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ความขดัแย้งและความร่วมมือในช่องทางการจัดจ าหน่าย 

CONFLICT AND COOPERATION IN DISTRIBUTION CHANNEL 
 

กิจการโดยส่วนใหญ่มกัจะมีการเลือกใชค้นกลางในการกระจายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภค
คนสุดทา้ย ดงันั้นกิจการจึงจ าเป็นตอ้งคิดคน้หาวิธีการท่ีจะท าให้สมาชิกภายในช่องทางท่ีเลือกใชอ้ยู่
มีการด าเนินงานท่ีมีความสอดคล้อง เกิดความสมดุลไม่มีความขัดแยง้เกิดข้ึนหรือพยายามให ้     
เกิดข้ึนน้อยท่ีสุด ซ่ึงในบทน้ีจะขอกล่าวถึง ลกัษณะของความขดัแยง้ในช่องทางการจดัจ าหน่าย 
สาเหตุของการเกิดความขดัแยง้ระหวา่งสมาชิกในช่องทาง แนวทางในการจดัการกบัความขดัแยง้ท่ี
เกิดข้ึนระหว่างสมาชิกภายในช่องทาง ความพยายามร่วมมือกนัของสมาชิกภายในช่องทางเพื่อให้
บรรลุเป้าหมายของแต่ละฝ่ายท่ีได้ก าหนดไวแ้ละการช่วยเหลือซ่ึงกนัและกัน การช่วยลดความ
ขดัแยง้ การสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งกนัในระยะยาว ระหวา่งสมาชิกภายในช่องทางในช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

 

ลกัษณะของความขดัแย้งในช่องทาง (nature of channel conflicts) 
ความขัดแย้งในช่องทาง (channel conflict) หมายถึง การรับรู้ของสมาชิกในช่องทาง

เก่ียวกบัการบรรลุเป้าหมายในการด าเนินงานท่ีถูกขดัขวางจากสมาชิกในช่องทางรายอ่ืน (Berman,  
1996 : 568)  ลกัษณะของความขดัแยง้ในช่องทาง เกิดข้ึนสามารถแบ่งออกได ้ 3  ลกัษณะ คือ 

1. ความขัดแย้งในแนวนอน (horizontal conflict) หมายถึง ความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึน
ระหวา่งสมาชิกในช่องทางประเภทเดียวกนัและอยูใ่นช่องทางระดบัเดียวกนั เช่น การแข่งขนักนัลด
ราคาสินคา้ของร้านขายของช า การขายสินคา้ขา้มเขตการขายซ่ึงกนัและกนัของตวัแทน เป็นตน้ 

2. ความขัดแย้งระหว่างประเภท  (intertype conflict) หมายถึง ความขัดแย้งท่ี      
เกิดข้ึนระหวา่งสมาชิกในช่องทางคนละประเภท แต่อยูใ่นช่องทางระดบัเดียวกนั เช่น ความขดัแยง้
ระหวา่งร้านขายของช ากบัร้านคา้สะดวกซ้ือ ความขดัแยง้ระหวา่งห้างสรรพสินคา้กบัร้านขายสินคา้    
เฉพาะอยา่ง เป็นตน้ 

3.  ความขัดแย้งในแนวตั้ง (vertical conflict) หมายถึง ความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึนระหวา่ง
สมาชิกในช่องทางคนละระดบัในช่องทางการตลาดเดียวกนั เช่น ความขดัแยง้ระหว่างผูผ้ลิตกบั  
พอ่คา้ส่ง ความขดัแยง้ระหวา่งพอ่คา้ส่งกบัพอ่คา้ปลีก เป็นตน้ 
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สาเหตุของความขดัแย้ง (causes of conflict) 
ความขดัแยง้ในช่องทางมกัจะเกิดข้ึนเม่ือกิจการตอ้งการเพิ่มช่องทางใหม่ ลดช่องทาง

ท่ีใช้อยู่เดิม เปล่ียนแปลงเง่ือนไขการให้ส่วนลด หรือการให้สมาชิกในช่องทางเพิ่มการให้บริการ
การเปล่ียนแปลงเง่ือนไขขอ้ตกลง ฯลฯ 

Philip Kotler (1997 : 555 – 556) ได้แบ่งสาเหตุของการเกิดความขัดแยง้ระหว่าง
สมาชิกในช่องทาง ออกเป็น  4  สาเหตุ ดงัน้ี 

