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 This Thesis is aimed at studying the trade practices in retail business, particularly on the trade 
practices of the discount stores where now have extremely expanded. This event has the strong impact to the  
retail businesses in Thailand.   
 
             According to this studying, the discount stores have developed the Information Technologies, own 
distribution system goods and the expansion of their branch which are making the economies of scale. As a 
result of that, it appears that discount stores have the highly buying power and unfair trade practices to buy 
the goods for instance: asking for the over discount, expense and other fees from supplier, using this 
advantage by having the unfair trade practices to seize the market portion. Furthermore, discount stores have 
sold the goods at loss and have price discrimination, which violates the Competition Trade Act B.E. 2542 
article 29. Nevertheless, such practices have occurred as because this kind of business has the extreme 
competition, which stipulate the good effect to the consumer. Therefore, such practices can be both of the 
damaging of competition and the good effect for economy at the same time. 
 
          The author would like to propose that there should be the amendment of article 29 of the Competition 
Act B.E. 2542 by adding the principle of the applying the approval from the competition commission for the 
necessary and reasonable unfair trade practices as for the flexibility of the law practice.  
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บทที่  1 
 

บทนํา 

1. ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

การคาปลีกของไทยเริ่มมีมาตั้งแตสมัยพอขุนรามคําแหงมหาราช เห็นไดจากหลักศิลา
จารึกที่วา “... เมืองสุโขทัยนี้ดี ในน้ํามีปลา ในนามีขาว เจาเมืองบเอาจกอบ ในไพรลูทางเพื่อนจูง
วัวไปคา ข่ีมาไปขาย ใครจักใครคาชางคา ใครจักใครคามาคา ใครจักใครคาเงินคาทอง...” แสดงให
เห็นวามีการนําสินคาไปเรขายและแลกเปลี่ยนกันมาตั้งแตสมัยสุโขทัย ตอมาเมื่อสมาชิกในชุมชน
เพิ่มจํานวนขึ้น ความตองการสินคามีมากขึ้น ชุมชนก็นําสินคามาซื้อขายแลกเปลี่ยนกัน ถึงระยะ
เวลาก็แยกยายกันกลับไปประกอบอาชีพ รุงเชาก็นําสินคาเขามาซื้อขายกันใหมวนเวียนเชนนี้มา
นานเทานาน ตราบจนเมื่อชุมชนใหญมากขึ้นไปอีกระดับ มีระดับความตองการของผูคนเพิ่มสูงขึ้น 
จึงกลายมาเปนรานคาปลีกแบบถาวรขึ้น โดยระบบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิมที่ทํากันมามัก
จะคุนเคยกับชื่อรานโชวหวย ซึ่งเปนรานคาปลีกที่จําหนายสินคาอุปโภคบริโภคของใชจําเปน เชน 
ขาวสาร น้ําตาล เกลือ สบู ยาสีฟน เปนตน นอกจากนี้ยังมีรานคาปลีกแบบอื่น ๆ เชน รานขาย
หนังสือพิมพ รานขายวิทยุโทรทัศน รานขายยา รานขายเสื้อผา เปนตน รวมทั้งตลาดสดที่เปนที่
ชุมนุมของบรรดาพอคาที่มาสินคามาขาย การคาปลีกเชนนี้ไมจําเปนที่ผูประกอบธุรกิจจะตองมี
ความรูสูงแตอยางไร อาศัยการบริหารจัดการแบบงาย ๆ อาศัยความสัมพันธกับลูกคาบานใกล
เรือนเคียงเปนหลัก1 เรียกไดวาเปนการคาปลีกแบบดั้งเดิมที่ทํากันมาชานาน 

ตอมาประเทศไทยเริ่มปรับตัวเขาสูการคาปลีกสมัยใหมประเภทแรกคือ หางสรรพสินคา 
จากการถือกําเนิดของหางเซ็นทรัลสาขาวังบูรพาขึ้นในป พ.ศ. 2499 ตอมาในป พ.ศ. 2526 หาง
สรรพสินคาไดขยายตัวสูชานเมือง โดยหางสรรพสินคาแหงแรกในยานชานเมือง คือ หางเซ็นทรัล
ลาดพราว การเปดหางสรรพสินคาชานเมืองเกิดจากการขยายตัวของกรุงเทพฯ ตอมาหลังป พ.ศ. 
2530 หางสรรพสินคาใหญจากกรุงเทพฯ จึงเริ่มขยายฐานธุรกิจไปสูตางจังหวัด เชน ในป พ.ศ. 
2535 หางเซ็นทรัลเร่ิมเปดสาขาแรกที่เชียงใหม2 อยางไรก็ตามธุรกิจเหลานี้ก็จํากัดอยูในวงแคบเทา

                                                  
 
 1 คณะอนุกรรมาธิการเพื่อการพิจารณาศึกษากฎหมายธุรกิจคาปลีกคาสง, รายงานของคณะอนุกรรมา
ธิการเพื่อการพิจารณาศึกษากฎหมายธุรกิจคาปลีกคาสง, (กรุงเทพมหานคร: สํานักงานเลขาธิการสภาผูแทน
ราษฎร 2545), หนา 3 
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นั้น ไมเปนที่แพรหลาย เพราะยังไมเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจและสังคมไทยในขณะนั้น กลาว
คือ หางสรรพสินคาจะจําหนายสินคานําเขาที่มีราคาแพง ลูกคาจึงมีเพียงชนชั้นสูงที่มีฐานะด3ี 

ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมอีกประเภทที่เขามาหลังจากหางสรรพสินคา ก็คือ ซูเปอรมารเก็ต ซึ่ง
เปนรานคาปลีกขนาดใหญที่เนนจําหนายสินคาอุปโภคและบริโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวัน4 แต
ซูเปอรมารเก็ตไมเปนที่นิยมสําหรับคนไทย เนื่องจากคนไทยยังนิยมซื้ออาหารจากตลาดสดเนื่อง
จากมีราคาถูกกวา ตางกับสินคาในซูเปอรมารเก็ตที่มีราคาแพงและตอรองไมได5 

ตอมาในยุคเศรษฐกิจแบบฟองสบู ผูประกอบการไทยไดขยายการลงทุนในธุรกิจคาปลีก
สมัยใหมเพิ่มมากขึ้น โดยเริ่มตนจากการขยายธุรกิจแบบใหม ไดแก ธุรกิจประเภทรานสะดวกซื้อ 
(รานเซเวนอีเลฟเวนเปดสาขาแรกในแรกในป 2532 ตอมารานเอเอ็ม-พีเอ็มเปดสาขาแรกในป 
2533) เหตุผลของการลงทุนนาจะเปนการจับตลาดวัยรุน และผูประกอบการเล็งเห็นปญหาการ
จราจรที่เลวรายอันเนื่องจากการเติบโตทางเศรษฐกิจ ทําใหกรุงเทพฯ กลายเปนเมืองที่มีปญหารถ
ติดมากที่สุดแหงหนึ่งของโลก จึงไมนาแปลกใจที่มีนกัธุรกิจเร่ิมเห็นโอกาสของการลงทุนในกิจการ
รานสะดวกซื้อในบริเวณปายรถเมลและยานชุมชน โดยเนนการจําหนายเครื่องดื่มและอาหาร
สําเร็จรูป ในเวลาเดียวกันก็เกิดหางคาสงประเภทแคชแอนดแครี่บริเวณชานเมืองกรุงเทพฯ หลัง
จากนั้นในป 2535 หางบิ๊กซีเปดใหบริการ ซึ่งถือวาเปนดิสเคานสโตรแหงแรกในประเทศไทย6 นอก
จากนั้นยังเกิดธุรกิจคาปลีกประเภทรานคาเฉพาะอยางและรานสเปเชียลตี้สโตร โดยธุรกิจราน

                                                                                                                                               
 
 2 นิพนธ พัวพงศกร, และคณะ, การคาปลีกของไทย: ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบธุรกิจคา
ปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ, (กรุงเทพมหานคร: สถาบันเพื่อการวิจัยและพัฒนาประเทศไทย, 2545), หนา 
16 
 3 ฝายวิจัยเศรษฐกิจรายสาขา สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย, การคาสงคาปลีกไทย, 
(กรุงเทพมหานคร: สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย, 2542), หนา 13 
 4 ซี เอ อินเตอรเนชั่นแนล อินฟอรเมชั่น จํากัด, บริษัท, โครงการศึกษาผลกระทบของการแขงขันและ
การรวมตัวของผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญในประเทศที่มีตอผูบริโภคและรานคาปลีกขนาดเล็ก,
(กรุงเทพมหานคร: บริษัท ซี เอ อินเตอรเนชั่นแนล อินฟอรเมชั่น จํากัด, 2542), หนา 17 
 5 ฝายวิจัยเศรษฐกิจรายสาขา สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย, การคาสงคาปลีกไทย, หนา 13 
 6 นิพนธ พัวพงศกร, และคณะ, การคาปลีกของไทย: ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบธุรกิจคา
ปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ, หนา 17 
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สะดวกซื้อและธุรกิจดิสเคานสโตรไดมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว มีการเพิ่มจํานวนสาขาแบบกาว
กระโดด จนมีสวนแบงตลาดเพิ่มข้ึนอยางมาก 

ปจจัยสําคัญที่ทําใหธุรกิจดิสเคานสโตรสามารถขยายกิจการไดอยางรวดเร็ว เกิดจาก
วิกฤติเศรษฐกิจที่ทําใหคาเงินบาทลดต่ําลงจนทรัพยสินในประเทศมีราคาต่ํามากโดยเฉพาะราคาที่
ดินในกรุงเทพ ความไดเปรียบในการบริหารจัดการ (จากการประสบความสําเร็จในการทําธุรกิจดัง
กลาวในประเทศที่พัฒนาแลว) ประกอบกับความไดเปรียบในดานแหลงเงินทุนทําใหธุรกิจดิส
เคานสโตรสามารถขยายตัวอยางรวดเร็วภายในชวงเวลาอันสั้น 

นอกจากนั้น กลยุทธที่สําคัญที่ทําใหธุรกิจดิสเคานสโตรสามารถเอาชนะใจผูบริโภคไดคือ 
การขายสินคาในราคาถูกกวาธุรกิจคาปลีกประเภทอื่น นอกจากนั้นยังมีสินคาจําหนายหลากหลาย
ประเภทมากที่สุด (ประมาณ 40,000 ประเภท) และสามารถตอบสนองความตองการและวิถีชีวิตที่
เปลี่ยนแปลงไปของผูบริโภค โดยเฉพาะอยางยิ่งผูบริโภคในเมือง โดยเฉพาะการที่คาเวลาของคน
ในเมืองสูงขึ้นเนื่องจากการมีรายไดสูงขึ้น ประกอบกับผูชายและผูหญิงตางตองทํางานหาเลี้ยงชีพ
ทําใหไมมีเวลาในการจายตลาดทุกวัน แตเปลี่ยนไปเปนสัปดาหละครั้งหรือสองครั้ง การจายตลาด
แตละครั้งจึงตองซื้อของเปนจํานวนคอนขางมาก ที่จอดรถจึงเปนอีกปจจัยสําคัญในการประสบ
ความสําเร็จของหางดิสเคานสโตร 

การขยายตัวอยางรวดเร็วของดิสเคานสโตรเปรียบเสมือนหนึ่งการนําเทคโนโลยีใหมซึ่งมี
ประสิทธิภาพสูงกวาเดิมเขามาใชในสังคม ผลคือผูประกอบการคาปลีกทั้งในภาคการคาปลีก
ดั้งเดิมและหางสรรพสินคาขนาดกลางที่ยังใชระบบการบริหารจัดการแบบเดิมตางตั้งตัวไมทัน 
ขณะที่รานคาปลีกสมัยใหมมีระบบการบริการทันสมัยสามารถสนองตอบความตองการของผู
บริโภคไดเปนอยางดี ไมวาจะเปนการมีสินคาใหลูกคาเลือกหลากหลายประเภท สินคาที่ใหเลือก
บนชั้นวางสินคาเปนสินคายอดนิยม (เพราะผูคาสมัยใหมอาศัยขอมูลสารสนเทศจากระบบพอยท 
ออพ เซล (point of sale: POS) และที่สําคัญสินคาสวนใหญในดิสเคานสโตรยังใหบริการอื่น ๆ ที่ผู
บริโภคตองการดวย ไมวาจะเปนบริการดานอาหารสด เชน บริการทอดปลาสดใหลูกคา บริการ
ดานบัตรเครดิต เปนตน อีกทั้งดิสเคานสโตรไดเนนการฝกอบรมใหพนักงานใหบริการที่ดีที่สุดแกลูก
คา แตขณะเดียวกันรานคาปลีกดั้งเดิม เชน รานคาประเภทรานโชวหวย บางสวนกลับมีสินคาที่
กองระเกะระกะ สินคาเกาจนมีทั้งฝุนและหยากไยจับ ผูบริโภคไมมีสิทธิเลือกหยิบสินคาเอง แมเจา
ของรานโชวหวยบางรานจะมีอัธยาศัยไมตรีที่ดีตอลูกคา แตเจาของบางคนไมเคยเอาใจใสในดาน
บริการแกลูกคา นอกจากนี้ในสวนของหางสรรพสินคาและซูเปอรมารเก็ตขนาดกลางสวนใหญก็ยัง
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ขายสินคาในราคาสูง และไมสามารถปรับเปลี่ยนสินคาและบริการใหสอดคลองกับความตองการ
ของผูบริโภคไดอยางรวดเร็ว ดวยเหตุนี้เพียงชวงเวลาเพียง 3 – 4 ปรานคาประเภทโชวหวยและหาง
สรรพสินคาขนาดกลางที่ไมสามารถปรับตัวเองไดก็มีอันตองสูญเสียลูกคาใหแกดิสเคานสโตร ผู
บริโภคตางหันไปใชบริการของดิสเคานสโตร ตัวอยางเชน ในป พ.ศ. 2545 เฉพาะหางเทสโก-โลตัส
จํานวน 33 สาขาก็มาลูกคาซื้อสินคาเฉลี่ยเดือนละ 6 ลานครั้ง7 ทําใหมีการคาดการณวายอดขาย
ของการคาปลีกสมัยใหมจะมีมูลคาสูงขึ้นถึงประมาณ 5 แสนลานบาท ในป 2553 ซึ่งเปนมูลคาที่
สูงที่สุดในธุรกิจการคาปลีกสมัยใหมทุกรูปแบบ หรือเทากับยอดคาปลีกทั้งระบบในป 2544 เลยที
เดียว (ดูตารางที่ 1.2 ประกอบ) 

ตารางที่ 1.1 การคาดการณยอดขายการคาปลีกแบบสมัยใหม 
หนวย : ลานบาท 

ป หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต ดิสเคานส
โตร 

รานสะดวก
ซ้ือ 

รานเฉพาะ
อยาง 

รานคาสง
แบบเงินสด 

รวม 

2545 81,478 26,806 131,642 31,278 9,455 7,804 288,463 
2550 139,744 61,595 317,756 71,870 21,726 21,224 633,913 
2553 185,154 102,102 542,538 119,138 36,015 29,727 1,010,674 

 
ที่มา สัมมนาเชิงวิชาการ “ธุรกิจคาปลีก การกาวเปลี่ยนสูสหัสวรรษใหม” 
 จัดโดย คณะเศรษฐศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

แตการเดินหนาขยายสาขาอยางรวดเร็วของดิสเคานสโตรนี้ ไดกอใหเกิดผลใหผูประกอบ
การหางสรรพสินคาชาวไทยไดรับผลกระทบเพราะยอดขายตกลงอยางมาก จนมีแนวโนมวาจะ
ดําเนินการตอไปไมได จึงออกมารวมตัวเปนกระแสตอตานและเรียกรองใหรัฐบาลจํากัดการขยาย
ตัวของดิสเคานสโตร โดยมีขอกลาวหาที่สําคัญคือ ดิสเคานสโตรมีพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปน
ธรรมเปนการเอารัดเอาเปรียบผูคาปลีกอื่น ๆ หลายประการ เชน การขายสินคาต่ํากวาทุน การขาย
สินคาราคาถูกเพื่อขจัดรานคาปลีกขนาดกลางและขนาดเล็กออกจากตลาด การผลิตสินคาเฮาส
แบรนดและไพรเวตลาเบลมาจําหนายในราคาถูก ทําใหผูคาปลีกอื่นไมสามารถแขงขันกับหางดิส
เคานสโตรได 

นอกจากผลกระทบตอธุรกิจคาปลีกขนาดกลางและขนาดเล็กแลว การขยายตัวของดิส
เคานสโตรยังสงผลกระทบตอผูผลิต ผูคาสงและผูจัดจําหนายของไทยเชนเดียวกัน โดยจากการที่
                                                  
 
 7 เรื่องเดียวกัน, หนา 21 
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ธุรกิจดิสเคานสโตรมีการขยายสาขาอยางรวดเร็ว ทําใหมีปริมาณการสั่งซื้อสินคาครั้งละมาก รวม
ทั้งเปนผูที่มีความรูเร่ืองความตองการของผูซื้อดีกวาผูผลิต กอใหเกิดอํานาจซื้อของธุรกิจดิสเคานส
โตร โดยดิสเคานสโตรไดถูกกลาวหาวาใชอํานาจซื้อบีบบังคับใหซัพพลายเออรαที่ตองการขายสิน
คา ตองจายเงินหรือรวมแบกรับภาระคาใชจายของดิสเคานสโตร และกดราคารับซื้อสินคาจากซัพ
พลายเออรใหต่ํากวาเดิม      ทําใหเกิดกระแสตอตานอยางรุนแรงจากซัพพลายเออร 

นอกจากนี้การขยายตัวของรานคาปลีกขนาดใหญที่มักเปดกิจการในตัวเมืองมากกวานอก
เมือง กอใหเกิดปญหาสภาพแวดลอมหลายประการ เชนการจราจรติดขัด ปญหามลภาวะ ความ
ไมสมดุลในระบบชุมชน การใชทรัพยากรไมกระจายไปตามพื้นที่ การกระจุกตัวดังกลาวทําใหราน
คาปลีกดั้งเดิมที่อยูในรัศมีรานคาปลีกสมัยใหมตองปดกิจการไปเปนจํานวนมาก 

ประกอบกับ หลังจากเกิดภาวะเศรษฐกิจใน ป พ.ศ. 2540 กลุมธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ
ของไทยเริ่มประสบปญหาหนี้สินตางประเทศอยางรุนแรง ปญหาดังกลาวเกิดจากขยายกิจการดาน
คาปลีกและการเก็งกําไรในอสังหาริมทรัพยอยางเกินตัว เมื่อรัฐบาลประกาศลอยตัวคาเงินบาท
ภาระหนี้จึงเพิ่มกวาเทาตัว และจากการที่สํานักงานคณะกรรมการสงเสริมการลงทุนไดเปดใหนัก
ลงทุนตางชาติเขามาขอสงเสริมการลงทุนในกิจการคาปลีกคาสงหรือเขามาถือหุนในกิจการที่เปด
ดําเนินการอยูแลวได และการบังคับใชพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจของคนตางดาว พ.ศ. 
2542 เปดทางใหชาวตางชาติเขามาประกอบธุรกิจในประเทศไทย โดยมีขอแมวาตองมีเงินลงทุน
จากตางประเทศไมนอยกวา 100 ลานบาท ดวยเหตุนี้กลุมธรกิจคาปลีกของไทยจึงตองเริ่มขายกิจ
การใหนักลงทุนตางชาติ หางเซ็นทรัลขายหุนใหญในบิ๊กซีใหแกกลุมคาสิโน ขายหุนในคารฟูร (ฝร้ัง
เศส) และขายหุนในทอปส ซูเปอรมารเก็ต ใหแกรอยัลเอโฮลด สวนกลุมเจริญโภคภัณฑก็ขายทั้ง
หุนสวนใหญในโลตัสใหบริษัทเทสโก (อังกฤษ) และขายหุนในแม็คโครใหแกกลุมเอสเอชวี (SHV) 
จากเนเธอรแลนด8 จึงทําใหเกิดมีการปลุกกระแสชาตินิยมเพื่อตอตานธุรกิจคาปลีกดิสเคานสโตร
ซึ่งแทบทั้งหมดมีผูถือหุนใหญหรือบริหารโดยเครือขายคาปลีกขามชาติ 

 

                                                  
 
 α ซัพพลายเออร หมายความรวมทั้ง ผูผลิตสินคา ผูนําเขา และ/หรือตัวแทนจําหนายสินคาใหผูคาปลีก 
 8 นิพนธ พัวพงศกร, และคณะ, การคาปลีกของไทย: ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบธุรกิจคา
ปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ, หนา 21 
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ตารางที่ 1.2 สัดสวนผูถือหุนชวงกอนและหลังวิกฤติเศรษฐกิจในธุรกิจคาปลีกไทย 
กอนวิกฤติ หลังวิกฤติ 

จํานวนสาขา 
หาง/ราน 

สัดสวนผูถือหุน 
(รอยละ) 

จํานวนสาขา 
(ป) 

สัดสวนผูถือหุน 
(รอยละ) 2543 2544 

เครือเจริญโภคภัณฑ 8 เทสโก-โลตัส เครือเจริญโภคภัณฑ 100 13 
(2541) เทสโก 92 

24 33 

จิราธิวัฒน 33 จิราธิวัฒน 13 
โรบินสัน 15 คาสิโน 66 

แลนแอนดเฮาส 11 ผูถือหุนรายยอย 21 

 
บ๊ิกซี 

ผูถือหุนรายยอย 42 

 
20 

(2542) 
  

 
25 

 
30 

เซ็นทรัล 40 SSCP Holding 60 
คารฟูร(ฝร่ังเศส) 40 คารฟูร(ฝร่ังเศส) 40 

 
คารฟูร 

SSCP Holding 20 

 
7 

(2541)   

 
12 

 
14 

SHV Group 44 SHV Group 90 
เครือเจริญโภคภัณฑ 32 เครือเจริญโภคภัณฑ 10 

 
แม็คโคร 

อื่น ๆ 24 

 
15 

(2540)   

 
18 

 
20 

เซ็นทรัลรีเทล (CRC) 51 รอยัล เอ โฮลด 100 ทอปส 
รอยัล เอ โฮลด 49 

40 
(2541)   

41 43 

เดอะมอลล 45 Delhaize Group 49 
Delhaize Group 45 ฟูดไลออน 51 

 
ฟูดไลออน 

กลุมสหพัฒน 10 

 
5 

(2541)   

 
15 

 
22 

 
หมายเหตุ : SSCP Holding ประกอบดวยผูถือหุนคนไทย เชน กลุมเซ็นทรัล แตคาดวานาจะเปน Nominee ของกลุมคารฟูร 
ที่มา : นิพนธ พัวพงศกร, และคณะ, การคาปลีกของไทย: ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบธุรกิจคาปลีกขนาดใหญจาก
ตางประเทศ, (กรุงเทพมหานคร: สถาบันเพื่อการวิจัยและพัฒนาประเทศไทย, 2545), หนา 29 

การขยายตัวอยางรวดเร็วของดิสเคานสโตรกอใหเกิดผลกระทบอยางรุนแรงตอวงการคา
ปลีก จนกอใหเกิดกระแสตอตานดิสเคานสโตรอยางกวางขวาง มีการเรียกรองใหรัฐบาลออก
กฎหมายเพื่อควบคุมการขยายสาขาของธุรกิจคาปลีกดิสเคานสโตร ใหมีการกําหนดเขตและเวลา
เปดทําการ และเรียกรองใหใชอํานาจรัฐในการควบคุมพฤติกรรมบางอยางของดิสเคานสโตรและ
สรางกฎกติกาในการประกอบธุรกิจมิใหเอารัดเอาเปรียบธุรกิจคาปลีกขนาดกลางและขนาดเล็ก ผู
ผลิต ผูคาสง และซัพพลายเออร 

2. ขอบเขตของการวิจัย 

วิทยานิพนธนี้จึงมุงศึกษา พฤติกรรมในการแขงขันทางการคาของธุรกิจดิสเคานสโตรวา
เปนพฤติกรรมที่เปนการแขงขันโดยเสรีอยางเปนธรรมหรือไม และพฤติกรรมดังกลาวของธุรกิจดิส
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เคานสโตรนั้นสงผลใหเกิดการทําลาย ขัดขวาง กีดกัน หรือจํากัดการประกอบธุรกิจ หรือเพื่อ
ทําลายธุรกิจคาปลีกขนาดกลางและขนาดเล็กหรือไม และศึกษากฎหมายการแขงขันทางการคา
ของประเทศไทย โดยเฉพาะพระราชบัญญัติการแขงขันทางการคา พ.ศ. 2542 ในสวนที่เกี่ยวของ
กับพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจดิสเคานสโตรในประเทศไทย วามีประสิทธิภาพสามารถควบคุม
พฤติกรรมที่ทําใหเกิดการแขงขันที่ไมเปนธรรมและสงเสริมใหเกิดการแขงขันที่เปนธรรมไดหรือไม 
โดยเปรียบเทียบกับมาตรการตาง ๆ ของกฎหมายการแขงขันทางการคาของตางประเทศในการ
ควบคุมพฤติกรรมดังกลาว เพื่อเสนอแนะแนวทางปรับปรุงกฎหมายเพื่อทําใหธุรกิจธุรกิจดิสเคานส
โตรกับธุรกิจอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของกับการคาปลีกประเภทสามารถอยูรวมกันไดโดยมีการแขงขันกัน
อยางเสรีและเปนธรรม 

3. วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจดิสเคานสโตรวาเปนพฤติกรรมที่กอ
ใหเกิดการจํากัดหรือกีดกันการแขงขันโดยเสรีและเปนธรรมหรือไม 

2. เพื่อศึกษามาตรการทางกฎหมายของตางประเทศในการควบคุมพฤติกรรมการ
แขงขันที่กอใหเกิดการจํากัดหรือกีดกันการแขงขันโดยเสรีและเปนธรรมโดยธุรกิจดิสเคานสโตร 

3. เพื่อศึกษากฎหมายเกี่ยวกับการแขงขันทางการคาของธุรกิจคาปลีกของประเทศ
ไทยในการควบคุมพฤติกรรมการแขงขันที่กอใหเกิดการจํากัดหรือกีดกันการแขงขันโดยเสรแีละเปน
ธรรมโดยธุรกิจดิสเคานสโตร  

4. เพื่อนําเสนอแนวทางและมาตรการทางกฎหมาย ในการแกไขพฤติกรรมการแขง
ขันของธุรกิจดิสเคานสโตรที่กอใหเกิดการจํากัดหรือกีดกันการแขงขันโดยเสรีและเปนธรรมและเพื่อ
สงเสริมใหธุรกิจดิสเคานสโตรกับธุรกิจที่เกี่ยวของกับการคาปลีกประเภทอื่นสามารถอยูรวมกันได
โดยมีการแขงขันกันอยางเสรีและเปนธรรม 

4. วิธีดําเนินการวิจัย 

 วิธีวิจัยจากเอกสาร (Documentary Research) โดยใชวิธีคนควาและรวบรวมขอมูลจาก
แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Sources) โดยคนควาจากหนังสือ บทความในวารสารตางๆ 
รายงานการวิจัย ขอมูลทางเศรษฐกิจการคา ทั้งจากภาครัฐและเอกชน ตลอดจนตัวบทกฎหมาย
และคําพิพากษาของศาลที่เกี่ยวของทั้งของไทยและของตางประเทศ  
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สวนการศึกษาและวิธีการเขียนจะใชวิธีพรรณนาและวิเคราะห (Description and 
Analytical) โดยจะทําการวิเคราะหโดยอาศัยหลักเกณฑทางเศรษฐศาสตรและนิติศาสตร โดยจะ
นํามารวบรวมใหเปนระบบเพื่อจะทําใหการศึกษาเกิดความเขาใจและประมวลเปนแนวทางในการ
นําเสนอขอเสนอแนะตอไป 

5. สมมติฐานในการวิจัย 

ธุรกิจดิสเคานสโตรมีอํานาจตอรองในการสั่งซื้อสินคาที่สูงมาก และมีพฤติกรรมในการใช
อํานาจซื้อดังกลาวไปในทางมิชอบซึ่งเขาขายเปนการกระทําอันมิใชการแขงขันโดยเสรีอยางเปน
ธรรม 

6. ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. ทําใหทราบวา พฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจดิสเคานสโตรเปนพฤติกรรมที่กอให
เกิดการจํากัดหรือกีดกันการแขงขันโดยเสรีและเปนธรรมหรือไม 

2. ทําใหทราบถึงมาตรการทางกฎหมายของตางประเทศในการควบคุมพฤติ
กรรมการแขงขันที่กอใหเกิดการจํากัดหรือกีดกันการแขงขันโดยเสรีและเปนธรรมโดยธุรกิจดิส
เคานสโตร 

3. ทําใหทราบวา กฎหมายการแขงขันทางการคาของประเทศไทยมีหลักเกณฑและ
มาตรการอยางไรในการควบคุมพฤติกรรมการแขงขันที่กอใหเกิดการจํากัดหรือกีดกันการแขงขัน
โดยเสรีและเปนธรรมโดยธุรกิจดิสเคานสโตร 

4. เพื่อนําเสนอแนวทางและมาตรการทางกฎหมาย ในการแกไขพฤติกรรมการแขง
ขันของธุรกิจดิสเคานสโตรที่กอใหเกิดการจํากัดหรือกีดกันการแขงขันโดยเสรีและเปนธรรมและเพื่อ
สงเสริมใหธุรกิจธุรกิจดิสเคานสโตรกับธุรกิจที่เกี่ยวของกับการคาปลีกประเภทอื่นสามารถอยูรวม
กันไดโดยมีการแขงขันกันอยางเสรีและเปนธรรม 



บทที่  2 
 

พฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมในธุรกิจคาปลีก 

1. ความรูเบ้ืองตนเกี่ยวกับการคาปลีก 

1.1 ความหมายของการคาปลีก 

การคาปลีก หมายถงึ กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการขายสนิคาหรือบริการโดยตรงแก ผูบริโภค
คนสุดทาย เพื่อการใชสวนตัวไมใชเพื่อธุรกิจ 

จากคําจํากัดความอันนี้สามารถแยกออกพิจารณาได 3 ประเด็น ดวยกัน คือ 

1. กิจกรรม คือ การดําเนินการหลักเกี่ยวกับการคาปลีก 

2. สินคาหรือบริการ ตัวสนิคาเปนสิ่งสาํคัญในการคาปลกีปจจุบัน แตบริการจะมีบท
บาทและความสําคัญตอธุรกิจโดยสวนรวมในอนาคต 

3. ผูบริโภคคนสุดทายเพื่อการใชสวนตัวไมใชเพื่อธุรกิจ แตถาผลิตภัณฑใดที่ซื้อมา
เพื่อขายตอ เพื่อนาํไปใชในธุรกิจจะไมถือวาเปนการคาปลีก แตจะถอืเปน “การขายปลกี (Retail 
Sale)”1 

 1.2 แนวคิดทางเศรษฐศาสตรเกี่ยวกับการคาปลีก 

  1.2.1 ลักษณะทางเศรษฐศาสตรของผูบริโภค 

  การคาปลีกเปนขั้นตอนสุดทายของการสรางมูลคาเพิม่ในสินคากอนการจําหนาย
ใหแกผูบริโภคขั้นสุดทาย ลักษณะของผูบริโภคขั้นสุดทายเปนสวนที่สําคัญของแนวคิดทางเศรษฐ
ศาสตรเกี่ยวกบัการคาปลีก ซึ่งลกัษณะของผูบริโภคขั้นสุดทายจะเปนเหตุผลวาทําไมการคาปลีก
จึงมีความแตกตางจากกิจกรรมทางเศรษฐกิจประเภทอื่น 

  ลักษณะของผูบริโภคขั้นสุดทาย2มีดังนี้ 

                                                  
 
 1 สุมนา อยูโพธิ์, การคาปลีก, (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2533), หนา 1-2. 
 2 London Economics, Competition in Retailing, (London : London Economics, 1997), p. 17 
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  (ก) การซื้อสินคาแตละครั้งของผูบริโภคมีปริมาณนอยมากเมือ่เทียบกบั
ปริมาณการบริโภคสินคาทั้งหมดและยอดขายทั้งหมดของผูคาปลีก 

  (ข) ผูบริโภคมักจะจะคํานงึถงึความสะดวกในการเดินทางเพือ่หาซื้อสินคาที่
ตนตองการ โดยจะไมเสียเวลาในการเดินทางมากเพื่อซ้ือสินคาปริมาณเล็กนอย 

  (ค) ผูบริโภคมักจะไมไดรับขอมูลอยางเพียงพอเกี่ยวกับสินคากอนที่จะซื้อสิน
คานั้น ทั้งขอมูลดานสถานที่ที่มีสินคาจําหนาย ราคาสินคา และคุณภาพสินคา 

  เมื่อประมวลลักษณะเหลานี้เขาดวยกันจะทําใหเห็นวาธุรกิจคาปลีกมีประโยชน3

ดังตอไปนี้ 

  การที่ปริมาณการซื้อสินคาของผูบริโภคนอยมาก ธุรกิจคาปลีกเปนการปกปองผล
ประโยชนของผูบริโภคจากผูผลิตสินคา เนื่องจากการซื้อสินคาของผูบริโภคเพียงลาํพังทําไมมี
อํานาจตอรองกับผูผลิตที่มีอํานาจตลาดสูง ธุรกิจคาปลีกจึงเขามาเปนผูตอรองกบัผูผลิตแทนผู
บริโภค 

  การที่ผูบริโภคมักจะคํานึงถึงความสะดวกในการเดนิทางเพื่อซ้ือสินคา ธุรกิจคา
ปลีกจึงทําหนาที่สําคัญในการนําสินคาจากผูผลิตมาสูผูบริโภค 

  การที่ผูบริโภคมักจะไมไดรับขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา ธุรกิจคาปลีกทําหนาที่ให
บริการขอมูลตาง ๆ ของสินคาและการประกันคุณภาพของสินคา 

  ลักษณะของผูบริโภคนี้ยังสามารถอธิบายการคาปลีกในแงมุมอ่ืนๆ อีกมาก ผู
บริโภคจะถูกดึงดูดโดยผูคาปลีกที่ชวยใหผูบริโภคไมตองจับจายใชสอยในรานคาหลาย ๆ ราน หรือ
สูญเสียเวลาในการเขาถึงขอมูลของสินคา เพื่ออธิบายวาการคาปลีกมีประโยชนอยางไร ตอไปนี้จะ
แสดงถึงตนทุนของผูบริโภคในการหาซื้อสินคาในราคาทั่ว ๆ ไป 

  (ก) ตนทนุที่แทจริงในการซื้อสินคา (Pure Shopping (or ‘Shoe Leather’) 
Cost) 

                                                  
 
 3 Ibid, p. 17 
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  แมวาผูบริโภคจะทราบเปนอยางดถีึงความตองการของตนเองและทราบถึงสถาน
ที่ที่จาํหนายสนิคาชนิดนัน้ ก็ยังมีตนทุนในการเดนิทางเพื่อไปซ้ือสินคา ตนทนุนี้เปนตนทุนที่แทจริง
ในการซื้อสินคาซึ่งมีแสดงลักษณะสําคัญสามประการของการคาปลีก 

  ประการแรก จากขอเทจ็จริงทีว่าผูบริโภคมักจะไมอยากเดินทางไกลเพื่อซ้ือ
สินคาหมายความวา ทาํเลที่ตั้งของรานมคีวามสาํคัญเปนอยางยิง่ ทําใหจําเปนทีร่านคาปลกีจะ
ตองตั้งอยูในบริเวณใกลเคียงกับผูบริโภค ตอมาเมื่อปริมาณรถยนตมีมากขึน้ทาํใหขอบเขตตลาด
ทางภูมิศาสตรของรานคาปลีกนั้นกวางขึ้น 

  ประการที่สอง จากขอเทจ็จริงทีว่าผูบริโภคยอมไมตองการที่จะเดินทางไป
หลาย ๆ ราน เพื่อหาซื้อสินคาหลาย ๆ ประเภท ทาํใหรานคาปลีกมักจะมีสินคาจาํหนายภายในราน
หลากหลายชนิด เพื่อใหผูบริโภคสามารถซื้อสินคาหลาย ๆ ประเภทในที่เดียวกนั และยิ่งทวีความ
สําคัญมากขึ้นเมื่อผูหญิงมีการทํางานนอกบานมากขึ้นทําใหมีเวลาในการจับจายสินคานอยลง 

  ประการที่สาม จากตนทนุที่แทจริงในการซือ้สินคานีเ้องทีท่ําใหเกิดธุรกจิขายสิน
คาถึงบาน (Home Shopping) ทั้งผานใบแนะนาํสินคาและผานโทรทัศน เพือ่เปนการลดตนทนุ
ของผูบริโภค 

  (ข) ตนทุนในการคนหา (Search Cost) 

  เมื่อผูบริโภคไมมีความแนใจเร่ืองสินคาทีต่นตองการ หรือไมแนใจเร่ืองสถานที่ที่มี
สินคานั้นจาํหนายรวมทั้งราคาของสินคา ก็จะทาํใหเกิดตนทนุในการซื้อสินคาอีกประเภทขึ้นมา คือ 
ตนทนุในการคนหา (Search Cost) ตนทนุในการคนหาจะลดลงไดโดยความหลากหลายของสิน
คาหรือการรวมศูนยของรานคาปลีก เพือ่ผูบริโภคจะไดลดตนทุนในการคนหาลง ในสถานที่ใดมี
ความหลากหลายของสนิคาสถานทีน่ั้นก็จะเปนที่ดึงดูดผูบริโภคไดเปนอยางด ี นี่เปนเหตทุี่ทาํให
รานคาปลกีมสิีนคาที่หลากหลายและทาํใหเกิดรานคาปลีกที่มีความเชีย่วชาญในสินคาเพียงชนิด
เดียวแตมีความหลากหลายของประเภทสนิคา เชน รานคาเฉพาะอยาง (Category Killers) ตนทนุ
ในการคนหานี้เองที่จูงใจใหผูคาปลีกจําตองติดราคาสินคาที่ตนจําหนาย 

  ตนทนุในการคนหาและตนทุนในการซื้อสินคาสงผลใหผูบริโภคไมอยากเปลี่ยน
รานคาปลีกที่ตนซื้อสินคาอยูเปนประจํา (บางทานเรียกตนทุนในการเปลี่ยนราน (Switching  
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Cost)) แมวาจะมีรานคาปลีกที่ดีกวาอยูในบริเวณนั้นแตผูบริโภคก็ยังไมตองการเสยีเวลาในการคน
หารานคาปลีกใหมที่ดีกวา เวนแตรานคาปลีกประจําจะใหบริการที่แยลง 

  ตนทนุในการคนหานีย้ังใชในการอธิบายถงึความสําคัญของการกระตุนการ
บริโภค เพราะวาในการจับจายใชสอยหนึ่งครั้งผูบริโภคมักจะไมแนใจถึงสิง่ที่ตนตองการซื้อและมัก
จะตัดสินใจซื้อสินคาที่ตนพบเห็นในราน 

  (ค) ตนทุนขอมูลคุณภาพสินคา (Information on Quality) 

  ขอมูลเกี่ยวกับคุณภาพของสนิคานั้นผูบริโภคมักจะไมสามารถลวงรูไดกอนการ
ซื้อสินคานั้นมาใช ผูบริโภคจงึมักยินดทีี่จะตองจายเงนิเพิ่มเพื่อการรับประกันคุณภาพของสินคานัน้
ไมวาจะเปนในรูปของการซือ้สินคาทีม่ีตราสินคา (Brand Name/Image) เปนทีย่อมรับวาสินคามี
คุณภาพ หรือในรูปของการใหบริการ ณ จุดขาย (Point of Sale Service) นอกจากนี้ยงัสงผลใหมี
ความจาํเปนทีจ่ะตองมีกฎหมายคุมครองผูบริโภคและกฎหมายเกี่ยวกบัความรับผิดในผลิตภัณฑ 
รวมทั้งวารสารเกี่ยวกับผูบริโภค (Specialist Consumer Magazine)4 

  จากตนทนุทีก่ลาวมาทัง้หมดนี้ ทาํใหเร่ืองของทาํเลที่ตั้ง (Geographical 
Location) ความโปรงใสดานราคา (Price Visibility) การรวมศูนยการจับจายใชสอย (One-Stop 
Shopping) ตนทนุการเปลี่ยนราน (Switching Cost) การประกนัคุณภาพสนิคา (Quality 
Assurance) จึงเปนมิติที่สําคัญของการแขงขันในธุรกิจคาปลีก 

  1.2.2 บทบาทในทางเศรษฐศาสตรของธุรกิจคาปลีก 

  บทบาทของธรุกิจคาปลีกนัน้จะแตกตางกันไปตามประเภทของธุรกจิคาปลีก 
ธุรกิจจัดจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคจะตองใหความสาํคัญกับบทบาทในการขนสงสินคาเนื่อง
จากมีสนิคาภายในรานมากกวา 40,000 รายการ โดยบทบาทของธุรกิจคาปลีกนัน้เปนสวนที่สราง
มูลคาเพิม่ใหกบัสินคาซึง่ยอมจะสงผลถึงกาํไรของธุรกิจคาปลีกนัน้ บทบาทของธุรกิจคาปลกีนัน้
สามารถแบงออกเปน 3 ดาน ดังตอไปนี้ 

   1.2.2.1 บทบาทในการดูแลความสัมพันธกับซัพพลายเออร 
(Supplier Relationships) 

                                                  
 
 4 Ibid, p. 17 - 19 
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   ในระบบเศรษฐกิจเสรีที่ใชกลไกตลาดทั่ว ๆ ไปนั้น ความสัมพนัธระหวาง
ผูคาปลีกกับซพัพลายเออรนัน้ก็คือ การแลกเปลี่ยนสินคากับเงนิตรานั่นเอง โดยผูคาปลีกจะทาํ
หนาทีเ่ลือกซื้อสินคาจากซพัพลายเออรที่ขายสินคาดีที่สดุในราคาทีถู่กที่สุด ซึ่งการซื้อสินคาโดยผู
บริโภคจากรานคาปลีกก็อยูบนพืน้ฐานเดยีวกนั แตในความเปนจริงแลวความสมัพันธระหวางผูคา
ปลีกกับซพัพลายเออรนัน่มีความซับซอนมากกวานี้ เนื่องจากผูคาปลีกเขาไปเกีย่วของกับหวงโซ
อุปาทาน (Supply Chain) สินคาในหลายรูปแบบดวยกนั ในขณะที่ซพัพลายเออรก็ตองการเปนผู
ควบคุมหวงโซอุปาทานของสินคาของตนเชนกัน5 

    1.2.2.1.1 ความสมัพันธระหวางผูคาปลกีกับซัพ
พลายเออร 

    การทีท่ําใหผูคาปลีกตองเขาไปมีสวนรวมในหวงโซอุปาทานแทน
ที่จะแคเขาไปซื้อสินคาในตลาดเสรี(Free Market) มีเหตุผลหลายประการ ดังนี้ 

    ประการแรก ผูคาปลีกตองการความมั่นใจวาสนิคาที่ตนได
รับอยูในสภาพที่ดี ถึงแมวา ผูคาปลีกจะสามารถทาํการตรวจสอบคุณภาพของสินคาได (Quality 
Control) แตจะมีประสิทธิภาพมากกวาหากมัน่ใจไดวากระบวนการผลิตสินคาเปนไปโดยเหมาะ
สม (Quality Management) 

    ประการที่สอง ผูคาปลีกตองการใหเกิดความมัน่ใจวา ตนจะ
ตองมีสินคาที่ผูบริโภคตองการมาจําหนายเสมอ 

