบริษัท 

ในกรณีนี �ตวัแทนจําหนา่ยจะไมส่ามารถขายสินค้าที,ละเมิดลิขสิทธิ/ของผู้ผลิตได้ ไม่ว่า
จะเป็นทางตรงหรือทางอ้อม หรือใช้อํานาจจากการเป็นตวัแทนจําหน่ายโฆษณาหรือชกัจงูให้ผู้ อื,น
เข้าใจผิดว่า สินค้ายี,ห้ออื,นเป็นสินค้าที,สั,งซื �อมาจากผู้ผลิตโดยตรงและมีคณุสมบตัิเหมือนกันกับ
อะไหลร่ถยนต์ HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE 

วตัถุประสงคข์องการควบคุม 
- ผู้ผลิตต้องการให้ตวัแทนจําหน่ายมีหน้าที,ขายเฉพาะสินค้าที,ซื �อจากตวัผู้ผลิตเอง

เทา่นั �น ไมต้่องการให้ตวัแทนจําหนา่ยขายสินค้าจาก Supplier รายอื,น 
- ผู้ผลิตไมต้่องการให้เกิดการปลอมแปลงหรือละเมิดลิขสิทธิ/ของสินค้า เพราะเกรงว่า

จะได้รับความสญูเสียทั �งในเรื,องกําไรที,ลดลง และความเสี,ยงอนัเกิดจากการที,ตวัแทนจําหน่ายนํา
สินค้าด้อยคณุภาพขายให้กับลูกค้า ซึ,งจะส่งผลกระทบตอ่ภาพลกัษณ์และยอดจําหน่ายรถของ
ผู้ผลิตในระยะยาว 

6) การกําหนดหา้มมิใหต้วัแทนจําหน่ายส่งออกอะไหล่รถยนต์ 

กรณีนี �จะพบเฉพาะกรณีของ HONDA เท่านั �น ตามที,ได้กล่าวไปแล้วในบทที, 3 ว่า 

อะไหลร่ถยนต์ยี,ห้อ HONDA GENUINE มีสินค้าหลายชนิดที,ผลิตในประเทศไทยและสามารถเป็น

สินค้าส่งออกได้ และมีความต้องการนําเข้าจากผู้ นําเข้ารายย่อยของประเทศอื,นๆมากมาย เช่น 

มาเลเซีย, สิงคโปร์, ปากีสถาน ฯลฯ ดงันั �นผู้ผลิตจึงกําหนดบทบาทหน้าที,ของตวัแทนจําหน่ายให้มี

หน้าที,เฉพาะการกระจายสินค้าภายในประเทศเท่านั �น และไม่อนุญาตให้ตวัแทนจําหน่ายส่งออก

สินค้าไปยงัตา่งประเทศ  

วตัถปุระสงค์ของการควบคมุ 
- เนื,องจากตวัผู้ผลิตเองมีบริษัทในเครือที,ทําหน้าที,ในการส่งออกรถยนต์และอะไหล่

รถยนต์อยู่แล้ว ดงันั �นผู้ ผลิตจึงไม่ต้องการให้ตวัแทนจําหน่ายส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA 

GENUINE แขง่ขนักบัตน เพราะการแขง่ขนัจะนํามาซึ,งกําไรที,ลดลง  
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- ผู้ ผลิตต้องการให้ตวัแทนจําหน่ายมุ่งมั,นกับหน้าที,ของตนในการกระจายสินค้า

ภายในประเทศ เพราะเชื,อว่าการกระจายสินค้าที,มีประสิทธิภาพจะก่อให้เกิดภาพลักษณ์ที,ดีกับ

ลกูค้า ในเรื,องของการบริการหลงัการขาย 

 

4.1.2 กรณีศึกษาตัวอย่างข้อจํากัดระหว่างตัวแทนจําหน่าย Vs ผู้จําหน่าย 

จากหวัข้อที,ผ่านมาทําให้เราได้ทราบถึงข้อจํากดัและวตัถปุระสงค์ระหว่างผู้ผลิตและ

ตวัแทนจําหน่ายไปแล้ว แตใ่นกระบวนการกระจายสินค้ายงัมีอีกขั �นตอนหนึ,งที,สําคญั คือ ขั �นตอน

ระหว่างตัวแทนจําหน่ายและผู้ จําหน่าย ซึ,งจากการสัมภาษณ์ผู้ จัดการฝ่ายอะไหล่ของตวัแทน

จําหน่ายรถยนต์และอะไหล่รถยนต์ HONDA จํานวน 2 ราย3 , ผู้บริหารของร้านจําหน่ายอะไหล่

รถยนต์ที,เป็นตัวแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE4 จํานวน 1 ราย และ

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก/ส่งอะไหล่รถยนต์5 1 ราย ประกอบกบัการวิเคราะห์จากหนงัสือสญัญา

ซื �อขายระหว่างตวัแทนจําหน่ายกับผู้ จําหน่าย ทําให้ทราบว่าทางตวัแทนจําหน่ายไม่ได้สนใจที,จะ

ทําการควบคมุในแนวตั �งกบัร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์มากนกั มีแตเ่พียงการสร้างข้อจํากดัที,เป็น

เรื, องสําคัญอย่างเช่น เรื, องเครดิตและวิธีการชําระเงิน เป็นต้น แต่ก็มีข้อจํากัดบางประการที,

น่าสนใจที,ส่งผลต่อโครงสร้างตลาดและพฤติกรรมการแข่งขนัของร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ ดงั

ตวัอยา่งตอ่ไปนี � 

 

 

                                                   
3 จากการสมัภาษณ์ผู้จดัการฝ่ายอะไหลข่องตวัแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่

รถยนต์ HONDA จํานวน 2 ราย ในเขตกรุงเทพมหานคร เมื(อวนัที( 9 มิถนุายน 2552 และวนัที( 13 
มิถนุายน 2552. 

4 จากการสมัภาษณ์ผู้บริหารของร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที(เป็นตวัแทนจําหน่าย
อะไหลร่ถยนต์ ISUZU GENUINE แหง่หนึ(งเมื(อวนัที( 10 กนัยายน 2552. 