1.  เป้าหมายในการด าเนินธุรกิจเข้ากันไม่ได้  (goal incompatibility) เป็นความ
ขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึนเน่ืองจากการด าเนินธุรกิจของสมาชิกภายในช่องทาง   เดียวกัน มีเป้าหมายท่ีไม่
ตรงกันหรือมีเป้าหมายไม่ไปในทิศทางเดียวกัน เช่น ผูผ้ลิตท่ีต้องการให้ตลาดเป้าหมายมีการ
ขยายตวัอย่างรวดเร็ว มกัจะขายสินค้าโดยการใช้นโยบายราคาต ่าเป็นกลยุทธ์ในการขยายตลาด
เป้าหมาย ซ่ึงตรงกนัขา้มกบัคนกลางท่ีตอ้งการด าเนินธุรกิจเพื่อให้ไดรั้บก าไรสูงสุด จึงมกัจะขาย
สินคา้โดยการใช้นโยบายราคาสูงเป็นกลยุทธ์ในการขายสินคา้ เป็นตน้ ดงันั้นการท่ีผูผ้ลิตและคน
กลางมีเป้าหมายท่ีไม่ตรงกนัอาจท าใหเ้กิดความขดัแยง้ภายในช่องทางข้ึนมาได ้

2.  บทบาทและสิทธิไม่ชัดเจน (unclear roles and rights) เป็นความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึน
เน่ืองจากการก าหนดบทบาทและสิทธิของสมาชิกภายในช่องทางเดียวกนั มีความคลุมเครือหรือไม่
ชดัเจน เช่น ผูผ้ลิตให้สิทธิในการจดัจ าหน่ายแก่คนกลางรายใดรายหน่ึงไปแลว้ แต่ผูผ้ลิตก็ยงัมีการ
ขายสินคา้โดยตรงใหก้บัลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตการขายของ   คนกลางท่ีไดรั้บสิทธิอีกดว้ย เป็นตน้ ดงันั้น
การก าหนดบทบาทและสิทธิของสมาชิกในช่องทางท่ีไม่ชดัเจนอาจท าใหเ้กิดความขดัแยง้ข้ึนมาได ้ 

3.  ความแตกต่างในการรับรู้ (differences in perception) เป็นความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึน
เน่ืองจากสมาชิกภายในช่องทางเกิดการรับรู้ในดา้น       การด าเนินงานท่ีแตกต่างกนั เช่น ผูผ้ลิต
มกัจะตอ้งการให้คนกลางมีการเก็บรักษาสินคา้เป็นปริมาณมากไวใ้นคลงัสินคา้ ทั้งน้ีเพื่อป้องกนั
สินคา้ขาดตลาด แต่ตรงกนัขา้มกบัคนกลางท่ีมกัจะตอ้งการเก็บรักษา สินคา้เป็นปริมาณน้อย ๆ ไว้
ในคลังสินค้า ทั้ งน้ีเพื่อให้เสียต้นทุนในการเก็บรักษาต ่าท่ีสุด เป็นต้น  ดังนั้ นผลของการรับรู้ท่ี
แตกต่างกนั อาจเป็นสาเหตุใหเ้กิดความขดัแยง้ข้ึนได ้ 

4.  การขึ้นแก่กันเป็นอย่างมาก (great dependence)  เป็นความขัดแย้งท่ีเกิดข้ึน
เน่ืองจากสมาชิกภายในช่องทางมีการข้ึนแก่กนัเป็นอย่างมาก เช่น ผูผ้ลิตรถยนต์มกัจะใช้ตวัแทน
จ าหน่ายแบบผูกขาด (exclusive dealers) ท าให้ผูผ้ลิตเกิดปัญหาในการตดัสินใจทางดา้นราคาและ
สินคา้ได ้หรือตวัแทนจ าหน่ายก็จะเกิดปัญหาในการเปล่ียนแปลงสินคา้ท่ีน ามาขาย เพราะตอ้งปฏิบติั
ตามขอ้ตกลงท่ีไดก้ าหนดไว ้เป็นตน้ ผลของการท่ีสมาชิกในช่องทางมีการข้ึนแก่กนัเป็นอย่างมาก 
อาจท าใหเ้กิดความขดัแยง้ข้ึนมาได ้
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การจัดการความขดัแย้ง (conflict management) 
 

สมาชิกภายในช่องทางเดียวกนัจะตอ้งพยายามจดัการให้ความสัมพนัธ์ระหว่างกนั
เกิดความสมดุลทั้งในดา้นความขดัแยง้และความร่วมมือ เพื่อท่ีจะท าใหเ้กิดความพึงพอใจแก่สมาชิก
ในช่องทางแต่ละราย เพราะถา้หากความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึนอยูใ่นระดบัสูงแลว้ การแกไ้ข  ความขดัแยง้
ก็จะต้องอาศัยทักษะทางด้านการเจรจา ทักษะทางด้านมนุษย์สัมพันธ์ และทักษะทางด้านการ
ติดต่อส่ือสารท่ีสูงข้ึนตามไปดว้ย 

Philip Kotler (1997 : 556 – 557) ได้เสนอแนวทางในการจดัการกับความขดัแยง้ท่ี
เกิดข้ึนระหวา่งสมาชิกภายในช่องทาง ออกเป็น  5  แนวทาง ดงัน้ี 