    ประการที่สาม ในปจจุบันการจําหนายสนิคาใหถูกเวลา(Just-
in-time Distribution) และระบบที่ตอบสนองทนัเวลา (Quick-Response System) ซึ่งจะตองใช
ความรวมมืออยางสงูระหวางผูคาปลกีและซัพพลายเออร กลายเปนสิ่งสาํคัญในการที่จะชวยลด
ตนทนุของผูคาปลีกโดยการลดปริมาณการสต็อกสินคาและเปนการเพิ่มปริมาณการจัดจําหนาย
สินคาในชั้นที่มีการหมุนเวียนดี (Short Shelf-life Product)  

                                                  
 
 5 Ibid, p. 20 
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    ประการสุดทาย ผูคาปลีกบางรายอาจตองการรักษาเอกสทิธิ์ใน
การเปนผูจัดจําหนายสินคาแตเพียงผูเดยีวโดยไมใหซพัพลายเออรขายสินคาใหแกผูคาปลีกรายอื่น 
หรืออยางนอยตองไมขายสินคาชนิดเดียวกัน 

    สิ่งเหลานีท้าํใหเกิด การบรกิารหวงโซอุปาทาน (Supply Chain 
Management) ซึ่งเปนสาเหตุหนึง่ทีท่ําใหเกิดการเปลี่ยนอํานาจตลาดจากซพัพลายเออรมายังผูคา
ปลีก โดยเหตุผลสําคัญประการหนึ่งของการเปลี่ยนแปลงดังกลาว เนือ่งมาจากการใชขอมูลความ
ตองการของผูบริโภคผานการใชเทคโนโลยสีารสนเทศ และความใกลชิดกับผูบริโภคของผูคาปลีก
มาเพิม่ประสิทธิภาพของการบริหารหวงโซอุปาทาน และทําใหตลาดคาสงหมดความสําคัญลงไป
เนื่องจากผูคาสงยังตามไมทันการพัฒนาความรวมมือระหวางผูคาปลีกและซัพพลายเออร6 

    1.2.2.1.2 ความสมัพันธระหวางซัพพลายเออรกบัผู
คาปลีก 

    แมวาผูคาปลกีจะมีบทบาทในหวงโซอุปาทานมากกวา แตซัพ
พลายเออรยังมีความพยายามควบคุมการคาปลีกบางดาน เชน สินคาของซพัพลายเออรจะตองมี
วิธีการขายปลกีที่ดีที่สุด พนักงานของรานคาปลีกจะตองไดรับการฝกอบรมความรูเกี่ยวกับสินคา
ของซัพพลายเออรเปนอยางดี การจัดรายการสงเสริมการขายของผูคาปลีกจะตองมีประสิทธิภาพที่
สุด เปนตน โดยตําแหนงการจัดวางสินคาภายในรานกลายเปนสิ่งที่มคีวามสาํคัญ ตําแหนงที่อยู
หนารานหรืออยูในระดับสายตาจะสงผลใหสินคาที่วางอยูนั้นมยีอดจําหนายเพิ่มสูงขึ้น ดังนัน้
ตําแหนงการจดัวางสนิคาจงึมีผลอยางยิ่งตอยอดขายของสินคานั้น โดยผูคาปลีกใชตําแหนงจัด
วางสินคาอยางชาญฉลาดโดยจัดวางสินคาที่สามารถกระตุนการซื้อของผูบริโภคในตําแหนงที่ดทีี่
สุดของชั้นวางสินคา แตจดัวางสนิคาอปุโภคบริโภคในชีวิตประจาํวนัที่มยีอดขายสม่ําเสมอไวใน
ตําแหนงที่ดอยกวา เชน ชั้นลาง เปนตน 

    ตําแหนงการจดัวางสนิคานี้เร่ิมเปนประเดน็สําคัญเนื่องจากการ
เติบโตของสินคาเฮาสแบรนด ซึ่งผูคาปลีกมักจะสงเสริมการขายสนิคาของตนเองโดยการจัดวาง
สินคาประเภทนี้ใหมากที่สุดโดยไมสอดคลองกับยอดขายของสินคาเหลานี ้ เชนกรณทีี่ราน 

                                                  
 
 6 Ibid, p. 30 
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Sainsbury ผลิตสินคา Classic Cola ทางรานก็ทาํการสงเสริมการขายโดยการจัดวางสนิคาแทนที ่
Coca Cola แลวยาย Coca Cola ไปยังชั้นวางสินคาที่ต่ําลงไป 

    อีกประการหนึง่ ในบางกรณ ีซัพพลายเออรบางรายเปนผูจายคา
ฝกอบรมใหแกพนักงานของผูคาปลีกหรอืบางครั้งก็สงพนกังานของตนเองเขาไปทาํหนาที่ขายสนิ
คา เชน สนิคาเครื่องสําอาง เปนตน นอกจากนี้บางกรณีซัพพลายเออรยังเขาไปยุงเกี่ยวกับการฝก
อบรมพนกังานของผูคาปลกีทางออมโดยการกําหนดมาตรฐานของผูคาปลีก หรือปฎิเสธที่จะขาย
สินคาของตนใหแกผูคาปลีกที่ดอยมาตรฐาน 

    นอกจากนีก้ารสงเสริมการขายและการประชาสัมพนัธสินคาของ
ซัพพลายเออรก็ขึ้นอยูกับความรวมมือระหวางผูคาปลีกกบัซัพพลายเออร เชน โดยการรวมกนัจาย
คาโฆษณา เปนตน หรือบางทีซัพพลายเออรเปนผูจายคาโฆษณาแตผูคาปลีกเปนผูดําเนนิการสง
เสริมการขายภายในรานของผูคาปลีก เชน โดยการจัดวางสินคาของซัพพลายเออรในตูโชวหรือจัด
ทําปายโฆษณาสินคา 

    ดวยเหตุผลดงัอธิบายขางตน จึงทาํใหซพัพลายเออรตองสงสนิ
คาใหผูคาปลกีโดยมีการกําหนดวิธีการทีส่ินคาของตนจะถูกขายภายในรานของผูคาปลีก หรือ
กําหนดวธิีการฝกอบรมพนักงานของผูคาปลีก หรือกาํหนดวิธีการสงเสริมการขายใหแกผูคาปลีก 
ซึ่งขอกําหนดเหลานี้อาจเปนการจํากัดการแขงขันในแนวดิ่งได7 

   1.2.2.2 บทบาทในการกระจายสินคา (Logistics) 

   การกระจายสนิคาเกีย่วของกับการขนยายและเก็บรักษา (Storage) วตัถุ
ดิบ สวนประกอบ และสนิคาสําเร็จรูปจากซพัพลายเออรโดยผูคาปลีกมาสูผูบริโภค การขนสงสิน
คานี้จะมีความสําคัญแตกตางกนัไปขึ้นอยูกับประเภทของรานคาปลีก เชน การขนสงสนิคาจะมี
ความสาํคัญตอรานขายสนิคาอุปโภคและบริโภคมากกวารานขายเฟอรนิเจอร เปนตน การกระจาย
สินคาและการควบคมุเก็บสินคา (Stock Control) ที่มีประสิทธิภาพจะเปนสวนสําคัญอยางยิ่งตอ
ยอดขาย (Turnover) ของผูคาปลีก  

                                                  
 
 7 Ibid, p. 20 - 21 
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   ในยุคปจจุบนัมีการเปลี่ยนแปลงอยางมากตอการกระจายสินคาของผูคา
ปลีก การขยายขนาดของรานทาํใหรานเกดิความประหยัดตอขนาด (Economy of Scale) มีการใช
อุปกรณอิเล็กทรอนิกสเพื่อปองกนัการลักขโมยสินคาโดยสามารถลดปริมาณการขโมยสินคาลง
เหลือประมาณรอยละ 1 -2 ของยอดขาย8 การขยายตัวของผูใชบตัรเครดิตไดเปลี่ยนแปลงกระบวน
การชําระเงินและลดความจําเปนในการตรวจสอบเพื่อปองกันพนักงานทอนเงินผิดพลาด9 

   การเปลี่ยนแปลงที่สาํคัญสองประการที่สงผลกระทบอยางมาตอการคา
ปลีก10ก็คือ  

   ประการแรก การเติบโตของการใชระบบการกระจายสนิคาแบบรวมศูนย 
ในอดีตผูผลิตหรือผูคาสงจะเปนผูนาํสนิคาไปสงที่รานของผูคาปลีก แตปจจุบันนีเ้ปลี่ยนไปเปนการ
สงที่ศนูยกระจายสินคาของผูคาปลีกแลวผูคาปลีกจะเปนผูดําเนนิการกระจายสนิคาไปยังรานคา
ตาง ๆ ดวยตนเอง ซึ่งจะทําใหลดจํานวนครั้งที่มีการสงสินคาไปยงัรานคาแตละราน ลดปริมาณสิน
คาคงคลังภายในรานลง ประหยัดเวลา และปองกันสินคาขาดจากชั้นวางสินคาในราน 

   ประการที่สอง คือ การขนสงสนิคาของผูคาปลีกไดมีการนาํเทคโนโลยี
คอมพิวเตอรมาใช (The Advent of Computerization) โดยเฉพาะอยางยิ่งการใชระบบบารโคด 
และระบบ Point of Sale (POS) มาใช ซึ่งขอมูลที่ไดจาก POS นี้จะถูกนํามาใชในระบบการสั่งสิน
คาและการตัดสินใจอื่น ๆ 

   1.2.2.3 บทบาทในการพัฒนาและรักษาความสัมพันธกับผูบริโภค 
(Consumer Relationships) 

   นอกเหนือจากหนาที่อ่ืน ๆ แลว หนาทีท่ี่สําคัญที่สุดของผูคาปลีก คือ 
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค รวมถึงการใหบริการและภาพลักษณของราน รูปแบบของ
การแขงขันในธุรกิจคาปลีกที่จะกลาวถึงในหวัขอตอไปนั้นก็เพื่อตอบสนองความตองการของผู
บริโภคซึ่งมีความสําคัญเหนอืกวาตวัสินคา แมวาราคาสินคาจะมีความสาํคัญแตผูซื้อมักจะคํานึง
ถึงการใหบริการของผูคาปลกีเชนกัน ผูซือ้มักจะเลือกรานคาโดยดูจากทําเลที่ตัง้ของราน ความ

                                                  
 
 8 Davies, G. J., Trade Marketing Strategy, (London : Pual Chapman Publishing, 1993), p. 88 
 9 London Economics, Competition in Retailing, p. 21 - 22 
 10 Ibid, p. 22 
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หลากหลายของสินคา และการใหบริการ ทําใหรูปแบบของการแขงขันระหวางผูคาปลีกนัน้มกีาร
แขงขันในรูปแบบอื่น ๆ อีกนอกเหนือจากการแขงขันดานราคาสินคา 

   โดยสิ่งที่ผูบริโภคมักจะคํานงึเปนอนัดับแรกในการเลือกรานคาที่ตน
ตองการเขาไปจับจายใชสอยคือความสะดวกสบายของราน ตามมาดวยปจจยัในเรือ่งความหลาก
หลายของสินคา แลวจงึพิจารณาเรื่องราคาของสินคา ทําใหการสรางภาพลกัษณของการใหบริการ 
ความหลากหลายของสนิคา รูปแบบของรานกลายเปนสิง่ที่สาํคัญ การจัดวางสนิคากลายเปนสิง่ที่
มีความสาํคัญอยางยิ่งในธุรกิจคาปลีกสมยัใหม ธุรกจิคาปลีกขนาดใหญพยายามจัดวางรูปแบบ
ของรานคาในเครือของตนใหคลายคลึงกนัมากที่สุดเพื่อเปนการรักษาภาพลักษณของการให
บริการของตนใหมีมาตรฐานเดียวกันในทุกรานคา 

   แตอยางไรก็ตามการโฆษณารานคากลับไมมีความสําคญัในการสราง
ภาพลักษณของรานคาเทากับการสรางภาพลักษณของตัวสินคา รูปแบบหนารานของรานคาปลกี
กลับกลายเปนสิ่งที่มีความสําคัญมากกวาการโฆษณาโดยสื่อโฆษณาอื่น ๆ เพราะเปนสิ่งทีผู่
บริโภคสามารถเหน็ภาพไดทนัที รานคาปลกีหลายราน เชน Next หรือ Mark & Spencer ประสบ
ความสําเร็จในการสรางภาพลักษณของรานโดยใชงบโฆษณานอยมาก11 

 1.3 รูปแบบของธุรกิจคาปลีก 

รูปแบบของการคาปลีกในปจจุบันมีอยูหลากหลายรูปแบบ ดังนี้ 

 1.3.1 รูปแบบการคาแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) 

รานคาในรูปแบบดั้งเดิมเปนรานคาที่มีมาตั้งแตยุคแรก ๆ ของธุรกจิคาปลีก มี
ลักษณะเปนรานคาหองแถว พืน้ที่รานคับแคบ ไมมีการตกแตงหนารานหรือจัดวางสนิคาอยางเปน
หมวดหมู สินคาจะวางอยูทัว่ไปตามความสะดวกในการหยิบฉวยของเจาของราน การดําเนนิธุรกจิ
อาจเปนกิจการที่ดําเนนิการโดยเจาของคนเดียวหรือรวมกันจัดตั้งเปนหางหุนสวนของบริษัท แตยัง
มีลักษณะเปนธุรกิจครอบครัว การบริหารงานเปนแบบงาย ๆ ไมซบัซอน ไมมีการนาํคอมพวิเตอร

                                                  
 
 11 Ibid, p. 22 - 23 
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หรือเทคโนโลยีชั้นสงูมาใชในการดําเนนิธรุกิจ กิจการรานคาในรูปแบบนี้ยงัไมเนนเจาะกลุมลูกคา
อยางเฉพาะเจาะจงมากนัก การแบงกลุมลูกคายังไมชัดเจน12  

1.3.1.1 รานขายปลีกทั่วไป 

เปนรานคาที่มขีนาดไมใหญ สินคาที่จาํหนายมีจาํนวนไมมากแตหลาก
หลายประเภท เชน หนงัสือ เครื่องเขียน สินคาอุปโภคบริโภค เปนตน ราคาสินคาไมแพง คุณภาพ
ปานกลาง รานคาประเภทนีส้วนมากตัง้อยูในเมืองเล็ก ๆ รวมทัง้ในชนบท ทีย่ังมีคนอยูไมมาก เปน
รานคาที่เกาแกและมีจํานวนมากในกิจการคาปลีก เนื่องจากใชเงินลงทุนนอย คาใชจายต่ํา13 

1.3.1.2 รานขายของชํา 

เปนรานคาปลกีที่มีอยูทัว่ไปทุกหนแหงไมวาจะเปนหมูบานเลก็ ๆ ที่คอน
ขางเงยีบ หรือเมืองใหญ ๆ รานขายของชาํในแตละทองถิน่จะมีความแตกตางกนัไปตามสภาพแวด
ลอม เชน รานคาที่ตั้งอยูในชมุชนจะมีของขายนอยกวารานคาที่อยูในชนบทหรือหมูบานที่มีรานคา
นอย ซึ่งอาจแจกแจงไดเปน 2 ประเภท คอื รานขายของชําแบบครบเครื่องและแบบไมครบเครื่อง 
รานขายของชาํแบบไมครบเครื่อง สินคาที่ขายสวนใหญเปนสินคาทีจ่ําเปนแกการครองชีพ เชน 
ขาวสาร น้าํตาล น้าํปลา สบู เปนตน หากเปนรานคาทีค่รบเครื่องก็จะมีของสดขายรวมอยูดวย เชน 
ผักสด เนื้อสัตว เปนตน รานขายของชําถอืเปนแหลงระบายสนิคาทีม่คีวามสําคัญตอเศรษฐกิจโดย
รวมไมนอย เนื่องจากเปนตลาดที่อยูใกลผูบริโภคมากที่สุด และจําหนายสนิคาที่จาํเปนแกการ
ครองชีพ14 

1.3.2 รูปแบบการคาสมัยใหม (Modern Trade) 

1.3.2.1 รานคาแบบเงินสดและบริการตนเอง (Cash & Carry) 

 

 

                                                  
 
 12 ซี เอ อินเตอรเนชั่นแนล อินฟอรเมชั่น จํากัด, บริษัท, โครงการศึกษาผลกระทบของการแขงขันและ
การรวมตัวของผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญในประเทศที่มีตอผูบริโภคและรานคาปลีกขนาดเล็ก, หนา 15 
 13 เรื่องเดียวกัน, หนา 15 
 14 เรื่องเดียวกัน, หนา 16 
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ลักษณะของสนิคาที่จําหนายนัน้จะมีความหลากหลายของประเภทของ

สินคาประมาณ 20,000 ถึง 30,000 รายการ โดยเนนสินคาอุปโภคและบริโภคที่จําเปนตอการ
บริโภคประจําวัน มยีอดการจําหนายหรือการหมนุเวยีนคอนขางสูงและจะบรรจุอยูในหีบหอ
พลาสติก (Shrink Wrap) หรือกลอง ซึ่งในหอหรือกลองเหลานั้นอาจจะมีสินคาบรรจุอยูเปนโหล 

กลุมลูกคาเปาหมายของรานคาแบบเงินสดและบริการตนเอง จะถกู
กําหนดไวอยางคอนขางชัดเจน โดยผูที่สามารถเขามาซื้อสินคาไดจะตองเปนสมาชกิเทานัน้ และ
สามารถแจกแจงออกไดเปน 2 กลุมใหญ ๆ คือ กลุมรานคาปลีกหรือรานขายของชาํทัว่ไป กลุมที่
สอง คือ หนวยงานหรือหางราน บริษัทตาง ๆ และกลุมธุรกิจใหบริการตาง ๆ เชน โรงแรม 
ภัตตาคาร และผูประกอบการธุรกิจจัดสงหรือจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 

ราคาสินคาที่จาํหนายโดยเฉลี่ยในรานคาประเภทนี้ จะถกูกวาราคาสนิคา
ที่จําหนายในหางสรรพสินคา รานคาปลกีและรานคาสงทัว่ไป เนื่องจากปริมาณการสั่งซื้อทีม่าก
กวา รวมถึงระบบการจัดการที่มีประสิทธภิาพ และการประสานงานรวมกับผูผลิตสินคาเพื่อลดคา
ใชจาย นอกจากนีเ้พื่อลดตนทนุการดําเนนิงานลง ลกูคาจะตองบริการตนเองตั้งแตการเลือกหาสิน
คา จนถึงการขนสินคากลับเองสถานที่ตั้งของรานคาแบบเงินสดและบริการตนเอง โดยทั่วไปจะตัง้
อยูริมถนนสายสําคัญในเขตชานเมือง รูปแบบของสิ่งปลูกสรางหรือตัวอาคาร มีลกัษณะคลายคลัง
สินคา ปลูกสรางเปนอาคารชั้นเดียวหรือ 2 ชั้น หลงัคาสูง เพื่อที่จะสามารถจัดเรยีงสินคาไดมาก
และสะดวกในการคนหา แตไมเนนการตกแตงที่หรูหราเกินความจําเปน 

ลักษณะของรานคาแบบเงนิสดและบริการตนเองในประเทศไทย ไดแก 
แมคโคร15 

1.3.2.2 หางสรรพสินคา (Department Store) 

 เปนรูปแบบรานคาขนาดใหญที่มีสินคาไวบริการลูกคาจาํนวนมาก จัด
แยกสินคาเปนหมวดหมูชัดเจน สินคาทีอ่ยูในสายผลติภัณฑเดียวกนัก็จะถูกจัดไวรวมกันหรือใกล
กัน สินคาที่จาํหนายมักมีคณุภาพสูงและราคาคอนขางแพง หางสรรพสินคาเปรียบเสมือนการนาํ
รานขายของเฉพาะอยาง (Category Killer) เขามาอยูภายในหลงัคาเดียวกนั การบริหารงานของ
หางสรรพสินคาคอนขางซับซอน เนื่องจากตองมพีนักงานขายประจาํแตละแผนก เพื่อคอยให
                                                  
 
 15 เรื่องเดียวกัน, หนา 16 - 17 
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บริการลูกคาอยางเต็มที ่คาใชจายในการบริหารงานจงึสูง หางสรรพสินคาในปจจบุันพยายามทีจ่ะ
จัดการบริการทั้งดานสนิคาและสิ่งอํานวยความสะดวกอื่น ๆ เพื่อใหการจับจายใชสอยของลูกคา
สมบูรณ ณ ที่เดียว (One Stop Shopping)16 

1.3.2.3 ซูเปอรมารเก็ต (Supermarket) 

เปนรานคาปลกีขนาดใหญทีเ่นนจําหนายสนิคาอุปโภคบริโภคที่จําเปน
ตอชีวิตประจําวัน โดยใหความสําคัญกับความสดใหมและความหลากหลายของสนิคา โดยเฉพาะ
สินคาในกลุมอาหารทั้งสดและสําเร็จรูป เนนการขายแบบบริการตนเอง (Self Service) เพื่อลดคา
ใชจายและเนนอัตราการหมนุเวยีนที่รวดเรว็ของสินคาเพือ่ลดตนทุน ทําใหขายสนิคาไดในราคาที่
ถูกลง และสินคาจะไดใหมสดเสมอ 

ในประเทศไทยรานคาปลีกประเภทซูเปอรมารเก็ตมีทัง้ที่ตั้งอยูภายในหาง
สรรพสินคาโดยเฉพาะบริเวณชั้นลางหรือช้ันใตดิน เชน ท็อปสของหางสรรพสินคาเซ็นทรัลและโร
บินสัน โฮม เฟรช มารทของหางสรรพสนิคาเดอะมอลลและดิเอ็มโพเรีย่ม เปนตน โดยหลักการแลว
หางสรรพสินคาและซูเปอรมารเก็ตเปนธุรกจิคาปลีกคนละประเภท (Segment) โดยกลุมลูกคาเปา
หมายของหางสรรพสินคา สวนใหญเปนกลุมคนทํางานที่มีอํานาจในการซื้อสูงทีจ่ะสามารถเลือก
ซื้อสินคาที่มีคณุภาพ มีชื่อเสียงและราคาสูงได สวนกลุมลูกคาเปาหมายของซเูปอรมารเก็ต สวน
ใหญจะเปนแมบานที่มาซื้อสินคาประเภทอุปโภคบริโภค การที่หางสรรพสินคานาํซูเปอรมารเก็ตมา
รวมไวเพื่อใหเกิดหลักการทีว่า One Stop Shopping ซึ่งแนวโนมในอนาคตการพัฒนารานคาปลกี
แบบซูเปอรมารเก็ตก็คงจะแยกหรือจัดสัดสวนออกจากหางสรรพสินคาคอนขางชัดเจนมากขึ้น 
สําหรับซูเปอรมารเก็ตที่ตัง้แยกออกมาจากหางสรรพสนิคา หรือที่เรียกวา ซูเปอรมารเก็ตสแตนอ
โลน (Supermarket Stand Alone) ที่มีอยูในปจจุบัน เชน ฟูดแลนด วิลลา ฟูดไลออน เปนตน17 

1.3.2.4 รานคาปลีกแบบเนนสินคาราคาถูก  (Discount Store) 

เปนรานคาปลกีทีน่ําเอาหลกัการของรานคาปลีกซูเปอรมาเก็ตมาใช คือ 
ไมมีพนกังานขายมาดูแลหรือบริการลูกคา ผูซื้อตองบริการตนเอง โดยรานคามีอุปกรณชวยขาย ได
แก ตะกราและรถเข็น จัดไวให สินคาที่จําหนายเปนสนิคาทั่ว ๆ ไป ไมจําเปนตองเปนสินคาที่ขาย

                                                  
 
 16 เรื่องเดียวกัน, หนา 17 
 17 เรื่องเดียวกัน, หนา 17 - 18 
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ไดรวดเร็วเปนหลัก หรือสินคาที่สรางผลกาํไรไดมาก เนนขายสินคาราคาถูก คุณภาพปานกลาง ไม
มียี่หอดังคุณภาพสูงเหมือนหางสรรพสินคา กลุมลูกคาเปาหมาย คือ ผูมีรายไดปานกลางถึงต่ํา18 

ในปจจุบันรานคาปลีกแบบเนนสนิคาราคาถูกในประเทศไทยมี 2 รูปแบบ 
คือ 

1.3.2.4.1 ซูเปอรเซ็นเตอร (Super Center) 

   เปนรานคาปลกีตามแนวคิดทางการคาของสหรัฐอเมริกา เนน
จําหนายสินคาประเภทเสื้อผา เครื่องนุงหมเปนหลกั รวมทัง้เครื่องใชไมสอยตาง ๆ และนําอาหาร
มาจําหนายเพิม่เติมเปนสนิคาเสริม เชน บิก๊ซี โลตัส เปนตน ในอนาคตรานคาปลกีแบบซูเปอรเซ็น
เตอรจะไดรับความนิยมมากขึ้น เนื่องจากสามารถตอบสนองความตองการของลกูคาระดับกลาง
ไดมากกวา ขณะเดียวกนัการดําเนนิกิจการซูเปอรเซ็นเตอรสามารถสรางกาํไรไดมากกวา
ซูเปอรมารเก็ต เพราะสามารถเพิ่มรายไดจากการขายสินคาอื่นๆนอกเหนือจากสินคาอุปโภค
บริโภค เชน เสื้อผา เครื่องใชไฟฟา เปนตน ซึง่สินคาเหลานี้มกีําไรที่สงูกวาสินคาอปุโภคบริโภคมาก
19 

1.3.2.4.2 ไฮเปอรมารเก็ต (Hyper Market) 

   เปนรานคาปลกีขนาดใหญ ไฮเปอรมารเกต็ในตางประเทศอาจมี
ขนาดใหญกวาซูเปอรมารเกต็ถึง 6 เทา และมีสนิคาที่หลากหลายถงึ 30,000 ชนิด ไฮเปอรมารเก็ต
จําหนายสินคาอุปโภคบริโภค รวมทั้งสนิคาที่จาํเปนเชนเดียวกับซูเปอรสโตร แตที่แตกตาง คือ เนน
จําหนายสินคาประเภทอาหารเปนสนิคาหลัก มีอาหารใหเลือกมากมายเปนพิเศษ และจําหนายสิน
คาประเภทเสือ้ผาเสริมเล็กนอย การบริหารงานจะสลบัซับซอนกวารานคาทั่วไป เพราะตองมตีน
ทุนที่ต่ําและมีการจัดการที่ใชคาใชจายนอย เชน คารฟูร เปนตน20 

                                                  
 
 18 เรื่องเดียวกัน, หนา 18 
 19 เรื่องเดียวกัน, หนา 18 
 20 เรื่องเดียวกัน, หนา 19 
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1.3.2.5 รานคาสะดวกซ้ือ (Convenience Store) 

เปนรานคาที่จาํหนายสินคาอุปโภคบริโภคที่จําเปนตอชีวติประจําวนั รวม
ทั้งอาหารและเครื่องดื่มประเภทฟาสฟูดส มีสินคาหลากชนิด แตไมหลากหลายเหมอืน
ซูเปอรมารเก็ตและมีจํานวนแตละยี่หอไมมากนัก ขนาดที่จําหนายเปนขนาดเลก็ ราคาสินคาโดย
ทั่วไปจะสงูกวาในซูเปอรมารเก็ต เนนการอํานวยความสะดวกแกลูกคา นับต้ังแต ทําเลที่ตั้งซึ่งมัก
จะอยูในแหลงชุมชน ตามปายรถเมล โรงเรียน โรงพยาบาล เวลาในการใหบริการลูกคา ซึง่มกัจะ
เปดบริการ 24 ชั่วโมง หรือเปดใหบริการเปนเวลานาน เชน 07.00 – 22.00 น. กลุมลูกคาสวนใหญ
เปนลูกคาประจําที่มทีีพ่ัก หรือทีท่ํางานบริเวณใกลเคยีงกับรานคา ซึ่งพฤติกรรมการซื้อจะเปนใน
ลักษณะของการซื้อเพื่อความสะดวกในยามจําเปน รานคาสะดวกซือ้แตกตางจากรานชําทัว่ไปใน
ดานการจัดสวนผสมของผลติภัณฑที่ครอบคลุมกลุมลูกคาเปาหมายทีห่ลากหลายกวา เชน รานเซ
เวนอีเลฟเวน รานเอเอ็มพเีอ็ม เปนตน ปจจุบนัมีการเปดรานคาสะดวกซื้อนี้ในปมน้ํามันมากขึ้น 
เพื่ออํานวยความสะดวกใหกบัลูกคาทีม่าเติมน้ํามนั รวมถึงลกูคาที่ใชรถที่ตองการความสะดวกใน
การซื้อสินคาเพียงเล็กนอย เชน รานซีเลค็ ซึ่งเปดในปมน้ํามันเชลล รานไทเกอรมารท ซึง่เปดใน
ปมน้ํามันเอสโซ เปนตน21 

1.3.2.6 รานคาเฉพาะอยาง (Category Killer) 

เปนรานคาปลกีที่จาํหนายสนิคาเฉพาะสายผลิตภัณฑเดียว แตมหีลาก
หลายยี่หอ คุณภาพ ขนาด และสีใหเลือกไดมาก จาํหนายในราคาทีถู่ก กลุมลูกคาเปาหมาย คือ ผู
บริโภคที่สนใจสินคาเฉพาะดาน เชน พาวเวอรบาย เปนรานคาที่จําหนายเฉาพะสนิคาเครื่องใชไฟ
ฟา ซูเปอรสปอรต เปนรานคาที่จําหนายเฉพาะสินคาเครื่องกีฬา เปนตน22 

1.3.2.7 สเปเชียลต้ี สโตร (Specialty Store) 

เปนรานคาปลกีที่จาํหนายสนิคาจาํนวนจาํกัดไมกี่ประเภท อาจจะ
จําหนายสินคาที่มีลกัษณะพิเศษจริง ๆ หรือสินคาทีจ่ําหนายมีไมกี่อยาง จึงสามารถจัดหาสนิคา

                                                  
 
 21 เรื่องเดียวกัน, หนา 19 
 22 เรื่องเดียวกัน, หนา 19 
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แบบแปลก ๆ มาจําหนาย หรืออาจเปนรานคาที่จําหนายสินคาทีท่ันสมัย สินคาตามแบบนิยม ราน
คาประเภทนี้ในไทย ไดแก มารคแอนดสเปนเซอร, วัตสัน, Boots เปนตน23 

1.4 ขอบเขตของตลาดที่เกี่ยวของของตลาดคาปลีกของประเทศไทย 

  ในธุรกิจคาปลกีนัน้ใชการกําหนดขอบเขตของตลาดพิจารณาจากขอบเขตของ
ตลาดที่เกีย่วของในเชงิสินคาประกอบกับขอบเขตของตลาดที่เกีย่วของในเชงิภูมิศาสตร ซึ่งจะเห็น
ไดวา รานคาปลีกแตละประเภทจะมีขอบเขตของตลาดที่ทับซอนกนับางสวนอนัเนือ่งมาจากมีสิน
คาที่เหมือนกันบางสวนหรือทั้งหมดและยังมีขอบเขตทางภูมิศาสตรที่ทับซอนกันดวย  

  1.4.1 ขอบเขตของตลาดที่เกี่ยวของในเชิงสินคาของธุรกิจคาปลีก 

  โดยหางดิสเคานสโตรจะเปนคูแขงที่สาํคัญที่สุดของซูเปอรมารเก็ต รานสะดวกซื้อ
และรานโชวหวย เพราะสนิคาและบริการของราน 3 ประเภทหลังมีจําหนายในหางดิสเคานสโตร 
ตางกนัแตวาหางดิสเคานสโตรมีจํานวนสนิคามากกวาเทานั้น สวนหางสรรพสินคามีสินคาหลาย
ชนิดที่ไมมีจาํหนายในหางดสิเคานสโตร หรือมีสินคาทีห่ลากหลายกวา แตหางสรรพสินคาขนาด
กลางและขนาดเล็กทั้งในกรงุเทพและตางจังหวัดจะเสยีเปรียบหางดิสเคานสโตร เพราะนอกจาก
จะมีสินคาอุปโภคที่ไมมากกวาหางดิสเคานสโตรแลวยังไมมีสินคาประเภทอาหารจําหนาย24 

  สวนซูเปอรมารเก็ตและรานสะดวกซื้อไมใชคูแขงกันเพราะจําหนายสนิคาคนละ
ประเภท สําหรับซูเปอรมารเก็ตแมวาจะขายสนิคาอปุโภคบริโภคที่ทดแทนกันไดกับสินคาในราน
สะดวกซื้อ แตธุรกิจและบริการของรานสองประเภททดแทนกนัไดไมดีนัก รานสะดวกซื้อจะไมขาย
อาหารสด แตจะเนนการขายเครื่องดื่มและอาหารสําเร็จรูปที่บริโภคไดทันท ีเชน ซาลาเปา ไสกรอก 
เปนตน และประเภทสินคาอุปโภคของรานสะดวกซื้อจะมีชนิดที่คอนขางจํากัดกวาซูเปอรมารเก็ต
และมีขนาดบรรจุเล็กกวา เนื่องจากการเนนกลุมลูกคาเปาหมายตางกัน25 

  1.4.2 ขอบเขตของตลาดที่เกี่ยวของในเชิงภูมิศาสตรของธุรกิจคาปลีก 

                                                  
 
 23 เรื่องเดียวกัน, หนา 20 
 24 นิพนธ พัวพงศกร, และคณะ, การคาปลีกของไทย: ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบธุรกิจคา
ปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ, หนา 41 
 25 เรื่องเดียวกัน, หนา 41 
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  ขอบเขตของตลาดที่เกีย่วของในเชงิภูมิศาสตรของธุรกิจคาปลีกหรือที่เรียกกันวา

ขนาดตลาดนัน้ ขนาดตลาดของหางดิสเคานสโตรจะมีบริเวณที่ใหญกวาขนาดตลาดของธุรกิจคา
ปลีกอื่น ยกเวนหางสรรพสนิคา โดยขนาดตลาดของหางดิสเคานสโตรจะถูกกําหนดโดยความหนา
แนนของประชากร รายไดตอหัวของประชากรในพื้นที่ จาํนวนรถยนตตอประชากรในพืน้ที ่ รวมทัง้
เสนทางคมนาคม เนื่องจากปจจัยเหลานีม้ีความหนาแนนมากที่สุดในกรุงเทพฯ ขนาดตลาดของ
หางดิสเคานสโตรในกรุงเทพฯ จงึมพีื้นที่ประมาณบริเวณ 3 – 5 กิโลเมตรรอบหางฯ ซึ่งเล็กกวาใน
ตางจังหวัดซึ่งขนาดพืน้ที่ของหางดิสเคานสโตรอาจกินพืน้ทีห่ลายอําเภอ ในบางครัง้อาจกนิพื้นที่
ขามจังหวัด เชน ชาวเมืองอุทัยธานีขับรถไปซื้อของทีห่างดิสเคานสโตรที่จังหวัดนครสวรรคซึ่งอยู
หางไปทางทิศตะวันออกถึงประมาณ 50 กิโลเมตร ทั้งนี้เพราะความสะดวกของการคมนาคม และ
คนไทยมีรถกระบะใชกันอยางแพรหลาย26 

  ขนาดตลาดของหางสรรพสนิคาขนาดใหญนาจะมีพืน้ที่ใกลเคียง หรือใหญกวา
หางดิสเคานสโตร เพราะมีศูนยการคารอบหางและมทีี่จอดรถบริการลูกคาใกลเคยีงหรือมากกวา
หางดิสเคานสโตร นอกจากนัน้หางสรรพสินคาที่เนนกลุมลูกคารายไดสูงอาจมีขนาดตลาดทั่วทั้ง
กรุงเทพฯ เพราะมีสินคาหรูหราบางประเภทที่ไมอาจหาซื้อไดที่อ่ืน และผูซื้อที่มีฐานะกม็ีที่อยูอาศัย
กระขายทั่วทั้งกรุงเทพฯ เนือ่งจากหางประเภทนี้ตัง้อยูในศูนยกลางธุรกิจ ดังนัน้จึงไมเปนอุปสรรค
ตอการเดินทางของกลุมลูกคาที่มีฐานะ สวนหางสรรพสินคาขนาดเล็กและกลางจะมีขนาดตลาด
คอนขางเลก็ และนับวนัจะมีลูกคานอยลง เพราะไมมจีุดเดนที่สามารถดึงดูดลูกคาได และยังขาย
สินคาคุณภาพปานกลางในราคาสูง27 

  สวนรานสะดวกซื้อและรานโชวหวยจะมีขนาดตลาดที่เลก็ที่สุด ประมาณ 0.5 –1 
กิโลเมตรรอบราน เพราะจุดประสงคคือ การใหบริการแกลูกคาที่อยูในชุมชนรอบ ๆ ราน หรือผูทีม่า
ทํากจิธุระบริเวณรอบ ๆ ราน รวมทัง้การมารอรถโดยสารประจําทาง รานสะดวกซื้อและรานโชว
หวยสวนใหญจะไมมีที่จอดรถ ลูกคาสวนใหญจะเปนกลุมวัยรุนหรอืคนทํางาน ที่ตองการสินคา
บริโภคในยามเรงรีบหรือหาซื้อขาวของที่จาํเปนเลก็นอยกอนกลับบาน คูแขงของรานสะดวกซื้อคือ
หางดิสเคานสโตรและรานโชวหวย แตหางดิสเคานสโตรจะเปนคูแขงที่สําคัญ เพราะเมื่อมหีางดสิ

                                                  
 
 26 เรื่องเดียวกัน, หนา 41 - 42 
 27 เรื่องเดียวกัน, หนา 42 
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เคานสโตรมาเปดใหมในบริเวณใกลเคียง รานสะดวกซื้อและรานโชวหวยกจ็ะสญูเสียลูกคาบาง
สวนใหหางดิสเคานสโตร28 

 1.5 มิติของการแขงขันระหวางธุรกจิคาปลกี (Dimensions of Competition in 
Retailing) 

ผูคาปลีกก็เหมือนกับองคกรธุรกิจอ่ืน ๆ ในระบบเศรษฐกิจทีท่ําการแขงขันเพื่อแสวงหา
ความไดเปรียบในการแขงขนั (Competitive Advantage) เหนือคูแขงทางธุรกจิอ่ืน ๆ ในภาคธุรกิจ
เดียวกัน โดยความไดเปรียบในการแขงขันของธุรกิจคาปลีก29นั้นมีลักษณะดังนี้ 

(ก) ในเรื่องราคา ธุรกิจคาปลีกพยายามใชตนทนุใหมีประสิทธิภาพมากที่สดุ 
(Maximise Cost Efficiency) และพยายามทําใหเกิดความประหยัดตอขนาดและตอขอบเขต 
(Economy of Scale and Scope) เพื่อลดตนทนุสินคาลง โดยธุรกิจคาปลีกใชอํานาจตอรองกับซัพ
พลายเออรเพื่อลดตนทุนราคาสินคา รวมทั้งเงื่อนไขทางการคาอื่น ๆ เพื่อใหไดเปรียบคูแขง 

(ข) ในเรื่องของทําเลนั้น ธุรกจิคาปลีกพยายามจะตั้งรานในทาํเลทีท่ําใหเกิดความ
สะดวกแกผูบริโภคมากที่สุด 

(ค) ในดานการคัดสรรสินคา การคัดสรรสินคาที่มีคุณภาพยอมทําใหรานคาปลีกได
เปรียบรานคาอื่น ๆ ในบริเวณใกลเคียง รวมทั้งความหลากหลายของผลิตภัณฑก็ตองไมใหดอย
กวารานคาอืน่ ๆ สิง่เหลานี้เกิดขึ้นจากความเขาใจในความตองการของผูบริโภค รวมทัง้ความ
พยายามที่จะใหตนเปนผูมสีิทธิแตเพยีงผูเดียวในการจาํหนายสินคาที่ผูบริโภคตองการ โดยใชทั้ง
ตราสินคาของตนเอง (Own Brand) และใชความสัมพันธกับซพัพลายเออรเพือ่กีดกันผูคาปลีกราย
อ่ืนจากสินคานั้น  

(ง) ในดานการใหบริการ ธุรกิจคาปลีกพยายามใชการบริการที่ดีกวาเพื่อใหเกิดความ
ไดเปรียบในการแขงขันกับรานคาปลกีอื่น ๆ แมวาการพัฒนาการบริการจะทําใหเกิดตนทนุเพิ่มข้ึน
แตก็มีความจาํเปนโดยขึ้นอยูกับลักษณะของการแขงขนัในตลาดคาปลีกและขึ้นอยูกับสินคาทีน่าํ

                                                  
 
 28 เรื่องเดียวกัน, หนา 42 
 29 London Economics, Competition in Retailing, p. 23 - 24 
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มาจําหนาย รวมทั้งความสาํคัญของภาพลกัษณที่อาจทําใหเกิดอุปสรรคในการเขาสูตลาดได 
(Barrier to Entry) 

จากที่ไดอธิบายมาขางตนทําใหแบงแยกมิติของการแขงขันออกเปน 4 มิติดังนี้ 

1.5.1 การแขงขันดานราคา (Pricing) 

  การแขงขันทางดานราคาถือเปนหลกัเบื้องตนของการดาํเนินธุรกิจ เนือ่งจากการ
แขงขันทางดานราคาทวีความรุนแรงขึ้นเรือ่ยๆ ทําใหผูประกอบการตองพยายามลดตนทุนใหต่ําที่
สุด โดยอาศัยบทบาทในดานตางของผูคาปลีก30ดังนี้ 

  บทบาทในการดูแลความสัมพันธกับผูผลิต (Manufacturer Relationships) ผูคา
ปลีกพยายามสั่งซื้อสินคาจากซัพพลายเออรในราคาที่ต่าํที่สุดเทาที่จะเปนไปได ธุรกิจคาปลีก
ขนาดใหญที่มีอํานาจตอรองสูงมักจะสามารถตอรองขอลดราคาไดมากกวาธุรกิจคาปลีกขนาดเล็ก 

  บทบาทในการขนสงสินคา (Logistics) ผูคาปลีกจะพยายามจัดการการบริหาร
สินคาคงคลังและบริหารพื้นที่ขายโดยใหประหยัดตนทุนที่สุดเทาที่จะเปนไปได  

  บทบาทในการพัฒนาและรักษาความสัมพันธกับผูบริโภค(Consumer 
Relationships) ผูคาปลกีจะพยายามพัฒนาและรักษาความสัมพนัธกับผูบริโภคโดยใหมีตนทุน
นอยที่สุด 

  โดยธุรกิจคาปลีกจะใชวิธีการเหลานี้เพื่อชวงชิงความไดเปรียบในการแขงขัน 

  (ก) Differential Pricing 

  แมวาราคาขายปลีกจะถูกเปดเผยโดยการติดปายราคาไว แตการใหสวนลดแกลูก
คานัน้ยังคงเปนความลับ ดงัเชน ในการขายสินคาขนาดใหญ เชน บาน หรือรถยนต เปนตน เมือ่
เปรยีบเทยีบกบัภาคธุรกิจอ่ืน ๆ การเลือกปฏิบัติทางดานราคาระหวางผูบริโภคของธุรกิจคาปลีกจะ
แตกตางออกไป เพราะปริมาณการซื้อสินคาของผูบริโภคนั้นเปนสิ่งเลก็นอยมากในระบบเศรษฐกิจ
จนทาํใหผูบริโภคไมคอยตรวจสอบราคาสนิคา ทาํใหการเลือกปฏิบัติดานราคาทาํไดงายขึน้ โดยมี

                                                  
 
 30 Ibid, p. 25 
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ทั้งการใหสวนลดที่แตกตางกันขึ้นอยูกับประเภทของลูกคา เชน นกัเรียน หรือ ผูเกษียณอาย ุ
เปนตน หรือข้ึนอยูกับรูปแบบการซื้อสินคา เชน การใหเครดิต การลดราคาในชวงเทศกาล เปนตน 
โดยใหลูกคาที่แตกตางกันไดรับรูปแบบการลดราคาที่แตกตางกัน31 