5 จากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก/ส่งอะไหล่รถยนต์แห่งหนึ(งย่านถนน
บรรทดัทอง เมื(อวนัที( 7 มิถนุายน 2552. 
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1) การกําหนดให้ผู้ซื�อเป็นผู้จําหน่าย (มิใช่ตวัแทนจําหน่าย) ซึ�งมีสิทธิในการขอซื�อ

อะไหล่ในราคาพิเศษไปจําหน่าย 

โดยปกตเิมื,อตวัแทนจําหนา่ยให้สิทธิในการซื �ออะไหลใ่นราคาพิเศษกบัผู้ จําหน่ายแล้ว 

มกัจะไม่สนใจว่าร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์จะนําสินค้าไปขายอย่างไร ด้วยวิธีใด ทุ่มเทความ

พยายามมากน้อยแค่ไหน ตวัแทนจําหน่ายจะกําหนดแต่เพียงราคาขายส่งเท่านั �น โดยมีเงื,อนไข

ที,ว่า ราคาที,ตวัแทนจําหน่ายขายให้กบัร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์จะต้องไม่สงูกว่าราคาขายปลีก

ขั �นสงูและตํ,ากว่าราคาขายขั �นตํ,าที,ผู้ผลิตกําหนดไว้ และผู้ จําหน่ายห้ามอ้างสิทธิ/หรือโฆษณาชวน

เชื,อให้ผู้ อื,นเข้าใจผิดคิดว่าผู้ จําหน่ายเป็นตวัแทนจําหน่าย ซึ,งข้อจํากดันี �สามารถพบได้ทั �งกรณีของ 

HONDA และ ISUZU  

วตัถปุระสงค์ของการควบคมุ 

- เนื,องจากตวัแทนจําหน่ายไม่ต้องการที,จะแบกรับภาระต้นทนุในการขายสินค้าเอง 

จึงมอบสิทธิในการเป็นผู้ จําหน่ายให้กับร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ และจากการที,ตนเองมิใช่

เจ้าของสิทธิ/ในตราสินค้าจงึไมส่ามารถกําหนดให้ผู้ ซื �อเป็นตวัแทนจําหนา่ยได้ 

2) การกําหนดให้ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์จะต้องมีหลกัทรัพย์ในการคํ�าประกัน

เพื�อที�จะไดม้าซึ�งสิทธิในการเป็นผูจํ้าหน่าย  

ข้อกําหนดในวิธีนี �เป็นเงื,อนไขสําคญัของตวัแทนจําหน่ายทั �ง 2 ยี,ห้อ ที,ก่อให้เกิด

อปุสรรคในการเข้าสูต่ลาดของร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ เนื,องจากหลกัทรัพย์ในการคํ �าประกนัจะ

มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันกับยอดซื �อและระยะเวลาเครดิตการชําระเงิน กล่าวคือ ถ้า

ยอดซื �อมากและระยะเวลาเครดติการชําระเงินยาว จะทําให้มียอดหนี �การค้าสะสมในมลูคา่สงูก่อน

ถึงวนัครบกําหนดชําระเงิน ทําให้ตวัแทนจําหน่ายต้องการหลกัประกนัที,ครอบคลมุวงเงินการชําระ

เงินที,สงูตามไปด้วย (โดยส่วนมากแล้วหลกัทรัพย์ที,นิยมใช้กนั คือ หนงัสือสญัญาคํ �าประกนัที,ออก

โดยธนาคารพาณิชย์) ซึ,งต้นทนุในสว่นนี �ของผู้ประกอบการร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ถือได้ว่าเป็น

หนึ,งในต้นทุนค่าเสียโอกาสและต้นทุนธุรกรรมที,มีสัดส่วนสูง และร้านจําหน่ายอะไหล่จะได้รับ

หลกัทรัพย์คํ �าประกนัสว่นนี �กลบัคืนก็ตอ่เมื,อมีการยกเลิกสญัญาในการเป็นผู้ จําหนา่ยเทา่นั �น 
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วตัถปุระสงค์ของการควบคมุ 

- ตวัแทนจําหน่ายต้องการลดความเสี,ยงจากความอสมมาตรของข้อมูล เนื,องจาก

ตวัแทนจําหนา่ยไมส่ามารถทราบสถานะการเงินที,แท้จริงของร้านจําหนา่ยอะไหล่รถยนต์ได้ และวิธี

นี �ยงัเสมือนหนึ,งเป็นการกลั,นกรองร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที,คาดว่าจะมีประสิทธิภาพในการ

บริหารจดัการได้อีกวิธีหนึ,ง 

3) ตวัแทนจําหน่ายมีสิทธิแต่เพียงผู้เดียวที�จะพิจารณาว่าจะจําหน่ายสินค้าให้กบัใคร

ในปริมาณเท่าใด  

ผู้ จําหนา่ยไมมี่สิทธิที,จะเรียกร้องวา่พื �นที,ใดๆก็ตามเป็นพื �นที,จําหน่ายของตน และไม่มี

สิทธิที,จะห้ามหรือตดัสิทธิการจําหนา่ยของตวัแทนจําหน่ายด้วยวิธีการใดๆทั �งสิ �น โดยสิทธิขาดของ

การจําหนา่ยยงัคงอยูก่บัตวัแทนจําหนา่ยโดยสมบรูณ์ตามที,ระบไุว้ในสญัญา แตโ่ดยทั,วไปแล้วจะมี

การตกลงกันระหว่างตวัแทนจําหน่ายและผู้ จําหน่ายว่า ตวัแทนจําหน่ายจะไม่ขายสินค้าทบัซ้อน

ให้กบัผู้ ที,เป็นลกูค้าโดยตรงของผู้ จําหนา่ย 

วตัถปุระสงค์ของการควบคมุ 

- ตวัแทนจําหน่ายยงัคงมีความประสงค์ที,จะแสวงหากําไรจากการขายสินค้าอยู่ ถ้า

หากตวัแทนจําหน่ายเจอผู้ จําหน่ายที,มีประสิทธิภาพ ก็จะไม่ต้องเสียโอกาสในการขายสินค้าให้กบั

ตวัแทนจําหนา่ยรายอื,นๆ 

4) การห้ามตดัราคาขายและการห้ามขายสินค้ายี�ห้อเดียวกนัให้กบับริษัทประกนัภยั
รถยนต์บริษัทเดียวกนั 