1.  การก าหนดเป้าหมายร่วมกัน (super co ordinate goals)  แนวทางการแกไ้ขความ
ขดัแยง้ตามวิธีน้ี สามารถท าไดโ้ดยสมาชิกภายในช่องทางการตลาดเดียวกนัมีการก าหนดเป้าหมาย
การด าเนินงานในดา้นต่าง ๆ ข้ึนมาร่วมกนั เช่น การก าหนด  ส่วนแบ่งการตลาด การก าหนดคุณภาพ
ของสินค้าและการให้การบริการ การก าหนดวิธีการตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย เป็นตน้ วิธีการแก้ไขแบบน้ีจะก่อให้เกิดการท างานท่ีมีความสนิทสนมกันมากข้ึน เกิด
ความร่วมมือกนัมากข้ึน เกิดการช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนัระหวา่งสมาชิกในช่องทาง ซ่ึงจะท าให้การ
ด าเนินงานภายในช่องทางมีประสิทธิภาพมากข้ึน รวมทั้งเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งสมาชิก
ในช่องทางดว้ยกนัในระยะยาวต่อไป 

2.  การแลกเปลี่ยนบุคลากร (exchange of persons)  แนวทางการแกไ้ขความขดัแยง้
ตามวิธีน้ี สามารถท าไดโ้ดยสมาชิกในช่องทางแต่ละระดบั มีการแลกเปล่ียนบุคลากรระหว่างกนั 
โดยสมาชิกในช่องทางรายหน่ึงรายใด มีการจดัส่งบุคลากรของตนเองเขา้ไปท างานร่วมกบับุคลากร
ภายในหน่วยงานของสมาชิกอ่ืนในช่องทางเดียวกนั เป็นระยะเวลาหน่ึง ซ่ึงผลของการได้ท างาน
ร่วมกนัระหวา่งบุคลากรจะท าให้เกิดความรู้ ความเขา้ใจในการด าเนินงานของแต่ละฝ่ายไดเ้ป็นอยา่ง
ดี หากมีปัญหาหรือขอ้ขดัแยง้เกิดข้ึนก็สามารถท่ีจะแกไ้ขไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

3. ก าร เข้ า เป็ น สม าชิ ก ในสม าคมการค้ าต่ าง  ๆ  (joint membership in trade 
associations)  แนวทางการแกไ้ขความขดัแยง้ตามวธีิน้ี เป็นวธีิการท่ีสมาชิกในช่องทางแต่ละรายเขา้
ไปมีส่วนร่วมในฐานะสมาชิกของสมาคมการค้าต่าง ๆ ท่ีได้จดัตั้ งข้ึนมา ผลของการเข้าไปเป็น
สมาชิกในสมาคม จะท าใหส้มาชิกในช่องทางแต่ละรายมีโอกาสพบปะ พูดคุย แลกเปล่ียน       ความ
คิดเห็นกนัมากข้ึน ท าให้เป็นประโยชน์ในการร่วมมือกนับริหารงาน การช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั 
รวมทั้งการช่วยแกไ้ขหรือขจดัความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งสมาชิกในช่องทางไดด้ว้ย 
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4.  การใช้วิธีการทางการทูต (diplomacy)  แนวทางการแกไ้ขความขดัแยง้ตามวิธีน้ี 
ท าไดโ้ดยสมาชิกในช่องทางท่ีเกิด  ความขดัแยง้กนั จดัส่งบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีเป็นตวัแทนของ
ตนเองไปเจรจาเพื่อหาขอ้ยุติความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึนกบับุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีเป็นตวัแทนของคู่กรณี 
ตามวนั เวลา และสถานท่ีท่ีได้ตกลงกนัไว ้ลักษณะของวิธีการแบบน้ีจะเป็นการเจรจาแบบการ
เผชิญหนา้ ซ่ึงแต่ละฝ่ายสามารถแลกเปล่ียนหรือรับฟังเหตุผลขอ้โตแ้ยง้ของแต่ละฝ่ายไดท้นัที ท าให้
สามารถหาขอ้ยติุของความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึนท่ีเป็นท่ีพอใจของทั้งสองฝ่ายไดใ้นเวลาท่ีรวดเร็วข้ึน 

5.  การใช้ผู้ไกล่เกลี่ย (intermediaries) แนวทางการแก้ไขความขดัแยง้วิธีน้ี จะเป็น
การใชค้นกลางหรือบุคคลท่ีสามเขา้มาช่วยแกไ้ขความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงแบ่งออกได ้ 2  วธีิ คือ 

 5.1  การใชค้นกลาง (mediation) วิธีการจดัการความขดัแยง้วิธีน้ี ท าไดโ้ดยสมาชิก
ในช่องทางท่ีเกิดความขดัแยง้กนัมีการตกลงท่ีจะให้มีคนกลางท่ีทั้งสองฝ่ายยอมรับได ้โดยคนกลาง
อาจจะเป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์รภายนอกก็ได ้มาท าหนา้ท่ีเป็นคนกลางในการไกล่เกล่ียเพื่อ
หาขอ้ยติุของความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึน 