  (ข) Variable Mark-ups 

  ในธุรกิจคาปลกี ผูคาปลีกมีแนวโนมที่จะขายสนิคาใหมากที่สุดและพยายามจัด
หาสนิคาใหหลากหลายที่สดุ เมื่อสินคาที่ถกูจําหนายมีราคาถกูลงตามลําดับจะสงผลใหผูบริโภค
ขาดแรงจูงใจที่จะเสยีเวลาเดินเลือกซื้อสินคาสําหรับสินคาแตละชนดิแตจะซื้อสินคาจากรานคาที่มี
สินคาหลากชนิดกวา นอกจากนี้ผูคาปลีกก็จะจดัวางสนิคาโดยใหสินคาทีม่คีวามยืดหยุนตอราคา
ของอุปสงคต่ํามาจัดวางใหโดดเดนแทน32 

  (ค) Loss Leading 

  เมื่อผูบริโภคมีความรูนอยในเรื่องคุณภาพและราคาของสินคา ทําใหผูบริโภคมัก
จะเลือกรานทีม่ีชื่อเสียงเกี่ยวกับความหลากหลายของสนิคาและมีสินคาราคาถกู วธิีหนึ่งที่จะสราง
ชื่อเสียงเรื่องขายสินคาราคาถูกคือ Loss Leading โดยการตัง้ราคาสนิคาบางชนิดใหต่ําแลวชัก
ชวนใหผูบริโภคเปรียบเทียบราคาสินคาชนดินั้นกับรานอืน่ ๆ ซึ่งวิธีการนี้เปนเรื่องที่ตองพิจารณาวา
เปนการตั้งราคาเพื่อขจัดคูแขงขันหรือไม33 

  (ง) Upstream Restriction on Price 

  ในตลาดคาปลีกสินคาบางชนิด เชน หนงัสือ หรือ ยา เปนตน ผูผลิตมักจะกาํหนด
ราคาขายปลกีที่แนะนําให (Recommended retail price : RRP) แตอยางไรก็ตาม ราคา RRP มกั
จะไมสามารถทําใหผูคาปลกีปฏิบัติตาม ดังเชนในหลาย ๆ ตลาดทีม่ีการกาํหนดราคา RRP  แต
ราคาสินคาที่แทจริงก็ไมไดเปนไปตามที่กาํหนด นอกจากนี ้ การกาํหนดราคา RRP อาจเปนการ
กําหนดราคาสูงสุดที่ผูคาปลีกจะขายในตลาดที่ไมมีการแขงขันกันก็ได34 

                                                  
 
 31 Ibid, p. 25 - 26 
 32 Ibid, p. 26 
 33 Ibid, p. 26 
 34 Ibid, p. 26 
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  (จ) ‘Never Knowingly Undersold’ Provision 

  เพื่อเปนการมใิหผูบริโภคตองเสียเวลาในการเปรียบเทยีบราคาสินคาจากหลาย ๆ 
ราน ทาํใหรานคาปลีกบางรายจึงประกาศวา หากลูกคาพบวารานไหนขายสนิคาราคาถูกกวา ทาง
รานก็คนืเงนิสวนตางราคาให วิธกีารนี้เปนวิธกีารที่ไดผลอยางยิ่งในการแขงขันทางดานราคา แตก็
อาจทาํใหเกิดการรูกันระหวางผูคาปลกีไดงาย เนื่องจากไมมีการแขงขันแขงกนัลดราคาสินคาใน
เมื่อทุกรานจะลดราคาสินคาจนราคาสินคาเทากันโดยอัตโนมัติ35 

  (ฉ) National Pricing Strategies 

  การทีธุ่รกิจคาปลีกขนาดใหญมีรานคาในเครือเปนจํานวนมาก แมวาระดับการ
แขงขันของรานคาแตละรานนั้นมกีารเปลีย่นแปลงไดงาย ซึ่งทาํใหผูคาปลีกกาํหนดราคาสินคาให
แตกตางกนัตามพืน้ที่ที่แตละรานนั้นตัง้อยู แตธุรกิจคาปลีกขนาดใหญบางรายกลับเลือกทีจ่ะ
กําหนดราคาของตลาดรวมทัง้หมดในประเทศ ซึง่กลายเปนตนทุนในการสรางอํานาจตลาดสําหรบั
ระดับตลาดทองถิ่น แตวิธีการนี้ก็มีประโยชนดังนี้ 

  ประการแรก ทําใหธุรกิจคาปลีกไดรับประโยชนจากการสรางภาพลักษณของ
เครือขายธุรกจิคาปลีกนัน้ ซึ่งจะทําใหผูบริโภคลวงรูไดลวงหนาวา ไมวาจะไปซื้อของที่สาขาไหน 
ราคาสินคาจะเทากันทุกสาขา 

  ประการที่สอง ธุรกิจคาปลีกตองการทีจ่ะใหความประหยัดจากขนาดในการ
กําหนดราคา การติดราคาสนิคา และการโฆษณา โดยการใชการโฆษณาครั้งเดียวสามารถเขาถงึผู
บริโภคทั้งประเทศ36 

  อยางไรก็ตาม การแขงขนัทางดานราคาในธุรกิจคาปลกีอาจไมดุเดือดรุนแรงเทา
กับภาคธุรกิจอ่ืน ๆ แมวาจะไมมีการสมรูรวมคิดกัน แตการแขงขันทางดานอืน่ ๆ ทัง้ดานทาํเล ดาน
ตัวสินคา และการใหบริการ เปนตวัลดความดุเดือดของการแขงขันทางดานราคาระหวางผูคาปลกี
ดวยกัน37 

                                                  
 
 35 Ibid, p. 26 
 36 Ibid, p. 27 
 37 Ibid, p. 27 
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  1.5.2 การแขงขันดานทําเลที่ต้ัง (Geographical Location) 

  เร่ืองทําเลที่ตัง้ของรานนั้นเปนสิ่งที่มีความสําคัญอยางมากในธุรกิจคาปลีกอยาง
ปฏิเสธไมได และตนทุนในการคนหาของผูบริโภคนั้นสงผลตอเร่ืองทําเลที่ตั้ง ดังนี้ 

  เมื่อผูบริโภคไมแนใจในตัวสนิคาที่ตนตองการหรือตองการจะเปรียบเทยีบสินคา
กอนซื้อจากรานคาหลาย ๆ ราน ผูคาปลีกจึงตองสรางความดึงดูดใจลูกคาโดยการรวมรานคา
หลาย ๆ รานเขาเปนศูนยการคา 

  เมื่อผูบริโภคตองการสนิคาทีม่ีมาตรฐานของสินคาไมแตกตางกัน รานคาจะตอง
เลือกทําเลที่อยูใกลกับบริเวณที่พักอาศัยหรือบริเวณที่ผูบริโภคสัญจรไปมา 

  เมื่อผูบริโภคตองการซื้อสินคาเปนจาํนวนมากหรือซ้ือสินคาหลากหลายประเภท 
รานคาจะตองมีขนาดใหญและตั้งอยูในบรเิวณทีก่ารจราจรไมหนาแนน เชน บริเวณชานเมือง เพื่อ
ใหผูบริโภคใชรถยนตเปนพาหนะในการซื้อสินคา 

  ความสาํคัญของทาํเลที่ตัง้นัน้แสดงใหเหน็วาอํานาจตลาดในตลาดระดับทองถิ่น
นั้นขึน้อยูกับทาํเลที่ตัง้ของรานและการที่ไมสามารถหาทําเลที่ตั้งทําใหเกิดอุปสรรคในการเขาสู
ตลาด นอก จากนัน้การทีท่าํเลดี ๆ มนีอยนัน้ทาํใหเกิดการควบรวมกจิการมากขึ้นเพื่อครอบครอง
ทําเลทองเหลานั้น38 

  1.5.3 ดานการคัดเลือกสินคา (Product Selection) 

  ตําแหนงทีจ่ัดวางสินคานัน้เปนสิ่งที่มีความสําคัญมากในธุรกิจคาปลกี เนื่องจากผู
บริโภคไมมีเวลามากนกัและไมสามารถเลือกสินคาจากสินคาทั้งหมดในรานทําใหผูคาปลีกตอง
เปนผูเลือกสินคาเหลานั้นแทนผูบริโภค แลวผูบริโภคจึงเลือกสินคาเหลานั้นตออีกครั้งหนึ่ง39 

  (ก) The Product selection decision 

  การตัดสินใจคัดเลือกสินคามาจัดวางในรานนั้นมีสาเหตุดังนี้40 

                                                  
 
 38 Ibid, p. 27 - 28 
 39 Ibid, p. 28 
 40 Ibid, p. 28 - 29 
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  กลยุทธในการลดแขงขัน (Strategic reduction of competition) ผูคาปลีก

สามารถใชกลยุทธลดการแขงขันทางดานราคาระหวางผูคาปลีกดวยกนัโดยการแบงแยกสินคา
เฉพาะกลุม (Niche Marketing) ออกไปเปนพื้นที่จัดวางสินคาเหลานั้นโดยเฉพาะ 

  การชวงชิงความไดเปรียบทางธุรกจิ (Business Stealing) โดยการจัดรูปแบบพื้น
ที่จัดวางสนิคาตามความตองการของผูบริโภคใหดีกวาคูแขง ซึ่งผูคาปลีกคิดวาจะเปนการเพิ่มสวน
แบงตลาดโดยการดึงดูดลูกคาจากคูแขง 

  เปนเครื่องมือยับยั้งการเขาสูตลาด (Entry deterrence) ผูคาปลีกจะใชการจัดวาง
ในพืน้ที่ขายเปนอุปสรรคในการเขาสูตลาด โดยการจัดวางสนิคาใหครอบคลุมสินคาเฉพาะกลุมทกุ
กลุม 

  Consumer preference for narrow range เมื่อผูคาปลีกทําหนาที่คัดเลือกสินคา
ก็เปนเรื่องงายสําหรับผูบริโภคที่จะเลือกสินคาจากสินคาเหลานั้น 

  Consumer preference for wide vertical range เมื่อผูบริโภคตองการซื้อสินคา
ที่ตนยงัไมแนใจวาจะตองการสินคาคุณภาพระดับใดเนื่องจากสินคาคณุภาพสูงราคาก็สูงตามไป
ดวย ดงันัน้ผูบริโภคมักจะคัดเลือกจากสนิคาหลายยี่หอที่มีคุณภาพแตกตางกนั ดังนัน้ผูคาปลกีจึง
ตองจดวางสินคาประเภทเดียวกันแตมีคุณภาพไมเทากันไวตางชั้นกัน 

  Consumer preference for wide horizontal range ในทางกลับกนั เมื่อผูบริโภค
รูวาตองการสนิคาที่มีคุณภาพระดับใดแตไมแนใจในเรื่องยีห่อของสินคา ผูคาปลกีจึงตองจัดใหมี
สินคาคุณภาพเทากันที่มียี่หอที่แตกตางกันไวในชั้นเดียวกัน 

  Consumer preference for wide product portfolio ในทัง้สองกรณีขางตน สนิ
คามักจะถูกแทนที ่ และผูคาปลีกจะจัดสนิคาหลากหลายชนิดเพื่อใหผูบริโภคเลือก อยางไรก็ตามผู
คาปลีกมักจะนิยมจัดสินคาที่ตองใชคูกับสินคาอื่นไวใกล ๆ กัน 

  Economies of scale and scope ในการซื้อสินคานัน้จะมกีารประหยัดจาก
ขนาดมากในการที่จัดใหมีสนิคาหลากหลายชนิดไวในทีเ่ดียวกนั และนอกจากนั้นยังเปนตนทุนคง
ที่ (Fixed cost) ในการติดตอกับผูผลิตเดียวแลวซื้อสินคาหลายชนิดจากผูผลิตนัน้มากกวาการซื้อ
สินคาจากผูผลิตหลายราย และมีการประหยัดจากขอบเขต (Economy of Scope) ในการโฆษณา
หรือสรางตราสินคายังชวยสนับสนุนใหผูคาปลีกเพิ่มประเภทของสินคาใหมากขึ้น 
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  (ข) Own-Brand Products 

  การที่ผูคาปลกีมีตราสินคาของตนเองนั้นมีผลกระทบตอการตัดสินใจคัดเลือกสิน
คามาจัดวางในรานเชนกัน ผูคาปลีกบางรายเลือกทีจ่ะจัดวางเฉพาะสินคาทีม่ีตราของตนเองเทา
นั้น เชน Mark & Spencer เปนตน แตผูคาปลีกสวนใหญมักจะคัดเลือกสินคาที่เปนทีน่ิยมของผู
บริโภคควบคูไปกับสินคาที่มีตราของตนเองมาจัดวางภายในราน 

  กลยุทธของผูคาปลีกในเรื่องสินคา Own-brand นัน้มีความซับซอนอยางยิ่งทั้ง
เร่ืองของจํานวนและคุณภาพของสินคา Own-brand สินคา Own-brand นั้นเปนทางเลือกของผู
บริโภคในการเลือกสินคาที่มรีาคาถูกลง หรืออาจเปนความพยายามของผูคาปลีกที่จะพยายาม
แขงขันกับสินคาที่เปนที่นิยมของผูบริโภคทั้งทางดานคุณภาพ ภาพลักษณและราคาของสินคา 

  กลยุทธการเลอืกสินคา Own-brand นัน้เปนการสรางภาพลักษณของผูคาปลีก
นั้นดวย หากผูคาปลีกตัดสินใจขายสนิคาสินคา Own-brand ดวยก็จะทาํใหผูคาปลีกนัน้มคีวาม
โดดเดนแตกตางจากคูแขง41 

  1.5.4 การแขงขันดานการบริการ (Level and Quality of Retailer Service) 

  รูปแบบการใหบริการของธุรกิจคาปลีกนั้นมีหลากหลาย42ดังนี้   

  (ก) Shop ambience 

  การใหบริการของธุรกิจคาปลีกนัน้ คือ การจัดใหมีสถานที่ที่สะอาด สะดวกสบาย
ในการจับจายใชสอย เพื่อความสะดวกสบายในการซื้อสินคาของผูบริโภค 

  (ข) Point-of-Sale services 

  การใหบริการ ณ จุดขายสินคานัน้เปนเรื่องที่สาํคัญมากในการจาํหนายสินคาบาง
ประเภท แสดงถึงการเปนเจาบานที่ด ี ดังเชนเภสัชกรใหคําแนะนําแกผูซื้อยาเวชภัณฑ หรือการให
บริการทดลองขับเปนสิ่งสําคัญมากในการจําหนายรถยนต เปนตน 

                                                  
 
 41 Ibid, p. 29 - 30 
 42 Ibid, p. 30 - 31 
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  (ค) After-sales service 

  ดังเชน กรณีจาํหนายรถยนต การใหบริการหลังการขายเปนเรื่องสําคัญอยางยิง่ ผู
คาปลีกหลาย ๆ รายใหบริการหลงัการขายดวยการรับประกันการคืนเงินใหแกลูกคาที่ไมพอใจสิน
คา แตบอยครั้งทีก่ารบริการหลังการขายนีไ้มไดใหบริการโดยผูคาปลีก แตใหบริการโดยผูผลิต แม
วาผูคาปลีกจะใหความสะดวกในการเปนคนกลางระหวางผูผลิตและผูบริโภค 

  (ง) Product promotion 

  การสงเสริมการขายนัน้มีผลตอยอดขายสินคาอยางมาก ซพัพลายเออรมักจะให
สวนลดแกผูคาปลีกที่จะทําการสงเสริมการขายสินคาของตนมากเปนพิเศษ โดยบางครั้งผูผลิตและ
ผูคาปลีกจะชวยกันออกคาใชจายในการโฆษณาสินคาทั้งทางโทรทัศนและหนังสือพิมพ 

  (จ) Retailer image/reputation 

  การที่คุณภาพของสินคานั้นสังเกตไดยาก แตภาพลกัษณของผูคาปลีกกลับมีบท
บาทที่สําคัญในการรับรองคณุภาพของสินคา ในกรณีของประเทศไทยหางดิเอ็มโพเรียมก็เปนการ
รับประกันที่ดวีาสนิคาภายในหางนั้นมีแตสินคาที่มีคุณภาพสูง หรือในกรณีของตางประเทศ ในราน 
Mark and Spencer นัน้ไมมีตราสินคาของผูผลิตแตมีตราสินคาของรานแทนที่เพราะชื่อเสยีงของ
รานกลายเปนสิ่งที่บงบอกคุณภาพของสินคา 

  ความหลากหลายของบริการที่ทางผูคาปลีกใหแกผูบริโภคยอมสงผลตอประสิทธิ
ภาพในการแขงขันของผูคาปลีกนัน้ แตก็มีประเด็นปญหาที่ตองพจิารณาเพิม่เติม คือประเด็น
ปญหาเรื่อง Free-rider กลาวคือผูบริโภคอาจใชบริการของผูคาปลีกรายหนึ่งแตกลบัไปซื้อสินคา
จากผูคาปลกีอีกรายหนึง่ ซึ่งปญหานี้อาจจะทาํใหคุณภาพของการใหบริการลดลง ซึ่งเปนผลเสยี
ทั้งตอ ผูผลิต ผูคาปลีก และผูบริโภค43 

  นอกจากนีช้ื่อเสียงทางการคาอาจเปนกลายเปนอุปสรรคในการเขาสูตลาด ใน
บางกรณีการที่ผูคาปลีกบางรายมีชื่อเสียงทางการคามาก ๆ อาจเปนอุปสรรคตอผูประกอบการราย

                                                  
 
 43 Ibid, p. 31 
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ใหมที่จะมาแขงขันดวย ซึ่งการจะแขงขันดวยนัน้ตองทุมเงนิจาํนวนมากกับการโฆษณาประชา
สัมพันธ44 

2. พฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจดิสเคานสโตร 

 ปจจุบันการแขงขันอยางรุนแรงของธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยสงผลใหธุรกิจดิสเคานส
โตรนํากลยุทธตาง ๆ มาใชในการตอสูกับคูแขงขันเพื่อแยงชงิลูกคาและเพื่อเพิ่มยอดขายใหกับตน
เอง โดยธุรกิจดิสเคานสโตรมีพฤติกรรมการแขงขันที่สําคัญคือ 

 2.1 ขยายสาขาเพื่อความประหยัดตอขนาด (Economy of Scale) 

 ดิสเคานสโตรไดเรงขยายกิจการโดยการเพิม่ปริมาณสาขาใหมากขึ้นเพือ่ใหมีปริมาณการ
สั่งซื้อสินคาทีม่าก ซึ่งทาํใหการสั่งซื้อสินคาแตละครั้งมีปริมาณมากพอจนเกิดอํานาจตอรองในการ
ซื้อสินคาจากซัพพลายเออรจนกลายเปนธุรกิจที่มีความประหยัดตอขนาด (Economy of Scale)  

 2.2 พัฒนาระบบการกระจายสินคา (Distribution System) 

 เดิมกระบวนการกระจายสินคา (Distribution System) อยูในการควบคุมของผูผลิตและผู
คาสง ผูคาปลีกเพียงเลือกชนิดสินคาที่คดิวาจะขายไดจากผูผลิตหรอืผูคาสงมาจดัจําหนายใหแกผู
ริโภค ผูผลิตและผูคาสงจะเปนผูกาํหนดราคา เงื่อนไขการขาย และชนิดสินคาที่จะขาย แตเมื่อ
ธุรกิจดิสเคานสโตรกลายเปนผูซื้อรายใหญที่มีเครือขายสาขาทั่วประเทศและมีประสิทธิภาพสูง 
กระบวนการกระจายสินคาจึงตกอยูในอํานาจควบคุมของธุรกิจดิสเคานสโตร 

 ธุรกิจดิสเคานสโตรรายแรกของโลกที่ประสบความสาํเร็จในการนําระบกระจายสนิคามา
ใช คือ หางวอลมารท (Wal-Mart) สาเหตเุพราะในอดีตหางมักประสบปญหาการซื้อสินคาจาก
บริษัทพีแอนดจี เนื่องจากในระยะแรกแตละสาขาของหางวอลมารททาํการจัดซื้อสินคาแยกกัน 
ปริมาณการจดัซื้อแตละครั้งจึงนอย ทาํใหอํานาจการตอรองกับซัพพลายเออรยักษใหญอยางพี
แอนดจีต่ํา ดงันั้นในป 2512 หางวอลมารทจงึสรางระบบการกระจายสนิคาของตนเองใหกบัสาขา 
32 แหง 

                                                  
 
 44 Ibid, p. 31 



34                             
                                                                                                                          

 
 ประโยชนจากการใชระบบการกระจายสินคาก็คือ ธุรกิจดิสเคานสโตรสามารถเตมิสินคาที่
หมดในทุกสาขาไดทันการณ เพราะรูวาในแตละวันสนิคาชนิดใดขายไดเทาไร สามารถสัง่ซื้อสินคา
ที่ขาดไดทันท ี ประโยชนประการที่สองคือ ตนทุนของการกระจายสนิคาที่ธุรกิจดสิเคานสโตรทีใ่ช
เทคโนโลยีสารสนเทศจะต่ํากวาคูแขงที่ไมไดใชเทคโนโลยีสารสนเทศถงึรอยละ 1.5 – 2 ธุรกิจดิส
เคานสโตรสามารถตรวจสอบยอดสินคาคงคลังไดทุกวัน เมื่อรูวาสนิคาตัวใดขายดีหรือไมดี ก็
สามารถเลือกสั่งสินคาเฉพาะที่ขายไดและสามารถเตมิสินคาที่ขาดไดรวดเร็ว ธุรกจิดิสเคานสโตร
จึงไมจําเปนตองถือสินคาคงคลังไวมาก ๆ กลุม Tesco ซึ่งทาํธุรกิจซูเปอรมารเก็ตในประเทศ
อังกฤษสามารถลดสินคาคงคลังเหลือเพียง 2 สัปดาห ในประเทศไทยหางแม็คโครและเซเวนอีเลฟ
เวนตางก็มีสินคาคงคลังนอยกวาคูแขง45 

 2.3 การใชเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) 

 โดยเทคโนโลยีสารสนเทศที่ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญนํามาใชก็คือ 

2.3.1 ระบบ cross docking  

คือระบบการสั่งซื้อรวมศูนยมายงัศูนยกระจายสนิคา (distribution center) แลว
กระจายสนิคาไปยังรานสาขาทัว่ประเทศดวยรถบรรทุกขนาดเล็กวิธนีี้นอกจากจะประหยัดคาขนสง
แลวเพราะรถบรรทุกมีเที่ยวระวางรถบรรทุกเต็มพิกัด ธุรกิจคาปลีกเหลานีย้ังสามารถซื้อสินคาใน
ราคาที่ต่ําลง และสินคาถกูสงไปยังสาขาตางๆภายในเวลาที่กําหนด ผูประกอบการไทยทีน่าํระบบ
นี้มาใชอยางสมบูรณแบบ ไดแก เซเวนอเีลฟเวน หางเซ็นทรัล (ผานบริษัท เดวดิสดิสทริบิวชัน่ 
จํากัด) 

  2.3.2 ระบบ EDI (Electronic Data Interchange)  

  เปนระบบซึง่เชื่อมโยงคอมพิวเตอรของรานสาขากับศูนยกระจายสนิคาของบริษทั
และกับคอมพวิเตอรของซัพพลายเออร ภายในราน สินคาทุกชิน้ที่จําหนายจะบันทกึขอมูลลงเครือ่ง
คอมพิวเตอรดวยการใชเครื่องอานเครื่องหมายบารโคดทีต่ิดอยูกับสินคา วธิีนีท้ําใหรานคามีขอมูล
ยอดขายสินคาแตละชนิด ระบบนี้ถูกเชื่อมโยงโดยการใชดาวเทียม หางแม็คโครเปนหางแรกทีน่ํา

                                                  
 
 45 ฝายวิจัยเศรษฐกิจรายสาขา สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย, การคาสงคาปลีกไทย, หนา 21 
- 22 
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ระบบดังกลาวมาใชในประเทศไทย ดงันัน้หลงัจากปดรานทกุวนั รานแม็คโครแตละสาขาจะทราบ
ยอดขายสินคาแตละชนิด เมื่อสตอคลดลงระดับหนึ่งกจ็ะสามารถสั่งสินคาผานระบบคอมพิวเตอร
ไปยังสํานักงานใหญ เมื่อสํานักงานใหญไดรับขอมูลการสั่งซื้อสินคาจากทกุรานแลว ก็จะสงคาํสั่ง
ซื้อไปยังซัพพลายเออรของบริษัท พรอมกําหนดปริมาณการสงของและสถานที่สง 

2.3.3 ระบบการจัดการอีซีอาร (ECR : Efficient Consumer Response)  

ผลที่ตามมาของการใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการขยายกิจการของผูคาปลีก 
ทําใหเกิดความขัดแยงระหวางซพัลายเออรและผูคาปลีกทีพ่ยายามสรางอํานาจตอรองของตนให
สูงขึ้นเพื่อใหไดตนทุนถูกที่สุด อยางไรก็ตามหลงัจากทีเ่ร่ิมสูญเสียอํานาจตอรอง ซพัพลายเออรใน
ตางประเทศเริ่มปรับตัวโดยการนาํเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช การปรับตัวดังกลาวจึงเกิดเปนแนว
คิดการลดตนทุนเพื่อประสานผลประโยชนของทั้งสามฝาย คือ ผูคาปลีก ซัพพลายเออร และโรง
งานผูผลิต  แนวคิดนี ้เรียกวา “ระบบการจัดการอีซีอาร (ECR : Efficient Consumer Response)” 
หรือกระบวนการบริหารการจัดการสินคาและระบบการทดแทนสินคาเพื่อตอบสนองและบริการแก
ผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ แนวคิดนี้เปนความพยายามเพิม่ประสิทธิภาพในการบรหิารซพั
พลายเชน (Supply Chain) ทั้งระบบ ลดตนทนุคาใชจายระหวางกระบวนการนําสนิคาไปสูผู
บริโภคใหไดมากที่สุด หัวใจสําคัญของระบบอีซีอาร คือ ระบบบารโคดและระบบอีดีไอ (EDI : 
Electronic Data Interchange) รวมถึงศูนยกระจายสินคาและระบบลอจิสติกส46 

2.4 พฤติกรรมการใชอํานาจซื้อ 

เมื่อธุรกิจดิสเคานสโตรกลายเปนธุรกิจคาปลีกที่มีสาขาจํานวนมาก มีระบบกระจายสินคา
เปนของตนเอง และมีเทคโนโลยีในการบริหารจัดการทีท่ันสมยั ประกอบกับมีกลยทุธืการตลาดที่
ตรงกับความตองการของผูบริโภค กลาวคือ เนนการขายสินคาในราคาต่ํา ทาํใหธุรกิจดิสเคานส
โตรกลายเปนธุรกิจคาปลีกที่มีอํานาจตอรอง(หรือที่เรียกวาอาํนาจซื้อ)สูง และใชอํานาจซื้อบีบ
บังคับใหซพัพลายเออรที่ตองการขายสินคาใหแกธุรกจิคาปลีกขนาดใหญใหสทิธิพเิศษตาง ๆ แก
ตน ดังนี้ 

2.4.1 การขอสวนลด 

                                                  
 
 46 เรื่องเดียวกัน, หนา 29 - 33 
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 โดยปกติ ผูผลิตจะขายสินคาใหแกผูคาสง/ผูคาปลกี โดยวิธีกาํหนดราคาหนาตัว๋ 

(หรือราคาขายสง Gross Supplier Price หรือ Listed trade Price) ราคานี้จะเปนราคาที่แจงแกคู
คาทุกรายทัง้ใหญเล็ก แตไมใชราคาที่ซื้อขายกนัจริง จากนัน้ผูผลิต (ซัพพลายเออร) จะใหสวนลด
แกลูกคา สวนลดนี้จะแตกตางกนัตามปริมาณการซื้อขาย ระยะเวลาการจายเงิน และปจจัยอื่น ๆ 
ราคาที่คูคา (ไมวาจะเปนผูคาสงหรือผูคาปลีก) จายใหซัพพลายเออรจะเรียกวาราคาสุทธหินาตั๋ว 
หรือ Net Supplier Price 

  Net Supplier Price = gross Supplier Price – Discount 

  ภาษาการตลาดเรียกคาสวนลด (Discount) วา Functional Discount โปรด
สังเกตวาราคานี้รวมคาขนสงแลว อยางไรก็ตาม คูคาบางรายอาจไดสวนลดมากกวา Functional 
Discount โดยเฉพาะคูคาทีม่ีศูนยกระจายสินคาเอง ทาํใหซพัพลายเออรไมตองกระจายสนิคาให
แกทุกสาขาของคูคานัน้ ๆ แตไปสงที่ศนูยกระจายสนิคาเพียงแหงเดียว (คูคาจะกระจายสินคาให
แกสาขาตาง ๆ ดวยตนเอง) ทําใหซัพพลายเออรประหยัดคาขนสงลงได ดังนั้นคูคาจะไดสวนลด
จากการประหยัดคาขนสงอกีดวย สวนราคาที่คูคาจายจะตองเทากับ Net Supplier Price + ภาษี
มูลคาเพิ่ม – คาขนสง (ถาทําใหซัพพลายเออรประหยัดคาขนสงลงได) 

  2.4.2 การขอคาใชจาย  

  นอกจากนัน้ธรุกิจดิสเคานสโตรยังเรียกรองเงนิคาใชจายดานตาง ๆ จากซพัพลาย
เออร รายการเงินคาใชจายที่ซัพพลายเออรตองจายมีจาํนวนมาก แตมิไดหมายความวาซพัพลาย
เออรตองจายเงินทุกรายการ ทัง้นี้ขึ้นอยูกับประเภทสินคา ลักษณะตลาด อํานาจตอรองของทัง้สอง
ฝาย ฯลฯ ตอไปนี้คือตัวอยางของรายการคาใชจายทีธุ่รกิจดิสเคานสโตรเรียกรองจากซัพพลาย
เออร 

• คาเปดบัญชี (Entrance Fee) 

• คาสวนลดประจําป (Yearly Rebate) 

• คาครบรอบสาขา 

• คาเปดสาขาใหม 

• คาโฆษณาในจดหมายโฆษณา 
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• คาตั้งกองโชว 

• คาตัวสินคาที่ใชเปนตัวอยาง 

• คาพนักงานดูแลสินคา (Personal Care) 

• คารวมรายการลดราคา โดยเฉพาะรายการประเภท Loss Leading เชน ซื้อ
หนึ่งแถมหนึ่ง เปนตน 

  2.4.3 การทําขอตกลงจํากัดการแขงขันในแนวดิ่ง 

  นอกจากนี ้ ธุรกิจดิสเคานสโตรยังใชอํานาจซื้อบีบบังคับใหซัพพลายเออรรวมทาํ
ขอตกลงอันเปนมาตรการจํากัดการแขงขันในแนวดิ่งเพื่อกีดกันผูคาปลีกคูแขง เชน  

Exclusive supply ซึ่งเปนมาตรการบังคับผูผลิตไมใหสงสินคาใหผูคาปลีกคูแขง 

Forced MFN Clauses หามผูผลิตขายสินคาใหผูคาปลีกอื่นในราคาต่ํากวา47 

Minimum advertising requirement ซึ่งเปนมาตรการที่ผูคาปลีกบงัคับใหผูผลิต
ตองทําการโฆษณาสินคาของผูผลิตตามงบประมาณที่ผูคาปลีกตั้งไวเสียกอนจงึจะรบัสินคาของผู
ผลิตเขามาขายในราน  

Sunk facility requirement เปนมาตรการที่ผูคาปลกีไมรับสินคาของผูผลิตมา
ขายจนกวาจะมีลงทนุในตนทุนจมเพื่อสรางกระบวนการผลิตที่ดีในการผลิตสินคาเสียกอน เพื่อ
เปนการกําหนดมาตรฐานของสินคาที่จะเขามาขายภายในรานของผูคาปลีกซึง่จะทําใหโอกาสที่ผู
คาปลีกรายยอยจะเขามาระบายสินคาผานชองทางผูคาปลีกรายใหญนั้นเปนไปไดยากยิ่งขึ้น 

2.5 การถอนสินคาออกจากชั้นวางสินคา 

                                                  
 
 47 นิพนธ พัวพงศกร, และคณะ, การคาปลีกของไทย: ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบธุรกิจคา
ปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ, หนา 201 - 203 



38                             
                                                                                                                          

 
โดยผูคาปลีกจะใชมาตรการ Refusal to stock or ‘delisting’ ซึ่งเปนมาตรการถอนสินคา

ของผูผลิตออกจากรานธุรกจิดิสเคานสโตร เพื่อเปนมาตรการตอบโตสําหรับผูผลิตหรือซัพพลาย
เออรที่ไมยอมทําตามที่ธุรกิจดิสเคานสโตรตองการ 

 2.6 การแขงขันดานราคา 

 จากการที่ธุรกจิดิสเคานสโตรมีตนทนุการดําเนนิการที่ต่าํกวาคูแขง อันเนื่องมาจากการ
ประหยัดตอขนาด การมีเทคโนโลยีทีท่นัสมัย การมอํีานาจซื้อเหนอืซัพพลายเออรทําใหธุรกิจดิส
เคานสโตรมีความไดเปรียบทางดานตนทนุสินคาเหนือคูแขง สงผลใหธุรกิจดิสเคานสโตรสามารถ
ใชกลยุทธดานราคาเปนกลยุทธทางการตลาดที่สําคัญจนสามารถแยงชิงสวนแบงตลาดมาจาก
ธุรกิจคาปลีกประเภทอื่น ๆ โดยกลยุทธดานราคาที่สําคัญที่ธุรกิจดิสเคานสโตรนํามาใชมีดังนี้ 

  2.6.1 กลยุทธถูกทุกวัน (Every Day Low Price : EDLP) 

  กลยุทธ “Every Day Low Price : EDLP” หรืออาจเรียกวา “ถูกทกุวนั” วัตถุ
ประสงคของกลยุทธนีน้ั้นกเ็พื่อเพิ่มยอดขายใหกับหางดสิเคานสโตร กลยุทธนี้ใช “การแขงขันดาน
ราคาถูก” ในการเรีกลกูคาเขาราน โดยหางดิสเคานสโตรจะเลือกสินคาอุปโภคบริโภคสําหรับใชใน
ชีวิตประจําวันที่ลูกคานิยมเลือกซื้อ เชน กาแฟสาํเร็จรูป กระดาษทิชชู เปนตน มาจําหนายในราคา
ถูก กลยทุธถูกทุกวนัเปนการขายสินคาราคาถกูแตไมใชการขายสินคาต่ํากวาทุนเหมือนกลยุทธ 
Loss Leading นอกจากนี้กลยทุธถูกทกุวันยังเปนการจัดรายการทีต่อเนื่องยาวนาน ซึ่งตางจาก 
Loss Leading ที่เปนการจัดรายการเพียงชวงสั้น ๆ เทานั้น48 

  2.6.2 กลยุทธขายต่ํากวาทุน (Loss Leading) 

  กลยุทธนีห้างดิสเคานสโตรใชเพื่อการเพิม่ยอดขายของหางเชนกนั สินคาที่เปน 
Loss Leader จะถูกขายต่ํากวาตนทนุสนิคา (ที่หางซื้อจากผูผลิต) การทํา Loss Leading สินคา
ชนิดหนึ่ง ๆ จะเปนการทาํเปนชวงระยะเวลาสัน้ ๆ เทานั้น (สวนใหญประมาณ 3 – 4 วัน ซึง่จะไม
เกิน 1 สัปดาห) สินคาที่จะมาเปน Loss Leader จะถูกสลับสับเปลี่ยนไปเรื่อย ๆ ตลอดทั้งป และ
มักเปนสนิคาที่ลูกคานิยมมาก ๆ เพื่อดึงดูดลูกคาใหเขาราน เชน น้าํมันพืช น้ําอดัลม ยาสระผม 
เปนตน ในประเทศไทย สินคาประมาณรอยละ 5 ของสินคาในสาขาหนึ่ง ๆ ของหางดิสเคานสโตร 
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จะถูกนํามาทาํ Loss Leading การทํา Loss Leading อาจไมไดอยูในรูปของการลดราคาสินคา
โดยตรงเทานัน้ บางครั้งหางดิสเคานสโตรใชกลยุทธการแจกของสมนาคุณใหกับลูกคาแทนการลด
ราคาสินคาดวย49 

  2.6.3  กลยุทธการต้ังราคาโดยเลือกปฏิบัติ (Discriminatory Pricing) 

  ความตองการเพิ่มยอดขายของหางไฮเปอรมารเก็ตยงันาํไปสู “การขายสงสนิคา
หลังรานใหแกรานคาสงหรือรานคาปลกี” อีกดวย ทัง้นี้เพราะในแตละวันหางดิสเคานสโตรตองทํา
ยอดขายใหไดตามเปาที่ตั้งไว ดังนั้นหากวันใดยอดขายหนารานตามปกติไมไดตามเปาที่ตัง้ไวหาง
ดิสเคานสโตรบางแหงจะใชวิธีการโทรศัพทหาลูกคาที่เปนรานคาสงหรือรานคาปลกีที่เปนลูกคา
หลักและเสนอขายสินคาที่ตองการทํายอดให สินคาที่หางดิสเคานสโตรเสนออาจมีราคาถกูเปน
พิเศษ หรือบางครั้งราคาขายไมถูกมากนักแตมีของสมนาคุณใหแกรานคาสงหรือรานคาปลกี
สามารถนําไปขายไดซึ่งเปนการชดเชยกับราคาสินคาที่ไมถูกมากนัก กลยทุธนี้จงึเปนการจงใจตั้ง
ราคาขายใหลกูคาแตละกลุมในราคาตางกัน50 (Discriminatory Pricing) ระหวางลกูคาปกติกับลูก
คารานคาสงและรานคาปลีก 

  2.6.4  กลยทุธการผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบล (House 
Brand and Private Label) 

  เพื่อทาํยอดขายสูงสุด การขายสินคาเฮาแบรนดและไพรเวตลาเบล เปนอีกกล
ยุทธหนึ่งที่หางดิสเคานสโตรนํามาใช สินคาประเภทนีเ้ปนสนิคาทีห่างดิสเคานสโตรวาจางผูอ่ืน
ผลิตและนํามาจําหนายในหางของตนเอง เพราะหางดิสเคานสโตรเปนผูที่อยูใกลชิดและทราบ
ความตองการของลูกคา สินคาประเภทนี้ไมมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ แตอาศัยชือ่เสียงของหาง
และจะโฆษณาเมื่อลูกคาเขามาซื้อสินคาในหาง การประหยัดตนทนุจากการโฆษณาดังกลาวทําให
สินคามีราคาต่ํากวาสินคาประเภทเดียวกันที่ไมไดเปนสินคาเฮาแบรนดและไพรเวตลาเบล โดยสิน
คาเฮาสแบรนดนั้นจะเปนสนิคาที่ใชชื่อหางเปนชื่อสินคา เชน เทสโก-โลตัส คารฟูร เปนตน สินคา
ประเภทนี้จะเปนสินคาที่มีคณุภาพดี เพราะเปนเครื่องหมายการคาที่สะทอนชื่อเสยีงของหางโดย
ตรง สวนสินคาไพรเวตลาเบลจะเปนสนิคาที่ใชชื่ออ่ืน ๆ ที่ไมใชชื่อของหางดิสเคานสโตร เชน คุมคา 
ซูเปอรเซฟ เปนตน ซึง่คุณภาพของสนิคาก็จะดอยกวาสินคาประเภทแรก ในปจจุบนันี้สนิคาเฮาแบ
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รนดและไพรเวตลาเบลของหางดิสเคานสโตรขยายตัวอยางตอเนื่อง ดังจะเหน็ไดจากแตละหางมี
สินคาเฮาแบรนดและไพรเวตลาเบลวางจาํหนายมากขึ้นไมวาจะเปนกลุมอาหารแหง เชน ขาวสาร 
กาแฟ น้ําหวาน น้าํอัดลม เปนตน กลุมสินคาสําหรับใชภายในบาน เชน กระดาษชาํระ น้าํยาลาง
จาน เปนตน และกลุมสินคาที่ใชกับรางกาย เชน ยาสระผม สบู ยาสีฟน เปนตน51 

3. พฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมของธุรกิจคาปลีกดิสเคานสโตร 

3.1 พฤติกรรมการใชอํานาจซื้อที่ไมเปนธรรม 

3.1.1 ความหมายและแนวคิดทางเศรษฐศาสตรของอํานาจซื้อ 

  3.1.1.1 ความหมายของอํานาจซื้อ 

  อํานาจซื้อ หมายถงึ ความสามารถหรืออํานาจของธุรกิจคาปลีกขนาด
ใหญในการกําหนดเงื่อนไขและขอตกลง (Terms) การซื้อสินคาจากซัพพลายเออรที่ไดเปรียบผูคา
ปลีกรายอืน่ ๆ หรืออํานาจทีท่ําใหธุรกิจคาปลีกขนาดใหญสามารถกําหนดเงื่อนไขสญัญาบังคับให
ซัพพลายเออรตองทําตาม52 

  อํานาจซื้อนี้สามารถใชวิธีวัดทางออมได 2 วิธี คือ 

  วิธีแรก คือ การวัดสวนแบงตลาดของผูคาปลีกรายใหญ หรือวัดจากอัตรา
การกระจุกตวั (Concentration Ratio) ของผูคาปลีกรายใหญ 2 – 4 รายแรกวามีอัตราการกระจกุ
ตัวเพิ่มสูงขึ้นหรือไม 

  วิธีที่สอง คือ วัดจากสวนแบงตลาดของสนิคาเฮาสแบรนด (หรือไพรเวต 
ลาเบล) ซึ่งเปนตราสินคาของผูคาปลีกวาเพิ่มมากขึ้นเพยีงใด 

  อํานาจซื้อนี้เกดิขึ้นไดเมื่อมีอุปสรรคตอการเขาสูตลาด ถาหากไมมี
อุปสรรคดังกลาว ซัพพลายเออรที่ถูกกดราคาก็สามารถตัง้รานของตนเองขึ้นมาแขงขันได อุปสรรค
ตอการเขามาแขงขันมี อาทิเชน การลงทุนสูง กฎหมายจํากัดการตั้งราน เปนตน53 
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  3.1.1.2 แนวคิดทางเศรษฐศาสตรของอํานาจซื้อ 

  นักเศรษฐศาสตรจําแนกตลาดสินคาผูบริโภคเปน 2 ตลาด ไดแก 

   (ก) ตลาดขายสงระหวางผูผลิต (หรือซัพพลายเออร) กับผูซื้อซ่ึงได
แก หางคาปลกี และรานคาสง ตลาดนี้เปรียบเสมือนตลาดปจจัยการผลิตของธุรกิจคาปลีก เพราะ
ปจจัยการผลิตที่ธุรกิจคาปลีกซื้อจากซัพพลายเออรก็คือสินคาของซัพพลายเออรนั่นเอง 

   (ข) ตลาดคาปลีกเปนตลาดทีธุ่รกิจคาปลีกสนิคาที่ซื้อจากซพัพลาย
เออรมาขายปลีกแกผูบริโภค 

   ถานาํตลาดทัง้สองมาเชื่อมโยงกนั เราก็จะไดโครงสรางตลาด 4 ประเภท
ตามตารางที ่ 2.3 ในทั้ง 4 กรณี ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญจะมีอํานาจซื้อ โปรดสังเกตวายังมโีครง
สรางตลาดอีก 1 ประเภทที่อยูตรงกลางระหวางผูผูกขาดกับตลาดแขงขัน นั่นก็คือ ตลาดผูขายนอย
ราย (Oligopoly)  