ในกรณีนี �จะพบว่ามีความแตกตา่งกนัระหว่างกรณีของ HONDA และ ISUZU เพราะ
กรณีของ ISUZU ตวัแทนจําหนา่ยเป็นร้านจําหนา่ยอะไหล่รถยนต์ที,มีกลุ่มลกูค้าโดยตรงส่วนหนึ,งที,
เป็นบริษัทประกนัภยัรถยนต์ ขณะที,ตวัแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่รถยนต์ของ HONDA ไม่ได้
ขายสินค้าให้กับบริษัทประกันภัยรถยนต์โดยตรง (ดแูผนภาพที, 3.1 และ 3.3 ประกอบ) ทําให้
บางครั �งในกรณีของ ISUZUอาจจะเกิดการทับซ้อนกันระหว่างกลุ่มลูกค้าได้ จึงทําให้ตัวแทน
จําหน่ายและผู้ จําหน่ายต้องมีการตกลงเงื,อนไขกนับางประการ ที,ไม่รวมอยู่ในหนงัสือสญัญา แต่
เป็นการตกลงด้วยวาจา ซึ,งกรณีเช่นนี �อาจแบ่งการวิเคราะห์ออกได้เป็น 2 กรณี คือ 1.กรณีที,
ตวัแทนจําหนา่ยและผู้ จําหนา่ยมีความต้องการขายอะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE ให้กบับริษัท
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ประกันภัยรถยนต์บริษัทเดียวกันเพียงยี,ห้อเดียว ตวัแทนจําหน่ายไม่ต้องการที,จะให้เกิดการตดั
ราคาขายกนั จึงเสนอเงื,อนไขพิเศษให้ว่า ตวัแทนจําหน่ายจะเป็นผู้ขายอะไหล่ ISUZU GENUINE 
ให้กับบริษัทประกันภัยรถยนต์นี �ด้วยตัวเองโดยให้ส่วนลดพิเศษค่าอะไหล่ร้อยละ 24 และใน
ขณะเดียวกนัตวัแทนจําหน่ายก็จะขายอะไหล่ ISUZU GENUINE ให้กับผู้ จําหน่ายด้วย โดยให้
ส่วนลดพิเศษคา่อะไหล่ร้อยละ 30 แต่มีข้อแม้ว่าผู้ จําหน่ายห้ามขายอะไหล่ ISUZU GENUINE 
ให้กบับริษัทประกนัภยัรถยนต์บริษัทนี �โดยเด็ดขาด  2. กรณีที,ตวัแทนจําหน่ายและผู้ จําหน่ายเป็นผู้
ที,ขายอะไหล่รถยนต์มากกว่าหนึ,งยี,ห้อและต้องการขายอะไหล่ทุกยี,ห้อให้กับบริษัทประกันภัย
รถยนต์บริษัทเดียวกัน เช่น ตวัแทนจําหน่าย A เป็นผู้ ที,ขายอะไหล่รถยนต์ยี,ห้อ ISUZU และ 
HONDA ขณะที,ผู้ จําหนา่ย B เป็นผู้ขายอะไหลร่ถยนต์ ISUZU และ HONDA เช่นเดียวกนั แตก่รณี
นี �ผู้ จําหน่ายอะไหล่ B เป็นผู้ ที,ได้รับสิทธิ/โดยตรงจากตวัแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ของ HONDA 
หากทั �ง 2 ฝ่ายแข่งกนัตดัราคาจะทําให้ทั �ง 2 ฝ่าย ไม่ได้รับกําไรที,สมควรจะได้จากการมีอํานาจ
เหนือตลาด จึงมีการตกลงเงื,อนไขกันว่าจะให้ฝ่ายใดทําหน้าที,ขายสินค้ายี,ห้อใดให้กับทางบริษัท
ประกนัภยัรถยนต์ โดยที,อีกฝ่ายสญัญาวา่จะไมต่ดัราคาขายซึ,งกนัและกนั 

วตัถปุระสงค์ของการควบคมุ 
- ตวัแทนจําหน่ายของ ISUZU ไม่ต้องการให้เกิดการแข่งขนักนัตดัราคากนัเอง ซึ,งจะ

ทําให้ตวัแทนจําหน่ายและผู้ จําหน่ายไม่ได้รับกําไรในอตัราที,สมควรจะได้จากการมีอํานาจเหนือ
ตลาด 

 
กล่าวโดยสรุป กระบวนการควบคุมและการสร้างข้อจํากัดของผู้ ผลิตที,มีต่อตวัแทน

จําหน่าย หรือของตวัแทนจําหน่ายที,มีต่อผู้ จําหน่ายของทั �ง 2 กรณี ทําขึ �นเพื,อใช้แก้ไขปัญหา
เกี,ยวกบัการกระจายสินค้า เพราะการกระจายสินค้าด้วยตนเองนั �นมีต้นทนุที,สงู ไม่ว่าจะเป็นต้นทนุ
ทางตรงหรือต้นทนุทางอ้อม หรือ ต้นทุนธุรกรรมตา่งๆ ที,เกิดขึ �น แต่ทั �งนี �การจะใช้ตวัแทนจําหน่าย
โดยที,ไม่มีการควบคมุเลย ผู้ผลิตก็เกรงว่าจะเกิดปัญหา Principle Agent อนัเนื,องมาจากความ
อสมมาตรของข้อมูล ที,ผู้ผลิตไม่สามารถรู้ได้ว่าตวัแทนจําหน่ายแตล่ะรายมีพฤติกรรมอย่างไร จึง
ทําให้ผู้ผลิตจําเป็นที,จะต้องทําอะไรบางอย่างเพื,อป้องกนัมิให้ตวัเองเกิดความสญูเสียหรือเสียหาย
จากการใช้ตวัแทนจําหน่าย ซึ,งการทํา Vertical restriction เป็นวิธีที,ช่วยแก้ไขปัญหาได้ดีในระดบั
หนึ,ง แต่การทํา Vertical restriction นั �นจะได้ผลดีหรือผลตามที,ต้องการหรือไม่ จะต้องมีปัจจยั
หลายอยา่งประกอบด้วย มิฉะนั �นการควบคมุก็อาจจะไม่มีประสิทธิภาพได้เช่นกนั ดงัตวัอย่างที,จะ
กลา่วถึงในหวัข้อตอ่ไป  
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4.2 การตอบสนองต่อข้อจํากัดที�ทาํให้การควบคุมไม่เป็นไปตามวัตถุประสงค์ และวิธีการ
ลงโทษตัวแทนจาํหน่ายในกรณีที�ไม่ปฏิบัตติามข้อตกลง 

จากหัวข้อที,ผ่านมาจะพบว่าการสร้างข้อจํากัดเพื,อควบคุมตัวแทนจําหน่ายและผู้
จําหน่ายของทั �ง 2 ยี,ห้อ กระทําการแบบแยกส่วนกันระหว่างตัวแทนจําหน่ายกับผู้ จําหน่าย 
กลา่วคือผู้ผลิตเป็นผู้สร้างข้อจํากดักบัตวัแทนจําหน่าย ขณะที,ตวัแทนจําหน่ายเป็นผู้สร้างข้อจํากดั
กบัผู้ จําหนา่ยอีกทอดหนึ,ง ซึ,งในทางเศรษฐศาสตร์อาจกลา่วได้วา่เกิดความอสมมาตรของข้อมลูจน
นําไปสู่ปัญหา Principle agent จนนําไปสู่ความล้มเหลวของการควบคุมในที,สุด ดังนั �น
นอกเหนือไปจากการสร้างข้อจํากัดของผู้ผลิตแล้ว ผู้ผลิตยงัต้องคํานึงถึงบทลงโทษในแตล่ะกรณี
หากเกิดการปฏิบตัทีิ,ไมต่รงตามเงื,อนไขที,ตกลงกนั  

ในทางปฏิบตัิเราสามารถอธิบายความล้มเหลวบางประการของการควบคมุได้ โดย
อาศัยการวิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่าง วัตถุประสงค์ของการสร้างข้อจํากัดของผู้ ผลิตกับ
พฤตกิรรมของตวัแทนจําหน่ายและผู้ จําหน่าย รวมไปถึงบทลงโทษที,ทางผู้ผลิตนํามาใช้ โดยที,บาง
กรณีผู้ผลิตสามารถลงโทษตวัแทนจําหน่ายได้เนื,องจากตวัแทนจําหน่ายทําผิดจากเงื,อนไขที,ตกลง
กนัไว้ แตบ่างกรณีผู้ผลิตก็ไม่อาจสามารถลงโทษตวัแทนจําหน่ายได้ ทั �งๆที,ตวัแทนจําหน่ายทําผิด
วตัถปุระสงค์ของผู้ผลิต แตท่วา่การกระทํานั �นไมผ่ิดจากเงื,อนไขที,ตกลงกนั ยกตวัอยา่งเชน่ 

