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บทที� 5 
 

บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
 
5.1 บทสรุป 

งานวิจยัเฉพาะเรื�องนี �เป็นการศึกษาเกี�ยวกบัเรื�องการกระจายสินค้าและการควบคมุ
ตวัแทนจําหน่ายในแนวตั �งของธุรกิจจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ ซึ�งใช้ตวัอย่างสินค้า 2 ยี�ห้อ ได้แก่
HONDA GENUINE และ ISUZU GENUINE ซึ�งการศึกษาในครั �งนี �ใช้วิธีการหาข้อมลูจากการ
สัมภาษณ์ตัวแทนจําหน่ายและผู้ จําหน่ายเป็นหลักใหญ่ และใช้ข้อมูลเชิงสถิติเพิ�มเติมจาก
หนว่ยงานตา่งๆทั �งของภาครัฐและภาคเอกชนมาประกอบการวิจยั โดยใช้ทฤษฎีและกรอบแนวคิด
ที�สําคญั 3 ประการคือ 

1. ทฤษฎีเศรษฐศาสตร์องค์กรธุรกิจ 
2. แนวคดิต้นทนุธุรกรรม 
3. แนวคดิการสร้างข้อจํากดักบัตวัแทนจําหนา่ย  
ผลจากการศกึษาในภาพรวมของการกระจายอะไหล่รถยนต์พบว่าเป็นไปตามทฤษฎี

เศรษฐศาสตร์องค์กรธุรกิจที�ว่า หน่วยธุรกิจเป็นองค์กรที�แสวงหากําไร การกระทําใดๆก็ตามที�
สามารถทําให้องค์กรมีรายรับมากขึ �นหรือทําให้ต้นทนุตํ�าลง องค์กรก็จะเลือกใช้วิธีการนั �นๆในการ
ดําเนินการ เราจึงสามารถอธิบายได้ว่าการกระจายสินค้าผ่านคนกลางของผู้ผลิต เป็นผลมาจาก
การที�ผู้ผลิตมองว่า ต้นทุนในการกระจายสินค้าด้วยตนเองสูงกว่าการกระจายสินค้าผ่านตวัแทน
จําหน่าย แต่ปัจจัยที� สําคัญสําหรับการเลือกคนกลางที�จะมาทําหน้าที�เป็นตัวแทนจําหน่าย 
ประกอบไปด้วยปัจจัยหลายประการ ไม่ใช่มีแต่พฤติกรรมของลูกค้า (เจ้าของรถ), การแข่งขัน
ระหว่างค่ายรถยนต์ที�มีสินค้าอยู่ในตลาดกลุ่มเดียวกัน และความแข็งแกร่งของตรายี�ห้อ ตาม
สมมติฐานเท่านั �น แตย่งัมีปัจจยัอื�นที�เกี�ยวข้องด้วย เช่น นโยบายและวิธีการในการบริหารงานของ
แตล่ะหนว่ยธุรกิจ เป็นต้น ซึ�งผลจากการเลือกใช้วิธีการที�แตกตา่งกนัส่งผลตอ่โครงสร้างตลาดและ
พฤตกิรรมของหนว่ยธุรกิจ ซึ�งสามารถสรุปได้ดงันี �  

การที�ผู้ผลิต HONDA ใช้ตวัแทนจําหน่ายรถยนต์และอะไหล่รถยนต์เป็นตวัแทนหลกั
ในการจําหน่าย แตผู่้ผลิต ISUZU ใช้ร้านจําหน่ายอะไหล่รถยนต์เป็นตวัแทนหลกัในการจําหน่าย 
เป็นผลมาจากมุมมองและทศันคติที�แตกต่างกัน ส่งผลให้จํานวนตวัแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์
ของ HONDA มีมากกว่า ISUZU แตจํ่านวนผู้ จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ของ ISUZU มีมากกว่าของ 
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HONDA ผลที�ตามมาคือ ความรวดเร็วในการที�เจ้าของรถจะได้รับสินค้าของ ISUZU รวดเร็วกว่า 
และสามารถเข้าถึงได้ง่าย เนื�องจากมีจํานวนผู้ จําหนา่ยมากกวา่และครอบคลมุพื �นที�ทั�วประเทศ  