ตารางที่ 2.1 โครงสรางตลาดกับอํานาจซื้อ 
โครงสรางตลาดคาปลีก  

โครงสรางตลาดคาสง (1)แขงขัน 
(ผูซ้ือ-ผูขายจํานวนมาก) 

(2) ผูกขาด 
(ผูคาปลีกรายเดียว ผูซ้ือจํานวนมาก) 

(ก) (ข) (1) แขงขัน 
(ซัพพลายเออรและผูซ้ือที่เปนรานคาปลีก

มีจํานวนมาก) 
- ผูคาปลีกมีอํานาจซื้อ แตไมมีอํานาจ
ขายในตลาดคาปลีก 
-ซัพพลายเออรไมมีอํานาจตลาด 

- ผูคาปลีกมีอํานาจซื้อ และมีอํานาจผูก
ขาดในตลาดคาปลีก 
- ซัพพลายเออรไมมีอํานาจตลาด 

(ค) (ง) (2) ผูกขาด 
(ซัพลลายเออรรายเดียว แตผูซ้ือที่เปน

รานคาปลีกมีเปนจํานวนมาก) 
- ผูคาปลีกมีอํานาจซื้อ แตไมมีอํานาจ
ขายผูกขาดในตลาดคาปลีก 
- ซัพลลายเออรมีอํานาจผูกขาดในตลาด
คาสง 

- ผูคาปลีกมีอํานาจซื้อ และมีอํานาจขาย
ผูกขาดในตลาดคาปลีก 
- ซัพพลายเออรมีอํานาจผูกขาดในตลาด
คาสง 

  (ก) ทัง้ตลาดคาสงและตลาดคาปลีกเปนตลาดแขงขันเพราะทั้งซพัพลาย
เออรและผูคาปลีกไมมีอํานาจตลาดดานการขาย แตผูคาปลีกมีอํานาจผูกขาดในการซื้อสินคาจาก
ซัพพลายเออร (เนื่องจากผูคาปลีกรวมตวักันซื้อสินคา) ผลที่เกิดขึ้นคือ สวัสดิการของสังคมลดลง 
เพราะหางคาปลีกจะใชอํานาจซื้อกดราคารับซื้อทําใหปริมาณที่ซื้อจากซัพพลายเออร (ที่ถกูกด
ราคา) ลดลง ซัพพลายเออรบางรายจะผลิตนอยลง ทําใหเกิดการใชทรัพยากรอยางขาดประสทิธิ
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ภาพ (แตกรณีนี้ไมสอดคลองกับสถานการณจริงในตลาดคาปลีกทั้งในประเทศไทยและประเทศที่
พัฒนาแลว) 

  (ข) ตลาดคาสงมกีารแขงขัน แตผูคาปลีกมีทัง้อํานาจซื้อและอํานาจ
ขาย เพราะเปนผูผูกขาดในตลาดคาปลีกα (กรณีนี้ไมสอดคลองกับสถานการณในไทย) ผลของการ
ใชอํานจซื้อของผูคาปลีกขนาดใหญทีม่ีทัง้อํานาจซื้อและอํานาจขายทําใหเกิดการสูญเสียของสวัส
ดิการสังคมมากกวากรณี (ก) เพราะผูคาปลีกที่มีอํานาจผูกขาดในตลาดคาปลีก จะโกงราคาขาย
ปลีก นอกจากนัน้ในระยะยาวสงัคมอาจสญูเสียเพิ่มข้ึนเพราะผูผลิตเลกิกิจการไปเนือ่งมาจากการ
ถูกกดราคา (มีขอยกเวนในกรณีตลาดสินคามีลักษณะเปน Natural Monopsony และตลาดมี 
Network Externalities) 

  (ค) ซัพพลายเออรมีอํานาจผูกขาดในตลาดคาสง ผูคาปลกีมีอํานาจ
ซื้อแตไมมีอํานาจขายสินคาในตลาดคาปลีกที่มกีารแขงขัน กรณนีี้ซัพพลายเออรจะโกงราคาขาย
สินคา (ปจจยัการผลิตในราคาสูงสุด) สวนผูคาปลกีอยากซื้อราคาต่ํา ๆ ซึ่งในที่สุดราคาและ
ปริมาณทีท่ั้งคูตกลงกนัจะขึน้อยูกับอํานาจตอรองของทัง้สองฝาย ถาทั้งคูเลิกใชอํานาจตอรองแลว
หันมารวมมือกันปริมาณซื้อขายที่จะทาํใหทั้งคูไดกําไรรวมสูงสุดจะมากกวากรณีซัพพลายเออรผูก
ขาดตลาดคาสงและกรณีผูคาปลีกผูกขาดอํานาจซื้อ แสดงวาการที่ผูคาปลกีมีอํานาจซื้อคานกบั
อํานาจของผูผลิตจะมีผลใหราคาสินคาในตลาดคาปลีกลดลงเปนประโยชนตอผูบริโภค 

  (ง) ผูคาปลีกมทีั้งอํานาจซื้อและอํานาจขายผกูขาดในตลาดคาปลีก 
สวนซพัพลายเออรมีอํานาจผูกขาดในการขายในตลาดคาสง กรณนีี้จะเกิดผลเสยีตอสวัสดิการ
สังคมมากกวากรณี (ค) เพราะซัพพลายเออรจะลดปริมาณการขายลง 

  โครงสรางของตลาดทั้ง 4 กรณีขางตนเปนกรณีสุดโตง ในโลกความเปน
จริงตลาดจะมซีัพพลายเออรหลายรายและมีผูคาปลีกหลายราย แตจะมีซัพพลายเออรรายใหญซึ่ง
มีอํานาจตลาดในการขายสนิคา (หรือปจจัยการผลิตในสายตาของผูคาปลีก) โครงสรางตลาดคา
สงจึงมีลักษณะเปน Oligopoly สวนผูคาปลกีประเภทดิสเคานสโตร (รวมทั้งรานสะดวกซื้อ) ก็มี
ขนาดใหญจนมีอํานาจซื้อสูงแตไมถึงขั้นผูกขาด ผูคาปลกีเหลานี้จงึเปน Oligopolist ซึ่งใชอํานาจ
ซอตอรองกับซพัพลายเออร นอกจากนีผู้คาปลีกอาจมีอํานาจในตลาดคาปลีก (Oligopolistic 

                                                  
 
 α นักเศรษฐศาสตรทานหนึ่งเรียกกรณีนี้วา Monemporist หรือ Monopsonist + Monopolist 
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retailers) โครงสรางตลาดเชนนี้จะมีผลกระทบตอราคาสินคาในตลาดคาปลีกและสวัสดิการสังคม 
โดยขึ้นอยูกับพลัง 2 พลังที่มีแรงสวนทางกัน พลงัแรก คอื เมื่อผูคาปลีกมีขนาดใหญขึ้นและมี
จํานวนลดลง แตตลาดคาปลีกยงัมีการแขงขันกันสงูผูคาปลีกจะมีอํานาจซื้อมากขึน้เมื่อเทียบกับ
ซัพพลายเออร อํานาจนี้จะทําใหกําไรของซัพพลายเออรลดลง และจะมีการสงตอประโยชนจาก
ราคาซื้อ (ของผูคาปลีก) ที่ลดลงมายงัผูบริโภค สวนอกีพลังหนึ่ง คือ การที่ผูคาปลกีมีจํานวนลดลง
ทําใหอํานาจขายในตลาดคาปลีกสูงขึ้น ผูคาปลีกรายใหญกจ็ะสามารถเพิม่สวนเหลื่อมกําไร 
(Margin) ของตนใหสงูขึ้น แตกําไรที่เพิ่มข้ึนกลับจะบอนทาํลายอํานาจตอรองของผูคาปลีกเพราะ
ในเวลาเจรจากับซัพพลายเออร ผูคาปลีกรายใหญสามรถยอมรับเงือ่นไขการตอรองที่ผอนปรนลง
ได ทําใหซพัพลายเออรไมจาํเปนตองลดราคาใหมากเทากรณีแรก ดังนั้นราคาขายปลีกก็จะแพงขึ้น 
คําถามสาํคัญ คือ พลงัใดมีแรงมากกวากัน คําตอบขึ้นอยูกับระดบัการแขงขันในตลาดคาปลกี 
หากตลาดคาปลีกแขงขันกนัมากพลงัอันแรกจะแรงกวา เพราะสนิคาและบริการของผูคาปลีกทด
แทนกนัไดดี ผูบริโภคก็จะไดประโยชนมากราคาก็จะต่ํา แตถาพลงัหลังแรงกวา ผูบริโภคก็ตองซื้อ
ของในราคาที่แพงขึ้น54 

3.2 พฤติกรรมของดิสเคานสโตรที่เปนการใชอํานาจซื้อที่ไมเปนธรรม  

  3.2.1 การขอสวนลดและขอใหจายเงินคาใชจายตาง ๆ 

  การที่ดิสเคานสโตรขอสวนลดมาก ๆ และเรียกรองใหซัพพลายเออรจายเงินคาใช
จายในรายการตาง ๆ เปนจํานวนมาก เปนการเอารัดเอาเปรียบอยางไมเปนธรรม (Unfair Trade 
Practice) หรือไม แนวคิดทางเศรษฐศาสตรระบุวา ถาซัพพลายเออรมีอํานาจตลาดสูงและไมมี
การผูกขาดในตลาดคาปลีก การใชอํานาจซื้อเรียกคาใชจายและคาสวนลดจากซัพพลายเออรจะ
เปนประโยชนทําใหสวัสดิการสังคมดีขึ้น ราคาสินคาขายปลีกลดลง ซัพพลายเออรที่มีประสิทธิ
ภาพต่ําอาจตองเลิกกิจการไปในระยะยาวหากปรับลดตนทุนการผลิตไมได นอกจากนั้นคาสวนลด
และคาใชจายบางรายการเปนคาใชจายที่ทําใหประสิทธิภาพการทําธุรกิจระหวางซัพพลายเออร
และดิสเคานสโตรสูงขึ้นและตนทุนต่ําลง ทั้งคูไดรับประโยชนรวมกัน55กิจกรรมที่ทําใหการคาขายมี
ประสิทธิภาพสูงขึ้นมีดังนี้ 

                                                  
 
 54 นิพนธ พัวพงศกร, และคณะ, การคาปลีกของไทย: ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบธุรกิจคา
ปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ, หนา 208 - 211 
 55 เรื่องเดียวกัน, หนา 226 
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  (ก) ดิสเคานสโตรไดรับสวนลดมากกวาผูคาสง เพราะปริมาณซื้อมากกวาผู

คาสง ตนทุนการหีบหอที่สงใหต่ํากวา ดิสเคานสโตรจายเงินเรว็กวา (ประหยัดดอกเบี้ย) การขนสง
ไปยังศูนยกระจายสนิคามีตนทนุต่ํากวา เพราะขนจํานวนมากเต็มเที่ยวรถบรรทุกและไมตองขนไป
สงหลายจุด รวมทัง้สามารถขนสงไดในเวลาและสถานที่ที่ไมมีปญหาจราจร (เชน นอกเมือง และ
เวลากลางดึก เปนตน) 

  (ข) ดิสเคานสโตรมีคาใชจายในการลงทุนที่ชวยทําใหสินคาของซัพพลาย
เออรขายดีขึ้นและมีตนทนุการบริหารสินคาคงคลังต่ําลง เพราะไมจาํตองเก็บสินคาคงคลังมากเทา
ในอดีต กิจกรรมเหลานี้ มีอาทิเชน การโฆษณาสินคาในจดหมายและแผนพับที่สงโดยตรงถึงลกูคา
เปาหมาย การลงทนุในระบบ ECR เพื่อบริหารสินคาคงคลัง ทําใหซัพพลายเออรทราบความ
เคลื่อนไหวของสินคาของตนในดิสเคานสโตร ทําใหสามารถวางแผนการผลิตและจัดสงไดมีประ
สิทธิภาพขึ้น การเปดสาขาใหมทาํใหยอดขายของซัพพลายเออรสูงขึน้ เพราะสามารถกระจายสนิ
คาไดมากขึ้น และการทีส่ินคาของซพัพลายเออรถูกนําไปขายในดสิเคานสโตรทาํใหภาพลักษณ
ของสินคาของซัพพลายเออรในสายตาผูบริโภคดีขึ้น การที่ดิสเคานสโตรลงทุนในโครงการฝกอบรม
และวางระบบการจัดการเพือ่ใหซัพพลายเออรผลิตสินคาที่มีคุณภาพและมีมาตรฐานอยางเปน
ระบบทําใหตนทนุของซพัพลายเออรลดลง ฉะนั้นคาใชจายหลายรายการที่ดิสเคานสโตรเรียกรอง
จากซพัพลายเออรจึงเปนคาใชจายที่มีเหตุผลทางเศรษฐกิจและธุรกิจ ทั้งสองฝายไดประโยชนรวม
กัน หากไมมีการรวมกันลงขัน ดิสเคานสโตรจะไมมแีรงจูงใจในการปรับปรุงคุณภาพสินคาและ
บริการตาง ๆ ที่จะเปนผลดีกลับมาสูซัพพลายเออร56 

  อยางไรก็ตาม การใชอํานาจซื้อของดิสเคานสโตรอาจกอใหเกิดผลเสยีตอการแขง
ขันได โดยคาใชจายหลายรายการที่ดิสเคานสโตรเรียกเก็บจากซพัพลายเออร ดูเหมอืนจะมี
ลักษณะเหมือนกับการดูดซับคาเชาทางเศรษฐกิจมาจากซพัพลายเออรโดยไมมีผลดีทางเศรษฐกจิ
อ่ืนใด หรือหาเหตุผลอธิบายยาก เชน เมื่อดิสเคานสโตรรายใหญแหงหนึง่เปดสาขาใหมในตนป 
2544 ดิสเคานสโตรไดขอใหซัพพลายเออรขนาดใหญจายเงินใหรายละ 500,000 บาท หรือการที่
หางสะดวกซื้อเก็บเงนิคาแรกเขาสําหรับสินคาใหม แตถาหากภายใน 6 เดือนสินคาขายไมดีก็จะถกู
ถอนออกจากหิ้งโดยบริษัทไมยอมคืนเงนิคาแรกเขาให แตในเวลาตอมารานสะดวกซื้อแหงนัน้กลับ

                                                  
 
 56 เรื่องเดียวกัน, หนา 227 
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มาขอใหซพัพลายเออรกลับมาขอใหซพัพลายเออรนาํสนิคาตัวเดิมกลบัเขาไปขายอกีโดยเสียเงนิ
คาแรกเขาใหมอีกครั้ง เปนตน57 

  ตัวอยางคาใชจายที่ดิสเคานสโตรเรียกเก็บจากซพัพลายเออรโดยไมมีเหตุผลทาง
เศรษฐกิจมารองรับ ไดแก 

  (ก) คาตั้งสาขาใหม 

  (ข) คาครบรอบการกอต้ัง 

  (ค) คาลงโฆษณาในแผนพับ ใบปลิว 

  (ง) คาธรรมเนียมในการจัดวางสินคาหัวชั้น 

  (จ) คาจัดทําขอมูลอิเล็กทรอนิกส 

  3.2.2 การเก็บคาธรรมเนียมแรกเขา (Slotting Allowance) 

  โดยทัว่ไปดิสเคานสโตรมักใชอํานาจซื้อเรียกเก็บคาธรรมเนียมจากผูผลิตสินคาที่
ผลิตออกมาใหมเพื่อวางขายในชัน้ของดิสเคานสโตร ในทางทฤษฎแีลวคาธรรมเนียมที่จัดเก็บดัง
กลาวก็คือคาธรรมเนียมที่ดิสเคานสโตรเรียกเก็บจากซพัพลายเออรในแตละครั้งที่นาํสินคาตัวใหม
เขาวางขายในดิสเคานสโตรเพื่อนาํไปใชเปนคาใชจาย/ตนทนุในการดําเนินการจัดเกบ็สต็อกสินคา 
คาพนักงานดูแลชั้นสินคา คาใชจายในการดําเนินการขนยายและจัดวางสินคา เปนตน 

  เนื่องจากพื้นที/่ชั้นขายสินคา “มีจํานวนจํากดั” ไมเพยีงพอตอความตองการของผู
ผลิตสินคาทีม่เีปนจํานวนมาก ประกอบกบัการที่ดิสเคานสโตรเปนผูสัง่ซื้อสินคาจํานวนมากจากผู
ผลิตสินคา ดังนัน้ดิสเคานสโตรจึงสามารถใชอํานาจซื้อทีม่ีในการเจรจาตอรองกับซัพพลายเออร
เพื่อเรียกเก็บคาธรรมเนยีมนาํสินคามาวางขายบนชัน้ในดิสเคานสโตร ในบางประเทศพบวามกีาร
เรียกเก็บคาธรรมเนียมสงูถงึ 1 แสนเหรียญสหรัฐฯ ตอ 1 SKU (Stock Keeping Unit) พฤติกรรม
ดังกลาวนอกจากจะเปนการดูดซับกําไรที่เคยตกอยูกับผูผลิตสินคาแลว การกาํหนดเงื่อนไขคา
ธรรมเนียมยอมสงผลกระทบตอผูผลิตสินคาในอันดับสองหรือสาม เพราะนอกจากตองแขงขันดวย
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กันเองแลว ผูผลิตสินคาเหลานีก้็ตองตอสูแขงขันผูผลิตรายใหญที่มีความสามารถในการจายคา
ธรรมเนียมแรกเขาที่มากกวาดวย 

  นอกจากนัน้การเรียกเก็บคาธรรมเนียมแรกเขาอาจกอใหเกิดผลเสียตอกระบวน
การแขงขันในตลาดได หากถูกใชเปนเครื่องมือกีดกนัซัพพลายเออรคูแขงรายอื่น กลาวคือ ซัพ
พลายเออรรายใหญทีม่ีอํานาจตอรองมาก อาจตกลงกับดิสเคานสโตรในลักษณะแลกเปลี่ยนผล
ประโยชนระหวางกนัโดยที่ซพัพลายเออรรายใหญเสนอจายคาธรรมเนียมในจํานวนเงนิที่สูงมาก
เพื่อแลกกับพืน้ทีว่างขายสนิคา พฤติกรรมดังกลาวอาจเปนผลเสียตอการแขงขัน เพราะทําใหซัพ
พลายเออรที่เสียเปรียบดานเงินทนุไมสามารถเขามาแขงขันได อีกทัง้ยังทําใหผูผลิตหนาใหมมีตน
ทุนในการเขาสูตลาดสูงมากขึ้น58 

  3.2.3 การทําขอตกลงจํากัดการเขาถึงปจจัยการผลิต (Exclusive Supply) 

  ในบางกรณีซพัพลายเออรและดิสเคานสโตรอาจรวมกนัทําสัญญาตกลงไมวาจะ
เปนขั้นตอนใดของกระบวนการผลิตหรือจําหนาย โดยทั่วไปมีเหตุผลในทางเศรษฐกิจเพื่อบรรลุเปา
หมายกาํไรสูงสุดรวมกัน ซัพพลายเออรหรือดิสเคานสโตรผูหนึง่ผูใดหรือรวมกนัทัง้สองฝายมีการ
กําหนดเงื่อนไข (Provisions) เพื่อควบคุมผูประกอบการในสังกัดใหปฏิบัติตามขอตกลงที่ไดตกลง
รวมกัน รูปแบบทั่วไปของการตกลงรวมกนั ไดแก ซัพพลายเออรหรือผูจําหนายสินคากําหนดราคา
ขายปลีกขั้นต่าํหรือข้ันสงูที่สามารถขายสนิคา (Resale Price Maintenance) การทาํสัญญาผูก
ขาดในการจาํหนายสนิคา โดยมากมักเปนกรณีของดิสเคานสโตรหามผูผลิตสินคาเฮาสแบรนด
หรือไพรเวตลาเบลขายสนิคาใหแกผูอ่ืนนอกจากเจาของยีห่อสินคาแตเพียงผูเดียว (Exclusive 
Distribution) การบังคับมิใหผูคาปลีกขายสินคาที่เปนคูแขง (Exclusive Dealing) เปนตน 

  การรวมมือทําขอตกลงในแนวดิ่ง (Vertical Restraint) กอใหเกิดผลกระทบทั้งใน
ดานผลดีและผลเสียตอการแขงขันในตลาดหลายประการ ในแงผลด ี การควบคุมแนวดิ่งระหวาง
ซัพพลายเออรและผูคาปลีก สงผลใหราคาสินคาลดต่าํลง เพราะการสรางพันธะความรวมมือใน
บรรดาผูประกอบการในสงักดัทําใหตลาดผูผลิตและผูซื้อสินคามีความแนนอน นําไปสูการขยาย
การผลิตและตนทุนการผลิตลดลงเนื่องจากการประหยัดตอขนาด (Economy of Scale) 
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  อยางไรก็ตาม หากดิสเคานสโตรใชอํานาจซื้อจํากัดสิทธิมิใหผูผลิตสินคาผลิตสิน

คาปอนคูแขง (Exclusive Supply) ทําใหคูแขงไมสามารถจําหนายสนิคาแบบเดียวกันได59 ก็เปน
การจํากัดการประกอบธุรกิจของผูผลิตโดยไมสมควร 

 3.2.4 การถอนสินคาออกจากชั้นวางสินคา (Delisting) 

 การที่ผูคาปลกีใชมาตรการ Refusal to stock หรือ delisting เพื่อเปนมาตรการ
ตอบโตสําหรบัผูผลิตหรือซัพพลายเออรทีไ่มยอมทาํตามที่ธุรกิจดิสเคานสโตรตองการนั้น แมวาจะ
เปนมาตรการตอบโตทางการคา แตถาหากดิสเคานสโตรใชมาตรการดังกลาวโดยไมมีเหตุผลมา
รองรับที่ชัดเจน เชน สินคาของซัพพลายเออรเปนสนิคาที่มีคุณภาพเปนที่นิยมในตลาด แตดิส
เคานสโตรไดมีการผลิตสินคาประเภทเดยีวกนัเปนสินคาเฮาสแบรนดหรือสินคาไพรเวตลาเบล ดิส
เคานสโตรจึงไดถอนสินคาขอซัลายเออรออกจากรานเพือ่มิใหแขงขันกบัสินคาของดสิเคานสโตร 
หรือกรณีที่ดิสเคานสโตรถอนสินคาของซพัพลายเออรออกจากหางโดยไมมีการแจงลวงหนาเปน
ระยะเวลาพอสมควร ก็ไมเปนธรรมกับซพัพลายเออรเพราะทําใหซัพพลายเออรไมมีเวลาในการตั้ง
ตัวเพื่อแกไขปญหาผลกระทบที่จะเกิดขึ้น 

3.3 พฤติกรรมการแขงขันดานราคาที่ไมเปนธรรม  

  3.3.1 การขายสินคาราคาตํ่ากวาตนทุน หรือราคาถูกเพื่อดึงดูดลูกคา 
(Loss Leading) 

  การที่ดิสเคานสโตรมีอํานาจซื้อที่สูง ทาํใหไดรับสวนลดที่มากกวาธุรกิจคาปลีก
ขนาดกลางและเล็ก สวนลดเหลานี้ทาํใหตนทนุคาสนิคาลดลง ดิสเคานสโตรจึงไดพัฒนากลยทุธ
การแขงขันดานราคาโดยการขายสินคาราคาต่ํากวาตนทุน (Loss Leading) ซึ่งเปนกลยทุธ
โฆษณาทางการตลาดรูปแบบหนึง่ที่ดิสเคานสโตรมุงจงูใจลูกคาใหเขามาซื้อสินคาทีร่านมาก ๆ 
โดยดิสเคานสโตรจะขายสินคาในราคาต่าํ โดยสงเสริมการขายแบบลดราคาสินคาชวงสัน้ ๆ สลับ
กันไปเรื่อย ๆ ทุกสัปดาห วิธีการดังกลาวจะชวยกระตุนและดึงดูดลูกคาใหเขามาซื้อสินคาจากราน  

                                                  
 
 59 นิพนธ พัวพงศกร, และคณะ, การคาปลีกของไทย: ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบธุรกิจคา
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  กลยุทธดังกลาวมุงดึงดูดผูบริโภคที่ใหความสําคัญกับราคามากเปนพเิศษ โดย

เฉพาะสินคาทีม่ีอุปสงคความยืดหยุนตอราคาสูง (High Price Elasticity) หรือเปนสนิคาที่ขายดี
มากและเปนทีต่องการของผูบริโภค ดังนัน้ดิสเคานสโตรจึงมักลดราคาสินคาที่ไดรับความนิยมเพื่อ
เปนการโฆษณารานและนาํกําไรจากสินคาตัวอื่น ๆ มาชดเชยรายไดที่สูญเสียเนือ่งจากการใชกล
ยุทธดงักลาว กลยทุธ Loss Leading จึงใชไดผลอยางดหีากผูจําหนายสินคามีรายการสนิคา
จํานวนมาก 

  ในแงผลกระทบที่เกิดขึ้นผูบริโภคยอมไดประโยชนจากการซื้อสินคาไดในราคาถกู 
เพราะสนิคาทีน่ํามาขายลดราคามักเปนสนิคาที่เปนทีน่ยิมของผูบริโภค ผูบริโภคจึงเปนผูไดรับ
ประโยชนจากการขายลดราคา อยางไรกต็ามผูคาปลีกรายอื่นอาจไดรับผลกระทบ โดยเฉพาะราน
คาปลีกขนาดเล็กจะไมสามารถขายสินคาชนิดเดียวกันแขงขันกับดิสเคานสโตรได  โดยเฉพาะราน
คาขนาดเล็กทีม่ีจํานวนรายการสินคา (SKU) นอยกวาดิสเคานสโตร ดังนัน้ผูบริโภคจึงหันไปซื้อ
จากดิสเคานสโตรที่มีจํานวนรายการสินคาที่หลากหลายกวาและมีราคาถูก 

  นอกจากนี้รานคาขนาดเล็กก็เสียเปรียบในดานเงนิทนุเพื่อชดเชยการขาดทุน ใน
ขณะเดียวกนัดิสเคานสโตรสามารถตอรองผูผลิตสินคาเพื่อเรียกคาธรรมเนียมการวางจาํหนายสิน
คา (Slotting Allowance) ซึ่งสามารถชดเชยการขาดทุนไดในบางสวน นอกจากนี ้ ดสิเคานสโตร
สามารถเรยีกรองใหผูผลิตสนิคาตั้งงบประมาณประชาสมัพันธสินคา (Promotion Budget) เพื่อให
การสนับสนุนดิสเคานสโตรที่ใชกลยุทธขายสินคาราคาถูก เพื่อดึงดูดความสนใจลูกคา60 

  ในสวนผลกระทบตอผูผลิตสินคาหรือซัพพลายเออร แมวาในระยะสัน้กลยทุธดงั
กลาวจะชวยสรางยอดจําหนายสินคา และเปนผลดทีางออมแกผูผลิตสินคาก็ตาม แตในระยะยาว
ผูผลิตสินคาอาจไดรับผลเสียจากการขาย Loss Leading ของผูจําหนายสินคา    เนื่องจากเหตุผล
สําคัญ 2 ประการ61 คือ 

(ก) การขายราคาถูกทาํใหภาพพจนสนิคา (Brand Image) เสีย เปนผลใหผู
บริโภคหันไปซือ้สินคายีห่ออ่ืน ๆ แทน ทาํใหผูจําหนายสินคาสั่งสนิคาลดลง อยางไรก็ตาม ปญหา
ดังกลาวตองพิจารณาประกอบดวยวาพฤติกรรมดังกลาวกระทําเปนประจําหรือเปนเพียงครั้งคราว 

                                                  
 
 60 เรื่องเดียวกัน, หนา 251 - 252 
 61 London Economics, Competition in Retailing, p. 99 - 101 
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(ข) ผูคาปลีกรายเล็กถูกบงัคับใหตองเปลี่ยนไปซื้อสินคาจากซัพพลายเออร

รายอื่น (Switching of Supplier) ในกรณีที่ผูคาปลีกรายเล็กไมสามารถตัง้ราคาสินคา (Price 
Mark-Up) แขงกับดิสเคานสโตรที่ใชกลยทุธขายราคาต่าํกวาตนทนุ ผูคาปลีกรายเลก็อาจตองถอน
สินคาชนิดเดียวกนันัน้ออกจากชัน้สินคาของตนเอง (Reduce Shelf Space) และหนัไปขายสินคา
ตัวอื่นที่ให Price Mark-Up ดีกวา ทาํใหผูผลิตสินคารายแรกที่รวมมือกับดิสเคานสโตรในการขาย
ราคาต่ํากวาตนทนุ มยีอดขายลดลงเนื่องจากสูญเสียฐานลูกคาจากรานคาปลกีรายยอยนัน้ไป 
นอกจากนัน้เมื่อฐานลกูคาลดลง เครือขายกระจายสนิคาของผูผลิตอาจไรประสิทธิภาพ (ถาการ
กระจายสินคามี Economy of Scale) 

  แมวากลยุทธการตลาดดังกลาว ดสิเคานสโตรไมจําเปนตองมอํีานาจตลาด 
(Market Power) แตส่ิงทีน่ากงัวลจากการใชกลยทุธดงักลาวไดแก การที่ดิสเคานสโตรใชกลยุทธ
ราคาถูก (Every Day Low Price) เพื่อทาํลายคูแขง (Predatory) และดึงดูดลูกคาในเวลาเดียวกนั 
(Promotion) โดยมีเจตนาขายตัดราคาทําลายคูแขงและสรางฐานลูกคาเพิ่มข้ึน 

  โดยปกติการขายสินคาในราคาต่ํากวาตนทุนถือวาเปนความผิดอยางชัดเจน แต
ถาผูขายสนิคาเทากับตนทนุหรือมากกวาตนทนุเพยีงเลก็นอยเพื่อใหได Price Margin ต่ํากวาปกต ิ
กรณีดังกลาวเปนเรื่องที่พิสูจนยากในทางปฏิบัติวาผูขายมีเจตนาทาํ Loss Leading เพื่อดึงดูดลูก
คาเขารานหรอืไม เพราะเหตุการณดังกลาวอาจเปนเพียงกลยทุธทางการตลาดทัว่ไปที่ผูขายตัง้
ราคาใหเหมาะสมกับสินคาแตละประเภทที่มีความยืดหยุนตอราคา หรือเหมาะกับความนิยมของผู
บริโภคตอสินคาที่แตกตางกัน เชน หากผูคาปลกีขายสินคาทีเ่ปนทีน่ิยมของผูบริโภค สินคาดัง
กลาวยอมถกูจําหนายหมดอยางรวดเร็ว ผูคาปลีกไมตองรับภาระตนทนุชั้นสนิคามาก (Shelf 
Space Cost) ในกรณีดังกลาวผูคาปลกีสามารถขายสนิคาในราคาถกู เปนผลให Price Margin 
ต่ํากวาผูขายรายอื่น ๆ โดยไมไดมีเจตนาทํา Loss Leading เพื่อดึงดูดลูกคา 

 3.3.2 การเลือกปฏิบัติดานราคา (Price Discrimination) 

 วิธีการดังกลาวเปนกลยทุธที่ผูคาปลีกกําหนดราคาสินคาหรือบริการ แตกตางตาม
ความหลากหลายของระดับรายไดและรสนิยมของลกูคาในแตละกลุม หรืออีกนัยหนึง่ผูคาปลีก
สามารถกําหนดราคาในลกัษณะ Non-Uniform Pricing ได โดยทั่วไปผูคาปลีกเลือกตั้งราคาสินคา
ในราคาแพงในกลุมผูบริโภคที่มีความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาต่ํา (มักไมตอบสนองตอการ
เปลี่ยนแปลงราคาสินคาหรือบริการ) และกําหนดราคาสินคาถกูกวาในกลุมผูบริโภคที่มีความยืด
หยุนของอุปสงคตอราคาสูง (หากมีการเปลี่ยนแปลงราคาสินคาหรือบริการผูบริโภคมักตอบสนอง
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ตอการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว) กลยุทธดงักลาวจะใชไดอยางมีประสิทธิภาพหากผูคาปลกี
สามารถปองกนัปญหาการขายตอ (Resale) สินคาหรือบริการระหวางกลุมผูบริโภคที่มีคุณ
ลักษณะแตกตางกนัได และจากหลักการดังกลาว ผูคาปลีกไดอาศัยเปนเครื่องมือกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาดโดยตั้งราคาขายสินคาบางประเภทในพื้นที่ที่ประชากรมรีายไดสูงอาศยัอยู ในราคาที่
แพงกวาในพืน้ทีท่ี่มีประชากรที่มีรายไดนอยกวาอาศัยอยู หรือผูคาปลีกอาจใหสวนลดเปนพิเศษ
เพื่อดึงดูดกลุมผูบริโภคที่มคีวามยืดหยุนของอุปสงคตอราคาสูง เชน กลุมผูมีรายไดนอย นักเรยีน ผู
สูงอายุที่ไมไดทํางาน62 

 แมวาการตั้งราคาในลกัษณะ Non-Uniform Pricing จะมคีวามเสีย่งตอการกระทํา
เขาขาย Price Discrimination หรือการกําหนดราคาโดยเลือกปฏิบัติ แตในบางกรณีการตั้งราคา
แบบ Non-Uniform Pricing ก็อาจมีเหตุผลในเชิงเศรษฐกิจที่สามารถยอมรับได เชน 

• ในสินคาบางประเภทที่มีความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาต่ํา ทําใหผู
จําหนายสินคาสามรถกําหนดราคาไดสูงกวากรณีที่สินคามีความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาสูง 
เชน ผูจัดจาํหนายเครื่องถายเอกสารมกักําหนดใหลกูคาตองรับบริการตรวจสภาพหรือซอมแซม
จากรานดวย ผูจําหนายสินคาจงึสามารถกาํหนดราคาไดสูงขึ้นเพราะรวมคาบริการตรวจสภาพ
ดวย 

• การกําหนดราคาสินคาแตกตางกนัระหวางผูบริโภคที่มทีัศนคติในดานคุณ
ภาพสินคาและบริการแตกตางกนั ผูจาํหนายสนิคาสามารถขายสนิคาที่มีคุณภาพดีกวาในราคา
แพงหากลูกคาใสใจในคุณภาพและยินดีจาย 

 นอกจากนี้แมวาพฤติกรรมการกําหนดราคาโดยเลือกปฏบิัติสามารถตรวจสอบได 
แตการพิสูจนวาพฤติกรรมดงักลาวกอใหเกิดผลดีหรือเปนผลเสียตอสังคมเปนสิ่งทีท่าํไดไมงาย 
เพราะพฤติกรรมดังกลาวกอใหเกิดทัง้ผลดานดีและผลเสยีตอสังคม ประเทศที่มปีระสบการณยาว
นาน  เชน สหรัฐอเมริกา แคนาดา อาศัยการตรวจสอบทั้งผลดีผลเสยีเปนรายกรณ ี เพื่อพิสูจนวา
พฤติกรรมดังกลาวกอใหเกดิผลเสียสุทธติอสังคมหรือไม ในแงผลเสยีนัน้ Price Discrimination 
เปนรูปแบบหนึ่งในการดูดซบัสวนเกินผูบริโภค (Consumer Surplus) โดยผูผลิตสินคาหรือผูจัด
จําหนายสินคา ดังนั้นผูผลิตหรือผูจําหนายสนิคาจงึกลายเปนผูผกูขาดในการกาํหนดราคาเพือ่ให

                                                  
 
 62 London Economics, Competition in Retailing, P. 97 - 99 
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ไดกําไรสูงสุด นอกจากนี้ผูคาปลีกที่จําหนายสินคาเปนจาํนวนมาก อาจกําหนดราคาสินคาเพื่อเอา
ใจผูบริโภคกลุมใดกลุมหนึ่งเปนพิเศษ การขายสินคาในราคาถูกจงึเปนเครื่องมือกีดกันคูแขงที่ขาย
สินคาใหแกผูบริโภคกลุมเดียวกนั อยางไรก็ตามการกําหนดราคาแตกตางกนั (Price 
Discrimination) อาจกอใหเกิดผลดี เชน การบังคับขายพวงสินคา (Tying) ชวยใหผูบริโภคซื้อสิน
คาไดในราคาที่ถูกกวาการแยกซื้อสินคา ในขณะเดียวกนัผูผลิตสินคาก็ไดรับประโยชนจากการ
ประหยัดตอขนาดและความหลากหลาย(Economy of Scale and Scope) ทําใหตนทุนตอหนวย
การผลิตลดลง เปนตน63 

 นอกจากนัน้ การที่ดิสเคานสโตรบางรายที่ตองการทํายอดขายใหไดตามที่ตั้งไว  
โดยนาํสินคาที่มีสต็อกมากออกมาขายหลังรานในราคาที่ต่ํามาก) หรือมีของแถมพิเศษ (ใหแกผู
คาสงและผูคาปลีก) ทีน่ิยมซื้อเพราะราคาถูกและไมมหีลักฐานสาํหรับการเสียภาษีเงนิได (วิธนีี้
เรียกวา “Price Discrimination” ซึ่งทําใหดิสเคานสโตรเปนคูแขงกับซพัพลายเออร เพราะปจจุบัน
ประมาณรอยละ 25 – 30 ของดิสเคานสโตรเปนการขายหลังราน ประเด็นสําคัญคือ การตั้งราคา
แบบนี้อาจเปนการทําลายฐานลูกคาของซพัพลายเออรโดยตรง ภายหลังเมื่อผูคาสงรายเล็ก-กลาง
เลิกกิจการไป ซัพพลายเออรที่มีฐานลูกคาลดลงทําใหตองพึ่งพิงดิสเคานสโตรมากขึ้น64 

  3.3.3 การผลิตสินคา House Brand และ Private Label 

  ในปจจุบันดิสเคานสโตรแตละรายมีกลยุทธในการสรางฐานลูกคาโดยการวาจาง
ผูผลิตสินคารายยอยทาํการผลิตสินคาโดยใชตราเฉพาะของผูคาปลกีนัน้ ๆ เพื่อสรางความหลาก
หลายของสินคามากกวาในอดีต 

  การผลิตสินคา House Brand ในปจจุบันอาศัยชองวางทีส่ินคายีห่อดัง มีการปรับ
ราคาสูงขึ้น โดยจะนาํเสนอสนิคาที่มีราคาถูกกวาสนิคายี่หอช้ันนาํทัว่ไปโดยเฉลี่ย 10 – 20% ทาํให
ผูบริโภคจํานวนมากใหความสนใจ สนิคาที่นยิมทาํเปนเฮาสแบรนดสวนใหญเปนสินคาอุปโภค
และบริโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวนั ดังนั้นในชวงที่ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าผูบริโภคจึงใหความสน
ใจสินคาเฮาสแบรนดมากขึ้นตามลําดับ 

                                                  
 63 นิพนธ พัวพงศกร, และคณะ, การคาปลีกของไทย: ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบธุรกิจคา
ปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ, หนา 268 -269 
 64 เรื่องเดียวกัน, หนา 226 - 228 
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  ในปจจุบันการผลิตสินคาเฮาสแบรนดแบงเปน 2 ประเภทหลกั ไดแก สินคา เฮาส

แบรนดและสินคาไพรเวตลาเบล สินคาประเภทแรกนัน้ ผูผลิตรายยอยมักรับผลติสินคาใหแกผูคา
ปลีกโดยใชตรายี่หอชื่อของหางคาปลีกเอง ในสวนสนิคาประเภทหลังนั้น ผูผลิตสนิคารายยอยอาจ
ผลิตใหแกผูคาปลีกแตใชตรายี่หออ่ืน ๆ แทนที่จะใชชือ่ดิสเคานสโตรโดยตรง อยางไรก็ตามสนิคา
ทั้งสองประเภทตองผลิตตามมาตรฐานตามที่ดิสเคานสโตรกําหนด 

  แมวาสนิคาทัง้สองประเภทจะผลิตโดยผูผลิตสินคารายยอยเหมือนกนั แตการที่ผู
คาปลีกทาํการวาจางผูผลิตใหผลิตสินคาในแตละชนิดกเ็พื่อสรางความหลากหลายของสินคาใน
ชั้น ทั้งดานรูปลักษณและราคา (โดยทัว่ไปสินคาไพรเวตลาเบลมักมีราคาถูกกวาสนิคาเฮาสแบรนด 
ในบางครั้งอาจมีการจดัรายการลด แลก แจก แถม เพือ่ดึงดูดลูกคา) นอกจากนี้ มคีวามเปนไปได
วาดิสเคานสโตรหลีกเลี่ยงไมตองการผลิตสินคาจาํนวนหลาย ๆ รายการ โดยอาศัยชื่อดิสเคานส
โตรเพียงชื่อเดียวเพื่อปองกนัการครหาการผูกขาดยอดจาํหนายสินคา หรืออีกนัยหนึง่หางคาปลีก
ไมแนใจวาสนิคาบางอยางอาจกอใหเกิดความเสีย่งตอช่ือเสียงของดิสเคานสโตร จงึหันไปใชสินคา
ไพรเวตลาเบลแทน วิธีนี้อาจเปนการผลักความเสีย่งบางสวนไปยงัผูผลิตสินคา หากสินคาดังกลาว
ไมไดรับความนิยม 

  แมวาสนิคาทัง้สองประเภทจะมีความแตกตางกันทั้งในดานรูปลักษณและราคา 
แตการที่ดิสเคานสโตรเปนเจาของยีห่อ ดิสเคานสโตรจึงมีสิทธิในการกาํหนดมาตรฐานคุณภาพสิน
คา และเลอืกเฟนผูผลิตสินคาใหไดผลตอบแทนกับดิสเคานสโตรดทีี่สุด หากผูผลิตสินคาไม
สามารถผลิตไดตามเงื่อนไขที่กําหนด เชน มาตรฐานสินคา ยอดจาํหนายสินคา ดิสเคานสโตร
สามารถยกเลิกผูผลิตสินคารายเดิมและหาผูผลิตสินคารายใหมได  

(ก) ผลดีของการผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบล 

 กลยุทธการผลิตสินคาดังกลาวกอใหเกิดผลดีตอผูผลิตสินคาและดิสเคานสโตร ผู
ผลิตสินคารายยอยสามารถอยูรอดไดในฐานะผูรับชวงการผลิต สามารถลงทนุไดในระยะยาว
เพราะมีตลาดรองรับสินคาทีแ่นนอน ผูผลิตสินคาจึงไมตองทาํการตลาดเอง แตก็สามรถสรางราย
ไดจากการผลติสินคาขาย สวนดิสเคานสโตรเองก็สามารถลดตนทุนธุรกรรมระหวางตนกับผูผลิต
สินคา ในขณะเดียวกนักส็ามารถควบคุมมาตรฐานการผลิตใหเปนไปตามขอตกลง และสามารถ
ขายสินคาไดในราคาถูก 

(ข) ผลเสียของการผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบล 
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  แมวากลยุทธดังกลาวจะกอใหเกิดประโยชนแกผูบริโภค และผูจําหนายสินคาดังที่

กลาวมาตอนตน แตการกระทําเชนนี้ ทําใหเกิดผลกระทบตอผูเกี่ยวของหลายฝายทัง้ตออุตสาห
กรรมตนน้ํา (Upstream) และปลายน้ํา (Downstream) ดังนี้ 

  (ก) อุตสาหกรรมตนน้าํ (Upstream) การรวมธุรกิจในแนวตั้งระหวางดิส
เคานสโตรและผูผลิตสินคาชวยสงเสริมกระบวนการแขงขันในอุตสาหกรรมการผลิตสินคา ทาํให
ตนทนุธุรกรรมในการผลิตและจําหนายสนิคาลดลงแลว การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นยงักอใหเกิดผลดี
ตอกระบวนการแขงขันในตลาดคาปลีกอกีดวย เพราะ (1) การที่ผูคาปลีกอยูใกลชิดกับผูบริโภค
และมีการลงทนุในเทคโนโลยีสารสนเทศ ดิสเคานสโตรจึงสามารถคาดการณพฤติกรรมและความ
ตองการของผูบริโภคกําหนดกลยุทธทางการตลาดตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการของผู
บริโภค (2)ดิสเคานสโตรสามารถควบคุมมาตรฐานสินคา 