1. การกําหนดราคาขายขั�นสูงและราคาขายขั�นตํ�าและห้ามตวัแทนจําหน่ายนําสินค้า
ไปขายตดัราคากนัเอง 

ผู้ ผลิตจะกําหนดราคาขายปลีกมาตรฐานขั �นสูงและราคาขายสินค้าขั �นตํ,าให้กับ

ตวัแทนจําหน่าย โดยที,ห้ามตวัแทนจําหน่ายขายสินค้าเกินราคาที,กําหนดและห้ามมิให้ตวัแทน

จําหน่ายให้ส่วนลดพิเศษค่าอะไหล่เกินกว่าที,ผู้ ผลิตกําหนด โดยที,การตั �งราคาขายขั �นสูงมี

วตัถปุระสงค์เพื,อป้องกันไม่ให้ตวัแทนจําหน่ายที,มีอํานาจผกูขาดในตลาดขายสินค้าของผู้ผลิตใน

ราคาแพง เมื,อเปรียบเทียบกบัสินค้าชนิดเดียวกนัของยี,ห้อรถยนต์อื,นๆ หรือสินค้าทดแทนยี,ห้ออื,นๆ  

และในขณะเดียวกันการกําหนดราคาขายสินค้าขั �นตํ,าก็เพราะไม่ต้องการให้เกิดภาวะการแข่งขนั

กนัอย่างรุนแรงระหว่างตวัแทนจําหน่ายด้วยกนั เช่นการขายตดัราคากนัระหว่างตวัแทนจําหน่าย 

ซึ,งในกรณีนี �จะพบทั �งในส่วนของตลาดอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE และ ISUZU 

GENUINE ตวัอยา่งเชน่  

สมมตใิห้    

• สินค้าราคาขายปลีกมาตรฐาน(ราคาขายขั �นสงู)เทา่กบั 100 บาท 
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• ผู้ผลิตกําหนดให้ตวัแทนจําหนา่ยห้ามให้ส่วนลดพิเศษคา่อะไหลเ่กินกว่าร้อย

ละ 20 (ราคาขายขั �นตํ,า) 

• ผู้ผลิตมอบส่วนลดคา่อะไหล่พิเศษให้กบัตวัแทนจําหนา่ยร้อยละ 28 

• ตวัแทนจําหนา่ยให้สว่นลดพิเศษคา่อะไหลก่บัผู้ จําหน่ายไมเ่กินร้อยละ 20  

ดงันั �นราคาขายที,ผู้ผลิตคาดไว้ควรจะอยู่ที,ระหว่าง 80 – 100 บาท เท่านั �น แต่ใน
ความเป็นจริงจะพบว่าตวัแทนจําหน่ายจะแข่งขนักนัขายสินค้าให้ได้มากที,สดุ และพยายามสร้าง
แรงจูงใจให้ผู้ จําหน่ายซื �อสินค้าจากตน ตวัแทนจําหน่ายจึงใช้วิธีการมอบ Incentive ให้กับผู้
จําหน่ายเพิ,มเติม นอกเหนือไปจากการให้ส่วนลดค่าอะไหล่พิเศษร้อยละ 20 ที,เป็นราคาขั �นตํ,าที,
ผู้ผลิตกําหนด  โดยที,ตวัแทนจําหน่ายจะมอบ Incentive ให้กบัผู้ จําหน่ายในอตัราร้อยละ 2-4 ถ้า
หากผู้ จําหนา่ยสามารถทําได้ตามเป้าที,กําหนดไว้ ซึ,งเมื,อเราวิเคราะห์ข้อจํากดัที,ผู้ผลิตกําหนดไว้กบั
ทางตวัแทนจําหน่ายแล้วจะพบว่า การมอบ Incentive ให้กับผู้ จําหน่าย มิได้ถือว่าเป็นการทําผิด
ข้อตกลงแตป่ระการใดในกรณีของยี,ห้อ HONDA แตใ่นทางตรงกนัข้ามในส่วนของยี,ห้อ ISUZU จะ
พบว่าตวัแทนจําหน่ายแข่งขนักนัโดยใช้วิธีการขายในราคาที,ตํ,ากว่าราคาขั �นตํ,าที,ผู้ผลิตกําหนดไว้
อย่างเปิดเผย โดยที,ตวัแทนจําหน่ายแต่ละรายก็ทําในลกัษณะเดียวกันหมดคือ มีการให้ส่วนลด
พิเศษค่าอะไหล่กับผู้ จําหน่ายบางรายมากกว่าร้อยละ 20 ซึ,งในกรณีนี �ถือได้ว่าเป็นการทําผิด
ข้อตกลงที,ได้สญัญากนัไว้ 

วิธีการลงโทษของผู้ผลิตที,กระทําตอ่ตวัแทนจําหนา่ย 
ในกรณีของ HONDA ผู้ผลิตไม่สามารถลงโทษตวัแทนจําหน่ายได้เลย เพราะไม่เกิด

การทําผิดเงื,อนไขสญัญาที,ตกลงกนัไว้ แตใ่นส่วนของกรณี ISUZU จากการสมัภาษณ์ผู้บริหารของ
ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที,เป็นตัวแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ ISUZU GENUINE6 พบว่า
ตวัแทนจําหน่ายแต่ละรายจะทําเรื,องฟ้องร้องไปยังผู้ ผลิตให้ลงโทษกับตวัแทนจําหน่ายที,ทําผิด
ข้อตกลง โดยเฉพาะในเรื,องการขายตํ,ากว่าราคาขั �นตํ,าที,กําหนด โดยที,แต่ละฝ่ายจะพยายามหา
หลกัฐาน เช่น สําเนาใบกํากับภาษีและสําเนาใบเสร็จรับเงิน ที,ตวัแทนจําหน่ายอื,นๆออกให้กับผู้
จําหน่ายมาเป็นหลกัฐาน แตป่รากฏว่าในทางปฏิบตัิจริงพบว่าตวัแทนจําหน่ายมีการกระทําผิดใน
ลักษณะเช่นนี �เกือบทุกราย ทําให้การแก้ไขในประเด็นนี �ของผู้ ผลิตยังไม่สามารถทําได้อย่างมี

                                                   
6 จากการสมัภาษณ์ผู้บริหารของร้านจําหน่ายอะไหลร่ถยนต์ที(เป็นตวัแทนจําหน่าย

อะไหลร่ถยนต์ ISUZU GENUINE แหง่หนึ(งเมื(อวนัที( 10 กนัยายน 2552. 
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ประสิทธิภาพมากนกั และผลจากการที,ผู้ผลิตไม่สามารถทําการลงโทษตวัแทนจําหน่ายได้ ส่งผล
ให้แนวโน้มการแขง่ขนัทางด้านราคาของตวัแทนจําหนา่ยยงัคงมีตอ่ไปและทวีความรุนแรงยิ,งขึ �น 