ต้นทุนรวมในการกระจายอะไหล่รถยนต์ของผู้ผลิต ISUZU น่าจะตํ�ากว่าของผู้ผลิต 
HONDA โดยเฉพาะอย่างยิ�งในส่วนของต้นทุนธุรกรรม เพราะการที�ผู้ ผลิต ISUZU มีตวัแทน
จําหน่ายน้อยกว่า ทําให้ต้นทนุตา่งๆที�ผู้ผลิตต้องแบกรับตํ�ากว่า เช่น ต้นทนุคา่จดัส่งสินค้า, ต้นทุน
ในการเจรจาต่อรองกบัตวัแทนจําหน่าย, ต้นทนุในการสรรหาตวัแทนจําหน่าย และต้นทนุในการ
ควบคมุตรวจสอบการทํางานของตวัแทนจําหน่าย เป็นต้น และผลประการสดุท้ายจากการที�ผู้ผลิต
เลือกใช้ตัวแทนจําหน่ายในการกระจายสินค้า ส่งผลให้เกิดโอกาสในการเป็นผู้ ส่งออกอะไหล่
รถยนต์ของร้านจําหนา่ยอะไหลร่ถยนต์ เนื�องจากร้านจําหนา่ยอะไหล่รถยนต์เห็นช่องทางในการทํา
กําไรให้กับบริษัท ประกอบกับการมีอํานาจเหนือตลาดบางประการในการได้มาซึ�งสิทธิในการ
จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ และการที�อะไหล่รถยนต์เป็นอุปสงค์ตอ่เนื�องที�เกิดจากอปุสงค์ของรถยนต์ 
การที�ผู้ผลิตสง่ออกรถยนต์ ย่อมหมายถึงจะต้องมีการส่งออกอะไหล่รถยนต์ตามไปด้วย ซึ�งจากผล
การศกึษาพบว่า การส่งออกอะไหล่รถยนต์ในกรณีที�ไม่ใช่ผู้ผลิต ของยี�ห้อ HONDA GENUINE จะ
เกิดขึ �นกับผู้ จําหน่ายอะไหล่รถยนต์เท่านั �น โดยมีตวัแทนจําหน่ายทําหน้าที�เสมือนหนึ�ง Supplier 
ขณะที�การส่งออกอะไหล่รถยนต์ยี�ห้อ ISUZU GENUINE จะเกิดกับทั �งตวัแทนจําหน่ายและผู้
จําหนา่ย  

สําหรับผลการศึกษาในส่วนของการควบคุมตัวแทนจําหน่ายในแนวตั �งของธุรกิจ
จําหน่ายอะไหล่รถยนต์พบว่า การที�ผู้ผลิตเลือกใช้ตวัแทนจําหน่ายในการกระจายอะไหล่รถยนต์ 
หมายความว่าผู้ผลิตไม่ต้องการทําการควบรวมกิจการในแนวตั �ง แต่การที�ผู้ผลิตจําเป็นจะต้องมี
ตวัแทนจําหนา่ย ทําให้ผู้ผลิตต้องใช้วิธีการสร้างข้อจํากดักบัตวัแทนจําหน่ายแทน เพื�อใช้ควบคมุให้
ตวัแทนจําหนา่ยมีพฤตกิรรมตามที�ต้องการ ซึ�งตรงกบัแนวคดิการสร้างข้อจํากดักบัตวัแทนจําหน่าย 
แต่ผลจากการศึกษาพบว่า ข้อจํากัดที�ผู้ผลิตสร้างขึ �นกับตวัแทนจําหน่าย มีทั �งที�ได้ผลบรรลุตาม
วตัถปุระสงค์และไมบ่รรลตุามวตัถปุระสงค์ตามที�ผู้ผลิตต้องการ  

จากผลการศึกษาการแก้ปัญหาที�เกิดจากการกระจายอะไหล่รถยนต์โดยใช้ตวัแทน
จําหน่ายที�ประสบความสําเร็จเป็นอย่างดี ได้แก่ การแก้ปัญหาการบวกราคาเพิ�มสองตอ่ ซึ�งผู้ผลิต
ของทั �ง 2 ยี�ห้อ ใช้วิธีที�เหมือนกนัคือ การกําหนดราคาขายปลีกขั �นสงูและการบงัคบัยอดขาย ขณะที�
การแก้ปัญหาตวัแทนจําหน่ายมีความพยายามในการขายไม่เพียงพอ ผู้ผลิต HONDA ใช้การให้ 
Incentive เพิ�มเติม ในกรณีที�ตวัแทนจําหน่ายสามารถทําเป้ายอดซื �อได้สูงกว่าที�กําหนดไว้ และ
ผู้ผลิต ISUZU ใช้วิธีการเปิดโอกาสกึ�งบงัคบัให้สั�งซื �อสินค้าคราวละจํานวนมากๆเป็นรายไตรมาส 
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โดยให้ส่วนลดพิเศษเพิ�มเติม เพื�อเพิ�มแรงจูงในการสั�งซื �อสินค้าเพื�อทําการสต็อก และผลกัดนัให้
ตวัแทนจําหนา่ยต้องพยายามขายสินค้าของตนให้มากที�สดุ  