  เมื่อประสานจดุเดนในดานตนทนุที่ลดลงเนื่องจากเกิดการรวมธุรกิจในแนวตัง้
ระหวางผูผลิตรายยอยกับดิสเคานสโตร เขากับมาตรฐานสนิคาทีก่ําหนดโดยดสิเคานสโตร ดิส
เคานสโตรจึงกลายเปนคูแขงสําคัญของผูผลิตสินคาทีม่อียูเดิม และหากสินคาเฮาสแบรนดหรือไพร
เวตลาเบลมีสวนแบงในตลาดมากพอ ก็ยอมกดดันใหระดับราคาสินคาในตลาดลดลงดวย 

  แมวาสนิคาเฮาสแบรนดหรือไพรเวตลาเบล จะเพิ่มความหลากหลายของสนิคา
และราคา แตในอีกแงมุมหนึง่ก็กอใหเกดิผลเสียตอการแขงขันในตลาดตนน้าํ หากสินคาเฮาแบ
รนดหรือไพรเวตลาเบลลอกเลียนแบบสนิคาที่ผลิตโดยผูผลิตสินคารายใหญ ปญหาดังกลาวทาํให
ผูผลิตสินคาเดิมขาดแรงกระตุนในการพฒันานวัตกรรมสินคาใหม ๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งหากเปน
สินคาที่มีความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาสูง (High Price Elasticity) หรือสินคาในระดับรอง ๆ 
(Second Brands) ซึ่งลูกคาไมไดยึดติดในตรายี่หอ นอกจากนี้หากเกิดการขัดกันของผลประโยชน 
(Conflict of Interest) ระหวางผูจาํหนายสินคาในฐานะเจาของสนิคาเฮาสแบรนดหรือไพรเวตลา
เบลกับสินคาชนิดเดียวกันแตผลิตโดยผูผลิตสินคาอื่น ๆ ดิสเคานสโตรเจาของยี่หออาจกีดกนัคูแขง
ไมใหสามารถเขามาแขงกับสินคาเฮาสแบรนดหรือไพรเวตลาเบลของตน เปนผลเสียตอกระบวน
การแขงขันโดยรวม 

 (ข) อุตสาหกรรมปลายน้ํา (Downstream) ตนทนุจากการผลิตสินคาที่ลดลง
เนื่องจากการรวมธุรกิจยอมเปนประโยชนแกผูบริโภคในรูปตราสินคาทีล่ดลง ดังนั้นผูบริโภคจึง
สามารถซื้อสินคาไดถูกกวาเมื่อเปรียบเทยีบกับสินคาชนิดเดียวกันทีผ่ลิตโดยผูผลิตรายอื่น อยางไร
ก็ตามการผลิตสินคาเฮาสแบรนดหรือไพรเวตลาเบล โดยอาศยัการรวมธุรกจิในแนวตัง้ดังกลาว
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อาจทาํใหผูคาปลีกหนาใหมไมสามารถเขามาแขงขนัในตลาด เพราะผูคาปลีกเหลานี้ตองฝาดาน
แขงขัน 2 ดาน ประการแรก ผูคาปลีกหนาใหมจะตองแยงชิงสวนแบงตลาดกับผูแขงขันรายเดิมที่
ทําธุรกิจอยูกอน ประการทีส่อง ผูคาปลกีหนาใหมจะตองแขงขันในดานตนทนุในการผลิตสินคา
เฮาสแบรนดหรือไพรเวตลาเบล เพราะผูรับจางผลิตสนิคารายยอยที่ไมมีสังกัดมจีํานวนลดลง ดงั
นั้นตราบใดทีผู่คาปลีกรายใหมไมไดมีการทําสัญญาตกลงรวมธุรกจิในแนวตัง้ ผูคาปลีกรายใหมก็
อาจตองแบกรับตนทุนมากกวาผูคาปลีกที่มีผูผลิตสินคาในสังกัด House Brand65 

                                                  
 
 65 เรื่องเดียวกัน, หนา 257 - 260 



บทที่  3 
 

กฎหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรม 
ในธุรกิจคาปลีกของตางประเทศ 

1. กฎหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมการแขงขนัที่ไมเปนธรรมในธุรกิจคาปลกีของ
ประเทศสหรัฐอเมริกา 

ในประเทศสหรัฐอเมริกานัน้ ในอดีตประกอบดวยรานคาปลีกขนาดเล็กทีท่ําการคาแบบ
ดั้งเดิม หางสรรพสินคา และเครือขายธุรกิจคาปลีก อยางเชน Sears, Penney’s, Woolworth’s, 
Krogers และซูเปอรมารเก็ต สามารถอยูรวมกนัไดอยางสงบ เพราะรานอยาง Sears, Penney’s 
และ Woolworth’s ถูกออกแบบสาํหรับยานการคา ตัวอยางเชนจุดมุงหมายหลักของ J.C. Penny 
คือการเปนสวนหนึ่งของสังคมและเพิ่มปริมาณการบริโภคโดยไมกระทบตอธุรกิจและผูประกอบ
การทองถิน่ แตการเขามาของ Kmart, Wal-mart, Target หรือ เครือธุรกิจดิสเคานสโตรอ่ืน ๆ โดยมี
จุดแข็ง คือ การลดราคาสินคาทุกประเภท และความหลากหลายของสินคา ซึ่งเครอืขายธุรกิจดิส
เคานสโตรเหลานี้ไดพัฒนาความไดเปรียบในการแขงขันจนทาํใหยานการคาและรานคาปลีกขนาด
เล็กไดรับผลกระทบอยางมากจนตองประสบปญหาขาดทุนหรือตองปดกิจการลงไป และการที่
เครือขายธุรกจิดิสเคานสโตรเหลานี้ไดพฒันาความสมัพันธกับซพัพลายเออรโดยตรงทาํใหรานคา
สงที่ขายสงใหแกรานคาขนาดเล็กตองถูกกาํจัดออกจากตลาดดวยเชนเดียวกนั นอกจากนีป้ญหา
การจราจรในยานการคาและการขาดแคลนที่จอดรถยนตยังทาํใหผูบริโภคยายจากยานการคาไป
จับจายใชสอยที่รานของเครือขายธุรกิจดิสเคานสโตรแทน 1  จากการเขามาของเครือขายธุรกิจคา
ปลีกดังกลาวทําใหบรรดาซพัพลายเออรตางหันไปใหความสําคัญกับการขายสินคาใหแกบรรดา
เครือขายธุรกจิคาปลีกขนาดใหญ โดยมกีารใหสวนลดมากกวารานคาปลีกอิสระ ทําใหมีการตรา
กฎหมาย The Clayton Act ข้ึนมาเพื่อปองกนัการกระทําดงักลาวโดย มาตรา 2 ของ The Clayton 
Act ถือไดวาเปนกฎหมายฉบับแรกของสหรัฐอเมริกาที่ควบคุมการเลือกปฏิบัติดานราคา (Price 
Discrimination) นอกเหนือจากที่มีกฎหมายควบคุมพฤติกรรมเชนนี้ในอุตสาหกรรมรถไฟ โดยหาม
การเลือกปฏิบัติดานราคาระหวางผูบริโภค เมื่อ 

                                                  
 
 1 Shils, Edward B. and George W. Taylor, Measuring the Economic and Sociological Impact 
of Mega-Retail Discount Chains on Urban, Suburban and Rural Economics (Pennsylvania : The 
Wharton School, University of Pennsylvania, 1997), p. 1 
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 (ก) ราคาที่แตกตางนัน้ไมไดเกิดจากความแตกตางของตนทนุ ระดับสินคา คุณภาพ
ของสินคา หรือปริมาณการซื้อ 

 (ข) เปนการไมสุจริตภายใตการแขงขัน 

 (ค) ผลของการเลอืกปฏิบัตินั้นเปนการลดการแขงขันหรือพยายามสรางการผูกขาด
ขึ้น2 

 ภาษาที่ใชในตวับทกฎหมายนี้กนิความอยางกวางขวางมาก และบัญญัติหามการเลือก
ปฏิบัติดานราคา ทีท่ําใหการแขงขันทางการคาลดลง แตเจตนารมณในการบัญญัตกิฎหมายนี ้ รัฐ
สภาสหรัฐฯ เพงเลง็เฉพาะแตการทําธรุกรรมที่เปนการลดการแขงขันระหวางผูขายเทานั้น มิได
ครอบคลุมถึงธุรกรรมที่เปนการลดการแขงขันระหวางผูซื้อแตอยางใด3 

 ในระยะแรกศาลตีความบทบัญญัติมาตรา 2 ของ The Clayton Act ตามเจตนารมณของ
ผูราง โดยศาลอุทธรณที่ 2 (The Second Circuit) พิพากษาในสองคดี คือ คดี National Biscuit 
Co. v. FTC, 299 F. 733 (2nd Cir.), Cert. Denied, 266 U. S. 613 (1924) และคดี Mennen Co. 
v. FTC, 288 F. 774 (2nd Cir.), Cert, Denied, 262 U.S. 759 (1923) โดยวางหลักวามาตรา 2 นี้
ไมสามารถปรับใชไดกับธุรกรรมที่เปนการลดการแขงขันระหวางผูซื้อ4 

 จนกระทั่งศาลสูงไดตัดสินในคดี George Van Camp & Sons v. American Can Co. 
278 U.S. 245 (1929) โดยศาลสูงตีความวา มาตรา 2 แหง The Clayton Act สามารถปรับใชกบั
ธุรกรรมที่เปนการลดการแขงขันระหวางผูซื้อไดα 
                                                  
 
 2 Ibid, p. 76 
 3 Calvani, Terry and Gilde Breidenbach, “An Introduction to the Robinson Patman Act and its 
enforcement by the Government”, Antitrust Law Journal 59 (1991-1992): 765 
 4 Ibid., p. 767 
 α ในคดีนี้ทานผูพิพากษา Sutherland ไดกลาววา 
 The effect of the discrimination (in this case) is to substantially lessen competition, and its 
tendency is to create a monopoly, in the line of interstate commerce in which (the buyers) are 
competitive engage. 
 These facts bring the case within the terms of the statute unless the words “in any line of 
commerce” are to be given a narrower meaning than a literal reading of them conveys. The phrase is  
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 แตตอมาในคดี Goodyear Tire & Rubber Co. v. FTC. 232 (1936) โดยศาลอุทธรณที่ 6 
(Sixth Circuit) ไดพิพากษาโดยจํากัดการใชกฎหมายและไดวางหลักขอยกเวนแกผูขาย จากการ
ลดราคาตามจาํนวนที่ซื้อ (Quantity discount) วาไมเปนการละเมิดกฎหมาย โดยในคําตัดสินนัน้มิ
ไดกลาวถงึการเปลี่ยนแปลงในตนทุนจากปริมาณการขายที่แตกตางกันอยางไร (Cost 
justification) คําพพิากษาคดีนี้จึงกอความไดเปรียบแกรานคาปลกีรายใหญและกลุมรานคาปลีก
แบบลูกโซ (Chain store) อยางมาก5 

 เมื่อศาลไดวางแนวคาํพพิากษาโดยใหประโยชนแกรานคาปลีกรายใหญและกลุมรานคา
ปลีกแบบลูกโซ (Chain store) เชนนี้จงึทาํใหรานคาอิสระ (Independent store) ซึ่งมีอยูเปน
จํานวนมาก ตลอดจนผูคาสงซึ่งเปนซพัพลายเออรแกรานคาอิสระเหลานัน้ตองไดรับความเสยีหาย
เปนอยางมาก รานคาอิสระและซัพพลายเออรจํานวนมากจึงไดรวมกนัตอตาน (Boycott) ผูผลิตที่
ขายตรงแกรานคา ปลีกรายใหญ หรือกลุมรานคาปลีกแบบลูกโซ แตปรากฏวาการรวมตวักัน
ตอตานดังกลาวไมประสบความสําเร็จ6 

 ตอมารานคาอสิระจึงไดรวมตัวกันจัดตัง้สหกรณ (Co-operation) เพื่อที่จะไดประโยชน
จากการประหยัดตอขนาด (Economy of Scale) และเพื่อเพิ่มอํานาจซื้อ (Buying Power) ซึ่งใน
ระหวางที่ไดมกีารอภิปรายเพื่อยกราง The Robinson-Patman Act อยูนั้นไดมีการจัดตั้งสหกรณ
ในรูปแบบนี้ถงึประมาณ 6,500 แหง ซึง่ประกอบดวยสมาชิกที่เปนรานคาอิสระทั่วสหรัฐอเมริกาถึง 
2 ลานแหง อยางไรก็ดีการรวมตัวในรูปแบบนี้ยังไมประสบผลสําเร็จมากนัก7 

 ในชวงกอนการแกไข The Clayton Act นัน้ มลรัฐตาง ๆ ในสหรัฐตางเขาใจกับปญหาที่
เกิดขึ้นเปนอยางดี เนื่องจากแนวคําพพิากษาไดเกื้อกูลตอผูมีอํานาจซื้อสูงอยางเชนรานคาปลกี

                                                                                                                                               
 
comprehensive and means that if the forbidden effect or tendency is produced in one out of all the 
various lines of commerce, the words, “on any line of commerce” literally are satisfied. 
 5 Calvani, Terry and Gilde Breidenbach, “An Introduction to the Robinson Patman Act and its 
enforcement by the Government”, Antitrust Law Journal 59: 767-768 
 6 Ibid., p. 768 
 7 Ibid., p. 768 
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แบบลูกโซ จงึไดออกกฎหมายภาษเีพื่อสกัดกั้นการเจรญิเติบโตของกลุมรานคานี ้ (Discriminatory 
Taxes on Chain Store) แตถึงกระนั้นก็ไมอาจหยุดยั้งการขยายตัวของอํานาจซื้อเชนวานี้ได8 

 ตอมาเมื่อนาย Wright Patman ผูแทนราษฎรสหรัฐไดเสนอรางกฎหมายเพื่อแกไขปญหา
นี้โดยใหทรรศนะวา 

 “The bill has the opposition of all charters, chisellers, bribe takers, bribe givers 
and the greedy who seek monopolistic powers which would destroy opportunity … and 
which would eventually cause government ownership, as the people of this country will 
not tolerate private monopoly … on the other hand, the bill has the support of those who 
believe … that the policy of live and let live is a good one; that it is one of the first duties 
of government to protect the weak against the strong and prevent men from injuring one 
another, that greed should be restrained and  the golden rule practiced.”  

ตอมารางกฎหมายดังกลาวจงึไดผานรัฐสภาสหรัฐและเรยีกกนัวา The Robinson-
Patman Act 

 1.1 The Robison-Patman Act 

 ในทศวรรษที ่ 1920 และ 1930 ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญเร่ิมเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ โดยอาศัย
อํานาจตลาดที่มีทาํใหสามารถเจรจาขอสวนลดจากผูผลิตไดมากกวาที่รานคาปลีกขนาดเล็กไดรับ 
ทาํใหรานคาปลีกขนาดเลก็ไมสามารถแขงขันดวยไดทาํใหมีการกดดันรัฐสภาใหชวยเหลือ จากแรง
กดดันนี้และจากความดอยประสิทธิภาพของ The Clayton Act ในการลดการเลือกปฏิบตัิทางดาน
ราคาทําใหมีการออกกฎหมาย The Robinson-Patman Act ในป ค.ศ. 1936  

 โดยกฎหมาย The Robinson-Patman Act แกไข The Clayton Act มาตรา 2 (a)αโดย
บัญญัติให “การเลือกปฏบิัติทางดานราคาระหวางผูซือ้ในสินคาที่มรีะดับและคุณภาพเหมือนกัน

                                                  
 
 8 Ibid., p. 768 
 α Section 2 (a) Price; selection of customers  
 It shall be unlawful for any person engaged in commerce, in the course of such commerce, 
either directly or indirectly, to discriminate in price between different purchasers of commodities of  
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เปนการกระทาํที่ผิดกฎหมาย” หากมีผลให “การแขงขันลดลงหรือเปนการเสริมสรางอาํนาจการผูก
ขาดในระดับใด ๆ ของการคาและพาณชิย” โดยมีขอยกเวนสาํหรับการตั้งราคาที่แตกตางกันอนั
เนื่องมาจากตนทนุที่แตกตางกนั การใหสวนลดเทากับคูแขง การขายสินคาที่เสียงายหรือลาสมยั 
หรือการขายสนิคาเพื่อปดกจิการหรือลมละลาย นอกจากนัน้กฎหมายฉบับนี้ยงัหามผูซื้อตั้งใจโนม
นาวหรือรับการเลือกปฏิบัติทางราคาดวย และกฎหมายนี้ยงัใหการกระทําดงักลาวมโีทษทางอาญา
ทั้งปรับและจําคุก9 

  1.1.1 องคประกอบของการเลือกปฎิบัติดานราคา 

                                                                                                                                               
 
like grade and quality, where either or any of the purchases involved in such discrimination are in 
commerce, where such commodities are sold for use, consumption, or resale within the United States 
or any Territory thereof or the District of Columbia or any insular possession or other place under the 
jurisdiction of the United States, and where the effect of such discrimination may be substantially to  
lessen competition or tend to create a monopoly in any line of commerce, or to injure, destroy, or 
prevent competition with any person who either grants or knowingly receives the benefit of such 
discrimination, or with customers of either of them: Provided, That nothing herein contained shall 
prevent differentials which make only due allowance for differences in the cost of manufacture, sale, 
or delivery resulting from the differing methods or quantities in which such commodities are to such 
purchasers sold or delivered: Provided, however, That the Federal Trade Commission may, after due 
investigation and hearing to all interested parties, fix and establish quantity limits, and revise the 
same as it finds necessary, as to particular commodities or classes of commodities, where it finds 
that available purchasers in greater quantities are so few as to render differentials on account thereof 
unjustly discriminatory or promotive of monopoly in any line of commerce; and the foregoing shall 
then not be construed to permit differentials based on differences in quantities greater than those so 
fixed and established: And provided further, That nothing herein contained shall prevent persons 
engaged in selling goods, wares, or merchandise in commerce from selecting their own customers in 
bona fide transactions and not in restraint of trade: And provided further, That nothing herein 
contained shall prevent price changes from time to time where in response to changing conditions 
affecting the market for or the marketability of the goods concerned, such as but not limited to actual 
or imminent deterioration of perishable goods, obsolescence of seasonal goods, distress sales under 
court process, or sales in good faith in discontinuance of business in the goods concerned. 
 9 Shils, Edward B. and Taylor, George W., Measuring the Economic and Sociological Impact 
of Mega-Retail Discount Chains on Urban, Suburban and Rural Economics, p. 76 
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การเลือกปฏิบัติดานราคานั้นมีองคประกอบดังนี้ 

  1.1.1.1 การเลือกปฏิบัติดานราคานั้นเนื่องมาจากการคา (The 
Requirement of Commerce) 

   ศาลสูงสหรัฐฯ ไดพิพากษาในคดี Gulf Oil v. Copp Paving Co. 419 
U.S. 1986 (1974) วางหลักการที่สําคัญในการตีความบทบัญญตัิมาตรา 2 (a) แหง The 
Robinson-Patman Act วา การคาในทีน่ี้หมายถึงการคาระหวางมลรัฐในประเทศสหรัฐอเมริกา 
(Interstate Commerce) 

   โดยคดีที่ฟองรองเกี่ยวกับการเลือกปฏิบัติดานราคาที่สงผลกระทบตอ
การแขงขันในระดับผูขาย ศาลถือวาเปนการเพียงพอตออํานาจศาลในการตัดสินคดี โดยถอืวา 
ราคาสินคาที่แตกตางกนันั้นเปนการขายในเชิงการคา “In commerce” สวนในคดีที่ฟองรองเกีย่ว
กับการเลือกปฏิบัติดานราคาที่สงผลกระทบตอการแขงขันในระดับผูซือ้ โจทกจะตองแสดงใหเหน็
วา การกาํหนดราคาอยางเลือกปฏิบัตินัน้มีความสัมพนัธกนั และผูซื้อที่ไดรับราคาถูกกวานัน้เปน
ผลมาจากการขายขามเสนแบงเขตมลรัฐ10  

   1.1.1.2 การกาํหนดราคาที่แตกตางนั้นเกิดจากการเลือกปฏบิัติ 
(The requirements of discrimination) 

   แนวคิดเกี่ยวกบั การเลือกปฏิบัติ ในชวง 20 ปแรกของการบงัคับใช
กฎหมาย The Robinson-Patman Act มีความสัมพนัธกับระบบการคิดคํานวณราคาบวกคาขนสง 
(Delivered Pricing System) และระบบการคํานวณราคาจากจุดฐาน (Basing Point System) 
โดยการพิจารณาวาการกาํหนดราคาดังกลาวจะเปนการเลือกปฏิบัติหรือไม จะอยูบนพื้นฐานของ
การพิจารณาจากสิง่ตอบแทนที่ผูขายไดรับจากผูซื้อแตละรายวามีความเหมือนหรือแตกตางกนั
อยางไร 

   ในปจจุบัน แนวคิดเกีย่วกบั การเลือกปฏบิัติ จะมุงพิจารณาถึงผลในทาง
ที่เสียหายของการลดราคาในหลาย ๆ รูปแบบ โดยที่การตรวจสอบวาเปนการเลือกปฏิบัติดาน
ราคาหรือไมนัน้ จะพิจารณาโดยการเปรียบเทียบราคา (Compare price) โดยคํานวณสวนลด 
                                                  
 
 10 Klein, Robert M., “The Robinson-Patman Act : Jurisdictional aspect and elements”, 
Antitrust Law Journal 59 (1991-1992) : 778-782 
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(Discount) สวนยอมให (Allowance) การใหสินคาโดยไมคิดราคา (Free goods) และเงื่อนไขการ
ชําระราคาแบบ FOB ที่ผูขายกระทํากับผูซื้อวามีความเสมอภาคหรือไม11 

   1.1.1.3 การเลือกปฏบิัติดานราคาในการซื้อขายเทานัน้ (The sale 
and purchase requirement) 

   จากบทบัญญัติมาตรา 2 (a) จะเห็นไดวาใชเฉพาะกับการซื้อสินคา 
(Sale) เทานัน้ ไมรวมถึงธรุกรรมชนิดอื่น ๆ มีตัวอยางคําพิพากษาในเรื่องนี้ เชน คดี Seaboard 
Supply Co. v. Congoleum Corp. ในป 1985 และคดี Kem-Tech Inc. v. Mobil Corp. ป 1986 
พิพากษาวาการจัดการอยางตัวแทน (Agency) มิใชการขาย คดี Plum Tree Inc. v. N.K. Winston 
Corp. ป 1972 พิพากษาวา การเชา (Leasing) มิใชการขาย คดี Kearuth Theatres Corp. v. 
Paramount Pictures, Inc. ป 1956 และคดี Country Theatre Co. v. Paramount Film Disturm. 
Corp. ป 1956 พิพากษาวา สัญญาใหใชสิทธิ (License) มิใชการขาย คดี American Oil Co. v. 
McMullin ป 1975 พิพากษาวาความตกลงแลกเปลี่ยน (Exchange agreement) มิใชการขาย 

   จะเหน็ไดวา ศาลสหรฐัมีแนวทางบังคับใชกฎหมายควบคุมการเลือก
ปฏิบัติดานราคา เฉพาะธรุกรรมการซื้อขายสินคาเทานั้น และนอกจากนี้การซื้อขายตองเกิดขึ้น
อยางนอยสองราย และจากผูขายรายเดียวกัน12 

   1.1.1.4 การกาํหนดราคาที่แตกตางกันนั้นสามารถเปรียบเทียบกัน
ได (The requirement of comparability) 

   การสามารถเปรียบเทียบกนัได เปนสวนหนึ่งในบทบญัญัติกฎหมายและ
จากการปรับใชกฎหมายของศาล เนื้อหาของกฎหมายที่กําหนดถึงการเลือกปฏิบัติดานราคา วาจะ
ตองเปนการขายสินคาแกผูซื้อ ดวยสนิคาอยางเดยีวกัน (Similar goods) ภายใตสภาพตลาดอยาง
เดียวกนัและในชวงเวลาเดียวกัน นอกจากนีจ้ากการปรับใชกฎหมายของศาล ศาลสหรัฐไดวาง
หลักการสําคญัเพิ่มเติมในสวนนี้ไวในหลายคดี เชน คดี Motive Part  Warehouse v. Facet 
Enters ป 1985 เพิ่มหลักการเกีย่วกบัปจจัยดานความรวมสมัยของการเลือกปฏิบัติดานราคา 
(Contemporaneity) คดี England v. Chrysler Corp. ป 1974 เพิ่มหลักการเกีย่วกบัความสัมพนัธื 

                                                  
 
 11 Ibid., p. 778-782 
 12 Ibid., p. 784 - 787 
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ดานการแขงขันในระดับผูซือ้ ในกรณีของการฟองคดเีลือกปฏิบัติดานราคาที่สงผลกระทบตอการ
แขงขันในระดบัผูซื้อ หรือในคดี Valley Texas Gulf-Sulphur Co. v. Jr. Simplot co. ป 1969 เพิ่ม
หลักการเกี่ยวกับ เงื่อนไขภายในตลาด เพื่อการเปรียบเทียบวามกีารเลือกปฏิบัติดานราคาหรือไม 
เปนตน13 

   1.1.1.5 การเลือกปฏบิัติเฉพาะการขายสินคาเทานั้น (The 
requirement of commodities) 

   แมมาตรา 2 (a) ของ The Robinson-Patman Act จะไมไดจํากัดความ
คําวา “Commodities” วาหมายถงึอะไรบาง แตเปนที่เขาใจกันโดยทั่วไปสาํหรับศาลและองคกรผู
ใชกฎหมายวาหมายถงึสินคา ซึ่งใชในความหมายแบบเดียวกนักับ มาตรา 3 ของ The Clayton  
Act ซึ่งใชคําวา “Goods, wares, merchandise” 

   คําพิพากษาทีต่ีความเกีย่วกบัสินคาไดแก T.V. Signal Co. of 
Aberdeen v. AT&T Co. ป ค.ศ. 1972 วางหลักวาการเชาอสังหาริมทรัพย (Real Estate Lease) 
มิใชสินคา คดี New Dyckman Theatre Corp. v.R.K.O.Corp. ป ค.ศ. 1955 วางหลักการวาการ
อนุญาตใหใชสิทธิในภาพยนตรและแถบบันทกึเสียง (Motion picture and record tapes 
licenses) ไมใชสินคา คดี Lasalle Street Press, Inc. v. McCormick & Henderon Inc. ป ค.ศ. 
1971 วางหลกัวา สิทธิบัตร (Patent) ไมใชสินคา คดี Bouldis v. U.S. Suzuki Corp. ป ค.ศ. 1983 
วางหลักวาเงนิกหูรือสินเชื่อ (Loan of money or credit) มิใชสินคา คดี Michaelson v. Merrill 
Lynch Pierce Fenner & Smith, Inc. ป ค.ศ. 1987 วางหลกัวา หลักทรัพยมิใชสินคาคดี Ball 
Memorial Horp., Inc. v. Mutual Hospital Ins ป ค.ศ. 1986 วางหลัก บริการทางการแพทย 
(Medical Services) มิใชสนิคา คด ีAlliance Shippers v. Southern Pac. Transp. ป ค.ศ. 1986 
วางหลักวา การขนสงโดยรถไฟ (Rail transportation) มิใชสินคา เปนตน14 

 

 

                                                  
 
 13 Ibid., p. 787 
 14 Ibid., p. 788 - 789 
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   1.1.1.6 สินคาทีข่ายนั้นตองเปนชนิด และคุณภาพอยางเดียวกนั 
(The requirement of like grade and quality) 

   โดยทัว่ไปศาลสหรัฐจะแปลความมาตรา 2 (a) “Like grade and 
quality” โดยพิจารณาถึงความแตกตางของผลิตภัณฑทางกายภาพ (Physical) และหนาที่ของ
ผลิตภัณฑนั้น (Functional) ถาหากความแตกตางของผลิตภัณฑดานกายภาพ มีความแตกตางกนั
ที่เปลือกนอก (Cosmetic) แตหนาทีห่รือประโยชนใชสอยของผลิตภัณฑนัน้ไมแตกตางกัน และผู
ซื้อมิไดมีความพึงพอใจตอสินคาเพิ่มข้ึนแลว ศาลจะถอืวา สินคาทีพ่ิจารณาอยูนัน้เปนสนิคา ชนิด 
และคุณภาพอยางเดียวกันตามมาตรา 2 (a) 

   มีขอยกเวนบางกรณีที่สนิคาแมจะมีความแตกตางทางกายภาพอยูบาง 
และตนทนุการทําใหสนิคานัน้แตกตางกันก็เล็กนอยมากเมื่อเปรียบเทยีบกับราคาสนิคาที่แตกตาง
กัน แตหากในสายตาผูบริโภค (Consumer eyes) เห็นวาสินคานั้นมีความแตกตางกนั ศาลก็อาจ
ถือวาสนิคาทีพ่ิจารณาอยูนัน้ มีความแตกตางกันได นอกจากนี้อาจถือวาสนิคานัน้มีความแตกตาง
กันไดอีก หากการบริโภคสินคานั้น ๆ ใหความสําคัญกับเวลาสง (Delivery) ความใหมของผลิต
ภัณฑ (New) และการโฆษณา (Advertising) เปนตน15 

  1.1.2  ขอยกเวนสําหรับการบังคับใชกฎหมายตอพฤติกรรมการเลือก
ปฏิบัติดานราคา 

  เมื่อพิจารณาจากเนื้อหาสาระของมาตรา 2 (a) ของ The Robinson-Patman Act 
และจากการตีความของบทบัญญัติโดยศาล จะเห็นไดวา ขอบเขตการดําเนนิคดีที่เกี่ยวกับการ
เลือกปฏิบัติดานราคานั้น ถูกจํากัดลงจากเนื้อหาดั้งเดิมทางเศรษฐศาสตรเปนอยางมาก 

  ประการแรก พฤติกรรมการเลือกปฏิบัติดานราคา ที่เปนความผิดตามกฎหมายนี้ 
บังคับเฉพาะธรุกรรมการซื้อขายเทานัน้ (The sale and purchase requirement) ดังนัน้ ธุรกรรม
ทางธุรกิจอ่ืน ๆ ที่อาจถือเปนการเลอืกปฏิบัติดานราคาไดเชนเดยีวกนัตามหลกัการทางเศรษฐ
ศาสตร เชน การบริการ (Service) การใหเชา (Leasing) ฯลฯ จึงมิไดถูกควบคุมโดยกฎหมายนี้ 

                                                  
 
 15 Ibid., p. 789 - 790 
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  ประการที่สอง แมจะเปนการเลือกปฏิบัติดานราคาในการขายสินคากต็าม แต
ความหมายของคําวา สินคา (Commodities) ศาลสหรัฐก็ตีความอยางจํากัดมาก จนปจจุบันเหลือ
ประเภทสินคาไมมากนักที่อยูภายใตบังคับตามกฎหมายนี้16 

  ขอยกเวนสําหรับการบังคับใชกฎหมายตอพฤติกรรมการเลือกปฏิบัติดานราคา ใน
ประเทศสหรัฐอเมริกาประกอบดวยขอยกเวนตามกฎหมาย และขอยกเวนที่มิไดเกิดจากบทบัญญัติ
กฎหมาย ดังนี้ 

   1.1.2.1 ขอยกเวนโดยบทบัญญัติกฎหมาย 

    1.1.2.1.1 กิจการสมาคม (Cooperative Association) 

    มาตรา 4 ของ The Robinson-Patman Act ยกเวนการบังคับใช
กฎหมายตอการปนผลกาํไรแกสมาชิกในกิจการของสมาคม แตการปนผลกาํไรนัน้ตองมิไดเกิดขึ้น
จากการแสวงหารายไดโดยการรับเอาราคาอยางเลือกปฏิบัติ หรือการดําเนินการอยางเลือกปฏิบัติ
อ่ืน ๆα 

    1.1.2.1.2 กิจการที่ไมแสวงผลกําไร (Non profit 
associations) 

    The Non Profit Institution Act เปนกฎหมายอกีฉบบัหนึง่ ได
บัญญัติยกเวนการบงัคับใชของ The Robinson-Patman Act ตอการจําหนายสินคาให และการซื้อ
สินคาโดยกิจการที่ไมมุงหวงัผลกําไรเพื่อใชภายในกจิการ กิจการเชนนี้ไดแก โรงเรยีน วทิยาลยั 
มหาวิทยาลัย หองสมุดสาธารณะ โบสถ โรงพยาบาล และองคการการกุศลอ่ืน ๆ 

    1.1.2.1.3 การสงออก (Export Sales) 

                                                  
 
 16 กวี เปรมรัตนชัย, “การเลือกปฏิบัติดานราคาอันกอใหเกิดความไมเปนธรรมทางการคา”, (วิทยา
นิพนธปริญญามหาบัณฑิต  คณะนิติศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2541), หนา 51 
 α Section 4  
 … exempts a cooperative association’s return of its net earnings to its members, but not 
receipt of discriminatory prices or the activities that generate those earnings… 
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    จากมาตรา 2 (a) ของ The Robinson-Patman Act การขายสนิ
คาอยางเลือกปฏิบัตินั้นจะตองเปนการกระทําเพื่อใช บริโภค หรือการขายตอภายในประเทศสหรฐั
อเมริกาเทานั้น ดังนั้น การสงสินคาออกนอกประเทศจึงไมอยูภายใตการควบคุมโดยกฎหมายนี้ 

   1.1.2.2 ขอยกเวนที่มิไดเกิดจากบทบัญญัติกฎหมาย 

   ศาลสหรัฐฯ ไดสรางขอยกเวนจากการดําเนินคดี การเลือกปฏิบัติดาน
ราคา ถาหากการเลือกปฏิบตัิดานราคานัน้ กระทําขึน้ในทางที่เปนประโยชนแกรัฐบาลกลาง หรือรัฐ
บาลทองถิ่น 

   ตัวอยางเชน ในคดี Champaign Urbana News Agency Inc. v. J.L. 
Cummins News Inc. ป 1980 วางหลักการวา การขายโดยตรงแกรัฐบาลกลาง (Federal 
Government) ไมอยูภายใตการบังคับของ The Robinson-Patman Act หรือในคดี Jefferson 
County Pharm. Ass’n v. Abbott Laboratories ป 1983 วางหลักการวา การขายแกผูซื้อที่เปน
เอกชน (Private Buyers) เพื่อการขายตอกับรัฐบาลทองถิน่ (Local Government) ไดรับการยก
เวน เปนตน17 

   The Robinson-Patman Act ซึ่งเปนกฎหมายโดยตรงตอการควบคมุ
พฤติกรรมการเลือกปฏิบัติดานราคาไดนําหลักแหงเหตุผล (Rule of reason) มาบรรจุไวใน
กฎหมายนีห้ลายมาตรา เพิม่เติมจากบทบัญญัติดั้งเดิมใน The Clayton Act ซึ่งขาดความยืดหยุน
ในการบงัคับใชกฎหมายตอการเลือกปฏิบตัิดานราคาในหลายกรณี รวมทัง้ขอตอสู (Defense) 
ตามกฎหมายเดิมขาดความชัดเจน จนกอใหเกิดแนวคําพิพากษาทีใ่หประโยชนกบัผูมีอํานาจผกู
ขาด เปนอปุสรรคตอการแขงขันอยูเปนเวลานาน การตรากฎหมายนี้จงึไดปรับปรุงแกไขขอบก
พรองของกฎหมายใหมีความชัดเจนมากขึน้ ครอบคลุมทั้งการเลือกปฏิบัติดานราคาทัง้ทางตรง 
(Direct Price Discrimination) และการเลือกปฏบิัติดานราคาทางออม (Indirect Price 
Discrimination) และเพิม่เติมมาตรการคุมครองผูประกอบการอิสระขนาดกลางและเล็ก ให
สามารถรักษาสถานภาพของตนไวได รวมทั้งการกาํหนดความรับผิดของผูซื้อรายใหญซึ่งมีอํานาจ

                                                  
 
 17 Klein, Robert M., “The Robinson-Patman Act : Jurisdictional aspect and elements”,  
Antitrust Law Journal 59: p. 792 
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ซื้อสูง หากไดชักจูงใหผูขาย (Knowingly induce) เพื่อใหเลือกปฏิบัตดิานราคาแกตนอีกดวย นอก
จากนี้ยังไดบัญญัติขอตอสู แกผูถูกฟองรองดําเนินคดี ที่สําคัญอีกบางประการ18 

1.1.3 การเลือกปฏิบัติดานราคาทางตรง (Direct Price Discrimination) 

มาตรา 2 (a) ของ The Robinson-Patman Act หามการเลือกปฏิบัติดานราคา
ทางตรง หรือการกําหนดราคาสินคาที่แตกตางกนัอยางเลือกปฏิบัติระหวางผูซื้อตางรายกนั 
สําหรับการขายสินคา ชนิด และคุณภาพอยางเดยีวกันซึ่งผลของการกระทาํนี ้ อาจเปนเหตุสําคญั
ใหการแขงขันลดลง หรือเปนการสรางอํานาจผกูขาดในทางการคาอยางหนึง่อยางใด หรือเปนการ
ทําใหเสียหาย ทาํลาย หรือปองกนัการแขงขันกับผูใด ซึง่ไดรับประโยชน จากการเลือกปฏิบัตินั้น 
หรือกับลูกคาของผูกระทําการเลือกปฏิบัติ และผูรับการเลือกปฏิบัตินั้น 

มาตรการตอการเลือกปฏิบัติดานราคาของ The Robinson-Patman Act ยังคง
เปนเชนเดียวกับ The Clayton Act ที่มุงควบคุมเฉพาะแตการเลือกปฏบิัติดานราคาที่อาจสงผล
ตอตานการแขงขัน (Anti-competitive effect) แตไดเพิ่มมาตรการปองกนัผลกระทบตอการแขงขัน
ในระดับผูซื้อ อันไดแก Secondary Level Price Discrimination และ Tertiary Level Price 
Discrimination นอกเหนอืจากมาตรการปองกันผลกระทบตอการแขงขันในระดับผูขาย หรือ 
Primary Level Price Discrimination ซึ่งมีอยูแลวใน The Clayton Act 

การเลือกปฏิบตัิทางดานราคาในแนวแรก (Primary Level Price Discrimination) 
เปนผลกระทบตอการแขงขันที่อาจจะเกิดขึน้ไดจากการเลือกปฏิบัติทางดานราคาตอคูแขงขันของผู
ขายซึ่งกระทาํการเลือกปฏิบตัิทางดานราคาเอง (Injury to the seller’s competition) กลาวคือเปน
การเลือกปฏิบตัิทางดานราคา โดยการกําหนดราคาต่ําสําหรับพืน้ที่ทีม่ีการแขงขันสงูและจะชดเชย
โดยการกําหนดราคาสูงในพื้นที่ที่มีการแขงขันนอยกวา 

สวนผลกระทบตอการแขงขันในระดับผูซือ้ มีได 2 กรณี คือ กรณีแรก เปนกรณีที่ผู
ซื้อรายใหญ ซึ่งมีอํานาจซื้อสูง (High Purchasing Power) ซึ่งมกัไดรับการกําหนดราคาต่ําเปน
พิเศษจากผูขาย ทําใหไดเปรียบคูแขงขันอยางมาก เพราะสามารถนาํสนิคาไปขายตอไดในราคาต่ํา
กวา จงึสงผลกระทบตอการแขงขันในระดบัผูซื้อ จึงเรียกวา การเลือกปฏิบัติทางดานราคาในแนวที่
สอง (Secondary Level Price Discrimination) 

                                                  
 18 กวี เปรมรัตนชัย, “การเลือกปฏิบัติดานราคาอันกอใหเกิดความไมเปนธรรมทางการคา”, หนา 54 
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กรณีที่สอง เปนกรณีที่ผูซื้อ ซึ่งไดรับการเลือกปฏิบัติขายในราคาที่ต่าํจากผูผลิต 
และผูซื้อรายนัน้ไดปนสวนลดนั้นแกลูกคาของตนอีกตอหนึง่ ทําใหลูกคาเหลานั้นสามารถขายใน
ราคาต่ํากวาคูแขงขัน สงผลกระทบตอการแขงขันในระดบัลูกคาของผูซื้อ เรียกวา การเลือกปฏิบัติ
ทางดานราคาในแนวที่สาม (Tertiary Level Price Discrimination)19 

อยางไรก็ดี ศาลสหรัฐมีแนวโนมตองการระดับการพิสูจนที่สูงกวา (Higher Level 
of Proof) สําหรับการพิสูจนวาการแขงขนัถูกกระทาํใหเสียหาย (Injury to competition) ในคดีฟอง
รองตอการเลอืกปฏิบัติดานราคาในแนวทีห่นึง่ มากยิ่งกวา ในคดีฟองรองตอการเลือกปฏิบัติดาน
ราคาในแนวทีส่องและสาม โดยในคดีการเลือกปฏิบัติทางดานราคาในแนวทีห่นึง่ ศาลจะใหความ
สําคัญเปนอยางยิง่ตอการ “เจตนาจํากัด” (Predatory intent) โจทกจะตองนาํสืบใหไดวาการ
กําหนดราคาอยางเลือกปฏิบตัินั้นเปนการกระทําที่มุงผลเปนการขจัด (Predatory) ลงโทษ 
(Punishment) หรือใหบทเรียน (Disciplining) แกคูแขงขัน การดําเนินคดีโจทกจงึตองแสดงโครง
สรางราคาปกติของจําเลย เปรียบเทียบกับการกาํหนดราคาอยางเลือกปฏิบัตินัน้ เปนประเด็น
สําคัญแหงคดี 

สวนในคดีที่ฟองรองเกีย่วกบั การเลือกปฏิบัติทางดานราคาในแนวทีส่องและสาม 
ศาลสหรัฐมีแนวโนมใหความคุมครอง การแขงขันในระดับผูซื้อ (Competitive Buyers) เปนอยาง
มาก โดยจะสนันษิฐานกอนวาผลกระทบที่เปนการตอตานการแขงขันนั้นเกิดขึ้นแลว เพยีงมีพยาน
หลักฐานแสดงใหทราบวา ไดมีการเลือกปฏิบัติดานราคาในระหวางผูซื้อเกิดขึ้นแลว20 

1.1.4 ขอตอสูของการเลือกปฏบิัติดานราคาทางตรง (Defense of direct 
price discrimination) 

1.1.4.1 ขอตอสูดานตนทุน (Cost justification defense) 

จากมาตรา 2 (a) ผูขายสามารถยกขอตอสูสําหรับการกําหนดราคาแกผู
ซื้อแตกตางกนัได หากการกระทาํนัน้เปนผลจากความแตกตางดานตนทนุ เชน ตนทนุการผลิต ตน
ทุนการขาย หือการขนสง ที่แตกตางกันสําหรับการขายใหผูซื้อแตละรายนั้น 

                                                  
 