สรุป จะเห็นได้ว่าสิ,งที,เกิดขึ �นกบัทั �ง 2 ยี,ห้อ ทําให้วตัถปุระสงค์ของผู้ผลิตในการสร้าง
ข้อจํากัดไม่เป็นไปตามที,ผู้ ผลิตตั �งใจไว้เหมือนกัน โดยที,การแข่งขันกันอย่างรุนแรงของตัวแทน
จําหนา่ยยงัคงมีอยูแ่ละการขายสินค้าในราคาที,ตํ,ากวา่ราคาขั �นตํ,ายงัคงมีตอ่ไป ตราบใดที,ผู้ผลิตไม่
สามารถลงโทษตวัแทนจําหน่ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ขณะที,ในส่วนของการขายสินค้าเกินราคา
ขายปลีกมาตรฐานก็จะยงัคงพบอยู่บ้างเล็กน้อย อันเนื,องมาจากความอสมมาตรทางข้อมูลของ
เจ้าของรถที,มีน้อยกว่าผู้ จําหน่าย แต่ก็จะค่อยๆลดลงไปตามลักษณะโครงสร้างตลาดของร้าน
จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ที,เป็นแบบตลาดกึ,งแข่งขนักึ,งผกูขาด โดยที,ในระยะยาวราคาขายจะลดลง
มาเรื,อยจนเหมือนกบัตลาดแขง่ขนัสมบรูณ์ 

2. การกําหนดหา้มมิใหต้วัแทนจําหน่ายส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE 

กรณีนี �เกิดเฉพาะส่วนของยี,ห้อ HONDA ตามที,ได้กล่าวไปแล้วว่าตวัผู้ ผลิตเองมี

บริษัทในเครือที,ทําหน้าที,ในการส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE (ดตูารางที, 3.1) ทาง

ผู้ ผลิตจึงพยายามสร้างข้อจํากัดเพื,อควบคุมไม่ให้มีผู้ ใดส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA 

GENUINE แขง่ขนักบัตน โดยการห้ามมิให้ตวัแทนจําหน่ายเป็นผู้ส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA 

GENUINE โดยเดด็ขาด แตข้่อจํากดัและเงื,อนไขบางประการ ก็เป็นเสมือนแรงผลกัดนัที,ทําให้เกิด

ความขัดแย้งกัน จนก่อให้เกิดช่องว่างของการส่งออกอะไหล่ HONDA GENUINE โดยร้าน

จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ได้ เช่น การที,ตวัแทนจําหน่ายให้สิทธิ/ผู้ จําหน่ายในการสั,งซื �อสินค้าใน

ราคาที,มีสว่นลดพิเศษคา่อะไหล ่ทําให้ผู้ จําหนา่ยมีแรงจงูใจที,จะใช้สว่นลดพิเศษคา่อะไหล่ที,ได้รับ

ในส่วนนี � ไปเสนอขายสินค้าแก่ผู้ส่งออกหรือกระทําการส่งออกด้วยตนเอง เป็นต้น แต่ประเด็น

สําคญัก็คือ ข้อจํากัดของผู้ผลิตควบคมุได้เฉพาะตวัแทนจําหน่ายเท่านั �น ไม่สามารถควบคมุใน

ส่วนของผู้ จําหน่ายได้ เป็นได้เพียงอุปสรรคของผู้ จําหน่ายในการส่งออกอะไหล่ HONDA 

GENUINE เทา่นั �น และในสว่นของเหตผุลของตวัแทนจําหน่ายก็พบว่า ไม่มีเหตผุลใดที,ตนเองจะ

ไม่ขายสินค้าให้กับร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ เพราะการขายสินค้าให้กับร้านจําหน่ายอะไหล่

รถยนต์จะทําให้ตนเองได้รับกําไรเพิ,มและไมผ่ิดตอ่ข้อสญัญาที,ทําไว้กบัผู้ผลิต  
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จากการศกึษาพบว่ามีร้านจําหน่ายอะไหล่จํานวนมากที,มีการทําธุรกิจส่งออกอะไหล่
รถยนต์ HONDA GENUINE (ดภูาพที, 3.2 ประกอบ) โดยมีทั �งที,เป็นผู้ ที,ได้สิทธิในการซื �อสินค้าไป
จําหน่ายจากตวัแทนจําหน่ายโดยตรง และ/หรือซื �อสินค้าผ่านทางผู้ จําหน่ายเพื,อนําไปส่งออก โดย
ที,ทางผู้ผลิตไม่สามารถดําเนินการใดๆได้ เพราะตวัแทนจําหน่ายไม่ได้กระทําการผิดสญัญาใดๆ 
เพราะเป็นการขายให้กบัผู้ จําหน่ายภายในประเทศไม่ใช่การส่งออก และยงัพบอีกว่าผู้ผลิตมีความ
พยายามที,จะสร้างอุปสรรคในการส่งออกกบัผู้ส่งออกด้วยวิธีการจํากดัจํานวนขายสินค้าบางชนิด 
ถ้าทราบวา่สินค้าชนิดนั �นกําลงัถกูรวบรวมเพื,อการสง่ออก ซึ,งก็ใช้ได้ผลในระดบัหนึ,งสําหรับสินค้าที,
ใช้ไม่ตรงกันกับสินค้าภายในประเทศ แต่ก็แทบจะไม่เป็นผลเลยสําหรับสินค้าบางรายการที,ใช้
ตรงกนักบัสินค้าภายในประเทศ เพราะถ้าจํากดัจํานวนสินค้าที,ออกสู่ตลาดให้มีน้อยเกินไปก็เสี,ยง
ต่อการเสียภาพลักษณ์ด้านบริการหลังการขาย ซึ,งจะส่งผลกระทบทางลบต่อยอดขายรถยนต์
โดยรวมของตวัผู้ผลิตเอง  

วิธีการลงโทษของผู้ผลิตที,กระทําตอ่ตวัแทนจําหนา่ย 
เนื,องจากการกระทําของตวัแทนจําหน่ายไม่ได้ผิดตามเงื,อนไขที,ตกลงกนั ทําให้ผู้ผลิต