 5.2  การใชอ้ านาจทางกฎหมาย (arbitration) วิธีการจดัการความขดัแยง้วิธีน้ี ท าได้
เม่ือสมาชิกในช่องทางท่ีเกิดความขดัแยง้กัน ต่างฝ่ายต่างใช้วิธีการแก้ไขความขดัแยง้โดยอาศยั
อ านาจทางกฎหมายท่ีไดก้ าหนดเอาไว ้เช่น การฟ้องร้องต่อศาล เป็นตน้ 

 

ความร่วมมือในช่องทาง (channel cooperation) 
 

ความร่วมมือในช่องทาง  หมายถึง ความพยายามร่วมมือกันของสมาชิกภายใน
ช่องทางเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายของแต่ละฝ่ายท่ีไดก้ าหนดไว ้(Berman, 1996 : 573)  

 
เน่ืองจากสมาชิกในช่องทางแต่ละรายต่างก็มีเป้าหมายของตนเอง ดังนั้ นการมี      

ความร่วมมือระหวา่งกนันอกจากจะท าให้สมาชิกในช่องทางแต่ละรายบรรลุเป้าหมายตามท่ีไดว้าง
ไวแ้ลว้ ยงัก่อให้เกิดประโยชน์ในดา้นอ่ืน ๆ ตามมาอีกดว้ย เช่น การช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั การช่วย
ลดความขดัแยง้ การสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งกนัในระยะยาว เป็นตน้ 
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ภาพที ่ 10.1  ลกัษณะของความร่วมมือในช่องทาง 
ที่มา : ดัดแปลงจาก Barry Berman, Marketing Channels, (New York : John Wiley & Son, Inc., 

1996), p. 573. 
 

                     จากภาพท่ี 10.1 จะเห็นว่าลักษณะของความร่วมมือในช่องทาง แบ่งออกได้เป็น 6 
ลกัษณะประกอบดว้ย 

1.  การท าโปรแกรมการส่งเสริมการตลาดร่วมกนั (joint promotional programs) 
การท าโปรแกรมการส่งเสริมการตลาดร่วมกนั สามารถท าไดห้ลาย ๆ วธีิ ดงัน้ี 

1.1 พอ่คา้ส่งกบัพอ่คา้ปลีกร่วมมือกนัจดัท าโปรแกรมการโฆษณาร่วมกนั 
1.2 ผูผ้ลิตช่วยเหลือทางดา้นการจดัแสดงสินคา้ใหก้บัพอ่คา้ส่งและพอ่คา้ปลีก 
1.3 ผูผ้ลิตเขา้ไปมีส่วนร่วมในการรับค าสั่งซ้ือร่วมกบัพอ่คา้ส่ง 
1.4 ผู ้ผลิตจัดท าโปรแกรมการโฆษณาโดยในโฆษณานั้ นยอมให้มี ช่ือของ             

ผูจ้ดัจ  าหน่ายรวมอยูด่ว้ย 

 

ความร่วมมือ 
ในช่องทาง 

การท าโปรแกรม 

การส่งเสริมการตลาดร่วมกนั 

การช่วยเหลือดา้น 

การจดัการสินคา้คงเหลือร่วมกนั 

การขายสินคา้ 
แบบผกูขาด 

การแลกเปล่ียน 

ขอ้มูลข่าวสารร่วมกนั 

การป้องกนั 

เขตการขาย 

การให ้

การฝึกอบรม 
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1.5 ผูผ้ลิตคอยติดตามให้ความช่วยเหลือในการเสาะแสวงหาลูกคา้เป้าหมายใหม่ ๆ 
ใหก้บัพอ่คา้ส่งและพอ่คา้ปลีก 

1.6  ผูผ้ลิตจะตอ้งเสนอส่ิงจูงใจในดา้นต่าง ๆ ใหแ้ก่ พอ่คา้ส่งและพอ่คา้ปลีกโดยไม่
ตอ้งมีการลดราคาสินคา้ท่ีซ้ือขายระหวา่งกนั 

2. ก าร ช่ วย เห ลื อ ด้ าน ก าร จัด ก าร สิ น ค้ าค ง เห ลื อ ร่ วมกั น  (joint inventory 
management assistance)   การช่วยเหลือด้านการจดัการสินค้าคงเหลือร่วมกัน ของคนกลางใน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย สามารถท าไดห้ลาย ๆ วธีิ เช่น 

2.1 ผูผ้ลิต พ่อคา้ส่ง และพ่อค้าปลีก ร่วมมือกันในการท าโปรแกรมแลกเปล่ียน 
ขอ้มูลข่าวสารผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (electronic data interchange programs) 

2.2 ผูผ้ลิต พ่อค้าส่ง และพ่อค้าปลีก ร่วมมือกันในการท าโปรแกรมการจดัการ  
สินคา้คงเหลือแบบทนัเวลาพอดี (just-in-time inventory management programs) 