แตก็่มีบางกรณีที�ข้อจํากดัของผู้ผลิตไม่สามารถบรรลวุตัถุประสงค์ เช่น การห้ามขาย
ตดัราคากันเองระหว่างตวัแทนจําหน่ายของตวัแทนจําหน่ายอะไหล่ HONDA GENUINE และ 
ISUZU GENUINE ทั �งที�ผู้ผลิตทั �ง 2 รายใช้วิธีการตั �งราคาขายขั �นตํ�าและการห้ามขายตดัราคา
กนัเองระหวา่งตวัแทนจําหน่าย แตก็่พบว่ายงัคงมีการขายตดัราคากนัระหว่างตวัแทนจําหน่าย ทั �ง
ที�เป็นการทําผิดเงื�อนไขโดยตรงและโดยอ้อม, การห้ามส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE 
โดยที�ผู้ผลิตมีความพยายามที�จะเป็นผู้ส่งออกอะไหล่ HONDA GENUINE แตเ่พียงผู้ เดียว แตจ่าก
การศึกษาก็พบว่า มีผู้ จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE หลายรายที�สามารถเป็นผู้
ส่งออกอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE ได้ และสุดท้ายก็คือการห้ามซื �อสินค้าจากผู้ อื�นไม่ว่า
ทางตรงหรือทางอ้อมมาจําหนา่ยแขง่กบัอะไหล่ของผู้ผลิต ซึ�งจากผลการศกึษาก็พบว่าในกรณีของ 
ISUZU GENUINE ตวัแทนจําหน่ายยงัคงซื �อสินค้าจาก Supplier รายอื�นทั �งในและต่างประเทศ 
แล้วนํามาจําหนา่ยควบคูไ่ปกบัการจําหนา่ยอะไหล ่ISUZU GENUINE 

สุดท้ายจากผลการศึกษาทําให้ทราบว่า การที�ผู้ ผลิตจะสามารถควบคุมตัวแทน
จําหน่ายได้อย่างมีประสิทธิภาพและตรงตามวัตถุประสงค์ มีปัจจัยที�สําคัญคือ ผู้ ผลิตจะต้อง
สามารถให้คณุและให้โทษแก่ตวัแทนจําหน่ายได้ ซึ�งเป็นไปตามสมมติฐานที�ตั �งไว้ ส่วนข้อจําจดัที�
ไม่บรรลุตามวตัถุประสงค์สามารถอธิบายได้โดยใช้แนวคิดต้นทุนธุรกรรมที�สําคญั เช่น ต้นทุนใน
การตรวจสอบพฤติกรรมของตวัแทนจําหน่าย ที�ส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการ
ควบคมุ เพราะถ้าต้นทนุของการตรวจสอบมีสงูผู้ผลิตก็จะไม่มีแรงจงูใจในการตรวจสอบพฤติกรรม
ของตัวแทนจําหน่าย ทําให้ตัวแทนจําหน่ายสามารถกระทําสิ�งที�ผิดจากเงื�อนไขหรือผิดจาก
วตัถปุระสงค์ของผู้ผลิตตอ่ไป และปัจจยัสําคญัอีกประการหนึ�งคือ การที�ในห่วงโซ่อปุทานมีหน่วย
ธุรกิจที�มีความสําคญัหนว่ยอื�นๆ ที�ผู้ผลิตไม่สามารถควบคมุได้โดยตรง คือ ร้านจําหน่ายอะไหล่ ซึ�ง
เป็นตวัแปรสําคญัที�ทําหน้าที�กระจายสินค้าให้ถึงมือลกูค้า 
 

5.2 ข้อเสนอแนะทางธุรกิจ 
จากผลลัพธ์ที�ได้จากการทําการศึกษางานวิจยัชิ �นนี � ทําให้สามารถเห็นถึงข้อดีและ