 19 Barnes, James A., Terry Morehead D. Workin and Eric L. Richard, Law for Business, 4th 
ed. (Boston : Irwin Homewood, 1991), p. 848 - 849 
 20 Ibid., p. 849 - 850 
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ขอตอสูนี้ ถูกสรางขึ้นเพื่อลดความแข็งกระดางของกฎหมาย เนื่องจาก
การขายสนิคาใหแกผูซื้อในแตละรายนัน้ตนทนุอาจแตกตางกนัได ดังนั้นหากไมมีขอยกเวนนี้ กจ็ะ
สงผลใหราคาที่ขายแกผูซื้อทุก ๆ ราย เปนราคาเดียวกนัหมด ไมสอดคลองกับตนทุนที่แทจริง ซึง่มิ
ใชเจตนารมณของกฎหมาย และนอกจากจะไมเปนการสงเสริมการแขงขันแตอยางใดแลว ยังทาํให
ผูซื้อและผูขายไมพยายามคิดคนหาวิธีการซื้อขายที่ราคาต่ําลงอีกดวย การลดราคาจึงเปนสวนที่
สําคัญของกระบวนการแขงขัน เปนการเคลื่อนยายทรพัยากรจากผูขายทีม่ีตนทุนสงูไปสูผูขายทีม่ี
ตนทนุต่ํากวา ถาผูซื้อมีแนวโนมซื้อสินคาจากผูขายที่มีตนทนุต่ํากวาแลว ก็จะทาํใหผูขายที่มีตนทนุ
สูงสูญเสียการขายและไดรับผลกระทบอยางหลีกเลี่ยงไมได21 

1.1.4.2 ขอตอสูดานการตลาด (Changing Condition Defense) 

ตอนทายของมาตรา 2 (a)αอนุญาตใหผูขายสามารถเลือกปฏบิัติดาน
ราคาโดยชอบดวยกฎหมายได ถาหากราคาที่แตกตางกันนั้นเปนผลจากสถานภาพดานการตลาด
ของสินคาเปลีย่นแปลงไป เชน สินคากําลงัเสื่อมสภาพ (Deterioration) หรือสินคากําลังหมดความ
นิยม (Obsolescence) เปนตน 

ขอตอสูนี้สอดคลองกับหลกัการตลาด เกีย่วกับการกาํหนดราคาสนิคาให
สอดคลองกับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Product life cycle) เนื่องจากในแตละชวงของวงจรผลิตภัณฑ 
จะมีปจจัยแวดลอมที่แตกตางกนั ลกัษณะของกลุมลูกคาจะเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพการเงื่อนไข
ทางเศรษฐกิจและสังคม การกําหนดราคาเดียวกนัตลอดวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ จึงเปนสิ่งไม
เหมาะสมและไมสอดคลองกับหลักการแขงขันเสรี กฎหมายนี้จงึเปดชองใหผูประกอบการสามารถ
แขงขันดานราคาได หากเงื่อนไขสภาพตลาดเปลี่ยนแปลงไป22 

1.1.4.3 ขอตอสูดานการแขงขัน (Meeting competition defense) 

                                                  
 
 21 กวี เปรมรัตนชัย, “การเลือกปฏิบัติดานราคาอันกอใหเกิดความไมเปนธรรมทางการคา”, หนา 56 
 α Section 2 (a) …And provided further, That nothing herein contained shall prevent price 
changes from time to time where in response to changing conditions affecting the market for or the 
marketability of the goods concerned, such as but not limited to actual or imminent deterioration of 
perishable goods, obsolescence of seasonal goods, distress sales under court process, or sales in 
good faith in discontinuance of business in the goods concerned. 
 22 กวี เปรมรัตนชัย, “การเลือกปฏิบัติดานราคาอันกอใหเกิดความไมเปนธรรมทางการคา”, หนา 57 
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มาตรา 2 (b)αใหสิทธิสําคัญแกผูขายอีกประการหนึง่ กลาวคอื ผูขาย
สามารถเลือกปฏิบัติดานราคาได ถาหากเปนการกระทาํโดยสุจริตเพื่อสามารถแขงขนัดานราคากบั
คูแขงได เพื่อการรักษาลูกคาของตน (Retain a customer) ผูซึ่งไดรับการเสนอราคาที่ต่ํากวาจากคู
แขงของผูขาย 

ในทางปฏิบัต ิ ตองปรากฏดวยวาผูขายเชือ่โดยสุจริต (Believe in good 
faith) วาคูแขงขันไดเสนอราคาต่ํากวาแกลูกคาของตน สําหรับการขายสนิคาอยางเดียวกัน 
(Similar goods) อยางไรกต็าม แมผูขายอาจไดประโยชนจากขอตอสูนี้ แตผูขายอาจตองรับผิด
ชอบตอกําหมายปองกันการผูกขาดอื่น ๆ ได เชน ความผิดตอการตั้งราคาเพื่อขจัดคูแขงขัน 
(Predatory Pricing) ใน The Sherman Act เปนตน23 

1.1.5 การเลือกปฏิบัติดานราคาทางออม (Indirect Price Discrimination) 

การเลือกปฏิบตัิดานราคาทางออม เปนมาตรการที่สรางขึ้นเพื่อปองกันการหลกี
เลี่ยงกฎหมายของผูขายจากการใหสิทธิประโยชนอ่ืน ๆ แกผูซื้อเฉพาะราย เชน การใหบริการพิเศษ
แกผูซื้อบางราย หรือการกําหนดวิธีการชําระเงินที่แตกตางกนัอยางเลอืกปฏิบัติ ที่อาจเปนตนเหตุ
สําคัญที่สงผลกระทบกระเทือนตอการแขงขันระหวางผูซื้อ 

 

 

 

                                                  
 
 α Section 2 (b) …Provided, however, That nothing herein contained shall prevent a seller 
rebutting the prima-facie case thus made by showing that his lower price or the furnishing of services 
or facilities to any purchaser or purchasers was made in good faith to meet an equally low price of a 
competitor, or the services or facilities furnished by a competitor. 
 23 Calvani, Terry and Gilde Breidenbach, “An Introduction to the Robinson Patman Act and 
its enforcement by the Government”, Antitrust Law Journal 59: p. 774 
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มาตรา 2 (c)αมีวัตถปุระสงคปองกนัผูซื้อและผูขายหลกีเลี่ยงกฎหมาย โดยการ
หามการจายหรือรับส่ิงตอบแทนมีคาใด ๆ เชน คานายหนา หรือเงนิชดเชย หรือสวนลดราคาในรปู
แบบอื่น ๆ ที่เกี่ยวของกับการดําเนินการอยางตวักลางเพื่อการซื้อหรือขายสินคานัน้ ๆ ทัง้ ๆ ที่อาจมิ
ไดดําเนินการเชนนัน้จริง (Dummy brokerage) ตลอดจนความตกลงรูปแบบอื่นใด ในลักษณะที่ ผู
ซื้อยอมชําระราคาเต็มกอน เพื่อที่จะไดรับเงินคนื (Rebate) หรือคานายหนา (Commission) คืน
ภายหลงั ซึ่งผูซื้ออาจมิไดมีสวนเกี่ยวของกับการดําเนนิการอยางตัวแทนหรือนายหนา ในการซื้อ
หรือขายนั้น ๆ เลย24 

มาตรา 2 (d)βมาตรานี้อนุญาตใหผูขายสามารถใหสวนลด แกผูซื้อที่ซื้อสินคาโดย
บริการตนเอง กลาวคือ หนาที่ใหบริการผูซือ้เปนของผูขาย และโดยปกติ เปนตนทนุซึง่ผูขายตองรับ
ผิดชอบ ดังนัน้หากผูซื้อทําหนาทีน่ี้เสียเองจึงสมควรที่จะไดรับการลดราคา อยางไรก็ดี ขอเสนอเชน
นี้ตองเปนขอเสนอที่ไมเลือกปฏิบัติกับผูซื้อรายใดรายหนึง่โดยเฉพาะเจาะจง นอกจากนี ้ ยงัหามผู
ขายจากการเลือกปฏิบัติในวิธีการชําระเงินระหวางผูซื้ออีกดวย25 

                                                  
 α Section 2 (c) It shall be unlawful for any person engaged in commerce, in the course of 
such commerce, to pay or grant, or to receive or accept, anything of value as a commission, 
brokerage, or other compensation, or any allowance or discount in lieu thereof, except for services 
rendered in connection with the sale or purchase of goods, wares, or merchandise, either to the 
other party to such transaction or to an agent, representative, or other intermediary therein where 
such intermediary is acting in fact for or in behalf, or is subject to the direct or indirect control, of any 
party to such transaction other than the person by whom such compensation is so granted or paid. 
 24 Calvani, Terry and Gilde Breidenbach, “An Introduction to the Robinson Patman Act and 
its enforcement by the Government”, Antitrust Law Journal 59: 774 
 β Section 2 (d) It shall be unlawful for any person engaged in commerce to pay or contract 
for the payment of anything of value to or for the benefit of a customer of such person in the course of 
such commerce as compensation or in consideration for any services or facilities furnished by or 
through such customer in connection with the processing, handling, sale, or offering for sale of any 
products or commodities manufactured, sold, or offered for sale by such person, unless such 
payment or consideration is available on proportionally equal terms to all other customers competing 
in the distribution of such products or commodities. 
 25 Calvani, Terry and Gilde Breidenbach, “An Introduction to the Robinson Patman Act and 
its enforcement by the Government”, Antitrust Law Journal 59 : p. 774 
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มาตรา 2 (e)αหามการเลือกปฏิบัติสําหรับการใหบริการ สิทธิประโยชนอยางหนึง่
อยางใด แกลูกคาซึ่งเปนคูแขงขันกนั (Competing customer) ดังนัน้ หากผูขายใหบริการ หรือให
สิทธิประโยชนอยางหนึ่งอยางใด แกผูซื้อรายใดแลว ก็จะตองเปน การเสนอใหแกผูซื้อทุก ๆ ราย
อยางเทาเทียมกันดวยจึงจะไมถือเปนการละเมิดกฎหมาย26 

1.1.6 ขอตอสูของการเลือกปฏบิัติดานราคาทางออม (Defense to 
indirect price discrimination) 

การเลือกปฏิบตัิทางดานราคาทางออม ผูขายอาจดาํเนนิการอยางถกูกฎหมายได 
หากการกระทาํนัน้ เปนการเสนอใหกับผูซือ้ทุก ๆ ราย ตามสัดสวนเทาเทยีมกนั (Proportionately 
equal terms) กลาวคือ การใหสิทธิประโยชนนี้อยูบนพื้นฐานแหงเหตุผล (Rational Basis) เชน 
ปริมาณการสั่งซื้อ ซึ่งทําใหเกิดการประหยัดตอขนาดได เปนตน27 

1.1.7 ความรับผิดของผูซ้ือ (Buyer Inducement) 

มาตรา 2 (f)βกําหนดความผิดสําหรับผูซื้อซ่ึงชักจงูใจ (Knowingly induce) หรือ
รับการเลือกปฏิบัติดานราคาจากผูขายซึง่ละเมิดมาตรา 2 (a) อยางไรก็ดี ผูซื้อซ่ึงชกัจูงใจใหผูขาย
ใหดําเนินการเลือกปฏิบัติดานราคา อาจไมมีความผิดตามมาตรานี้ได หากผูขายมขีอตอสูดานตน

                                                  
 
 α Section 2 (e) It shall be unlawful for any person to discriminate in favor of one purchaser 
against another purchaser or purchasers of a commodity bought for resale, with or without 
processing, by contracting to furnish or furnishing, or by contributing to the furnishing of, any 
services or facilities connected with the processing, handling, sale, or offering for sale of such 
commodity so purchased upon terms not accorded to all purchasers on proportionally equal terms. 
 26 Calvani, Terry and Gilde Breidenbach, “An Introduction to the Robinson Patman Act and 
its enforcement by the Government”, Antitrust Law Journal 59: 774 
 27 Barnes, James A., Terry Morehead D. Workin and Eric L. Richard, Law for Business, p. 
851 
 β Section 2 (f) It shall be unlawful for any person engaged in commerce, in the course of 
such commerce, knowingly to induce or receive a discrimination in price which is prohibited by this 
section. 
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ทุน (Cost justification) ขอตอสูดานการตลาด (Changing Condition Defense) หรือมีขอตอสู
ดานการแขงขัน (Meeting competition defense)28 

1.2 แนวคําพิพากษาของศาลเกี่ยวกับการเลือกปฏิบัติดานราคา 

1.2.1 คดีเกี่ยวกบัการเลือกปฏิบติัดานราคาในแนวแรก (Primary Level 
Case) 

 คดี Utah Pie Company v. Continental Baking Company et al (1967) 

 คดีนี้โจทกคือ บริษัท Utah Pie ฟองบริษัท Continental Baking กับพวกรวม 3 
บริษัท ในความผิดตอการจงใจเลือกปฏิบัติดานราคาในตลาด เมือง Salt Lake City ซึ่งเปนการ
ละเมิด มาตรา 2(a) เพื่อเรียกคาเสียหาย สามเทา (Triple damage) ภายใตมาตรา 4 และ 16 ของ 
Thee Clayton Act 

 จากขอเทจ็จริง เดิมที่ตลาดขนมพายแชแข็งในเมือง Salt Lake City จําเลยทัง้
สามไดแก Continental Baking Company, Carnation Company และ Pet Milk Company 
ครอบครองสวนแบงตลาดมากที่สุด ตอมา Utah Pie Company ไดเร่ิมเขามาดาํเนนิกิจการแบบ
เดียวกนัเปนบริษัทที่ส่ี โดยเปนบริษัททองถิ่นแหงเดียวทีม่ีโรงงานผลิตขนมพายใน Salt Lake City 
จึงมีความไดเปรียบดานตนทุนการขายในตลาดนี้อยางมาก 

 ระยะเวลาทีฟ่องวามีการเลือกปฏิบัติดานราคาประกอบดวย ป ค.ศ. 1958, 1959, 
1960 และแปดเดือนแรกของป 1961 ตลาดขนมพายแชแข็งในเมือง Salt Lake City เติบโตอยาง
ตอเนื่อง ในป ค.ศ. 1958 มีปริมาณการซื้อสุทธ ิ 57,060 โหล เพิ่มเปน 111,729 โหล ในป ค.ศ. 
1959 184,569 โหล ในปค.ศ. 1960 และ 266,908 โหล ในป ค.ศ. 1961 สวนแบงตลาดของ Utah 
Pie ในชวงปดังกลาวคือ 66.5% 34.3% 45.5% และ 45.3% ตามลําดับ 

 จําเลยทั้งสามเปนบริษทัขนาดใหญ ในแตละบริษัท ประกอบกิจการขายขนมพาย 
มากกวาหนึ่งภูมิภาคของประเทศ ถงึแมวาจาํเลยทั้งสามจะดําเนนิธรุกิจในตลาด Salt Lake City 
กอนโจทก แตจําเลยทั้งสามไมมีโรงงานในรัฐ Utah ในชวงเวลาดังกลาว Pet Milk Company มีโรง
งานใน Michigan, Pennsylvania และCalifornia Continental Baking Company มีโรงงานใน 

                                                  
 
 28 Barnes, James A., Terry Morehead D. Workin and Eric L. Richard, Law for Business, p 851 
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Virginia, Iowa และ California สวน Carnation Company มีโรงงานใน California โดยจําเลยทัง้
สามสงขนมพายเขาสูตลาด Salt Lake City จากโรงงานใน California โดยใชระบบราคาบวกคา
ขนสง (Delivered price basis) 

 เนื่องจาก โจทกมีโรงงานใน Salt Lake City ทําใหไดเปรียบอยางมากตอจําเลยทัง้
สาม ซึ่งครอบครองตลาดอยูกอน เพราะสามารถขายไดในราคาต่าํที่สุดเมื่อเปรียบเทยีบกับราคา
ของคูแขงขันทกุ ๆ ราย ทําใหสามารถแยงสวนแบงตลาดมาครองถึงหนึ่งสามในชวงเวลาดังกลาว 
เมื่อเสียสวนแบงตลาดไป จําเลยทัง้สามจึงลดราคาขนมพายลงอยางมมากเฉพาะตลาดในเมือง 
Salt Lake City เพื่อแยงชิงสวนแบงตลาดจากโจทก โดยยังคงรักษาระดับราคาเดิมในตลาดอื่น ๆ 

 สําหรับการดําเนินคดี ปรากฏวาพยานหลักฐานมากเพยีงพอที่จะแสดงใหเห็นวา 
จําเลยแตละรายไดกระทาํการเลือกปฏิบัติดานราคา โดยการขายขนมพายในราคาต่ํามาก ใน
ตลาดเมือง Salt Lake City และยังคงขายราคาสงูกวาสําหรับขนมพายชนิดและคุณภาพอยาง
เดียวกนัในตลาดอื่น ๆ ซึ่งโจทกถือวาการกระทําดังกลาวมสีวนทําใหโครงสรางราคาเสยีไป 
(Deteriorate Price Structure) อยางไรก็ดี จําเลยทั้งสามตอสูวา การกระทาํดงักลาว เปนการ
กระทาํโดยชอบดวยกฎหมาย เพราะเปนการแขงขันดานราคา (Price Discrimination) ซึ่งจําเลย
ทั้งสามเห็นวาเปนอาวุธสําคัญในการแขงขัน (Competitive Weapon) ในตลาด Slat Lake City 

 ในขั้นตน The Jury ไดแสดงความเหน็วา จาํเลยกบัพวกรวมสามบริษัท กระทํา
การเลือกปฏิบตัิดานราคาอนัเปนการฝาฝนกฎหมายจริง ตอมาศาลอุทธรณไดกลับความเห็นของ 
The Jury โดยใหเหตุผลวาน้ําหนกัพยาน ไมเพียงพอแกการพิสูจนวาจําเลยไดกระทําผิดตามฟอง 
และอาจสงผลเสียหายตอการแขงขันแตอยางใด 

 คดีนี้ขึ้นสูศาลสูง (Supreme Court) ซึ่งใหความสําคัญกับเจตนากาํจัด 
(Predatory Intent) โดยพจิารณาจากพยานหลักฐานทั้งหมด และโครงสรางการกําหนดราคาของ
จําเลยทั้งสาม ที่ไมสอดคลองกับตนทนุที่แทจริง กลาวคือ สําหรับ Continental Baking Company 
มีพยานหลักฐานแสดงวาราคาขนมพายในตลาด Salt Lake City ต่ํากวาผลรวมของตนทนุทางตรง 
(Direct Cost) กับตนทุนที่เพิ่มข้ึนจากคาใชจายในการจัดจําหนาย (Allocation for Overhead) 

 สวน Pet Milk Company และ Carnation Company ตางก็มีหลกัฐานแสดงใน
ทํานองเดยีวกนั ราคาขนมพายที่ขายในเมอืง Salt Lake City ต่ํามาก ในชวงเวลาแหงการฟองคดี 
โดยไมสอดคลองกับตนทุนแตอยางใด 
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 ทายที่สุด ศาลสูงมีคําพิพากษาวาจาํเลยไดกระทําการเลือกปฏิบัติดานราคา ซึง่
สงผลเสียหายตอการแขงขัน และโจทกซึง่เปนคูแขงขัน เปนการละเมิดตอ มาตรา 2 (a) ของ The 
Robinson-Patman Act 

 1.2.2 คดีเกี่ยวกบัการเลือกปฏิบติัดานราคาในแนวทีส่อง (Secondary 
Level Case) 

 คดี FTC v. Morton Salt Company (1948) 

 คดีนี้ FTC (Federal Trade Commission) เปนโจทกฟอง Morton Salt 
Company วาไดกระทาํการเลือกปฏิบัติดานราคา อันเปนการละเมิดมาตรา 2 ของ The 
Robinson-Patman Actเพราะผลแหงการกระทาํนัน้ กอใหเกิดผลกระทบตอการแขงขันระดับผูซือ้ 
(Second Line Injury) 

 เร่ิมแรก FTC สืบพบวา จาํเลยประกอบกิจการผลิตเกลือเม็ด (Tablet Salt) ขาย
ระหวางรัฐ (Interstate Commerce) กระทําการเลือกปฏิบัติดานราคาระหวางผูซื้อ สําหรับเกลือ
ชนิดและคุณภาพอยางเดียวกัน เปนการละเมิดมาตรา 2 ของ The Robinson-Patman Act จึงมี
คําสั่งให Morton Salt Company ยุติและเลิกการกระทําดังกลาว (Cease and Desist Order) 

 ตอมา Morton Salt Company จึงอุทธรณคําสั่งตอศาลอุทธรณ ศาลอุทธรณ
พิพากษาให FTC ยกเลกิการบังคับตามคําสั่งดังกลาวและปฏิเสธรับฟงคํารองคัดคานของ FTC ดัง
นั้น FTC จึงอุทธรณคดีตอศาลสูงสหรัฐ 

 ในการพิจารณาคดีศาลสูงรับฟงวา จําเลยเปนผูผลิตเกลือเม็ด และขายเกลือใน
เครื่องหมายการคาตาง ๆ หลายชนิดโดยตรงแกผูซื้อซ่ึงประกอบดวย (1) ผูคาสง (Wholesaler) 
และผูรับเหมา (Jobber) เปนกลุมที่จะนําเกลือขายตอแกผูคาปลีก (2) รานคาปลกีขนาดใหญ 
(Large Retailer) ซึ่งรวมทัง้รานคาปลกีแบบลูกโซ (Chain Store) โดยจําเลยขายเกลือชนิดที่ดทีี่สุด
ภายใตเครื่องหมายการคา Blue Label และไดเสนอเกณฑการลดราคาขึ้นอยูกับปริมาณการซื้อดัง
นี้ 

ซื้อนอยกวา 1 คันรถ    คิดราคากลองละ 1.6 $ 

ซื้อ 1 คันรถ      คิดราคากลองละ 1.5 $ 
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ซื้อ 5,000 กลองภายใน 1 ป    คิดราคากลองละ 1.4 $ 

ซื้อมากกวา 50,000 กลองภายใน 1 ป  คิดราคากลองละ 1.35 $ 

 จากขอเทจ็จริงมีเพียง 5 บริษัทเทานัน้ ที่สามารถซือ้เกลือในปริมาณที่เพียงพอตอ
การคิดราคากลองละ 1.35 $ ซึ่งลวนแตเปนบริษทัที่บริหารรานคาปลีกนาดใหญ และรานคาปลีก
แบบลูกโซระดับประเทศ ผลจากการกําหนดราคาเชนนี้ทาํให บริษทั 5 รายนัน้สามารถขายเกลือใน
ราคาปลีกถกูกวาราคาที่ผูคาสงซื้อเกลืออยางเดียวกันจากจําเลย เพือ่นําไปขายตอแกรานคาปลกี
อิสระอ่ืน ๆ 

 จําเลยใหการตอสูวา เกณฑการลดราคาดังกลาว ไมเปนการเลือกปฏิบัติดาน
ราคา เพราะเปนการเสนอใหกับผูซื้อทุกรายอยางเทาเทยีมกนั จึงแตกตางจากการใหสวนลด เงิน
ตอบแทนอยางลับ ๆ ไมจัดวาเปนการเลือกปฏิบัติดานราคาตาม The Robinson-Patman Act 

 ศาลพิจารณาแลวเหน็วา แมจําเลยจะไดเสนอเกณฑการลดราคาจากจํานวนการ
ซื้อโดยมิไดกีดกันผูซื้อรายใด แตในทางปฏิบัติแลว ไมมีรานคาปลกีอิสระ และผูคาสงรายใด จะ
สามารถซื้อเกลือเปนจํานวนถึง 50,000 กลอง มูลคากวา 10,000 $ ภายใน 1 ป จึงจดัไดวาการ
กระทาํเชนนี้ เปนการเลือกปฏิบัติดานราคาตอผูซื้อ ซึง่เจตนารมณของกฎหมายนีต้องการจะควบ
คุมการแสวงหาประโยชนเชนนี้ของผูซื้อรายใหญ เวนแตการลดราคานั้นจะเปนผลจากตนทนุที่ลด
ลงเนื่องจากปริมาณการผลติ การจัดสง หรือเพราะผูขายมีเจตนาบรสิุทธิ์เพื่อการแขงขันดานราคา
กับคูแขง ซึ่งจาํเลยไมสามารถใหเหตุผลไดวา เหตุใดจึงตองกาํหนดเกณฑการลดราคาเชนนี้ และ
ปริมาณการสั่งซื้อที่กําหนดไวนั้นสอดคลองกับตนทุนขายที่ลดลงอยางไร 

 จําเลยโตแยงวา ถงึแมการกระทาํของจําเลยเปนการเลอืกปฏิบัติดานราคาก็ตาม 
แตก็มิไดมีสิ่งใดแสดงวาการเลือกปฏิบัติทางดานราคาของจําเลยนัน้ เปนเหตุสําคัญทําใหการแขง
ขันเสียหาย ศาลสูงพิจารณาประเด็นขอตอสูของจําเลย และไดวางหลักการสําคัญในคดีนีว้า 
สําหรับคดี Second Line Injury มาตรฐานการพิสูจนวาการแขงขนัไดเสียหายไปหรือไม ไมจําเปน
ตองพิสูจนถึงขนาดวา การเลือกปฏิบตัิดานราคาสงผลเสียหายแลวตอการแขงขนัอยางแทจริง 
เพียงแคมีเหตุผลเปนไปไดวาอาจเกิดผลกระทบเชนนี้ก็เพียงพอα 
                                                  
 α ผูพิพากษา Black ซึ่งเปนผูพิพากษาในคดีนี้ บันทึกไวตอนหนึ่งวา “The statute does not require 
that the discriminations must in fact have harmed competition, but only that there is a reasonable 
possibility that they ‘may’ have such an effect” 
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 ทายที่สุด ศาลสูงไดพิพากษาวา จําเลยไดกระทําการละเมิดกฎหมายจริง โดยให
เหตุผลวาการลดราคาเนื่องจากปริมาณการซื้อที่มากขึน้นัน้ แมจะไดเสนอแกผูซือโดยทั่วไป แต
จากขอเทจ็จริงมีผูซื้อรายใหญเพียง 5 รายที่ไดประโยชนเชนนี้ และจําเลยไมสามารถพิสูจนไดวา
การลดราคานัน้เปนผลจากตนทนุการขายที่ลดลง หรือมีขอตอสูโดยชอบดวยกฎหมายประการอื่น 
การกระทําของจําเลยสงผลเสียตอผูประกอบการขนาดเล็กซึ่งกฎหมายนี้ประสงคจะใหความคุม
ครอง จึงถือไดวาจําเลยกระทําละเมิดกฎหมายนี้ 

 คดีนี้มีขอสังเกตที่สําคัญบางประการ ดังนี้ 

 ประการแรก คดีนี้เปนการสรางบรรทัดฐานที่สําคัญ ในคดีการเลือกปฏิบัติดาน
ราคาในแนวทีส่อง (Secondary Level) สําหรบัการลดราคาเนื่องจากปริมาณการซื้อ จะเห็นไดวา 
แตเดิม บรรทดัฐานคําพิพากษาของศาลซึ่งเกิดจากคด ี Goodyear Tire & Rubber (1936) สราง
หลักขอยกเวนแกผูขาย จากการลดราคาตามจํานวน (Quantity Discount) โดยตีความกฎหมาย
ในลักษณะที่ไมคํานงึถงึตนทุนการขายที่แตกตางกนัแตอยางใด ศาลในคดี Morton Salt นี้ ไดสราง
หลักเกณฑการลดราคาตามจํานวนที่ซื้อ โดยผูขายมภีาระที่จะตอแสดงใหเห็นไดวาเกณฑการลด
ราคาดังกลาว มีเหตุผลจากตนทนุการขายที่ต่ําลงเนื่องจากปริมาณการซื้อที่เพิ่มข้ึนอยางไร และถา
หากผูขายไมสามารถอธิบายไดวาการลดราคาดังกลาวเปนสัดสวนโดยตรงกับปริมาณการซื้อที่เพิม่
ขึ้นนั้น ศาลสหรัฐจะถือวาการกระทํานั้นเปนการเลือกปฏิบัติดานราคา ซึ่งละเมิดกฎหมายโดยทันที 

 ประการที่สอง คดีนี้ศาลสรางความชัดเจนในเจตนารมณของกฎหมาย ที่มุงคุม
ครองผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก จากการใชอํานาจซื้อของผูซื้อรายใหญ โดยจะเหน็
ไดจาก มาตรฐานการพิสูจนถงึความเสียหายตอการแขงขันในระดับผูซื้อ โจทกไมจาํเปนตองพิสูจน
ใหไดถึงขนาดวา การเลือกปฏิบัติดานราคาไดสงผลเสียหายตอการแขงขันอยางแทจริงแลว แต
เพียงมีเหตุผลที่เปนไปไดเทานัน้วาการเลือกปฏิบัติดานราคา อาจสงผลกระทบตอการแขงขันใน
ระดับผูซื้อ ก็เพียงพอ จึงแตกตางจากมาตรฐานการพิสจูนในคดีการเลือกปฏิบัติดานราคาในแนว
แรก ที่โจทกตองแสดงใหเหน็ถงึ “เจตนาแอบแฝง” บางอยางของจําเลย โจทกจะตองมพียานหลัก
ฐานเพียงพอสาํหรับการแสดงวาการเลือกปฏิบัติดานราคานัน้เปนการกระทาํที่มุงประสงคตอผล
เปนการขจัด (Predatory) ลงโทษ (Punishment) หรือใหบทเรียน (Disciplining) แกคูแขงขัน การ
ดาํเนินคดีจึงมีความยากมากกวา 

 การที่ศาลสรางหลกัเชนนี้ อาจเปนเพราะไมตองการใหมีการนาํกฎหมายฟองรอง
อยางพร่ําเพรือ่ในคดีการเลอืกปฏิบัติดานราคาในแนวแรก เพราะเหตุวาภายใตระบบการคาเสรี 
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การแขงขันดานราคาเปนสิง่จําเปนและเปนกระบวนการที่สําคัญมากตอการแขงขันดานธุรกิจ การ
ใชกลยุทธดานราคาในการแขงขันจึงเปนสิ่งจําเปน และเปนกระบวนการที่สําคญัมากตอการแขง
ขันทางธุรกจิ การใชกลยทุธดานราคาในการแขงขนัจงึเปนสิง่ปกต ิ ธุรกิจจึงอาจแขงขันดานราคา
โดยการลดราคาลงได หากสภาวะการแขงขันในตลาดรุนแรง ดังนั้นจงึเปนไปไดวา ศาลไมตองการ
ใหมีการใชกฎหมายเปนเครื่องมือกลัน่แกลงทางธุรกิจ โจทกในคดีการเลือกปฏิบัติดานราคาในแนว
แรก จึงควรมีมาตรฐานทีสู่งสําหรับการฟองรองดาํเนนิคดี โดยตองพิสูจนใหไดวาพฤตกิรรมของ
จําเลยเปนการเลือกปฏิบัติดานราคาที่สงผลรายตอคูแขงขัน และสรางความเสยีหายตอระบบการ
แขงขันโดยรวม 

 สวนในคดีการเลือกปฏิบัติดานราคาในแนวที่สองและสามนั้น ซึ่งเปนคดีเกี่ยวกับ
ผลกระทบตอการแขงขันในระดับผูซื้อ เนื่องจากเจตนารมณในการรางกฎหมายนี ้ มีความชัดเจน
เพื่อคุมครอง หนวยธุรกจิขนาดกลางและขนาดเล็กใหสามารถดาํรงสถานะภาพในตลาดได ศาลจึง
ผอนคลายมาตรฐานการพิสจูนในคดีเชนนีล้ง เพื่อใหกฎหมายสามารถคุมครองผูประกอบการราย
ยอยไดอยางแทจริง29 

 1.2.3 คดีเกี่ยวกบัขอตอสูของผูขายและผูซ้ือ (Special Defense for 
Sellers and Buyers Cases) 

 คดี Standard Oil Company v. FTC (1950) 

 คดีนี้ FTC เร่ิมตนคดีโดยเปนโจทกฟองตอ Standard Oil Company (จําเลย) วา
ไดกระทําการเลือกปฏิบัติดานราคาโดยละเมิดตอ The Robinson-Patman Act สําหรับการขายน้าํ
มันในราคาถกูกวาเปนพิเศษ แกลูกคาซึง่เปนผูคาสงน้าํมันรายใหญ (Jobbers) 4 รายในเมือง 
Detroit เมื่อเปรียบเทียบกับราคาที่ขายใหกบัสถานีบริการน้ํามนั (Service Station) ในบริเวณเดียว
กัน 

 

 

                                                  
 
 29 กวี เปรมรัตนชัย, “การเลือกปฏิบัติดานราคาอันกอใหเกิดความไมเปนธรรมทางการคา”, หนา 66 - 
67 
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 ขอเท็จจริงในคดี จําเลยไดขายน้าํมนัตรา Red Crown ใหกับลูกคา โดยกําหนด
ราคาแบบ Tank Car Prices ใหกับผูคาสงน้ํามนั 4 ราย ซึ่งคิดเปน 1.5 cent./ 1 แกลลอน ซึง่เปน
ราคาที่ต่ําวาราคาแบบ Tank Wagon Prices ซึ่งกําหนดใหกับสถานีบริการน้ํามันในเขตเดียวกัน 

 ในจํานวนผูคาสงน้าํมนั 4 รายที่ไดรับการขายน้ํามันในราคาถกูเปนพิเศษนัน้ มี 1 
รายที่ขายน้าํมนัตอแบบขายปลีกเทานัน้ สวนอีก 3 รายขายน้าํมันตอทัง้การขายปลีกและการขาย
สง สาํหรับการกําหนดราคาขายตอนัน้ ปรากฏขอเท็จจริงในคดีวา มผีูคาสงน้าํมนั 2 รายกาํหนด
ราคาต่ํากวาราคาขายสงและราคาขายปลกีของตลาดเพยีงเล็กนอย (Prevailing Rates) สวนผูคา
สงน้ํามันอีก 2 ราย ซึ่งไดรับผลกระทบจึงกําหนาราคาขายตอตํ่ากวา Prevailing Rates 

 FTC จึงเหน็วา พฤติกรรมของจําเลย เปนการกําหนดราคาน้าํมันอยางเลือก
ปฏิบัติ สงผลเสียหายตอการแขงขัน และเปนการปองกนัการแขงขนัในระหวางตวัแทนจําหนาย 
ประเภทผูคาสง (Jobbers) และประเภทผูคาปลีกน้าํมัน (Retail Dealers) ของจําเลยเอง นอกจาก
นี้ยังสงผลเปนการทําลายการแขงขันในระหวางตัวแทนจําหนายของผูผลิตน้ํามันอื่น ๆ ดวย 

 ขอเท็จจริงที่นาํสืบในคดีนี ้ ไดกลาวถึงลักษณะพิเศษของผูคาสงน้ํามนั (Jobbers) 
โดยสรุป 4 ประการ 

 (1) ผูคาสงน้าํมนัที่เก็บน้ํามันขนาดใหญ (Tank Car) สามารถบรรจนุ้ํามนัได 
8,000 – 12,000 แกลลอน มากกวาที่เก็บน้ํามนัประเภท Tank Wagon ซึ่งบรรจุไดเพียง 700 – 800 
แกลลอน ซึ่งใชอยูในสถานีบริการน้ํามัน 

 (2) ผูคาสงน้าํมนัเปนเจาของ Tank Wagon และปจจัยอืน่ ๆ สําหรับการขน
สงน้ํามันแกสถานีบริการน้ํามัน 

 (3) มีธุรกิจขนาดใหญ เพยีงพอที่จะประกนัไดวาจะซื้อน้าํมนัปริมาณ 1 – 2 
ลานแกลลอนตอป 

 (4) มีเครดิตทางธุรกิจที่ไววางใจได 

 ในคดีนี้จําเลยไดตอสูโดยหยบิยกขอตอสูในมาตรา 2 (b) ซึ่งเปนขอตอสูดานการ
แขงขัน (Meeting Competition Defense) โดยแสดงหลักฐานเพื่อพิสูจนวาการกําหนดราคาแบบ 
Tank Car Prices ใหกับผูคาสงน้าํมนันัน้กระทําเพื่อทีจ่ะรักษาผูคาสงน้าํมนัเหลานัน้เปนลกูคาตอ
ไป เนื่องจากจําเลยเชื่อโดยสุจริตวาคูแขงขันไดเสนอราคาน้าํมันต่าํกวาปกติใหผูคาสงน้าํมนัต่าํ
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กวาปกติใหแกผูคาสงน้ํามนัทัง้ 4 รายนี ้ ซึง่เปนการกระทําโดยชอบดวยกฎหมายตาม The 
Robinson-Patman Act นอกจากนี้ยงัไดแสดงใหศาลเหน็วาประสบความสาํเร็จในการรักษาลกูคา
ไวไดโดยราคาที่กําหนดใหแกผูคาสงน้ํามนันัน้มิไดเปนการตัดราคา แตเปนราคาที่ใกลเคียงกับ
ราคาที่กําหนดโดยคูแขงขัน 

 FTC โตแยงวาขอตอสูดานการแขงขันในมาตรา 2 (b) แตกตางจากขอตอสูดาน
ตนทนุในมาตรา 2 (a) เนื่องจากมิใชขอตอสูที่เด็ดขาด ดังนั้นถาหากเกิดความเสยีหายตอการแขง
ขันอันเกิดจากการลดราคาเชนนัน้ ก็ถือไดวาเปนการกระทําที่ละเมิดกฎหมายแลว นอกจากนี ้ แม
จะพิจารณาถงึขอตอสูเด็ดขาดดานตนทนุ เมื่อพจิารณาจากโครงสรางราคาของธรุกิจคาสงน้ํามนั
ของผูคาสงน้ํามันแลว แมดเูหมือนวาตนทุนการขายใหกับผูคาสงน้ํามันทัง้ 4 ราย จะต่าํกวาการ
ขายแกลูกคาประเภทสถานบีริการน้ํามันในทองที่เดยีวกนัอยางไมตองสงสัย แตจําเลยก็ไมมีสิ่งใด
แสดงไดเลยวาความแตกตางเชนนี้ เปนเหตุผลอยางแทจริงในการอาศัยเปนเหตุผลกําหนดราคาให
แตกตางกัน โดยเฉพาะอยางยิ่งกับการกําหนดราคาต่ําแกผูคาสง 4 รายนี้ 

 ในการพิจารณาคดี ศาลสูงสหรัฐไดคนหาเจตนารมณของผูรางกฎหมายโดยให
ทรรศนะวารัฐสภาสหรัฐมิไดเจตนาใหกฎหมายนี้ ยกเลกิการแขงขันทางดานราคาหรือตัดสิทธิโดย
สิ้นเชิงซึ่งสทิธขิองผูขายในการปองกนัตนเองจากการโจมตีดานราคาของคูแขงขัน และไดเปรียบ
เทียบวา ในบางกรณีลูกคารายใหญอาจตองการใหผูขายลดราคาสนิคาลงชั่วคราว เพียงเทาที่ไดมี
การเสนอราคาต่ําจากคูแขงขันของผูขายรายอื่น ๆ ดวยเหตุนี้ผูขายจึงอยูในสถานการณจําเปนเพื่อ
ความอยูรอดทางธุรกิจโดยการลดราคาชัว่คราวมากยิง่ไปกวาการยอมสูญเสียลูกคารายนั้นไป โดย
เปนไปไดวาหากตองสูญเสยีลูกคารายใหญนั้นไป โดยเปนไปไดวาหากตองสูญเสยีลูกคารายใหญ
นั้น ก็จะสงผลกระทบตอปริมาณการขายทั้งหมด และเมื่อปริมาณการขายลดลงอยางมาก ยอมสง
ผลตอตนทุนการผลิตเพื่อจําหนายแกลกูคารายอืน่ ๆ ทัง้หมด ทายทีสุ่ดราคาที่ขายแกลูกคารายอืน่ 
ๆ จะสูงขึ้น 

 ในที่สุดศาลสงูสหรัฐในคดนีีไ้ดพิพากษากลับใหจําเลย (Standard Oil 
Company) เปนฝายชนะคดี โดยตีความ The Robinson-Patman Act วามิไดมีเจตนารมณบงัคับ
ใหผูขายจาํตองกําหนดราคาเดียวโดยการลดราคาแกลูกคาทุก ๆ รายเพียงเพื่อสามารถจะแขงขนั
ดานราคากับคูแขงซึ่งเสนอราคาแขงขันกบัลูกคาเพยีงบางราย การกระทาํของจําเลยจงึเปนการ
กระทําโดยชอบดวยกฎหมาย ตามหลักขอตอสูดานการแขงขันในมาตรา 2 (b) 
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 คดีนี้เปนตัวอยางคดทีี่สําคญัในการตีความโดยศาลสหรัฐฯที่ปรับลดความแข็ง
กระดางของกฎหมายในสวนขอตอสูดานการแขงขัน ตามมาตรา 2 (b) ศาลไดวางหลักการที่สําคัญ
ตอการบังคับใชกฎหมาย คอื การตีความกฎหมายโดยยึดเจตนารมณของผูรางกฎหมายและแนว
คิดทางเศรษฐศาสตร ศาลไดกลาวในคําพิพากษาวา The Robinson-Patman Act มิไดตองการ
บังคับใหผูขายตองลดราคาแกลูกคาทุกราย เพื่อรักษาลูกคาไวเพียงรายเดียว 

 คดี United States v. Borden Company et Al (1962) 

 คดีนี้เปนการอทุธรณคําพพิากษายกฟองโดยรัฐบาล ภายใตมาตรา 2 (a) ที่ฟอง
ตอการขายผลติภัณฑนม โดยจําเลยอทุธรณคือ Borden Company และ Bowman Dairy 
Company ซึ่งทําการเลือกปฏิบัติดานราคาระหวางรานคาปลีกอิสระ (Independent Retailer) กับ
รานคาปลีกลูกโซ (Chain Store)  

 ขอตอสูที่เสนอโดยจําเลยเปนการเสนอแนวทางการศึกษาดานตนทนุ ซึ่งเปน
สาเหตุการกําหนดราคาดังกลาว 

 จําเลยทั้งสองตางเปนผูจําหนายผลิตภัณฑรายใหญในนครชิคาโก ในชวงเวลาที่
เปนประเดน็การฟองคด ี ปรากฏการใชระบบการใหสวนลดราคา โดยอัตราการลดจะเพิ่มข้ึนตาม
ปริมาณการซื้อดังนี้ 

ปริมาณซื้อตอวัน  เปอรเซ็นตการลดราคา 

 0 -24     0 

 25 – 75    2 

 75 – 149   3 

150 ขึ้นไป   4 

  ถึงแมวาจะมีการกําหนดเกณฑการลดราคาตามปริมาณการซื้อที่เพิม่ข้ึนเปนการ
ทั่วไป แตปรากฏขอเท็จจริงวา ผูรับประโยชนในการลดราคามาก มักจะเปนรานคาปลีกแบบลูกโซ 
(Chain Store) ซึ่งมีรานคาปลีกภายใตการดําเนินการของเจาของรายเดียวกนัอยูเปนจํานวนมาก 
จึงมีปริมาณการซื้อที่มากกวารานคาปลีกอสิระ (independent) นอกจากนีย้ังปรากฏขอเท็จจริง
ดวยวา การลดราคาเชนนี้ มิไดอางอิง จากปริมาณการซื้ออยางแทจริง และบางครั้งมีการติดตอกัน
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อยางลับ ๆ เชน การโทรศัพท จดหมาย ใหจาํเลยลดราคาเพิ่มข้ึนนอกเหนือจากเกณฑปกต ิ โดย
ปรากฏหลักฐานทางคดีวาในชวงเวลาดังกลาว จาํเลยไดติดตอกันทางจดหมาย กับ The Great 
Atlantic and Pacific Tea Company (A&P) และ Jewel Food Stores และมกีารลดราคาให
บริษัททัง้สองถึง 8.5% และปรากฏวามีการลดราคาเพิ่มเตมิจากการลดราคาตามเกณฑปกติ 1.5% 
ใหกับรานคาปลีกรายใหญบางราย รวมเปน 5.5% 