2.3 ผูผ้ลิต หรือพ่อคา้ส่ง ให้ความช่วยเหลือดา้นการขนส่งสินคา้ให้กบัพ่อคา้ปลีก
ในกรณีท่ีเป็นการซ้ือแบบเร่งด่วน 

2.4 ผูผ้ลิต ให้ความช่วยเหลือทางดา้นการเงินส าหรับการเก็บรักษาสินคา้คงเหลือ
ใหก้บัพอ่คา้ส่งและพอ่คา้ปลีก 

วิธีการต่าง ๆ เหล่าน้ีถึงแม้ว่าจะท าให้การเก็บรักษาสินค้าคงเหลือของสมาชิกใน     
ช่องทางมีระดบัต ่า แต่ก็ยงัสามารถช่วยลดปัญหาการขาดแคลนสินค้า และผูบ้ริโภคสามารถซ้ือ
สินคา้ไดต้ามวนัและเวลาท่ีตอ้งการไดท้นัที 

3.  การขายสินค้าแบบผูกขาด (exclusive product) การขายสินค้าแบบผูกขาด 
สามารถท าไดโ้ดยผูผ้ลิตจะมอบหมายให้สมาชิกในช่องทางแต่ละรายขายสินคา้ของผูผ้ลิตคนละ
ชนิดกนั ซ่ึงการใชว้ธีิการน้ีจะช่วยให้การแข่งขนัทางดา้นราคาระหวา่งสมาชิกในช่องทางลดนอ้ยลง
เพราะขายสินคา้คนละชนิดกนั นอกจากน้ียงัช่วยให ้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดร้วดเร็วข้ึน เพราะ
ไม่ตอ้งเปรียบเทียบราคาสินคา้ระหว่างสมาชิก แต่ละรายเน่ืองจากสมาชิกแต่ละรายขายสินคา้ของ
ผูผ้ลิตคนละชนิดกนันัน่เอง 

4.  การแลกเปลีย่นข้อมูลข่าวสารระหว่างกนั (information sharing) 
การแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารระหวา่งกนั สามารถท าไดห้ลายวธีิ ดงัน้ี 

4.1 ผูผ้ลิต พ่อคา้ส่ง และพ่อค้าปลีก ร่วมมือกันในการท าโปรแกรมแลกเปล่ียน  
ขอ้มูลข่าวสารผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (electronic data interchange programs) 
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4.2  ผูผ้ลิตสนบัสนุนใหผู้จ้ดัจ  าหน่ายเขา้ไปมีส่วนร่วมในองคก์รหรือสมาคมต่าง ๆ 
ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อจะไดมี้การแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารระหวา่งสมาชิกภายในองคก์รหรือสมาคมนั้น ๆ 
อนัจะเป็นประโยชน์ส าหรับการด าเนินธุรกิจของสมาชิกในช่องทางต่อไป 

5.  การให้การฝึกอบรม (training) การใหก้ารฝึกอบรม สามารถท าไดห้ลายวธีิ เช่น 
5.1 พ่อค้าส่ง และพ่อคา้ปลีก เข้าไปมีส่วนร่วมในโปรแกรมการฝึกอบรมด้าน  

การขายของผูผ้ลิต 
5.2 พ่อค้าส่ง และพ่อคา้ปลีก เข้าไปมีส่วนร่วมในโปรแกรมการฝึกอบรมด้าน 

ผลิตภณัฑข์องผูผ้ลิต 
6.  การป้องกันเขตการขาย (territory protection) การป้องกนัเขตการขายสามารถ

ท าไดโ้ดยผูผ้ลิตเสนอวธีิการต่าง ๆ ในการช่วยป้องกนัเขตการขายสินคา้ของพ่อคา้ส่งและพอ่คา้ปลีก
เม่ือมีคู่แข่งขนัเขา้มาในเขตการขายนั้น ๆ เช่น ร่วมมือกบัพ่อค้าส่งหรือพ่อคา้ปลีกในการท าการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีดึงดูดใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีดีกวา่ของคู่แข่งขนั เป็นตน้ 

 

สรุป 
ความขดัแยง้ในช่องทาง เกิดข้ึนได ้3 ลกัษณะ คือ ความขดัแยง้ในแนวนอน ความ

ขดัแยง้ระหว่างประเภท และความขดัแยง้ในแนวตั้ง โดยความขดัแยง้ในแนวนอน เกิดข้ึนระหวา่ง
สมาชิกในช่องทางประเภทเดียวกนัและอยูใ่นช่องทางระดบัเดียวกนั ความขดัแยง้ระหวา่งประเภท 
เกิดข้ึนระหวา่งสมาชิกในช่องทางคนละประเภท แต่อยูใ่นช่องทางระดบัเดียวกนั   ส่วนความขดัแยง้
ในแนวตั้ง เกิดข้ึนระหวา่งสมาชิกในช่องทางคนละระดบัในช่องทางการตลาดเดียวกนั 

สาเหตุของความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึนระหว่างสมาชิกในช่องทาง เกิดจากเป้าหมายใน  
การด าเนินธุรกิจเขา้กนัไม่ได ้บทบาทและสิทธิไม่ชดัเจน ความแตกต่างในการรับรู้ และการข้ึน    แก่
กนัอย่างมาก โดยแนวทางในการแกไ้ขความขดัแยง้ สามารถท าได ้5 วิธี คือ การก าหนดเป้าหมาย
ร่วมกัน การแลกเปล่ียนบุคลากร การเข้าเป็นสมาชิกในสมาคมการค้าต่าง ๆ การใช้วิธีการทาง     
การทูต และการใชผู้ไ้กล่เกล่ีย (การใชค้นกลางและการใชอ้ านาจทางกฎหมาย) 
  ความร่วมมือในช่องทางเป็นการร่วมมือกันของสมาชิกภายในช่องทางเพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายของแต่ละฝ่ายท่ีไดก้ าหนดไว ้โดยลกัษณะความร่วมมือแบ่งออกได ้6 ลกัษณะคือ การท า
โปรแกรมการส่งเสริมการตลาดร่วมกนั การช่วยเหลือดา้นการจดัการสินคา้คงเหลือร่วมกนั การขาย
สินคา้แบบผูกขาด การแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารระหว่างกนั การให้การฝึกอบรม และการป้องกนั
เขตการขาย 
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ค าถามท้ายบทเพ่ือการทบทวน 
 

1. จงอธิบาย ลกัษณะความขดัแยง้ในช่องทาง พร้อมยกตวัอยา่งประกอบ 
2. จงอธิบาย หาสาเหตุของการเกิดความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งสมาชิกในช่องทาง พร้อม

เสนอแนวทางในการจดัการกบัความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งสมาชิกภายในช่องทาง 
3. จงอธิบาย  ลกัษณะของความร่วมมือในช่องทาง  พร้อมยกตวัอยา่งประกอบ 

 
กจิกรรมประจ าบท 

ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่มๆ ละ 4-5 คน ช่วยกันอภิปราย ถึงความร่วมมือในช่องทาง และ
ลกัษณะของความร่วมมือในช่องทาง ทั้ง 6 ลกัษณะพร้อมยกตวัอยา่งธุรกิจประกอบ  

กรณีศึกษา "เสริมสุข" ขาดทุนยบั หลงัหมดสัญญาเป๊ปซ่ี 
  บริษทั เสริมสุข จ ากดั (มหาชน)หรือ SSC ไดแ้จง้ต่อตลาดหลกัทรัพย ์ถึงผลประกอบการใน
ไตรมาส 3/55 ส้ินสุด 30 ก.ย. 2555 ซ่ึงรวมบริษทัยอ่ย ขาดทุนสุทธิเป็น 120.78 ลา้นบาท ขาดทุนต่อ
หุน้ 0.45 บาท เทียบจากท่ีมีก าไรสุทธิในช่วงเดียวกนัปีก่อนถึง 102 ลา้นบาท หลงัมีค่าใชจ่้ายเพิ่มข้ึน
เม่ือส้ินสุดสัญญากบัเป๊ปซ่ี ทั้งน้ีเน่ืองจากตน้ทุนขายเพิ่มข้ึน 520 ลา้นบาทหรือคิดเป็น 11.5% 
เน่ืองจากมีการบนัทึกค่าเผือ่การลดมูลค่าขวดแกว้ท่ีไม่สามารถน ามาใชง้านไดแ้ลว้เป็นจ านวน 478 
ลา้นบาท ซ่ึงเป็นผลกระทบจากการส้ินสุดสัญญากบัเป๊ปซ่ี ขณะเดียวกนัค่าใชจ่้ายในการขายและ
บริหารก็เพิ่มข้ึน 90 ลา้นบาทหรือ 9% ส่วนใหญ่เป็นค่าใชจ่้ายทางการตลาดท่ีเพิ่มข้ึน อยา่งไรก็ตาม
ผลด าเนินงานรวม 9 เดือนปีมีก าไรสุทธิมากถึง 738 ลา้นบาทเม่ือเปรียบเทียบกบัช่วงเดียวกนัปีก่อน
มีก าไรสุทธิเพียง 323 ลา้นบาทเน่ืองมาจากสัญญาการจ าหน่าย เคร่ืองด่ืมเป๊ปซ่ี ของบริษทั เสริมสุข 
จ ากดั (มหาชน) กบับริษทั เป๊ปซ่ี-โคล่า (ประเทศไทย) จ ากดั ท่ีจะส้ินสุดลงในปลายเดือนตุลาคมน้ี 
ดงันั้นตั้งแต่วนัท่ี 1 พฤศจิกายน 2555 น้ี เสริมสุขจะเลิกผลิตเป๊ปซ่ี และนบัไปอีก 8 เดือนเป๊ปซ่ีจะ
ขาดตลาดทั้งน้ีเวบ็ไซตป์ระชาชาติธุรกิจไดน้ าเสนอบทความถึงการเปล่ียนแปลงส่วนแบ่งทาง
การตลาด โดยทางเสริมสุขไดแ้จง้ร้านอาหารและร้านคา้ต่างๆวา่ส้ินเดือนตุลาคมจะไม่มีเป๊ปซ่ี 
มาวางจ าหน่ายอีก โดยจะน าผลิตภณัฑท่ี์เป็นแบรนดข์องเสริมสุขเองมาจ าหน่ายแทน ขณะท่ีบริษทั 
เป๊ปซ่ี-โคล่า (ประเทศไทย) ก็ยงัไม่สามารถหาฐานการผลิตใหม่ท่ีจะมาผลิตน ้าอดัลมแทน บริษทั 
เสริมสุข จ ากดั (มหาชน) ได ้ส าหรับเป๊ปซ่ีมียอดจ าหน่ายเป็นอนัดบั 2 ของโลก ขณะท่ีในประเทศ
ไทยนั้นมียอดจ าหน่ายกวา่ 70 % เอาชนะ โคก้ไดแ้บบกินขาด  
ท่ีมาจากเวบ็ไซต ์http://www.ipomnews.com/  สืบคน้เม่ือวนัท่ี 15 พฤศจิกายน 2555 