ข้อเสียของการกระจายสินค้าและการควบคุมตวัแทนจําหน่ายในรูปแบบต่างๆ ซึ�งทางผู้ วิจัยขอ
เสนอแนะนโยบายและแนวทางปฏิบตัสํิาหรับผู้ ที�เกี�ยวข้องเป็นข้อๆดงันี � 
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1. ผู้ ผลิตสามารถนําข้อมูลที�ได้จากงานวิจัยชิ �นนี �ไปใช้ในการปรับปรุงการสร้าง
ข้อจํากัด เพื�อให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ตามที�ผู้ ผลิตต้องการ เพื�อทําให้การกระจายอะไหล่
รถยนต์ไปถึงมือผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพที�ดียิ�งขึ �น ซึ�งผู้ วิจัยมีความเห็นว่า
นอกเหนือจากการเลือกใช้วิธีการกระจายสินค้าให้เหมาะกับลักษณะของธุรกิจของตนเองแล้ว 
ผู้ผลิตควรคํานงึถึงประโยชน์ของผู้ ใช้รถมาเป็นอนัดบัหนึ�ง ด้วยการสร้างมาตรฐานและความมั�นใจ
ให้กบัผู้ใช้รถยี�ห้อของตนวา่ จะสามารถหาซื �ออะไหลร่ถยนต์ REM ประเภทอะไหล่แท้ของตนได้ง่าย 
ในราคาที�เหมาะสม และไมต้่องใช้เวลาในการรอสินค้านานเกินไป โดยเฉพาะอย่างยิ�งสําหรับลกูค้า
ที�อยูต่ามตา่งจงัหวดั 

2. ผู้ผลิต, ตวัแทนจําหน่าย และผู้ จําหน่ายควรจะมีการประสานและให้ความร่วมมือ
ในการแลกเปลี�ยนข้อมูลข่าวสารต่างๆระหว่างกัน เช่น ผู้ จําหน่ายให้ข้อมูลแก่ตวัแทนจําหน่ายว่า 
สินค้าชนิดใดมีความต้องการจากลูกค้าในปริมาณที�มาก ในช่วงเวลาใด ความต้องการและ
พฤติกรรมของลูกค้ามีลักษณะเป็นอย่างไร เนื�องจากผู้ จําหน่ายจะเป็นผู้ ที�ได้สัมผัสกับลูกค้า
โดยตรงมากกวา่ตวัแทนจําหนา่ย จงึมีข้อมลูในด้านนี �มากกว่า ดงันั �นการร่วมมือที�เกิดขึ �นจะช่วยให้
ตวัแทนจําหน่ายสามารถบริหารสินค้าคงคลงัได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถเป็น Supplier 
ผู้สนบัสนนุการทํางานให้กบัผู้ จําหนา่ยได้ดียิ�งขึ �น และในทางกลบักนัก็ยงัเป็นการช่วยแบง่เบาภาระ
ต้นทนุการเก็บสตอ็กของผู้ จําหนา่ยที�มีเงินลงทนุตํ�ากวา่อีกด้วย 

3. ในทศันะของผู้ วิจยัมีความเห็นว่า ท้ายที�สุดแล้วผู้ผลิต HONDA จะไม่สามารถ
ห้ามหรือหยุดการส่งออกในส่วนของผู้ จําหน่ายได้ และการกระทําดงักล่าวกลบัจะเป็นต้นทุนส่วน
เพิ�มกบัตวัผู้ผลิตเอง ไม่ว่าจะเป็นต้นทนุในการตรวจสอบ ต้นทนุในการหาข้อมลู และต้นทนุในการ
ดําเนินการลงโทษตัวแทนจําหน่าย ดังนั �นผู้ วิจัยจึงขอเสนอว่า ผู้ ผลิตควรจะเปิดโอกาสให้กับผู้
จําหน่ายจํานวนหนึ�ง ให้ได้รับสิทธิYในการเป็นตวัแทนจําหน่ายอะไหล่รถยนต์ HONDA GENUINE 
เพื�อการส่งออกและทําหน้าที�ดแูลตลาดส่วนนี �โดยเฉพาะ น่าจะทําให้ตวัผู้ผลิตเองสามารถควบคมุ
ตรวจสอบได้ง่ายกว่า และไม่กระทบต่อความเสี�ยงที�จะสูญเสียภาพลกัษณ์ในกรณีที�ทําให้สินค้า
บางชนิดต้องขาดตลาดอนัเนื�องมาจากความพยายามที�จะป้องกนัการสง่ออก 

4. สําหรับผู้ ที�อยู่ในธุรกิจอื�นๆที�สนใจจะนําวิธีการสร้างข้อจํากดักบัตวัแทนจําหน่าย
ไปประยุกต์ใช้ในการดําเนินธุรกิจ ผู้ วิจัยขอแนะนําว่าให้ผู้ บริหารของแต่ละองค์กรได้ศึกษาถึง
ปัญหาหลกัที�องค์กรเผชิญอยู่ หรือคาดว่าจะต้องเผชิญในอนาคตให้รอบคอบเสียก่อน ก่อนที�จะ
เลือกใช้ข้อจํากดัใดๆก็ตาม เพราะท้ายที�สดุข้อจํากดันั �นๆอาจจะส่งผลกระทบทางลบตอ่ตวัองค์กร
เองได้ ดั�งกรณีที�พบวา่การควบคมุตวัแทนจําหนา่ยบางประการไมเ่ป็นไปตามวตัถปุระสงค์ 
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5.3 ข้อจาํกัดทางการศึกษา 
การที�คา่ยรถยนต์มีจํานวนมาก การที�จะศกึษาเปรียบเทียบทกุบริษัทนั �นเป็นเรื�องยาก