  ระหวางการดาํเนนิคดี ปรากฏวาจาํเลยไดเสนอหลกัฐานการศึกษาดานตนทุน
เพื่อสนับสนนุตามขอตอสูตามกฎหมาย สําหรับการกําหนดราคาตางกนัระหวางรนคาปลกีอสิระ
และรานคาแบบลูกโซ โดยใหเหตุผลจากตนทนุการดําเนินการที่ตางกนัสําหรับลูกคาสองประเภท 
โดยลูกคาประเภทแรก เปนรานคาปลกีแบบลูกโซมี 2 ราย คือ A&P และ Jewel ซึ่งมีกิจการรานคา
ปลีกภายใตการบริหารจํานวน 254 แหง ประเภทที่สอง ประกอบดวยรานคาอิสระ 1,322 แหงซึง่
จําเลยไดแบงแยกเปน 4 กลุม ตามปริมาณการซือ้ของรานคาปลีกอิสระเหลานั้น ขอตอสูดานตน
ทุนของจําเลยเปนการเปรียบเทียบตนทนุเฉลี่ย (Average Cost) ที่มีสาํหรับการขายสนิคา 100 $ 
ระหวางการขายใหรานคาปลีกแบบลูกโซกับรานคาอิสระ ตนทนุที่นาํมาคํานวณ อาทิ คาใชจาย
ภายใน ไดแก คาใชจายของผูขนสง (Route man) คาใชจายของเสมียน (Clerical) และคาใชจาย
ของพนกังานขาย (Sale Employees) คาใชจายสําหรับรถบรรทุก (Truck Expenses) หนี้เสียหรือ
หนี้ที่ไมกอใหเกิดรายได (Bad Debt) และรวมถึงปริมาณการคืนนม (Return Milk) 

 ถึงแมวาจําเลยจะไดความคุมกัน (Immunize) จากขอตอสูดานตนทนุ (Cost 
justification) ภายใต มาตรา 2 (a) อยางไรก็ดี จําเลยมีภาระการพสูิจนการคิดคํานวณตนทุนที่
แตกตางกันวามีความสัมพันธกับผูซื้อในแตละกลุมอยางไร 

 สําหรับคดีนี้ศาลสูงมีความเห็นวา จาํเลยไมสามารถพสูิจนไดถึงความสัมพนัธใน
การแบงกลุมลูกคาออกเปน 2 ประเภทอยางแทจริง กลาวคือรานคาแบบลูกโซและรานคาปลกี
อิสระ ศาลใหทรรศนะวาในกรณีที่ผูขายมีลูกคาเปนจํานวนมาก และตนทนุการขายแตกตางกนั 
สําหรับวธิีการขายใหกับลูกคาตางรายกนัซึ่งเปนสาเหตขุองการเลือกปฏิบัติดานราคานัน้ ผูขายมี
หนาที่แบงแยกลูกคาที่มีลักษณะเฉพาะทีเ่หมือนกนัออกเปนประเภท โดยไมตองคํานงึถงึความเปน
เจาของของกลุมลูกคา ดังนัน้การที่จําเลยในคดีนี้แบงประเภทลูกคา โดยกําหนดราคาต่ํากวา
สําหรับรานคาแบบลูกโซซึ่งมรีานคาในเครือ 254 แหง และกําหนดราคาสูงกวาสําหรับรานคาอิสระ
ซึ่งมีจาํนวนรวมกันถึง 1,322 แหง จงึเปนการจัดแบงกลุมที่หยาบเกินไป ไมมคีวามสัมพันธตอการ
ประหยัดตนทนุในการขายแตอยางใด นอกจากนีย้ังปรากฏขอเท็จจริงดวยวา จําเลยมักเลือก
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ปฏิบัติโดยการลดราคาเปนพิเศษ เพิม่เตมิใหกับลูกคาบางรายเปนพเิศษ ซึง่เปนรานคาแบบลกูโซ
และรานคาอิสระรายใหญบางรายเทานัน้ ในที่สุดศาลสงูสหรัฐฯ จงึพิพากษาวา พฤติกรรมของ
จําเลยเปนการเลือกปฏิบัติดานราคาซึ่งไมอาจอาศัยขอตอสูดานตนทุนได จําเลยจึงเปนฝายแพคดี 

 คดี Great Atlantic & Pacific Tea Company v. FTC (1979) 

 คดีนี้ขึ้นสูศาลสูงโดยการอุทธรณคําพิพากษาของจาํเลย Great Atlantic & 
Pacific Tea Company (A&P) จากขอกลาวหาวากระทําการละเมิดมาตรา 2 (f) ของ The 
Clayton Act แกไขเพิ่มเติมโดย The Robinson-Patman Act โดยกระทําการชักจูงใจ (Knowingly 
Induce) และรับการเลือกปฏิบัติดานราคาทีม่ิชอบดวยกฎหมายจาก Borden Company 
(Borden) 

 การฟองรองในคดีนี้เร่ิมตนจากความตกลงระหวาง A&P และ Borden ในป ค.ศ. 
1965 เกี่ยวกบัหนาที่ในการจัดสงผลิตภัณฑนมภายใตฉลาก “Brand Label” ซึ่งเปนชื่อทางการคา
ของ Borden ในฐานะผูจําหนาย เปลี่ยนเปนฉลาก Private Label ซึ่งเปนชื่อทางการคาของ A&P  

 เพื่อการนี้ A&P ไดรองขอตอ Borden ซึ่งเปนผูจัดจําหนายแก A&P เปนระยะเวลา
ยาวนานใหยอมรับขอเสนอในการจัดสงผลติภัณฑนมภายใต Private Label หลังจากไดมีการ
เจรจา Borden เสนอการลดราคาตอ A&P สําหรับการเปลีย่นฉลากผลิตภัณฑนมจากเดิมเปน 
Private Label ซึ่งจะประหยดัได 410,000 $ ตอป อยางไรก็ดี A&P ยงัไมพอใจนักและไดเสนอขอ
เรียกรองอยางเดียวกันกับ Borman Dairy Company (Borman) ซึ่งเปนคูแขงขันของ Borden 

 ในระหวางนัน้ปรากฏขอเท็จจริงจากการนาํสืบวา A&P ไดติดตอกับผูจัดการฝาย
ขายของ Borden และไดแจงวาการลดราคาที่เสนอโดย Borden นัน้ยงัไมเพยีงพอและแมจะเพิ่ม
สวนลดอีกเปน 500,000 $ ตอปก็ยังไมเปนขอเสนอที ่A&P พอใจ เมื่อเปรียบเทียบกบัขอเสนอที่ได
รับจาก Borman 

 เมื่อเปนเชนนี ้ Borden จึงไดประสบกับปญหาการตัดสินใจเสนอการลดราคาครั้ง
ใหม ดวยเหตทุี่ A&P เปนหนึง่ในลูกคารายใหญที่สุดของ Borden ในนครชิคาโก ยิง่ไปกวานัน้ 
Borden ไดลงทนุสรางโรงรดีนมแหงใหมใน Illinois กวา 5,000,000 $ การสูญเสียลูกคาอยาง 
A&P จะสงผลรายตอการสรางโรงงานแหงใหมนี้ ดวยเหตุนี้ Borden จึงไดเสนอการลดราคาเพิ่มข้ึน
เกือบสองเทา เปนจํานวน 820,000 $ ตอป เพื่อรักษาธุรกิจที่มกีับ A&P และเพื่อสามารถแขงขนั
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ดานราคากับ Borman ภายหลัง A&P จึงตอบรับขอเสนอของ Borden เพราะเปนขอเสนอลดราคา
มากกวาขอเสนอของ Borman อยางมาก 

 จําเลยใหการวา จําเลยตระหนกัถึง The Robinson-Patman Act ที่บัญญัติขึ้น
เพื่อตอบสนองตอปญหาการขยายอํานาจผูกขาดและพฤติกรรมบีบบังคับ (Coercive Practice) 
ของรานคาแบบลูกโซและจากผูซื้อรายใหญอ่ืน ๆ ซึ่งคุกคามสถานะภาพของรานคาปลีกรายยอย 
(Small Independent Retailers) อยางไรก็ดี จําเลยหยิบยกขอตอสูจากมาตรา 2 (f) ซึ่งกาํหนด
ความรับผิดของผูซื้อเพื่อชักจูงเพื่อรับเอาการเลือกปฏิบตัิดานราคาโดยผูขายนั้นจาํกัดเฉพาะการ
เลือกปฏิบัติดานราคาซึ่งตองหามตามกฎหมายเทานั้น 

 ดังนัน้ผูซื้อจึงไมมีความผิด หากผูขายในคดีแรกซึ่งเกี่ยวกับการเลอืกปฏิบัติดาน
ราคาไมตองรับผิดหรือมีขอตอสูตามกฎหมาย ซึ่งเทากับวาไมมีการเลือกปฏิบัติดานราคาซึ่งตอง
หามตามมาตรา 2 (f) ดวยเหตุนี้ เมื่อคดีแรก Borden มีขอตอสูดานการแขงขนัโดยชอบดวย
กฎหมาย A&P จึงหลุดพนจากความรับผิดตามมาตรา 2 (f) 

 โจทกใหเหตุผลวา ถึงแม Borden จะมขีอตอสูโดยชอบดวยกฎหมาย แต A&P ยัง
คงมีความรับผิดตามกฎหมายอยู เนื่องจากการตีความตามมาตรา 2 (f) ควรที่จะพิจารณาเฉพาะ
มุมมองดานผูซื้อเทานัน้ และเมื่อ A&P รูขอเท็จจริงวา การลดราคาครั้งลาสดุของ Borden มิใชเปน
เพียงการแขงขันดานราคาเทานั้น แตเปนการลดราคาอยางมาก (Beat) เมื่อเปรียบเทียบกบัขอ
เสนอของ Borman ดวยเหตนุี้ จําเลยจึงไมอาจอาศัยประโยชนจากขอตอสูดานกากรแขงขันของ 
Borden ซึ่งกระทําโดยสุจริตได 

 ศาลใหทรรศนะวาในตลาดทีม่ีการแขงขัน ความไมแนนอนระหวางผูขายสําหรับ
การแขงขันทางธุรกิจโดยการลดราคาเปนสิ่งธรรมดา ในทางกลับกนั การสมรูรวมคิด (Collusive 
Action) โดยการแลกเปลี่ยนขอมูลดานราคาในระหวางคูแขงขันถอืไดวาเปนการละเมิด The 
Sherman Act และหากยึดหลักการดังที่โจทกกลาวอาง การที่ผูซื้อหลกีเลี่ยงความรบัผิดได ผูซื้อจะ
ตองปฏิเสธขอเสนอลดราคาของผูขายทัง้สองราย หรืออยางนอยที่สุดตองแจงแกผูขายถงึราคาซึง่
ไดมีการเสนอแขงขัน ซึ่งศาลเห็นวา หากผูซื้อจะตองมหีนาที่ในการเปดเผยขอมูลเชนนี้ จะสงผล
เปนการทาํลายการแขงขันดานราคา และทําใหความไมแนนอนซึ่งเปนธรรมชาติของการแขงขัน
ดานราคาลดลง ในที่สุดจะสงผลลดการแขงขันระหวางผูขาย 
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 นอกจากนี้ศาลยังไดเปรียบเทียบกับคดี Kroger Co. v. FTC ซึ่งศาลอุทธรณในคดี
นั้นไดพพิากษาวา จาํเลยมคีวามผิดตามมาตรา 2 (f) เพราะการชักจูงใจผูซือ้นั้นไดกระทําโดยบิด
เบือนขอเท็จจริงเพื่อใหผูขายยอมลดราคา ซึง่แมผูขายในคดนัน้จะมีขอตอสูดานการแขงขันโดย
ชอบดวยกฎหมายก็ตาม จําเลยยังคงตองรับผิดตามมาตรา 2 (f)  

 อยางไรก็ดี ศาลเหน็วา คําฟองโจทกมไิดมีการกําหนดประเด็นเกี่ยวกับการบิด
เบือนขอเทจ็จริง หรือการหลอกลวงผูขายโดยผูซอ (A&P) กลาวคือไมมีพยานหลักฐานใด แสดงให
ศาลรับรูวาการเสนอราคาครั้งที่สองของ Borden นั้นเกิดจากการชักจูงใจ และบิดเบือนขอเท็จจริง
โดยผูซื้อแตอยางใด นอกจากนีท้างดานผูขาย (Borden) มขีอเท็จจริงเปนทียุ่ติที่ศาลรบัฟงไดวา 
การเสนอราคาครั้งสุดทาย เปนการกระทาํโดยสุจริต (Good Faith) เพื่อการแขงขันดานราคา จงึได
รับความคุมครองจากมาตรา 2 (b) ศาลจึงตัดสินวา การที่ผูซื้อมิไดบิดเบือนขอเท็จจริง และแมไม
กระทาํอะไรมากไปกวาการนิ่งเฉย และยอมรับขอเสนอของผูขายแลว ก็ไมเปนการละเมิด มาตรา 2 
(f) จึงพิพากษากลับใหจําเลยเปนฝายชนะคดี 

 ขอสังเกตในคดีนี้คือ 

 ประการแรก คดีนี้เปนคดีที่วินิจฉัยความรับผิดของผูซื้อซ่ึงมีอํานาจผูกขาดทาง
ฝายผูซื้อสูง เชนรานคาปลกีแบบลูกโซ (Chain Store) หรือรานคาอิสระรายใหญ (Large 
Independent Store) จะเห็นไดวา ความรับผิดของผูซื้อจะไมเกิดขึ้นเลยหากมิไดเปนการเลือก
ปฏิบัติทางดานราคาจากผูขาย หรือการเลือกปฏิบัติดานราคานัน้เปนการกระทาํโดยชองเพราะมี
ขอตอสูซึ่งกฎหมายรับรอง จึงกลาวไดวา ศาลไดวางหลักความรับผิดของผูซื้อภายใตมาตรา 2 (f) 
ใหเปนความผดิลําดับรอง โดยจะตองอาศัยความรับผิดอันเกิดจากการเลือกปฏิบัติดานราคาของผู
ขายเปนลําดับแรกเสียกอน จึงจะสามารถพิจารณาถึงความรับผิดของผูซื้อไดวามีหรือไมเพียงใด 

 ประการที่สอง ถึงแมศาลจะยกฟองหรือใหผูขายชนะในคดีแรก แตมิใชหลักการ
เด็ดขาดที่จะรับรองความรับผิดของผูซื้อไดโดยสมบูรณ ศาลไดวินิจฉัยถึงหนาที่ของผูซื้อบาง
ประการวา ถึงแมวาผูซื้อไมจําตองเปดเผยขอมูลการแขงขันดานราคาที่มีการเสนอกนัโดยผูขาย
หลายราย แตกระนั้นผูซือ้มีหนาที่ตองไมหลอกลวงหรือบิดเบือนขอเท็จจริงแกผูขาย โดยมีจดุ
ประสงคใหมกีารเสนอผลประโยชนตอบแทนที่เพิ่มข้ึน ซึ่งหากผูซื้อไดกระทาํเชนนี้ ศาลจะถือวา ผู
ซื้อมีเจตนาทุจริต เปนการกระทําละเมิด มาตรา 2 (f) และไมอาจอาศัยผลประโยชนจากการกระทาํ
โดยชอบดวยกฎหมายของผูขายในคดีแรกไดตอไป 
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 จะเหน็ไดวา การที่ศาลวางแนวทางการบังคับใชกฎหมายตอผูซื้อรายใหญเชนนี ้
เพราะศาลตระหนักดีวา การเปนผูซื้อรายใหญมิใชเปนความผิดในตัวเอง แตโอกาสในการแขงขัน
ของผูซื้อรายใหญมักจะอยูในสถานภาพทีไ่ดเปรียบและมีโอกาสไดรับการเลือกปฏิบตัิดานราคา
เปนพเิศษ ดงันัน้แนวทางการบังคับใชกฎหมายตอผูซื้อรายใหญในทางปฏิบัติจึงเปนการปองกนัมิ
ใหผูซื้อรายใหญใชอํานาจซือ้โดยมิชอบ โดยการชักจูงใจผูขายใหกระทําการเลือกปฏิบัติดานราคา
โดยมิชอบดวยกฎหมาย โดยการบิดเบือนขอเท็จจริง หรือโดยการหลอกลวงผูขายใหกระทาํการ
เลือกปฏิบัติดานราคา 

2. กฎหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมการแขงขนัที่ไมเปนธรรมของธรุกิจคาปลีกของสหภา
พยุโรป 

 2.1 The Treaty of Rome 

หลังสงครามโลกครั้งที่สอง ยุโรปประสบความพินาศและไดรับผลกระทบอยางหนัก 
ประเทศตาง ๆ ในยุโรปเลง็เหน็วาควรทีจ่ะมีการบูรณาการ เพื่อรวมยุโรปเขาดวยกัน ความคดิที่
แสดงออกอยางชัดเจนถงึความพยายามที่จะรวมยุโรปเขาดวยกนัไดปรากฏใหเห็นในการประชมุที่
กรุงเฮก ป 1948 ไดมีการจัดตั้ง “คณะมนตรีแหงยุโรป” (Council of Europe) ขึ้น ตอมามีแนวทาง
การรวมตัวใหม เปนการมีอํานาจเหนือรัฐ (Supra National Integration) ไดแก ประชาคมถานหนิ
และเหล็กกลา (The European Coal and Steel Community) ประชาคมเศรษฐกิจยุโรป (The 
European Economic Community) และประชาคมพลังงานปรมาณูยุโรป (The European 
Atomic Energy Community) ซึ่งรวมเรียกวาประชาคมยุโรป (European Community) และดวย
ผลแหงสนธิสญัญา Masstricht ในป 1992 สหภาพยุโรป (European Union) ก็ไดถือกาํเนิดขึ้น 
ประกอบดวย ประชาคมยุโรป (EC) ความรวมมือกนัในดานการยุตธิรรมและมหาดไทย 
(Cooperation in the field of Justice and Home Affair) นโยบายการตางประเทศและความมัน่
คงรวมกนั (Common Securities and Foreign Policy) ปจจุบัน EU ประกอบดวย 15 รัฐสมาชิก 
คือ ฝร่ังเศส เยอรมัน เบลเยี่ยม เนเธอรแลนด ลักแซมเบอรก อิตาลี อังกฤษ เดนมารก ไอรแลนด 
กรีซ สเปน โปรตุเกส ออสเตรเลีย ฟนแลนด และสวีเดน 

The Treaty of Rome of 1957 ซึ่งเปนสนธิสัญญากอต้ัง ประชาคมเศรษฐกิจยุโรป 
(European Economic Community: EEC) ในป ค.ศ. 1957 ซึ่งไดมกีารแกไขเพิ่มเติมมาโดยตลอด 
คือ โดย Single European Act (1987) Masstricht Treaty (1993) และ Amsterdam Treaty (ลง
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นามในป 1997) โดย The Treaty of Rome นี้เอง ไดมีการบัญญัติหลักการเกี่ยวกับกฎหมายแขง
ขันทางการคาของสหภาพยุโรปไวในมาตรา 81 (มาตรา 85 เดิม) ถึงมาตรา 89 (มาตรา 94 เดิม) 

หลักการของ EEC (ชื่อเดิมของ EU) คือต้ังใจที่จะใหประเทศของสมาชิกมีความกาวหนา
ทางเศรษฐกิจและสังคมรวมกัน เพื่อขจัดการกีดกันที่แบงแยกยโุรป มุงที่จะขจัดอุปสรรคที่มีอยูและ
ตองการความรวมมือเพื่อเปนหลกัประกนัการขยายตัวอยางสม่ําเสมอของการคาที่สมดุลและการ
แขงขันที่เปนธรรม และลมเลิกการจาํกัดทางการคาระหวางประเทศโดยใหมนีโยบายพาณิชยรวม
กัน  

นโยบายทางเศรษฐกิจรวมกันที่สําคัญประการหนึง่ คือ นโยบายเกีย่วกับการแขงขัน ซึง่จะ
เปนตัวจกัรสําคัญในการที่จะทําใหกลไกของตลาดสามารถดําเนนิไปไดอยางมีประสิทธิภาพ เพือ่
ใหเศรษฐกิจของรัฐสมาชกิทัง้หลายประสานสอดคลองกนั อีกทั้งยังเปนหลกัประกนัตอเสรีภาพทาง
การคาระหวางสมาชิกภายในโครงสรางทางเศรษฐกิจรวมกัน 

ภายในโครงสรางเศรษฐกิจรวมของ EU มาตรา 3 (f) ของสนธิสัญญาโรม ไดบัญญัติวา จะ
ตองกอต้ังระบบขึ้นมาระบบหนึง่เพื่อทาํใหมั่นใจวาการแขงขันในตลาดรวมของประชาคมเศรษฐกิจ
ยุโรปจะไมถูกบิดเบือนไปไมวาโดยผูประกอบการทัง้จากภาครัฐและภาคเอกชนก็ตามα นโยบาย
การแขงขันจงึเกิดขึ้นเพราะวาเปนแรงกระตุนที่ดีที่สุดของระบบเศรษฐกิจ เพราะวาเปนการประกัน
เสรีภาพในการดําเนินธุรกิจสําหรับทุกคน นโยบายการแขงขันทําใหธุรกรรมปรับตัวงายขึ้นตอการ
พัฒนาทางเทคโนโลย ี อีกทัง้กลไกในการตัดสินซึ่งไดรับอํานาจอยางเต็มที ่ ยอมทําใหการแขงขันมี
ประสิทธิภาพ ทาํใหมาตรฐานของการครองชีพและการจางงานภายในประชาคมดขีึ้น เปนความ
เชื่อที่วา นโยบายการแขงขันจะเปนกลไกสําคัญที่จะตอบสนองความตองการของตลาดที่มีประ
สิทธิภาพ30 

ดังนั้นนโยบายการแขงขันของ EU จึงมีวัตถุประสงคเพื่อ 

(1) สรางตลาดรวมกันเพื่อผลประโยชนของกิจการและการบริโภคของผูบริโภค 

                                                  
 
 α Article 3 (f) a system ensuring that competition in the internal market is not distorted; 
 30 Commission of the European Community, First Report on Competition Policy (1972), p. 11, 
cited in วิทิต มันตราภรณ , “นโยบายการแขงขันและกิจกรรมในประชาคมเศรษฐกิจยุโรป”, วารสารนิติศาสตร 
13 (2526): 124 



87 
 
 

(2) ปองกันมิใหบริษัทใหญ ๆ ใชอํานาจทางเศรษฐกิจไมถูกตอง 

(3) จูงใจใหบริษทัผลิตและจําหนายอยางสมเหตุสมผล และสงเสริมใหบริษัทพฒันา
ทางเทคโนโลยี และวิทยาศาสตร31 

2.1.1 ขอตกลง คําสั่ง หรือการปฏิบัติซ่ึงสอดคลองกัน อันกอใหเกิดการ
จํากัดการแขงขัน (Agreement, Decisions, or Concerted practices which undermine 
competition) 

มาตรา 81 (1) ของสนธิสัญญากรุงโรม ไดวางหลักเกณฑใหขอตกลงระหวางผู
ประกอบการ คําสั่งของสมาคมผูประกอบการ และ/หรือแนวทางปฏิบัติที่สอดคลองกันของผู
ประกอบการ ซึ่งอาจมีผลกระทบตอการคาระหวางรัฐสมาชิก และมวีตัถุประสงคหรือผลใหเกิดการ
กีดกัน จํากัด หรือบิดเบือนการแขงขัน เปนการตองหาม โดยบัญญัติไว ดังนี้ 

มาตรา 81 (1) “ตอไปนี้ ถือวาสิง่ที่ขัดกับหลกัเกณฑของตลาดรวมคือ ขอตกลง
ระหวางผูประกอบการ คาํสั่งของสมาคมผูประกอบการ และ/หรือแนวทางปฏิบัติที่สอดคลองกนั
ของผูประกอบการ ซึง่อาจมีผลกระทบตอการคาระหวางรัฐสมาชิก และมีวัตถุประสงคหรือผลให
เกิดการกีดกันกัน จํากัด หรือบิดเบือนการแขงขัน ภายในตลาดรวม ไดแก 

(ก) การกําหนดราคาซื้อขาย หรือเงื่อนไขอื่นใดในการคา 

(ข) การจํากัดหรือควบคุมการผลิต จํากัดการพัฒนาเทคนิคการลงทนุและ
การตลาด 

(ค) การแบงตลาดหรือการสงวัตถุดิบ 

(ง) การใชเงื่อนไขที่ไมเหมือนกนัสําหรับการคาขายที่เหมือนกัน และทาํใหอีก
ฝายหนึ่งเสียผลประโยชน 

                                                  
 
 31 Commission (“European Documentation”), The European Community Competition Policy 
(1976) และ Van Baeland Belliss, World Law of Competition W. European (1981) 1.01ff. cited in ibid, 
p. 125 
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(จ) การวางเงื่อนไขตาง ๆ เพิ่มเติมในการทําสัญญาและเงือ่นไขตาง ๆ นั้น 
โดยวิธีปฏิบัติทางการคาไมเกี่ยวของกับการทําสัญญานั้น”α 

จากบทบัญญัติของมาตรา 81 ขางตน สามารถแยกองคประกอบในการพิจารณา
กิจกรรมที่ตองหามตามมาตรานี้ออกเปน 3 องคประกอบดวยกัน32 คือ 

(ก) ขอตกลงระหวางผูประกอบการ คําสั่งของสมาคมผูประกอบการ และ/
หรือแนวทางปฏิบัติที่สอดคลองกันของผูประกอบการหรือไม 

(ข) การกระทําดังกลาว กระทบการคาขายระหวางรัฐสมาชิกหรือไม 

(ค) การกระทําดังกลาวมีจุดประสงคหรือมีผลเปนการกีดกัน จํากัด หรือบิด
เบือนการแขงขันหรือไม 

มาตรา 81 (1) มิไดนิยามศัพทคําวา “ผูประกอบกิจการ(Undertaking)” แต
ประการใด ดงันัน้การตีความจึงจาํเปนตองพิจารณาจากคําพพิากษาของศาลแหงสหภาพยุโรป ซึง่
ตีความไววา “ผูประกอบกิจการ” รวมถึง บุคคลธรรมดา และนิติบุคคลใด ๆ ยกตัวอยางเชน หาง

                                                  
 
 α Article 81 (1) The following shall be prohibited as incompatible with the common market : 
all agreement between undertaking, decision by associations of undertakings and concerted 
practice which may affect trade between member state and which have as their object or effect the 
prevention restriction of distortion of competition within the common market and in particular those 
which: 
 (a) directly or indirectly fix purchase or selling prices or any other trading condition; 
 (b) limit or control production, markets, technical development or investment; 
 (c) share markets or sources of supply; 
 (d) apply dissimilar conditions to equivalent transaction with other trading parties, 
thereby placing them at a competitive disadvantage; 
 (e) make the conclusion of contracts subject of acceptance by other parties of 
supplementary obligations which, by their nature or according to commercial usage, have no 
connection with the subject of such contracts. 
 32  วิทิต มัณตราภรณ, “นโยบายการแขงขันและกิจกรรมในประชาคมเศรษฐกิจยุโรป”, วารสาร
นิติศาสตร 13 (2526): 122 - 146 
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หุนสวน บริษทั สมาคมทางการคา สหกรณการเกษตร พอคารายยอย และรัฐวิสาหกิจ ซึง่ประกอบ
กิจกรรมทางธรุกิจ ทั้งนี ้ โดยไมตองคํานงึถึงวาจะแสวงหากาํไรหรือไม สําหรับกรณีบริษัทในเครือ
แมตามกฎหมายจะมีสถานะความเปนนิตบิุคคลแยกตางหากจากกนั แตก็อาจถือไดวาเปนหนวย
ธุรกิจเดียวกันภายใตกฎหมายการแขงขันทางการคา โดยเฉพาะอยางยิ่ง ขอตกลงระหวางบริษทั
แมกับบริษัทลูก 

The Treaty of Rome of 1957 นัน้มิไดบัญญัติวา “กิจกรรม” (Undertaking) 
หมายความวาอยางไร แตเมื่อพิจารณาเจตนารมณของกฎหมายแลว จะพบวามคีวามมุงหมายที่
จะใหตีความอยางกวาง ดังนั้น “กิจกรรม” จึงควร หมายความรวมถึงทั้งนติิบุคคลทั่วไปที่ดําเนินกิจ
กรรมทางเศรษฐกิจและรัฐวสิาหกจิดวย  นอกจากนัน้ “การตกลง” (Agreement) จะเกิดขึ้นไดเมื่อ
นิติบุคคลอยางนอย 2 ฝาย มีความเปนอิสระตอกันมารวมตัวกัน จงึไมรวมถึงกรณีการตกลง
ระหวางบริษัทแมและบริษัทลูก (Subsidiary) 

ขอตกลง การตัดสินใจ และการปฏิบัติรวมกัน (Agreements, Decisions and 
Concerted Practices) ไมมีการนยิามไวในสนธิสัญญา ดังนั้น จึงตองอาศัยการตีความของคณะ
กรรมาธิการ และศาลยุโรป ซึ่งไดตีความไวอยางกวางวา ขอตกลงใหรวมถึงสัญญาสุภาพบุรุษ 
(Gentlemen Agreement) ระหวางผูประกอบกิจการ และการตัดสินใจของสมาคมผูประกอบกิจ
การ ซ่ึงไมมีผลผูกพนัทางกฎหมาย หรือ การที่คูกรณไีดอางวาขอตกลงดังกลาวถกูยกเลกิไปแลว
ศาลไมถือวาเปนขอยุต ิ แตศาลจะพิจารณาขอเท็จจริงอยางรอบคอบเพื่อที่จะวินิจฉยัวามีการ
กระทาํที่ละเมดิมาตรา 81 หรือไมα ในสวนของการตัดสินใจของสมาคมผูประกอบกิจการ ไดมีการ
ตีความอยางกวาง โดยไมจํากัดเฉพาะการตัดสนิใจซึ่งมีผลบังคับเทานั้น คําแนะนํา 
(Recommendation) ก็อยูภายใตขอบเขตของมาตรา 81 (1)  ดวย 

สําหรับมาตรฐานในการกําหนดวา การกระทําใดจะมีผลกระทบการคาขาย
ระหวางรัฐสมาชิก ศาลยุติธรรมของประชาคมยุโรปไดวางบรรทดัฐานไวในคดี Societe 
Technique Miniere (1966) วา “จะตองเพียงพอทีจ่ะคาดเหน็ไดอยางแนนอนพอสมควรถงึพื้น
ฐานของบรรดาปจจัยในทางกฎหมายและในทางขอเท็จจริงที่เปนนามธรรมที่จะชีว้า ความตกลงนี้

                                                  
 
 α Case 41, 44 and 45/69, ACF Chemiefarma NV v. Commission (1970) ECR 661 
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อาจมีอิทธิพลตอแบบแผนทางการคา (Pattern of Trade) ระหวางรัฐสมาชกิไมวาทางตรงหรอืทาง
ออมเกิดขึ้นแลว หรืออาจเกิดขึ้นได”α 

ในดาน “จุดประสงคหรือผลซ่ึงกีดกันการแขงขัน” (Objective or effect) นั้นจะ
ตองพิจารณาความมุงหมายที่แนชัดของความตกลงนัน้ ๆ โดยพิจารณาจากสภาพเศรษฐกจิใน
ขณะที่นาํความตกลงนั้นไปใช และการกีดกันการแขงขันก็จะตองเปนผลจากความตกลงขอหนึ่งขอ
ใดหรือทุกขอ ยิ่งไปกวานัน้ ยงัจําเปนตองพิสูจนใหชัดเจนวา การแขงขันถูกกดีกันหรือจํากดัใน
ระดับที่เห็นไดชัดเจน (an appreciable extent) โดยคํานึงถึง 

• ลักษณะและจํานวนของผลิตภัณฑ 

• ฐานและขนาดของกิจการของทุกฝายที่มาตกลงกันในตลาดที่เจาะจง 

• ลักษณะดีเดนของการตกลง 

• ความรุนแรงของขอสัญญาที่มุงหมายปกปองสิทธิของคูกรณีแตฝายเดียว 

ผลของความตกลงที่ฝาฝนบทบัญญัติมาตรา 81 (1) ปรากฏอยูในมาตรา 81 (2) 
ซึ่งบัญญัติวา “การตกลงหรือการตัดสินใจที่ตองหามตามมาตรานี้ ยอมตกเปนโมฆะ”β 

อยางไรก็ตาม หากการกระทําตามมาตรา 81 (1) ดังกลาวกระทบตอการคาขาย
ในประชาคมเพียงเล็กนอย ไมไดกระทบในระดับที่เหน็ไดอยางชัดเจนแลว ศาลยุติธรรมของประชา
คมอาจใชหลกัที่เรียกวา “De Minimis” ซึ่งเทากับถอืวาไมมีการละเมิดเกิดขึ้น นอกจากนัน้ คณะ
กรรมาธิการ (Commission) ก็ไดออกแถลงการณณเพื่อชวยเหลือกจิกรรมขนาดเล็กและขนาด
กลาง กลาวคอื Notice Concerning Agreements of Minor Importance (1977) ซึ่งมีผลทําให
การตกลงระหวางกิจกรรมดังตอไปนี้ ไมถูกครอบคลุมโดยมาตรา 81 (1) หาก 

1. ผลิตภัณฑที่อยูภายใตการตกลงเชนวานี ้ มิไดมีสวนแบงตลาดเกนิกวา 
5% ของตลาดรวมของผลิตภัณฑดังกลาวในสวนสําคัญของตลาดรวมยุโรป และ 
                                                  
 
 α Societe Technique Miniere  V. Maschinenbau Uim (1966) E.C.R. 235 
 β Article 81 (2) “Any agreements or decisions prohibited pursuant to this Article shall be 
automatically void” 
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2. ยอดเงินไดรวมประจําป (Aggregate Annual Turnover) ของกิจกรรมที่
รวมตกลงดังกลาวไมเกิน 200 ลานหนวยเงินตรายุโรป (ECU) ตอป 

ทั้งนี้เนื่องจากผลกระทบในระดับดังกลาวมีนอยเกินไป และเพื่อชวยเหลือหรือ
สนับสนุนใหกิจกรรมขนาดเล็กและขนาดกลางสามารถอยูรอดได 

มาตรา 81 (3) ไดเปดชองใหมีขอยกเวนไดหาก 

• ขอตกลงดังกลาวเอื้อใหเกิดพัฒนาการในการผลิต หรือการจําหนายสิน
คา หรือชวยสนับสนุน พัฒนาการทางเทคโนโลยี หรือทางเศรษฐกิจ 

• เปดโอกาสใหผูบริโภคไดรับประโยชนที่เหมาะสม 

• ไมมีการกําหนดขอจํากัด ซึ่งไมจําเปนตอการบรรลุผลดังกลาว 

� ไมเอ้ือโอกาสใหผูประกอบกจิการสามารถจํากัดการแขงขันในสวนสําคัญ
ไดα 

และในกรณีทีก่ิจกรรมใดไมแนใจวาการกระทําของตนตองหามตามมาตรา 81 (1) 
หรือไม ก็อาจขอใหคณะกรรมาธิการตรวจสอบและแจงวาการกระทําของตนผิดหรอืไม ซึ่งวธิีนี้เปน

                                                  
 
 α  Article 81(3). The provisions of paragraph 1 may, however, be declared inapplicable in 
the case of: 
- any agreement or category of agreements between undertakings, 
- any decision or category of decisions by associations of undertakings, 
- any concerted practice or category of concerted practices, 
which contributes to improving the production or distribution of goods or to promoting technical or 
economic progress, while allowing consumers a fair share of the resulting benefit, and which does 
not: 
(a) impose on the undertakings concerned restrictions which are not indispensable to the attainment 
of these objectives; 
(b) afford such undertakings the possibility of eliminating competition in respect of a substantial part 
of the products in question. 
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การปกปองตนของผูประกอบการ เรียกวา ระบบ Negative Clearance อนึ่งแมวาจะไมมีการรอง
ขอใหคณะกรรมาธิการตรวจสอบกอนก็ตาม แตโดยอํานาจหนาที่แลวกอนที่จะมีการตัดสินวา การ
กระทาํใดฝาฝนมาตรา 81 (1) หรือไม คณะกรรมาธิการมักจะพจิารณาวา กิจกรรมนั้น ๆ มไิดอยู
ภายใตขอยกเวนตามมาตรา 81 (3) และขณะเดียวกนักิจกรรมนั้นก็สามารถยกบทบัญญัติใน
มาตรา 81 (3) ซึ่งเปนขอยกเวนของมาตรา 81 (1) มาใชยันตอคณะกรรมาธิการไดเชนกัน 

2.2 The Treaty of Rome กับการใชอํานาจซื้อของธุรกิจคาปลีก 

กฎหมายแขงขันทางการคาของสหภาพยุโรปนั้นถือวาการใชอํานาจซือ้โดยมิชอบของผูคา
ปลีกตอซัพพลายเออรโดยการทําขอตกลงจํากัดสิทธิในการจําหนายสนิคา (Exclusive Supply) 
ของซัพพลายเออรนั้นเปนการจํากัดการแขงขันในแนวดิง่ ซึ่งเปนการกระทําที่ละเมิดมาตรา 81 (1) 
ของ The Treaty of Rome ทีห่ามการทาํความตกลงที่อาจมผีลกระทบตอการคาระหวางรัฐสมาชกิ 
และมีวัตถุประสงคหรือผลใหเกิดการกีดกนักนั จาํกัด หรือบิดเบือนการแขงขัน ภายในตลาดรวม 
เพราะเปนการจํากัดการแขงขันของผูคาปลีกรายอื่นมิใหสามารถซื้อสินคาจากซพัพลายเออรทีท่ํา
ขอตกลงจํากัดสิทธิในการจําหนายสินคานั้น 

โดยคณะกรรมาธิการไดออกกฏของสหภาพยโุรปที ่ 2790/1999 (Regulation (EC) No. 
2790/1999 “The Block Exemption Regulation (The BER)” 34  ซึ่งมีผลใชบังคบัในวนัที ่ 1 
มิถุนายน ค.ศ. 2000 โดยยกเวนการใชบังคับมาตรา 81 (1) กับขอตกลงในแนวดิง่ (Vertical 
Agreement) ที่กระทําระหวางบริษทัทีม่ีสวนแบงตลาดไมเกินรอยละ 30 นอกจากนัน้คณะกรรมาธิ
การยังไดออก “Guidelines on Vertical Restraints (The Guidelines)”35 เพื่อวางแนวทางการ
ควบคุมการทาํขอตกลงในแนวดิ่งที่มิไดอยูภายใตขอยกเวนตาม The BER ซึ่ง The Guidelines ได
วางหลักในการพิจารณาวาการกระทําใดเปนการทําขอตกลงในแนวดิง่ที่เปนการจํากัดสิทธิในการ
จําหนายสินคา (Exclusive Supply) ไวดังนี้ 

การทาํขอตกลงจํากัดสิทธิในการจําหนายสนิคาคือขอตกลงที่ผูซื้อการบงัคับหรือชักชวนให
ซัพพลายเออรจําหนายสินคาใหแกผูซื้อเพยีงรายเดียวภายในตลาดรวมเพื่อวัตถุประสงคในการใช

                                                  
 
 34 Official Journal of the European Committees, L 336, 29.12.1999 cited in 
http://europa.eu.net/comm/competition/antitrust/registration/entente3_en.html#iii_1 
 35 Official Journal of the European Committees, C 291, 13.10.2000 cited in ibid. 