ไมส่ามารถลงโทษตวัแทนจําหนา่ยได้โดยตรง ทําได้แคเ่พียงการสร้างอปุสรรคในการส่งออกเท่านั �น 
เพราะผู้ผลิตไมส่ามารถควบคมุผู้ จําหนา่ย/ผู้สง่ออกได้โดยตรง แตด้่วยวิธีการกระจายสินค้าแบบใช้
ตวัแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่รถยนต์เป็นตวัแทนหลกั ซึ,งมีจํานวนมาก ทําให้ผู้ จําหน่าย/ผู้
ส่งออกใช้วิธีการกระจายการสั,งซื �อผ่านทางตวัแทนจําหน่ายหลายๆแห่งเพื,อให้ได้สินค้าครบตาม
ต้องการ แต่ทางผู้ ผลิตเองก็สามารถตรวจสอบได้ไม่ยากว่าตวัแทนจําหน่ายใดกําลังดําเนินการ
เสมือนหนึ,งเป็น Supplier ให้กับผู้ส่งออก เพราะตวัแทนจําหน่ายทุกรายจะต้องส่งคําสั,งซื �อผ่าน
ระบบออนไลน์ให้กับผู้ผลิต ทําให้ผู้ผลิตคาดเดาได้ว่าสินค้าชนิดไหนกําลงัเป็นที,ต้องการเพื,อการ
ส่งออก และตวัแทนจําหน่ายรายใดเป็นผู้สนบัสนุนการส่งออกนั �น เพราะรายงานปริมาณการสั,ง
สินค้าจะสามารถบง่บอกได้ว่าสินค้าใดมีคําสั,งซื �อมากผิดปกติ เมื,อผู้ผลิตทราบดงันี �แล้วจะใช้วิธีใน
การลงโทษทางอ้อม โดยเริ,มต้นจากการลดจํานวนส่งสินค้าลง เช่น ตวัแทนจําหน่ายสั,งซื �อผ้าเบรก
หน้า จํานวน 50 ชดุ ผู้ผลิตก็อาจจะส่งสินค้าให้เพียง 30 ชดุ เป็นต้น และถ้ามีการสั,งซื �อซํ �ามาอีก
ครั �ง ผู้ผลิตอาจเลือกใช้วิธีไม่ส่งสินค้าให้ในกรณีที,สินค้าชนิดนั �นไม่ได้ใช้กับรถยนต์ภายในประเทศ 
หรืออาจส่งให้เฉพาะการสั,งซื �อแบบเร่งดว่น ซึ,งจะทําให้ส่วนลดพิเศษคา่อะไหล่ที,ตวัแทนจําหน่าย
จะได้รับลดลงประมาณร้อยละ 5 แตถ้่าเป็นสินค้าชนิดเดียวกนักบัรถยนต์ภายในประเทศ ผู้ผลิตก็
จําเป็นที,จะต้องสง่สินค้าให้ เพื,อป้องกนัความเสี,ยงจากการเสียภาพลกัษณ์ของบริการหลงัการขาย 
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และการลงโทษทางอ้อมขั �นรุนแรงที,สดุจะใช้วิธีการเข้าตรวจวดัผลประสิทธิภาพการดําเนินงานของ
ตวัแทนจําหนา่ย ซึ,งรวมไปถึงการตรวจสอบระดบัสินค้าคงคลงัด้วย 

สรุป เป็นเรื, องยากที,ผู้ ผลิตจะควบคุมไม่ให้มีการส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA 
GENUINE ได้ ตราบใดที,ผู้ผลิตยงัไม่สามารถควบคมุผู้ จําหน่ายได้โดยตรง โดยเฉพาะในส่วนของ
อะไหล่ที,ใช้ตรงกันกับรถยนต์ภายในประเทศ และตราบใดที,ราคาของอะไหล่รถยนต์ HONDA 
GENUINE ที,ผลิตในประเทศไทยยงัคงมีมีราคาตํ,ากว่าราคาตลาดในตา่งประเทศ ก็จะยงัคงมีผู้ ที,
ต้องการแสวงหากําไรในกิจกรรมนี �ต่อไป และจากการสมัภาษณ์ผู้ นําเข้าอะไหล่รถยนต์ HONDA 
GENUINE จากตา่งประเทศ7 ทําให้ทราบว่าราคาสินค้าที,นําเข้าจากประเทศไทยเมื,อรวมคา่ใช้จ่าย
อื,นๆทั �งหมดแล้ว ยงัมีราคาถกูกวา่ราคาตลาดในประเทศปากีสถานไมตํ่,ากวา่ร้อยละ 20 

3. การกําหนดว่าตัวแทนจําหน่ายห้ามนําเข้า และ/หรือมีส่วนทั�งทางตรงและ
ทางออ้ม หรือสนบัสนนุใหผู้อื้�นนําเข้าหรือซื�อสินคา้จากผูอื้�น 

ผู้ผลิตมีความต้องการให้ตวัแทนจําหนา่ยมีความพยายามในการขายสินค้าของตนให้

มากที,สุด โดยที,ผู้ผลิตไม่ต้องการให้ตวัแทนจําหน่ายขายสินค้าใดๆก็ตามที,มีส่วนทําให้ยอดขาย

ของผู้ผลิตลดลง ถึงแม้ว่าสินค้าที,ตวัแทนจําหน่ายขายนั �น จะนําเข้ามาจากบริษัทในเครือฯก็ตาม 

โดยมีวตัถปุระสงค์เพื,อป้องกนัมิให้ตวัแทนจําหน่ายขายสินค้าของผู้ อื,น อนัจะส่งผลให้กําไรของตวั

ผู้ ผลิตลดลง แต่อย่างไรก็ตามตัวแทนจําหน่าย/ผู้ จําหน่าย ก็เป็นหน่วยธุรกิจที,แสวงหากําไร

เชน่เดียวกบัผู้ผลิต หากพบวา่มีแหลง่ของสินค้าที,มีราคาถกูกว่าแหล่งเดิม ก็จะทําการซื �อสินค้าจาก

แหลง่นั �นมาขายเพื,อให้ตนเองได้รับกําไรเพิ,มขึ �น  

จากการศึกษาพบว่าในส่วนของยี,ห้อ ISUZU ตวัแทนจําหน่ายยังคงมีการนําเข้า

สินค้าที,ใช้ทดแทนอะไหล่ ISUZU GENUINE จากต่างประเทศ ทั �งที,เป็นอะไหล่ REM ประเภท

อะไหล่แท้และอะไหล่เทียม โดยเฉพาะจากประเทศญี,ปุ่ นและบริษัทผู้ผลิตชิ �นส่วนอะไหล่รถยนต์ 

OEM และ REM ในประเทศ และนํามาขายให้กับลกูค้าในราคาที,ตํ,ากว่าราคาขายขั �นตํ,าที,ผู้ผลิต

กําหนดประมาณร้อยละ 10-15 ซึ,งในเรื,องนี �ก็เป็นเรื,องยากที,จะทําการตรวจสอบ เพราะต้องใช้

ต้นทนุในการตรวจสอบสงู อีกทั �งตวัแทนจําหนา่ยเองก็มีอํานาจตอ่รองสงูเชน่กนั 

                                                   
7 จากการสมัภาษณ์ผู้ นําเข้าอะไหลร่ถยนต์ HONDA GENUINE จากประเทศ 

ปากีสถาน เมื,อวนัที, 24 สิงหาคม 2522. 
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วิธีการลงโทษของผู้ผลิตที,กระทําตอ่ตวัแทนจําหนา่ย 
ในกรณีนี � ถึงแม้ว่าผู้ผลิตมีสิทธิที,จะบอกเลิกสญัญาได้ แตด้่วยความที,เป็นเรื,องยากที,