เป็นอย่างยิ�ง ทั �งๆที�ผู้ผลิตแต่ละรายมีนโยบายและวิธีการปฏิบตัิที�น่าสนใจและโดดเด่นกันคนละ
แบบ ขณะเดียวกันตวัผู้ วิจัยเองก็มีข้อจํากัดทางด้านเวลา และโอกาสในการเข้าถึงแหล่งข้อมูล
โดยตรงจากผู้ผลิต ซึ�งผู้ วิจยัเห็นว่าถ้าสามารถได้ข้อมลูจากทางผู้ผลิตเพิ�มเติมจะทําให้งานวิจยัชิ �น
นี �มีความสมบรูณ์มากยิ�งขึ �น อีกทั �งในส่วนของการหาข้อมลูก็เป็นเรื�องที�มีอปุสรรคมาก เนื�องจากมี
ข้อมลูหลายสว่นที�เป็นความลบัทางธุรกิจที�ผู้ถกูสมัภาษณ์ไมส่ามารถเปิดเผยได้ 

 
5.4 ข้อเสนอแนะสาํหรับการศึกษาครั&งต่อไป 

จากที�ได้ศกึษาการกระจายสินค้าและการควบคมุตวัแทนจําหนา่ยในแนวตั �งของธุรกิจ
จําหน่ายอะไหล่รถยนต์ ผู้ วิจยัขอเสนอแนะให้ผู้ ที�มีความสนใจศึกษาในเรื�องนี � ศึกษาเพิ�มเติมใน
ประเด็นปัจจยัแวดล้อมอื�นๆ โดยเฉพาะนโยบายและวิธีการดําเนินงานของผู้ผลิต ว่าส่งผลกระทบ
ตอ่ผลการดําเนินงานอย่างไรในส่วนของการกระจายสินค้า เพราะเมื�อไม่นานมานี �ก็มีค่ายรถบาง
ราย เช่น ฟอร์ด ประเทศไทย ที�ประกาศให้ความสําคญักับประสิทธิภาพการบริหารจัดการและ
กระจายสินค้าอะไหล่ ผ่านระบบ PANDA (Parts and Accessories Computer System) ซึ�งจะ
ช่วยเสริมประสิทธิภาพการบริหารจดัการผลิตภณัฑ์ชิ �นส่วนอะไหล่ และการกระจายสินค้าไปยงั
เครือข่ายผู้ จําหน่ายกว่า 843 ราย ใน 11 ประเทศทั�วภูมิภาคเอเชียแปซิฟิกและแอฟริกาใต้ อนั
รวมถึง ประเทศไทย ฟิลิปปินส์ อินโดนีเซีย อินเดีย เวียดนาม จีน ออสเตรเลีย นิวซีแลนด์ ประเทศ
แอฟริกาใต้ ญี�ปุ่ น และ ไต้หวนั โดยที�ระบบ PANDA นี �จะช่วยให้ผู้ผลิตสามารถบริหารจดัการ การ
กระจายชิ �นสว่นอะไหล ่ไปยงัผู้ จําหนา่ยภายในเวลา 24 ชั�วโมง (ที�มา: ฟอร์ด ประเทศไทย) 

สุดท้ายในส่วนของการควบคุมตวัแทนจําหน่ายในแนวตั �ง ผู้ วิจัยขอเสนอแนะให้มี
การศึกษาว่า ในที�สุดแล้วการปล่อยให้มีการควบคุมตัวแทนจําหน่ายในแนวตั �งจะช่วยทําให้
สวสัดิการสงัคมดีขึ �นจริงหรือไม่ มีใครบ้างที�ได้รับผลกระทบจากการควบคมุตวัแทนจําหน่าย และ
วิธีนี �เป็นวิธีที�ดีที�และมีความเหมาะสมหรือไม่อย่างไร เพราะปกติแล้วนกัเศรษฐศาสตร์มกัไม่ชอบ
การจํากดัการแขง่ขนั แตจ่ะชอบให้หนว่ยธุรกิจมีความพยายามในการขายสินค้า 

 
 
 
 