http://www.ipomnews.com/%20%20สืบค้น


197 
 

กจิกรรมเสริมประจ าบท 

  มอบหมายใหน้กัศึกษาอ่านกรณีศึกษา เร่ือง มินิซีรีส์เร่ืองยาวขา้มปีของพนัธมิตรขา้มชาติ 
ระหวา่งเป๊ปซ่ี-โค อิงค ์สหรัฐอเมริกา และ บมจ.เสริมสุข ประเทศไทย ท่ีทา้ยสุด ก็ตอ้งแยกทางเดิน 
ปิดต านาน "เสริมสุข-เป๊ปซ่ี" ท่ีร่วมธุรกิจกนัมากวา่ 58 ปี ลงเพียงเท่าน้ี ส่ิงท่ีเหลือทิ้งไว ้คือ ความ
เจบ็ปวดของ "ผูก่้อตั้ง" กบั "เพื่อน" ผูร่้วมธุรกิจ... สัมพนัธ์อนัยาวนาน ตั้งแต่ปี 2495 นั้นเร่ิม
สั่นคลอน เม่ือเป๊ปซ่ี-โคอิงค ์มีความคิดท่ีจะซ้ือหุ้นทั้งหมดของเสริมสุข เพื่อเป๊ปซ่ีจะไดมี้อ านาจ
เบด็เสร็จในการบริหารงาน ดว้ยเหตุผลท่ีวา่ บริษทัแม่ตอ้งการเขา้มาลงทุนในไทยอยา่งเตม็ท่ี กบั
แผนการท าตลาดเคร่ืองด่ืมแบบครบวงจร รองรับการแข่งขนัของตลาดเคร่ืองด่ืมในประเทศไทย ท่ีมี
เคร่ืองด่ืมใหม่ๆ เกิดข้ึนในตลาดมากมายหลายแบรนด์ตลอดช่วง 2-3 ปีท่ีผา่นมา โดยให้เหตุผลอีกวา่ 
การท่ีเป๊ปซ่ี ถือหุน้ในเสริมสุขแบบ 100% จะท าใหเ้กิดความคล่องตวัในการด าเนินธุรกิจมากยิง่ข้ึน 
   เป๊ปซ่ี-โค อิงค ์เผยถึงแผนธุรกิจอีกวา่ จะใชง้บลงทุนคร้ังใหญ่ในไทยดว้ยเมด็เงิน 5,000-7,000 
ลา้นบาท เพื่อก่อสร้างโรงงานแห่งใหม่ในไทยช่วง 3-5 ปีขา้งหนา้ โดยตั้งเป้าท่ีจะสร้างโรงงานผลิต
เคร่ืองด่ืมไม่มีน ้าอดัลมเป็นหลกั  
    ความเคล่ือนไหวของเป๊ปซ่ี-โค อิงค ์กบัการยืน่ขอ้เสนอขอซ้ือหลกัทรัพยท์ั้งหมดจาก บมจ.
เสริมสุข ผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมน ้าอดัลมเป๊ปซ่ีในประเทศไทย จากผูถื้อหุ้นรายยอ่ยท่ีมี
สัดส่วน 58% ในราคาหุน้ละ 29 บาท ซ่ึงเป๊ปซ่ีจะใชเ้งินลงทุนทั้งหมดในการซ้ือหุน้ประมาณ 4,500 
ลา้นบาท ความประสงคน้ี์ เป็นส่ิงท่ีคณะกรรมการบริหารของ บมจ.เสริมสุข...ยอมไม่ได ้!! 
   ตอ้งยอ้นประวติักนันิดหน่ึง ส าหรับบมจ.เสริมสุข ซ่ึงเร่ิมด าเนินกิจการมาตั้งแต่ 18 เมษายน 2495
โดยคณะผูก่้อตั้ง 7 คน ซ่ึงรายใหญ่ก็คือ ตระกูล "บุลสุข" กบัทุนจดทะเบียน 8 ลา้นบาท และเร่ิมผลิต
สินคา้เป๊ปซ่ีขวดแรกออกสู่ตลาด เม่ือ 18 มีนาคม 2496 โดยไดรั้บแต่งตั้งจาก เป๊ปซ่ี-โคล่า อินเตอร์