จะตรวจสอบหาหลักฐานมาพิสูจน์โดยละเอียด และการตรวจสอบต้องใช้ต้นทุนสูง อีกทั �งการ

กระทําในลักษณะนี �ก็พบว่าทํากันเกือบทุกตวัแทนจําหน่าย หากมีการเอาผิดกันเกิดขึ �นก็จะเกิด

ปัญหาเรื,องการกระจายสินค้าตามมาอีกมาก ในสถานการณ์เช่นนี � การที,ตวัผู้ผลิตเองยงัสามารถ

ขายสินค้าได้ตามเป้า จงึทําให้ผู้ผลิตไมส่นใจที,จะเอาผิดในกรณีนี �มากนกั แตที่,ผา่นมาผู้ผลิตก็ใช่จะ

ละเลย แต่จะใช้วิธีการลดส่วนลดพิเศษค่าอะไหล่แก่ตวัแทนจําหน่ายลง โดยใช้วิธีการลดส่วนลด

พิเศษค่าอะไหล่ให้เหลือใกล้เคียงกบัตวัแทนจําหน่ายรถยนต์เล็กน้อย เพื,อเป็นการคานอํานาจกัน

ระหวา่งตวัแทนจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์กบัตวัแทนจําหนา่ยรถยนต์ 

สรุป ข้อจํากัดในข้อนี �ไม่สามารถควบคุมหรือทําให้ตวัแทนจําหน่ายดําเนินการตาม

วตัถุประสงค์ของผู้ ผลิตได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ ถึงแม้ว่าผู้ ผลิตจะใช้วิธีการกําหนดยอดซื �อใน

ปริมาณและมูลค่าในสัดส่วนที,สูงประกอบในเงื,อนไขสัญญา แต่ตราบใดที,ตวัแทนจําหน่ายยังมี

อํานาจตอ่รองกบัผู้ผลิตสงูและยอดที,กําหนดในข้อตกลงเป็นยอดที,ตวัแทนจําหน่ายสามารถทําได้ 

ก็จะยงัคงเหลือช่องว่างให้ตวัแทนจําหน่ายสามารถหากําไรเพิ,มได้จากการขายสินค้าที,มิได้ซื �อมา

จากผู้ ผลิต ขณะที,อํานาจต่อรองของทางตัวแทนจําหน่ายที,สําคัญในกรณีนี �คือ การที,เป็นผู้ มี

ชอ่งทางการจําหน่ายจํานวนมากทําให้สามารถปรับเปลี,ยนไปขายสินค้าให้กบัสินค้ายี,ห้ออื,นที,เป็น

คูแ่ขง่เชน่ TOYOA ได้ไมย่าก 

 

4.3 การเปรียบเทียบวิธีการควบคุมตัวแทนจําหน่ายในแนวตั �งของผู้ผลิต HONDA และ

ISUZU 

จากการศึกษาในหัวข้อที,ผ่านมา จะพบว่าผู้ ผลิตทั �ง 2 ราย มีกลวิธีในการสร้าง

ข้อจํากัดเพื,อใช้ในการควบคุมตวัแทนจําหน่ายของตนที,คล้ายกัน แต่ก็มีบางกรณีที,แตกต่างกัน 

และในการควบคมุนั �นก็มีทั �งที,ประสบความสําเร็จและไม่ประสบความสําเร็จ ซึ,งเราสามารถสรุป

เป็นตารางได้ดงันี � 
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ตารางที, 4.1 

การเปรียบเทียบข้อจํากดัและความสําเร็จในการควบคมุตวัแทนจําหนา่ยของ  

HONDA และ ISUZU 

 

ตวัอย่างข้อจํากดั กรณี HONDA ความสําเร็จในการควบคมุ กรณ ีISUZU ความสําเร็จในการควบคมุ

การกําหนดราคาขายปลกีขั �นสงู มี Y มี Y

การมอบสว่นลดพิเศษคา่อะไหล่ มี Y มี Y

การกําหนดราคาขายปลกีขั �นตํ,า มี N มี N

การห้ามขายตดัราคากนัเอง มี N มี N

การบงัคบัยอดซื �อ มี Y มี Y

การมอบ Incentive แบบขั �นบนัได มี Y ไม่มี -

การห้ามซื �อสนิค้าจากผู้อื,น มี Y มี N

การห้ามสง่ออก มี N ไม่มี -

การกําหนดเขตการขาย ไม่มี - ไม่มี -  

ที(มา: จากผลการศกึษาของผู้ วิจยั 
หมายเหต:ุ Y=สําเร็จ, N=ไมสํ่าเร็จ 

 
จากตารางที( 4.1 สามารถสรุปได้ว่าข้อจํากดัของผู้ผลิตที(มีใช้เหมือนกนั และประสบ

ความสําเร็จทั Hง 2 กรณี ได้แก่ 
1) การกําหนดราคาขายปลีกขั�นสูง 

ผู้ผลิตสามารถควบคมุตวัแทนจําหน่ายไม่ให้ขายเกินราคาได้ และยงัสามารถแก้ไข

ปัญหาการบวกราคาเพิ,มสองตอ่ได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

2) การมอบส่วนลดพิเศษค่าอะไหล่ 

ผู้ผลิตสามารถสร้างแรงจูงใจให้ตวัแทนจําหน่ายมีความพยายามขายสินค้าให้กับ

ผู้ผลิต อีกทั �งยงัเป็นการสร้างอํานาจเหนือตลาดให้กบัตวัแทนจําหน่าย และ/หรือ ผู้ จําหน่ายที,ได้รับ

สิทธิ/ในการขายสินค้า 
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3) การบงัคบัยอดซื �อ 

ผู้ผลิตสามารถบงัคบัให้ตวัแทนจําหน่ายทําเป้ายอดซื �อได้ เพราะตวัแทนจําหน่ายของ

ทั �ง 2 กรณี ไมต้่องการให้ตนเองถกูตดัสิทธิในการเป็นตวัแทนจําหนา่ย  

 

สว่นกรณีข้อจํากดัที,ผู้ผลิตสร้างขึ �นและมีใช้ทั �ง 2 ยี,ห้อ ที,ไม่ประสบความสําเร็จในการ

ควบคมุ ได้แก่ 

1) การกําหนดราคาขายปลีกขั�นตํ�า 

ผู้ผลิตไมส่ามารถควบคมุตวัแทนจําหน่ายได้ เนื,องจากส่วนตา่งของราคาขายปลีกขั �น

ตํ,ากับราคาต้นทุนของตวัแทนจําหน่าย ยงัมีช่องว่างให้ตวัแทนจําหน่ายสามารถขายสินค้าได้ใน

ราคาที,ตํ,ากวา่ราคาขายขั �นตํ,า ซึ,งในกรณีของ HONDA จะพบน้อยกวา่กรณีของ ISUZU เพราะว่ามี

ช่องว่างระหว่างราคาน้อยกว่า และอํานาจการตอ่รองระหว่างผู้ผลิตกับตวัแทนจําหน่ายของกรณี 

HONDA มีน้อยกวา่กรณีของ ISUZU 

2) การหา้มขายตดัราคากนัเอง 

ผู้ผลิตไม่สามารถลดระดบัความรุนของการแข่งขนัของตวัแทนจําหน่ายได้ เนื,องจาก

ทศันคติและมมุมองของตวัแทนจําหน่ายที,เห็นว่า อปุสงค์ของสินค้ามีอยู่จํานวนหนึ,ง การตดัราคา

ขายกบัตวัแทนจําหนา่ยรายอื,นโดยขายตํ,ากวา่ราคาขายขั �นตํ,า จะทําให้ตนเองขายสินค้าได้มากขึ �น 

ได้กําไรรวมมากขึ �น อีกทั �งยงัเป็นการลดปริมาณการขายของตวัแทนจําหนา่ยรายอื,นได้อีกด้วย 

  

ส่วนกรณีที,มีการใช้ข้อจํากัดเหมือนกัน แต่ผู้ ผลิตหนึ,งประสบความสําเร็จในการ

ควบคมุ แตอี่กผู้ผลิตหนึ,งไมป่ระสบความสําเร็จ ได้แก่ 

1) การหา้มซื�อสินคา้จากผูอื้�น 

มีใช้ทั �ง 2 กรณี โดยที,กรณี HONDA ประสบความสําเร็จ เนื,องจากการขายอะไหล่

รถยนต์ของตวัแทนจําหน่ายไม่ใช่วตัถปุระสงค์หลกัอนัดบัหนึ,งขององค์กร แตเ่ป็นเรื,องของปริมาณ

การขายรถยนต์และจํานวนรถที,เข้าศนูย์บริการที,สําคญักว่า อีกทั �งอํานาจการต่อรองในส่วนของ

อะไหลร่ถยนต์มีน้อย เนื,องจากปริมาณการสั,งซื �อของแตล่ะตวัแทนจําหน่ายมีไม่มาก ดงันั �นตวัแทน
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จําหน่ายจึงไม่กล้าที,จะกระทําการใดๆที,ละเมิดข้อตกลงกับผู้ ผลิต ขณะที,กรณี ISUZU การขาย

อะไหล่รถยนต์ของตวัแทนจําหน่ายเป็นเรื,องสําคญัอันดบั 1 เพราะเป็นรายได้หลักขององค์กร 

ดงันั �นจงึต้องพยายามแสวงหาแหลง่สินค้าที,มีราคาถกูเพื,อแสวงหากําไรสงูสดุ ขณะเดียวกนัอํานาจ

การต่อรองกับผู้ผลิตก็มีมาก เนื,องจากตวัแทนจําหน่ายแต่ละรายรับภาระเป้ายอดซื �อที,สูง มูลค่า

การสั,งซื �อมีมาก  อีกทั �งต้นทนุในการตรวจสอบการละเมิดข้อตกลงของผู้ผลิตมีสงู 

 

ส่วนข้อจํากัดอื,นๆที,มีใช้กับกรณีของผู้ ผลิต HONDA เพียงรายเดียว มีทั �งที,ประสบ

ความสําเร็จและไมป่ระสบความสําเร็จในการควบคมุ ได้แก่ 

1) การมอบ Incentive แบบขั�นบนัได 

ผู้ผลิตประสบความสําเร็จในการควบคมุทั �งๆที,จํานวนตวัแทนจําหน่ายมีจํานวนมาก 

โดยใช้วิธีการสร้างแรงจงูใจให้เกิดการแขง่ขนักนัระหว่างตวัแทนจําหน่าย โดยมอบ Incentive แบบ

ขั �นบนัได ซึ,งได้ผลดีในระดบัหนึ,ง ทําให้ตวัแทนจําหน่ายพยายามที,จะขายสินค้าให้ได้มากขึ �น เพื,อ

จะได้มีกําไรมากขึ �น จากการที,ต้นทนุคา่สินค้าตํ,าลง 

2) การหา้มส่งออก 

ท้ายที,สุดแล้วผู้ ผลิตไม่ประสบความสําเร็จในการควบคุมและห้ามการส่งออกได้ 

เพราะข้อจํากัดที,สร้างขึ �นสามารถบงัคบัใช้ได้กับตวัแทนจําหน่ายเท่านั �นไม่สามารถบงัคบัใช้กับผู้

จําหน่ายได้ ดงันั �นผู้ผลิตจึงทําได้เพียงการสร้างอุปสรรคในการส่งออก โดยหวงัว่าจะทําให้การ

สง่ออกลดลงหรือหมดไปในที,สดุ 

 สุดท้ายข้อจํากัดอย่าง “การกําหนดเขตการขาย” เป็นสิ,งที,ไม่จําเป็นสําหรับธุรกิจ

จําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ เพราะส่วนใหญ่แล้วตวัแทนจําหน่ายของทั �ง 2 กรณีจะกระจกุตวัอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร และธรรมชาติของผู้ จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ในต่างจงัหวดั จะนิยมสั,งซื �อสินค้า

จากตวัแทนจําหน่าย/ผู้ จําหน่ายในกรุงเทพมหานคร เนื,องจากมีความรวดเร็วในการจดัส่งสินค้า

มากกว่า ดงันั �นการกําหนดเขตการขายจึงไม่มีความสําคญัใดๆสําหรับผู้ผลิต อีกทั �งตวัผู้ผลิตเองก็

ต้องการให้สินค้าไปถึงมือผู้บริโภคคนสดุท้ายโดยเร็วที,สดุ 
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สรุปการควบคมุตวัแทนจําหนา่ยของผู้ผลิตไมจํ่าเป็นที(จะต้องประสบความสําเร็จและ
เป็นไปตามวัตถุประสงค์เสมอไป เนื(องจากมีปัจจัยอื(นๆที(สําคญัเป็นตวักําหนดด้วย โดยเฉพาะ
ปัจจยัเรื(องของการตรวจสอบและการบงัคบัใช้บทลงโทษของผู้ผลิต ซึ(งสามารถอธิบายได้โดยผ่าน
แนวคิดต้นทุนธุรกรรม เพราะจากผลการศึกษาพบว่า บางกรณีผู้ผลิตทราบดีว่าตวัแทนจําหน่าย
ละเมิดข้อตกลง แตผู่้ผลิตเห็นวา่หากมีการบงัคบัใช้บทลงโทษกบัตวัแทนจําหน่าย จะส่งผลทางลบ
กบัตวัผู้ผลิตเองมากกว่าผลได้ที(จะตามมา แตก่ารควบคมุตวัแทนจําหน่ายโดยการสร้างข้อจํากดัก็
ยงัเป็นวิธีที(จําเป็นในธุรกิจจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ เพราะสามารถช่วยแก้ปัญหาที(สําคญัๆอย่าง 
การบวกราคาเพิ(มสองตอ่ และการ free ride ของผู้ผลิตและตวัแทนจําหน่าย อีกทั Hงการทําให้การ
กระจายสินค้าเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ยงัเปรียบเสมือนการทําให้ต้นทุนการผลิตตํ(า และเพิ(ม
โอกาสในการแสวงหากําไรได้มากขึ Hน 
 

 
 

 

 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 