เนชัน่แนล ใหเ้ป็นผูผ้ลิต และจ าหน่ายน ้าอดัลม โดยใชเ้คร่ืองหมายการคา้ เป๊ปซ่ี มิรินดา้ เซเวน่อพั 
เมาเทนดิว และคลบั  จากวนัแรกจนถึงวนัน้ี...เสริมสุขใชเ้วลาตลอด 58 ปี สร้างแบรนด์เคร่ืองด่ืม
เป๊ปซ่ี และเคร่ืองด่ืมในเครือเป๊ปซ่ี อ่ืนๆ จนเป็นท่ีรู้จกัของคนไทย และยงัสร้างส่วนแบ่งตลาดใหเ้ป๊ป
ซ่ี กา้วเป็นเบอร์ 1 ท่ีครองส่วนแบ่งตลาดกวา่ 63% โดยประเทศไทย ถือเป็น 1 ใน 2 ประเทศของโลก 
ท่ีเป๊ปซ่ี เป็นผูน้ าตลาด โคก้ ดว้ยพนกังานกวา่ 8,000 คน โรงงานผลิตทั้งหมด 5 แห่ง คลงัสินคา้ 46 
แห่งกระจาย อยูท่ ัว่ประเทศ ใน 40 จงัหวดั กระจายสู่ร้านคา้ทัว่ประเทศกวา่ 300,000 แห่ง ดูจาก
ผลงาน ท่ี บมจ.เสริมสุข ภายใตก้ารบริหารจดัการของตระกูล "บุลสุข" มาอยา่งยาวนาน โดย 
"สมชาย บุลสุข" ในฐานะประธานกรรมการบริหาร บริษทั เสริมสุข จ ากดั (มหาชน) ท่ีท างาน
ร่วมกบั บริษทั เป๊ปซ่ี โคล่า ไทย เทรดด้ิง จ  ากดั บริษทัลูกของ เป๊ปซ่ี-โค อิงค ์สร้างความส าเร็จ
ใหก้บัเป๊ปซ่ี ทั้งในแง่ยอดขาย ส่วนแบ่งตลาด และการสร้างแบรนดเ์คร่ืองด่ืมในเครือเป๊ปซ่ีใหเ้ป็นท่ี
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รู้จกั และยอมรับในตลาดประเทศไทย กบัขอ้อา้งเพียงแค่วา่... '...บริษทัแม่ตอ้งการเขา้มาลงทุนใน
ไทยอยา่งเตม็ท่ี กบัแผนการท าตลาดเคร่ืองด่ืมแบบครบวงจร รองรับการแข่งขนัของตลาดเคร่ืองด่ืม
ในประเทศไทย...'ไม่น่าจะเป็นเหตุผลท่ีเพียงพอ ส าหรับความตอ้งการเขา้ซ้ือกิจการทั้งหมดของ
เสริมสุข..."เพื่อน"...ท่ีร่วมกนัรบ ร่วมกนัสร้างตลาดมายาวนานถึง 5 ทศวรรษ กบัความเจบ็ปวด ท่ีท า
ให ้ผูน้ าตระกูลบุลสุข โดย "สมชาย บุลสุข" ตดัสินใจเทขายหุน้ท่ีมีอยูท่ ั้งของตวัเองและลูกชาย-
ฐิติวุฒ์ิ บุลสุข ทั้งหมดจ านวน 20.61% ตามค าเสนอซ้ือ (เทนเดอร์ ออฟเฟอร์) ของ บริษทัเอสเอส 
เนชัน่แนล โลจิสติกส์ จ  ากดั ในท่ีสุดกบัปัญหา ความขดัแยง้และความร่วมมือในช่องทางการจดั
จ าหน่าย  พร้อมกบัวเิคราะห์ใหเ้หตุผลประกอบ ค าถาม 5 ขอ้ 

ท่ีมาของขอ้มูล จากเวบ็ไซต ์สมาคมผูค้า้ปลีกไทย (Thai Retailers Association) 
 http://www.thairetailers.com/?q=node/144  สืบคน้เม่ือ  23 พฤษภาคม 2556 
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