93 
 
 

งานโดยเฉพาะเจาะจงหรือเพื่อขายตอ  ซึง่ขอตกลงดังกลาวอาจเปนการกอใหเกิดจํากัดการแขงขัน
ของผูซื้อรายอื่นภายในตลาดรวมได โดยไดมีแนวทางในการสันนิษฐานความผิดดังนี้ 

หากผูซื้อไมมอํีานาจตลาดในตลาดที่ขายสินคาตอ ใหถือวาไมมีผลกระทบในทางลบตอ
การแขงขันทางการคา 

ผลกระทบในทางลบจะเกิดขึ้นเมื่อผูซื้อมสีวนแบงตลาดเกินกวารอยละ 30 ในตลาดทีข่าย
ตอและตลาดที่ซื้อสินคา 

ใหพิจารณาจากสวนแบงตลาดที่จะสงูขึน้จากการทําขอตกลงจํากัดสิทธิและระยะเวลา
ของการทําขอตกลงจํากัดสิทธิ 

การทาํขอตกลงจํากัดสิทธทิีม่ีระยะเวลานอยกวา  5 ป โดยบริษัททีม่ิไดมีอํานาจเหนือ
ตลาดนั้นใหพจิารณาจากสดัสวนของการสงเสริมการแขงขันและการทําลายการแขงขัน สวนขอตก
ลงที่มีระยะเวลาเกนิกวา 5 ป นั้นไมจําเปนตองพิจารณาถึงการกอใหเกิดประสิทธิภาพทาง
เศรษฐกิจ และถือวาการกอใหเกิดประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจนัน้ไมเปนธรรมเมือ่เทียบกบัผลใน
การจํากัดการแขงขัน 

บริษัททีม่ีอํานาจเหนือตลาดไมจําเปนตองมีการทาํขอตกลงจาํกัดสิทธิในการจําหนายของ
ซัพพลายเออรเสมอไป 

หากคูแขงของผูซื้อมีอํานาจซื้อที่เทาเทียมกันก็จะไมถือวาการจาํกัดการแขงขันของคูแขง
ของผูซื้อนั้น ในกรณีนี้การจํากัดการแขงขันนัน้จะมีผลกระทบตอผูเขาสูตลาดรายใหมเทานั้น โดย
เฉพาะอยางยิ่งเมื่อซัพพลายเออรที่ถูกจํากัดสิทธินั้นเปนซัพพลายเออรรายใหญในตลาด 

ในกรณีทีท่ั้งผูซื้อและซัพพลายเออรไมมีอํานาจเหนือตลาด และเปนการทําขอตกลงเพื่อลง
ทุนรวมกันใหถือวาไมเปนการจํากัดการแขงขัน 

ในกรณีที่เปนการทาํขอตกลงจํากัดสิทธิสาํหรับสินคาที่เปนสวนประกอบของการผลติสิน
คาอื่นไมถือวาเปนการจํากัดการแขงขัน 

การทาํขอตกลงจํากัดสิทธิเพือ่ประโยชนในการลงทุนรวมกันระหวางซพัพลายเออรและผู
ซื้อโดยทั่วไปแลวถือวาเปนการเพิ่มประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจ 
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3. กฎหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมการแขงขนัที่ไมเปนธรรมในธุรกิจคาปลกีของ
ประเทศฝรั่งเศส 

ตั้งแตป ค.ศ. 1960 เปนตนมาประเทศฝรั่งเศสไดผานชวงเวลาสาํคัญในการเปลีย่นแปลง
โครงสรางของธุรกิจคาปลีก โดยเหน็ไดจากการเติบโตของธุรกิจไฮเปอรมารเก็ตและธุรกิจคาปลกี
ขนาดใหญอ่ืน ๆ ทามกลางความเสื่อมถอยของรานคาปลีกขนาดเล็ก 

 ในป ค.ศ. 1960 ในประเทศฝรั่งเศสมีรานคาประเภทไฮเปอรมารเกต็ทั้งหมด 7 ราน ตอมา
ในป ค.ศ. 1973 มีรานคาประเภทไฮเปอรมารเก็ตเพิม่ข้ึนเปน 200 ราน แตภายหลังจาํนวนรานคา
ไดเพิ่มข้ึนเปน 1,000 รานในป ค.ศ. 1995 หากรวมไปถงึรานคาปลีกแบบซูเปอรมารเก็ตแลวจะมี
จํานวนรานคาปลีกขนาดใหญจํานวนถึง 8,000 ราน และอุตสาหกรรมคาปลีกขนาดใหญจะมีพืน้ที่
ทําธุรกิจทั้งหมด 15  ลานตารางเมตร ซึ่งเพิ่มข้ึนประมาณ 1 เทาตัวจาก 25 ปกอน 

เหตุผลสําคัญที่ทาํใหรานคาปลีกขยายตวัไดอยางรวดเรว็ เนื่องมาจากการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมผูบริโภคที่นิยมเลอืกซื้อสินคาจากหางนอกเมอืงที่มีสนิคาหลากหลาย และสามารถเลอืก
ซื้อไดในปริมาณมากในที่เดยีวกนั ประกอบกับการพฒันาถนนหนทางซึ่งสอดคลองกับจํานวนรถ
ยนตทีเ่พิ่มมากขึ้น ยอมทําใหผูบริโภคนิยมเลือกที่จะไปจับจายในหางรานคาปลกีนอกเมืองมากขึน้ 
อีกทั้งพัฒนาการของการเก็บรักษาอาหารทาํใหรอบระยะเวลาในการซื้อสินคาอุปโภคและบริโภค
กวางขึ้นเพราะไมจําเปนตองจับจายสินคาจําพวกอาหารทุกวนัเชนเดมิ ดังนั้นผูบริโภคจึงนิยมเลือก
ซื้อสินคาจากรานคาปลกีขนาดใหญเพิม่มากขึ้นและสงผลใหจํานวนรานคาปลีกขนาดเล็กลด
จํานวนลงอยางมากเชนกัน 

ตั้งแตทศวรรษที ่1960 ธุรกิจคาปลีกของประเทศฝรั่งเศสเปนชวงทีม่ีการขยายตวัอยางรวด
เร็วของรานคาปลีกขนาดใหญอยูทั้งนอกใจกลางเมืองและนอกเขตเมอืง มทีั้งรานจําหนายสนิคา
บริโภค เชน ซเูปอรมารเก็ต และไฮเปอรมารเก็ต ทัง้รานที่จําหนายสนิคาอุปโภค เชน รานขายเสือ้
ผา รานขายเครื่องใชไฟฟา เปนตน ซึง่มกัจะรวมกนัอยูเปนศูนยการคา ประกอบดวยรานที่จําหนาย
สินคาอุปโภคและบริโภคไวดวยกนั ในขณะเดียวกันก็เปนชวงเสื่อมถอยของรานคาปลกีขนาดเล็ก
ในเมืองหรือในชุมชนเชนกัน 

กวา 25 ปที่ไฮเปอรมารเก็ตกลายเปนรานคาปลีกที่ครองตลาดในประเทศฝรั่งเศส โดยไฮ
เปอรมารเก็ต แมวาในยุค 1990 อัตราการขยายตัวของไฮเปอรมารเก็ตจะลดลง แตยังมีการแขงขัน
กันสงูเพื่อแยงสวนแบงตลาดกันระหวางบริษัทขนาดใหญไมกี่บริษัท ไดแก Carrefour, Leclerc, 
Intermarche, Casino และ Promodes 
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นอกจากไฮเปอรมารเก็ตและซูเปอรมารเกต็แลว นับต้ังแตป ค.ศ. 9185 รานคาปลีกขนาด
ใหญที่ไมไดจําหนายสินคาบริโภคก็ขยายตัวขึ้นมากเชนกัน เชน รานขายเฟอรนิเจอร รานขายเสื้อ
ผา รานขายอปุกรณ (DIY : Do It Yourself) เปนตน ในระหวางป ค.ศ. 1983 ถึง ค.ศ. 1986 มีพื้นที่
ขายสําหรับรานประเภทนี้เกดิขึ้นกวาปละ 500,000 ตารางเมตร ตัง้แต ป ค.ศ. 1990 อัตราการ
ขยายตัวของพื้นที่ขายกลายเปน 1,500,000 ตารางเมตรตอป 

ในชวงเวลาเดยีวกนัก็เปนชวงตกต่ําของธุรกิจหางสรรพสนิคาเชนกนั โดยสวนแบงตลาด
ของหางสรรพสินคาลดลงจาก 3.4% ในป ค.ศ. 1970 เหลือ 1.6% ในป 1994 อันเปนผลมาจาก
การเติบโตของรานประเภทดิสเคานสโตรเชนรานประเภทไฮเปอรมารเก็ตที่สงผลกระทบอยางมาก
ตอรานคาปลกีขนาดเลก็เนือ่งจากไฮเปอรมารเก็ตจําหนายสินคาหลากหลายและราคาถูก ในป 
ค.ศ. 1973 รานคาปลีกขนาดใหญมีสวนแบงตลาด 25% โดยขยายเปน 55% ในป ค.ศ. 1989 และ
มีแนวโนมเพิ่มข้ึนปละ 1-2% ทุกป อัตราการเติบโตของสวนแบงตลาดของรานคาปลีกขนาดใหญ
สะทอนใหเห็นวารานคาขนาดเล็กไมสามารถแขงขันกับรานขนาดใหญไดเลย โดยรานคาขนาดเล็ก
ที่เหลืออยูก็ตองปรับตัวไปเปนรานขายสนิคาเฉพาะอยาง เชน รานขายเสื้อผา รานขายสินคาพื้น
เมือง หรือกลายเปนรานขายสินคาประเภท Luxury Goods 

ธุรกิจคาปลีกของประเทศฝรัง่เศสจึงเปนลกัษณะทีม่ีการเติบโตอยางรวดเร็วของไฮเปอร
มารเก็ตและรานคาปลกีขนาดใหญ โดยในขณะเดยีวกนัก็เปนการเสื่อมถอยของรานคาปลีกใน
เมืองและในชนบท โดยในบริเวณเมืองใหญรานคาปลกีขนาดเลก็ก็ตองปรับตัวไปขายสินคาเฉพาะ
อยางเพื่อตลาดเฉพาะกลุม (Niche Market) เพื่อหลกีเลี่ยงการแขงขันกับรานคาปลีกขนาดใหญ
โดยการยกระดับสินคาของตนเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคในบริเวณใกลเคียง โดย
รานคาปลีกขนาดใหญตามยานชานเมืองกลายเปนวิถีชีวิตของคนฝรั่งเศส36 

3.1 The Freedom of the Prices and Competition Law 

 วิวัฒนาการของกฎหมายแขงขันทางการคาของประเทศฝรั่งเศสนั้น เร่ิมตนตัง้แตป ค.ศ. 
1945 โดย The order of 30 June 1945 วางขอกําหนดเกี่ยวกับขอตกลงที่ผิดกฎหมาย ซึง่ตอมา 
The decree of 9 August 1953 ไดบัญญัติหามการกระทําในลักษณะ Cartel และสรางคณะกรร
มาธิการทางเทคนิคดานขอตกลง Cartel (The Technical Committee in Cartel Agreement) 

                                                  
 
 36 “Review of experience in France” in http://www.environ.ie/press/pa73t87.html 
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และตอมาในป ค.ศ. 1963 ไดขยายการกระทําทีต่องหามใหรวมถึงการใชอํานาจเหนือตลาดโดยมิ
ชอบและเปลี่ยนเปน คณะกรรมาธิการทางเทคนิคดานขอตกลง Cartel และการมีอํานาจเหนือ
ตลาดซึ่งทาํหนาที่ใหความเห็นเรื่องขอตกลง Cartel และการมีอํานาจเหนอืตลาดแกรัฐมนตรีวาการ
กระทรวงเศรษฐกิจ (Minister of the Economy) ซึ่งความเห็นนี้จะใชประกอบการลงโทษปรับหรือ
การดําเนินคดีอาญาแกผูละเมิดกฎหมาย 

 ตอมา The law of 1977 ไดตั้งคณะกรรมการการแขงขัน (Competition Commission) ขึ้น
มาแทนที่คณะกรรมาธิการทางเทคนิคดานขอตกลง Cartel และการมีอํานาจเหนือตลาด โดยเพิ่ม
หนาที่อีกสองประการคือ 

• ใหคําแนะนําใด ๆ ที่เกี่ยวของกับการแขงขันแกรัฐบาล 

• ใหความเห็นเกี่ยวกับการควบกิจการหรือการเสนอควบกิจการ 

ตอมาไดมีกฎหมาย The order of 1 December 1986 relating to the freedom of the 
prices and competition (Ordonnance n° 86-1243 du 1 décembre 1986. relative à la 
liberté des prix et de la concurrence) โดยตั้งคณะมนตรีการแขงขนั (Competition Council : 
Conseil de la concurrence) ขึ้นมาแทนที่ คณะกรรมการการแขงขัน มีการแกไขให 

• ถายโอนอํานาจจากรัฐมนตรีวาการกระทรวงเศรษฐกิจในการลงโทษทางอาญาให
แกคณะมนตรีการแขงขัน 

• ขยายขอบเขตของการเริ่มคดีโดยองคกรธุรกิจ 

• สรางกระบวนการที่มปีระสิทธิภาพมากยิง่ขึ้นในการคุมครองสิทธิของทุกฝายที่
เกี่ยวของ 

และตอมาไดมีกฎหมาย The Law of 11 December 1992 ใหอํานาจคณะมนตรีการแขง
ขันเปนผูบงัคบัใชมาตรา 81 ถึงมาตรา 83 ของ The Treaty of Rome of 1957 ซึ่งเปนสนธิสญัญา
กอต้ัง ประชาคมเศรษฐกิจยโุรป (European Economic Community: EEC) ในป ค.ศ. 1957  ซึ่ง
ตอมาไดพัฒนาการเปนกลุมสหภาพยุโรป (European Union : EU) และประเทศฝรัง่เศสเปนหนึ่ง
ในประเทศสมาชิก 
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ตอมาในป ค.ศ. 1996 โดย The Law of 1 July 1996 ไดเพิ่มอํานาจทางกฎหมายใหแก
คณะมนตรีเกีย่วกับกรณีการขายสินคาราคาต่ําเกนิสมควร (Excessively Low Prices) และหลัง
จากนั้น The Law of 16 May 2001 เพิ่มโทษทางอาญาและวางระบบเกี่ยวกับการควบกจิการเพื่อ
ใหสอดคลองกับระบบของสหภาพยุโรป 

ซึ่งในปจจุบนันี้ไดมีการรวบรวมกฎหมายตาง ๆ มาประมวลไวใน ประมวลกฎหมาย
พาณิชย (The Code of Commerce: Code de la Commercial) ในหมวดทีว่าดวยเสรีภาพของ
ราคาและการแขงขัน (Freedom of Prices and Competition: la liberté des prix et de la 
concurrence) ซึ่งเปนกฎหมายแขงขันทางการคาของประเทศฝรั่งเศสซึ่งใชบังคับกับกิจกรรมทาง
เศรษฐกิจทุกประเภทในทุกตลาด (Art. L. 420-1: Code de laCommercial)  

กฎหมายแขงขันทางการคาของประเทศฝรั่งเศส ซึ่งใชบังคับกับพฤตกิรรมการแขงขันที่ไม
เปนธรรมของธุรกิจคาปลีก มีดังนี้ 

 3.1.1 การกระทําทีเ่ปนการจํากดัการแขงขัน (Restrictive practices of 
competition) 

  3.1.1.1 การปฏิเสธที่จะขายสินคาหรือใหบริการ (มาตรา L 442-1) 

  มาตรา L 442-1 หามการปฏิเสธขายสินคาหรือใหบริการแกลูกคา เวนแต
จะมีเหตุผลที่ถูกตองตามกฎหมาย 

  3.1.1.2 การขายสินคาราคาตํ่าเกินสมควร (Excessive Low Price) 
(มาตรา L 442-2) 

  โดยมาตรา L 442-2α ไดบัญญัติหามผูคาปลีกขายสนิคาหรือประกาศวา
จะขายสนิคาในราคาที่ต่ํากวาราคาที่ต่ําเกนิสมควร โดยราคาที่ต่าํเกินสมควรนี้คอืราคาที่ต่ํากวา
ราคาสินคาที่ซื้อมาตามใบเรียกเก็บเงินจากซัพพลายเออรรวมกับคาขนสงสินคานั้น 

                                                  
 
 α Art. L. 442-2 .- ( Ord. no 2000-916, 19 sept. 2000, art. 3) (*) Le fait, pour tout 
commerçant, de revendre ou d'annoncer la revente d'un produit en l'état à un prix inférieur à son prix 
d'achat effectif est puni de « 75 000 € » d'amende. Cette amende peut être portée à la moitié des 
dépenses de publicité dans le cas où une annonce publicitaire, quel qu'en soit le support, fait état  
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  การขายสนิคาในราคาต่ําเกนิสมควรตามมาตรานีน้ัน้มลัีกษณะเปนความ
ผิดเด็ดขาด (Per se) โดยไมจําตองพิจารณาถึงมูลเหตจุูงใจในการขายสินคาราคาต่าํเกนิสมควรวา
มีเจตนาในการทําลายคูแขงขัน (Predatory) แตหากผูคาปลีกมีการขายสนิคาในราคาทีต่่ําเกินสม
ควรแลวก็จะถือเปนการกระทําผิดตามมาตรานี้ทันที  

  โดยมีขอยกเวนสําหรับการขายสินคาในราคาต่ําเกนิสมควรตามมาตรา L 
442-4β 6 ประการ คือ  

(ก) เปนการขายสินคาเนื่องจากการเลิกกิจการ  

                                                                                                                                               
d'un prix inférieur au prix d'achat effectif. 
Le prix d'achat effectif est le prix unitaire figurant sur la facture majoré des taxes sur le chiffre 
d'affaires, des taxes spécifiques afférentes à cette revente et du prix du transport. 
 β Art. L. 442-4 .-  
I. - None Les dispositions de l'article L. 442-2 ne sont pas applicables : None  
1o Aux ventes volontaires ou forcées motivées par la cessation ou le changement d'une activité 
commerciale : 
a) Aux produits dont la vente présente un caractère saisonnier marqué, pendant la période terminale 
de la saison des ventes et dans l'intervalle compris entre deux saisons de vente : 
b) Aux produits qui ne répondent plus à la demande générale en raison de l'évolution de la mode ou 
de l'apparition de perfectionnements techniques ; 
c) Aux produits, aux caractéristiques identiques, dont le réapprovisionnement s'est effectué en 
baisse, le prix effectif d'achat étant alors remplacé par le prix résultant de la nouvelle facture d'achat; 
d) Aux produits alimentaires commercialisés dans un magasin d'une surface de vente de moins de 
300 mètres carrés et aux produits non alimentaires commercialisés dans un magasin d'une surface 
de vente de moins de 1 000 mètres carrés, dont le prix de revente est aligné sur le prix légalement  
pratiqué pour les mêmes produits par un autre commerçant dans la même zone d'activité ; 
2o A condition que l'offre de prix réduit ne fasse l'objet d'une quelconque publicité ou annonce à 
l'extérieur du point de vente, aux produits périssables à partir du moment où ils sont menacés 
d'altération rapide. 
II. - None Les exceptions prévues au I ne font pas obstacle à l'application du 2 de l'article L. 625-5 et 
du 1 de l'article L. 626-2. 
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(ข) เปนการขายสนิคาที่ใชตามฤดูกาลในชวงเวลาสุดทายกอนหมด
ฤดูหรือในชวงกอนการเปลี่ยนฤดูกาล  

(ค) เปนการขายสินคาที่ลาสมัย  

(ง) เปนการขายสินคาเพื่อลางสตอก  

(จ) เปนการขายสนิคาในรานคาที่จําหนายสนิคาประเภทอาหารทีม่ี
พื้นที่ไมเกนิ 300 ตารางเมตรหรือรานคาที่จาํหนายสินคาที่ไมใชประเภทอาหารที่มีพืน้ที่ไมเกนิ 
1,000 ตารางเมตร เฉพาะกรณีการขายในราคาที่เทากับราคาสินคาชนดิเดียวกนัที่จาํหนายโดยพอ
คาอื่นหรือในกจิการอื่นที่เปนประเภทเดียวกัน โดยราคาของพอคาอื่นหรือกิจการอื่นจะตองเปน
ราคาที่ถูกกฎหมายดวย 

(ฉ) เปนการจําหนายสินคาที่เสียงาย 

  3.1.1.3 การเลือกปฏิบัติ (Discrimination) (มาตรา L 442-6) 

  มาตรา L 442-6α หามผูผลิต ผูคา ผูประกอบอุตสาหกรรม หรือผู
ประดิษฐ กระทําการดังตอไปนี้ 
                                                  
 
 α Art. L. 442-6 .-  
I. - None Engage la responsabilité de son auteur et l'oblige à réparer le préjudice causé le fait, par 
tout producteur, commerçant, industriel ou artisan : 
None  
1o De pratiquer, à l'égard d'un partenaire économique, ou d'obtenir de lui des prix, des délais de 
paiement, des conditions de vente ou des modalités de vente ou d'achat discriminatoires et non  
justifiés par des contreparties réelles en créant, de ce fait, pour ce partenaire, un désavantage ou un 
avantage dans la concurrence ; 
2o ( L. no 2001-420, 15 mai 2001, art. 56, 2o) a) D'obtenir ou de tenter d'obtenir d'un partenaire 
commercial un avantage quelconque ne correspondant à aucun service commercial effectivement 
rendu ou manifestement disproportionné au regard de la valeur du service rendu. Un tel avantage 
peut notamment consister en la participation, non justifiée par un intérêt commun et sans 
contrepartie proportionnée, au financement d'une opération d'animation commerciale, d'une 
acquisition ou d'un investissement, en particulier dans le cadre de la rénovation de magasins ou 
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• กระทาํการเพือ่ใหไดรับราคา เงื่อนไขการชําระเงนิ เงือ่นไขการ
ขาย หรือวิธีการขาย หรือการซื้อ ที่เปนการเลือกปฏิบัติโดยที่ไมสามารถพิสูจนถึงสาเหตุไดวาทาํไม
จึงมีการไดเปรียบหรือเสียเปรียบในการเลือกปฏิบัติระหวางกัน 

• ไดรับหรือพยายามรองขอความไดเปรียบทีแ่ตกตางหรือไมไดสัด
สวน โดยที่ความไดเปรียบนี้ไมไดเกดิจากผลประโยชนที่ชอบธรรมและเทาเทยีมกันหรือใชการ
ครอบงําโดยมิชอบซึ่งอํานาจซื้อหรือขายเพื่อใหไดมาซึ่งเงื่อนไขทางการคาที่ไมยุติธรรม 
                                                                                                                                               
encore du rapprochement d'enseignes ou de centrales de référencement ou d'achat ; 
b) D'abuser de la relation de dépendance dans laquelle il tient un partenaire ou de sa puissance 
d'achat ou de vente en le soumettant à des conditions commerciales ou obligations injustifiées ; 
3o ( L. no 2001-420, 15 mai 2001, art. 56, 1o) D'obtenir ou de tenter d'obtenir un avantage, 
condition préalable à la passation de commandes, sans l'assortir d'un engagement écrit sur un 
volume d'achat proportionné et, le cas échéant, d'un service demandé par le fournisseur et ayant fait 
l'objet d'un accord écrit ; 
4o ( L. no 2001-420, 15 mai 2001, art. 56, 1o et 3o) D'obtenir ou de tenter d'obtenir, sous la menace 
d'une rupture brutale « totale ou partielle » des relations commerciales, des prix, des délais de 
paiement, des modalités de vente ou des conditions de coopération commerciale manifestement 
dérogatoires aux conditions générales de vente ; 
5o ( L. no 2001-420, 15 mai 2001, art. 56, 1o et 4o) De rompre brutalement, même partiellement, 
une relation commerciale établie, sans préavis écrit tenant compte de la durée de la relation 
commerciale et respectant la durée minimale de préavis déterminée, en référence aux usages du 
commerce, par des accords interprofessionnels. Lorsque la relation commerciale porte sur la 
fourniture de produits sous marque de distributeur, la durée minimale de préavis est double de celle 
qui serait applicable si le produit n'était pas fourni sous marque de distributeur. A défaut de tels 
accords, des arrêtés du ministre chargé de l'économie peuvent, pour chaque catégorie de produits, 
fixer, en tenant compte des usages du commerce, un délai minimum de préavis et encadrer les 
conditions de rupture des relations commerciales, notamment en fonction de leur durée. Les 
dispositions qui précèdent ne font pas obstacle à la faculté de résiliation sans préavis, en cas 
d'inexécution par l'autre partie de ses obligations ou en cas de force majeure ; 
6o ( L. no 2001-420, 15 mai 2001, art. 56, 1o) De participer directement ou indirectement à la 
violation de l'interdiction de revente hors réseau faite au distributeur lié par un accord de distribution  
sélective ou exclusive exempté au titre des règles applicables du droit de la concurrence. 
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• ไดรับหรือหรือพยายามใหไดรับขอไดเปรียบในการไดรับเลือก
กอนซึ่งการสั่งซื้อ โดยไมเกี่ยวของกับปริมาณการสั่งซื้อหรือขอรับบริการ 

• ไดรับหรือพยายามโดยปฏิบัติอยางเอารัดเอาเปรียบเพื่อใหไดรับ
ราคา เงื่อนไขการชําระเงิน วิธีการขายหรือลดเงื่อนไขตาง ๆ ของเงื่อนไขทั่วไปในการขายสินคานั้น 

• เลิกสัญญาโดยไมเปนธรรมโดยมิไดมีการบอกกลาวลวงหนาเปน
ลายลักษณอักษร และหากเปนสัญญาผลิตสินคาภายใตเครื่องหมายการคาของผูคาปลีกระยะ
เวลาการบอกกลาวลวงหนานั้นอยางนอยจะตองเปนระยะเวลาสองเทาของสัญญาผลิตสินคาที่ไม
ไดใชเครื่องหมายการคาของผูคาปลีก 

• เขาไปมีสวนรวมไมวาโดยตรงหรือโดยออมในการทําขอตกลง 
Selective or exclusive distribution agreement 

  3.1.1.4 การขายสนิคาหรือบริการทีไ่มอยูในขอบงัคับของบริษทั 
(มาตรา L 442-7) 

  มาตรา L 442-7α หามสมาคมใด บริษัทใดขายสินคาหรือใหบริการซึ่ง
เปนการขายสนิคาหรือใหบริการเปนปกติธรุะซึ่งสินคาหรอืบริการที่มิไดระบุไวในขอบังคับของ
สมาคมหรือบริษัท 

  3.1.1.5 การกระทําที่ตองหามอ่ืนๆ (Other practice prohibited) 

   3.1.1.5.1 การกําหนดระยะเวลาการชาํระเงินเกินกวาที่
กฎหมายกําหนด (มาตรา L 443-1) 

   มาตรา L 443-1β หามผูผลิต ผูคาปลีก หรือผูใหบริการกําหนด
ระยะเวลาการชําระเงินเกินกวา 

                                                  
 
 α Art. L. 442-7 .- Aucune association ou coopérative d'entreprise ou d'administration ne 
peut, de façon habituelle, offrir des produits à la vente, les vendre ou fournir des services si ces 
activités ne sont pas prévues par ses statuts. 
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• 30 วัน นับแตวันสงสนิคาสําหรับสินคาประเภทอาหาร 
เนื้อแชแข็ง ปลาแชแข็ง อาหารสําเร็จรูปอ่ืนๆ 

• 20 วัน นับแตวันสงสนิคาประเภทสัตวเปนตัว หรือเนือ้
สด 

• 30 วัน นับแตวันสิน้เดือนทีม่ีการสงสนิคาประเภทเครื่อง
ดื่มแอลกอฮอล 

 75 วัน นับแตวันสงสินคาประเภทเครื่องดื่มแอลกอฮอลที่มี 

สิทธิขายตอใหรานอื่น 

   3.1.1.5.2 การหลอกลวงผูบริโภค (มาตรา L 443-2) 

                                                                                                                                               
 β Art. L. 443-1 .- ( Ord. no 2000-916, 19 sept. 2000, art. 3) (*) A peine d'une amende de « 
75 000 € », le délai de paiement, par tout producteur, revendeur ou prestataire de services, ne peut 
être supérieur : 
1o A trente jours après la fin de la décade de livraison pour les achats de produits alimentaires 
périssables et de viandes congelées ou surgelées, de poissons surgelés, de plats cuisinés et de 
conserves fabriqués à partir de produits alimentaires périssables, à l'exception des achats de 
produits saisonniers effectués dans le cadre de contrats dits de culture visés aux articles L. 326-1 à 
L. 326-3 du code rural ; 
2o A vingt jours après le jour de livraison pour les achats de bétail sur pied destiné à la 
consommation et de viandes fraîches dérivées ; 
3o A trente jours après la fin du mois de livraison pour les achats de boissons alcooliques passibles 
des droits de consommation prévus à l'article 403 du code général des impôts ; 
4o A défaut d'accords interprofessionnels conclus en application du livre VI du code rural et rendus 
obligatoires par voie réglementaire à tous les opérateurs sur l'ensemble du territoire métropolitain 
pour ce qui concerne les délais de paiement, à soixante-quinze jours après le jour de livraison pour 
les achats de boissons alcooliques passibles des droits de circulation prévus à l'article 438 du 
même code. 
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   มาตรา L 443-2 หามการเผยแพรขอมูลที่ไมถูกตองไมวาโดยวธิ
การหลอกลวงใด ๆ เพื่อใหราคาสินคาหรือบริการมีการเปลี่ยนแปลงไมวาราคาสูงขึ้นหรือลดลง 

3.2 The Royer Law 

ภายหลงัจากการขยายตัวอยางรวดเร็วของรานคาปลีกขนาดใหญ รัฐบาลฝรั่งเศสซึ่งนับ
เปนประเทศแรกที่มีการออกกฎหมายควบคุมธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ ไดริเร่ิมออกกฎหมาย “The 
Royer Law” ในป ค.ศ. 1973α โดยมีวัตถุประสงคหลกัเพื่อควบคุมการขยายตัวอยางรวดเร็วของ
ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ โดยเฉพาะอยางยิ่ง ไฮเปอรมารเก็ต ซึง่เติบโตอยางรวดเรว็ตั้งแตกลางทศ
วรรษที่ 1960 โดยเครือธุรกิจคารฟูรเร่ิมตนในป ค.ศ. 1963 และเติบโตอยางรวดเร็วตามยานชาน
เมือง ในป ค.ศ. 1968 มีรานไฮเปอรมารเก็ตทั้งสิน้ 12 ราน ตอมาในป 1973 มีหางไฮเปอรมารเก็ต
ทั้งสิน้ 207 ราน หางไฮเปอรมารเกต็เหลานี้ยงัขยายขนาดของรานเชนกนั ในป ค.ศ. 1963 หางไฮ
เปอรมารเก็ตมีขนาด 2,500 ตารางเมตร แตในป ค.ศ. 1973 ขนาดของรานขยายขึ้นเกือบสิบเทา
โดยมีพืน้ทีก่วา 23,000 ตารางเมตร ทาํใหในตนทศวรรษที่ 1970 บรรดารานคาปลีกขนาดเล็กจึงได
เรียกรองใหรัฐบาลออกมาปกปองผลประโยชนของพวกเขา รัฐบาลฝรัง่เศสจึงไดออกกฎหมาย The 
Royer Law ในป ค.ศ. 1973 

โดย The Royer Law มีวัตถุประสงค  

เพื่อปองกันการเติบโตอยางไรระเบียบของธุรกิจคาปลีก 

เพื่อปกปองผูคาปลีกรายยอยใหสามารถแขงขันกับผูคาปลีกรายใหญได 

เพื่อสงเสริมใหเกิดการแขงขนัในตลาดคาปลีก โดยเฉพาะการแขงขนัทางดานราคา และ
คุณภาพของสนิคา รวมถงึบริการและความหลากหลายของสนิคาอนัเปนประโยชนโดยตรงตอผู
บริโภค 

เพื่อกาํหนดแนวทางพฒันาความสามารถของผูประกอบการและพัฒนาเทคโนโลยีใน
ธุรกิจประเภทนี้ 

                                                  
 
 α Law no. 73-1183 on 27th December 1973 
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โดยกําหนดการเปดรานคาปลีกที่มพีื้นที่มากกวา 1,500 ตารางเมตร ในกรณีปกต ิ หรือ 
มากกวา 1,000 ตารางเมตร ในเมืองที่มีประชากรนอยกวา 40,000 คน โดยจะตองขออนุญาตจาก 
The Departmental Commissions of Commercial Town Planning (CDUC) ซึ่งจะประกอบไป
ดวยคณะกรรมการในการตดัสินจํานวน 20 คน โดยคณะกรรมการ 9 คนมาจากการรับเลือกจาก
คนทองถิ่นนัน้ ๆ อีก 9 คน เปนบุคลากรจากกรมการคา (Commercial and Trade Activities) และ
อีก 2 คนเปนตัวแทนจากสมาคมผูบริโภค กรณีที่เกิดความขัดแยงในทีป่ระชุม คําตดัสินของรัฐ
มนตรีวาการกระทรวงพาณชิยถือเปนเด็ดขาดในการอนญุาตกอสราง โดยมีกรมแผนผังเมืองเพื่อ
การพาณิชย (The National Commission of Commercial town Planning) ซึ่งประกอบไปดวย
คณะกรรมการอีกจํานวน 20 คนเปนหนวยงานใหคําปรึกษาแนะนํา 

แมวากฎหมาย “Royer Law” จะไดมีการบังคับใชตั้งแตป ค.ศ. 1973 แตดูเหมอืนวา 
“Royer Law” ยังไมสามารถควบคุมการขยายตัวอยางรวดเร็วของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญไดดังจะ
เห็นไดจากจํานวนรานคาปลีกขนาดใหญที่ไดเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็วในชวง 25 ปที่ผานมา ความไมมี
ประสิทธิภาพในการควบคุมรานคาปลีกขนาดใหญนั้นเกิดจากเหตุผลหลายประการ กลาวคือ 

1. “Royer Law” ถูกนํามาใชในขณะที่ประเทศฝรัง่เศสมีการเปลี่ยนแปลงทางดาน
เศรษฐกิจอยางใหญหลวง การควบคุมการขยายรานคาปลีกขนาดใหญจึงเปนนโยบายที่สวนทาง
กับความเจริญทางดานเศรษฐกิจในเวลานั้น 

2. “Royer Law” ถูกวิพากษวจิารณอยางมากในแงความไมมีประสิทธภิาพในการบังคับ
ใชเพราะนอกจากขอบังคับจะไมรัดกุมเทาที่ควรแลว กฎหมายดงักลาวกม็ีชองโหวมากมาย ทําใหผู
ประกอบการสามารถหลบเลีย่งเพื่อขอใบอนุญาตไดโดยงาย เชน โดยการแบงโครงการออกเปน
โครงการยอยซึ่งแตละโครงการยอยมีขนาด 999 ตารางเมตร หรือ 1,499 ตารางเมตร เปนตน37 ดัง
จะพบวา ในระหวางป 2516 -2536 จากจาํนวนผูยื่นเรื่องขอรับอนุญาตจํานวน 7,000 ราย มาก
กวาครึ่งไดรับการอนุญาตใหดําเนินกิจการ 

                                                  
 
 37 Cliguet, Gerard, “Retail Planning Environment : France”, European Retail Digest 23, (Sept 
ember 1999): 28 
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3. ผูประกอบการเริ่มชินกับกฎขอบังคับที่ไมเขมงวดและหากคําขอไมไดรับอนุญาตผู
ประกอบการกจ็ะใหสินบนหรือล็อบบี้ผูมีอํานาจตัดสินใจ ดังจะพบวามกีรณีคณะกรรมการกรมการ
ผังเมืองเพื่อการพาณิชย (CDUC) ออกใบอนุญาตใหโดยปราศจากการพิจารณาอยางรอบคอบ 

4. ในป 2524 รัฐบาลฝร่ังเศสไดออกกฎหมายจัดเก็บภาษีแบบใหม โดยผูประกอบการที่
จางแรงงานทีม่ีความรูนอยเขาทํางานจะไดรับยกเวนภาษีบางอยาง นโยบายดังกลาวจึงมุงเนนการ
กระจายรายไดแกประชาชนยากจนและลดอัตราการวางงาน ดังนัน้องคกรบริหารสวนทองถิน่ จึง
พยายามดึงดดูใหผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญมาเปดหางรานในเขตของตน และสงผลให
จํานวนหางรานทั้งแบบไฮเปอรมารเก็ต และซูเปอรมารเก็ต มีจํานวนเพิ่มข้ึนอยางมากในเวลานั้น 

5. การที่คณะกรรมาธิการพิจารณามาจากตวัแทนผูบริโภคเปนเพียงสวนเล็กนอยใน
คณะกรรมการ (เพียง 2 คน) ตัวแทนจากฝายการเมืองทองถิน่จงึมีอิทธิพลอยางมากตอผลการตัด
สินการใหใบอนุญาตที่มักโนมเอียงเขาขางธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ 

ดังนัน้ที่ผานมา “Royer Law” ยังไมสามารถบรรลุจุดประสงคที่ไดตั้งไวเดิม เนื่องจาก
นโยบายขององคกรทีท่ําหนาที่ดูแลเร่ืองนี้เนนการบริหารไปทางดานการพัฒนาเศรษฐกิจของ
ประเทศโดยไมคํานงึถงึการวางแผนผังเมอืงใหมีประสิทธิภาพโดยการอนุญาตใหมธีรุกิจคาปลีก
ขนาดใหญเกิดขึ้นอยางรวดเร็ว38 

3.3 The Doubin Law 

ในป ค.ศ. 1989 รัฐบาลฝรั่งเศสไดออกกฎหมายทีม่ีความเครงครัดกวาเดิมอันไดแก “The 
Doubin Law”α เพื่อปองกนัมิใหผูคาปลีกหลีกเลี่ยงกฎหมายโดยการสรางรานคาใหมพีื้นที่นอย
กวาพื้นที่ที่กฎหมายกําหนด39 

3.4 The Sapin Law 

โดยในป ค.ศ. 1993 มีกฎหมายใหมอีกฉบบัเรียกวา The Sapin Lawβ ซึ่งมีบทบัญญัติให
มีกระบวนการพิจารณาออกใบอนุญาตใหโปรงใสขึ้น และกําหนดใหองคประชุมของ The 
                                                  
 
 38 “Review of experience in France” in http://www.environ.ie/press/pa73t87.html 
 α Law no.89-1008 on 31st December 1989 
 39 Cliguet, Gerard, “Retail Planning Environment : France”, European Retail Digest 23: 28 



106 
 
 

Commission on Commercial Town Planning (CDEC) มีจํานวนสมาชิกเพียง 7 คน อันประกอบ
ดวยตัวแทนเทศบาล ตัวแทนทองถิน่ และตัวแทนจากหอการคา หากมีการรองทุกขหรือปญหาอืน่ 
ๆ National Commission of Commercial Facilities (CNEC) ซึ่งประกอบไปดวยเจาหนาที่อาวุโส
และเจาหนาทีท่ี่ไดรับการคัดเลือกแลวของ CNEC เปนผูชี้ขาด กฎหมายดังกลาวมีสาระสําคัญใน
การหามผูประกอบการกอสรางหางคาปลีกแหงใหม (New Outlets) อยางไรก็ตามจํานวนหางคา
ปลีกขนาดใหญก็มิไดลดลง แตกลับเพิม่จากเดิมที่มีอยู 930 แหง ในป 2534 เพิ่มเปน 1,078 แหง
ในป 2539 

3.5 The Raffarin Law 

จากปญหาขางตนรัฐบาลจงึไดออกกฎหมายฉบับใหมเรียกวา The Raffarin Lawα ในป 
ค.ศ. 1996  มีรายละเอียดดังนี้ 

ลดขนาดพืน้ทีร่านคาปลกีเปดใหมที่จะตองไดรับการพิจารณาอนุญาตเหลือเพยีง 300 ตา
รางเมตรขึ้นไป  

รานคาเปดใหมที่มพีื้นที่มากกวา 6,000 ตารางเมตรจะตองไดรับการพิจารณาอนุญาตโดย
วิธีพิเศษ 

สวนของคณะกรรมาธิการใน CDUC Rafferin Law ไดกําหนดองคประกอบคณะกรรมการ
ใหมใหเหลือเพียง 6 คนเทานัน้ (จาก 7 คน) โดยรวมนายกเทศมนตรี และกฎหมายยงักําหนดให
คณะกรรมาธกิารมีหนาที่ตองศึกษาสภาพปญหาในทองถิน่เนื่องจากผลกระทบจากรานคาขนาด
ใหญ และการตัดสินใจจะยดึตามเสียงขางมาก หากตดัสินไมได CNEC ซึ่งประกอบดวยบุคคลที่
เปนกลาง จะเปนผูชี้ขาดขั้นสุดทาย 

ผลของกฎหมายฉบับนี้ทาํใหผูคาปลีกฝร่ังเศสตองใชวธิ ี ควบกจิการ เปดกิจการในตาง
ประเทศ หรือแบงแยกกิจการ เชน Casino, Promodes และ Intermache ไดพัฒนารูปแบบของ
รานโดยใหมีพื้นที่ไมเกิน 300 ตารางเมตร40 

                                                                                                                                               
 β Law no. 93-122 on 29th January 1993 
  
 α Law no. 96-603 on 5th July 1996 
 40 Cliguet, Gerard, “Retail Planning Environment : France”, European Retail Digest 23: 28 
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4. กฎหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมการแขงขนัที่ไมเปนธรรมในธุรกิจคาปลกีของ
ประเทศญี่ปุน 

ประเทศญี่ปุนในปจจุบันมีผูประกอบธุรกิจคาปลีกมากกวาหนึง่ลานหาแสนราย ในป ค.ศ. 
1998 มียอดขายรวมกันทั้งสิน้กวา 145 ลานลานลานเยน ซึ่งกวารอยละ 30 เปนยอดขายของราน
คาปลีก 500 ราน41 ในป ค.ศ. 1994 มีรานคาปลีกประมาณ 1,499, 230 รานในประเทศญี่ปุน หรือ
ประมาณ 12 รานตอประชากร 1,000 คน ซึ่งในประเทศสหรัฐอเมริกานัน้ มีรานคาปลีกประมาณ 
8.3 รานตอประชากร 1,000 คน ในขณะที่ประเทศแถบยุโรปตะวันตกมีจํานวนรานคาปลีก
ประมาณ 7 รานตอประชากร 1,000 คน ประมาณรอยละ 50.9 ของรานคาปลกีในประเทศญี่ปุน
ดําเนนิงานโดยคนเพียงหนึ่งหรือสองคน สวนมากเปนธรุกิจครอบครัว โดยรานคาประเภทนี้มยีอด
ขายประมาณรอยละ 9.3 ของยอดขายทัง้ประเทศ ในขณะเดยีวกนัรานคาปลีกที่มพีนกังานมาก
กวา 100 คน มีจาํนวนรานรอยละ 0.85 ของจํานวนรานทั้งหมด แตมียอดขายประมาณรอยละ 16 
ของยอดขายทั้งประเทศ 

นอกจากนี ้ รอยละ 28.3 ของรานคาทั้งประเทศมีพื้นที่ขายนอยกวา 20 ตารางเมตร และ
รอยละ 89.2 ของรานคาทั้งประเทศมีพื้นที่ขายนอยกวา 100 ตารางเมตร แตรอยละ 1.1  ของราน
คาทั้งประเทศมีพื้นที่ขายเกินกวา 500 ตารางเมตร42  

โดยกฎหมาย “Law Concerning the Adjustment of Retail Business Operations at 
Large-Scale Retail Stores” (The Large Scale Retail Store Law or “Daiten Ho”)เปนกฎ
หมายทีม่ีบทบาทสาํคัญในธรุกิจคาปลีกของประเทศญีปุ่นในการปกปองรานคาปลีกขนาดเลก็จาก
รานคาปลีกขนาดใหญ มาตั้งแตป ค.ศ. 1974 โดยเอาตัวอยางมาจากกฎหมายของประเทศฝรั่งเศส
และเปนกฎหมายตอเนื่องจาก The Department Stroe Law of 1956 โดยการจํากัดการเติบโต
ของรานคาปลกีขนาดใหญ เชน ซูเปอรมารเก็ต เพื่อปกปองรานคาปลีกขนาดเลก็ดั้งเดิม ทําใหยาน
การคาดั้งเดิมของญี่ปุนยังคงอยู43  

                                                  
 
 41  The Distribution Industry, “Foreign Presence Spur Change”, Japan External Trade 
Organization Investment News 20, (2000): 4 
 42  MITI, Census of Commerce (Tokyo: Ministry of International Trade and Industry 
December, 1993) 
 43 Ito, T., “The Japanese Economy”, MIT Press, ( Cambridge, MA., 1991), P. 73 
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ระบบคาปลีกของประเทศญี่ปุนจึงถูกครองตลาดโดยรานคาปลกีขนาดเล็กจํานวนมาก
และมีระบบคาสงที่ซับซอนมาเปนเวลานาน ซึง่ระบบนี้เปนการเอื้อประโยชนของผูผลิต ผูคาปลีก 
และพอคาคนกลางทัง้หลายแตไมไดตอบสนองความตองการของผูบริโภค ทําใหราคาสินคาของ
ประเทศญี่ปุนนั้นสงูมาก และระบบนี้ยงักอใหเกดิอุปสรรคที่สําคัญที่ทาํใหธรุกิจคาปลีกจากตาง
ประเทศไมสามารถเขามาบกุตลาดญี่ปุนไดสะดวกนกั เพราะมีอุปสรรคในการเขาสูตลาดมากมาย 
ทั้งตองเผชิญกับการแขงขันและโครงสรางตลาดที่ไมเอ้ืออํานวย ทัง้ๆ ที่ประเทศญีปุ่นมีกฎหมาย 
The Anti-monopoly Act และ Japan Fair Trade Commission ที่คอยควบคุมพฤติกรรมการแขง
ขันที่ไมเปนธรรมและปองกันการผูกขาดมาตั้งแตป ค.ศ. 1947 

 4.1 The Anti-monopoly Act 

ภายหลงัจากสงครามโลกครั้งที่สอง โดยความกดดันของประเทศพนัธมิตรผูชนะสงคราม 
ประเทศญี่ปุนไดมีการดําเนนินโยบายเศรษฐกิจแบบเสรขีึ้น จงึไดมีการตรากฎหมายวาดวยการ
ปองกนัการผูกขาดทางการคาและธุรกิจ เมื่อวันที่ 14 เมษายน พ.ศ. 2490 โดยมีชื่อเปนภาษา
อังกฤษวา “Act concerning Prohibition of Private Monopoly and Maintenance of Fair 
Trade” (Act. No.54, 14 April 1947 ซึ่งตอไปเรียกวา The Anti-monopoly Act) ซึ่งกฎหมายฉบับ
นี้มีผลบังคับใชอยางสมบูรณ ในวนัที่ 20 มิถุนายน ค.ศ. 1974 โดยมีวัตถุประสงคเพื่อตองการสง
เสริมและธํารงไวซึ่งการแขงขันทางการคาและธุรกิจอยางเสรี (Free competition) ปองกันการผูก
ขาด (Monopoly) และขจัดการปฏิบัติทางการคาอันไมเปนธรรม (Unfair Trade Practices) อันจะ
เปนการปองกนัการกระจุกตวัของอํานาจทางเศรษฐกิจ (Concentration of Economic Power) 
และเปนการใหความคุมครองผลประโยชนของผูบริโภคอีกสวนหนึ่งดวยα 

                                                  
 
 α Section 1 [Purpose] 
 “The Act, by prohibiting private monopolization, unreasonable restraint of Trade and unfair 
trade practices, by preventing excessive concentration of economic power and by eliminating 
unreasonable restraint of production, sale, price, technology, power, and the like, and all other unjust 
restriction of business activities through combinations, agreements, and otherwise, aim to promote 
free and fair competition, to stimulate the creative initiative of entrepreneurs, to encourage business 
activities of enterprises, to heighten the level of employment and people’s real income, and thereby 
to promote the democratic and wholesome development of the national economy as well as to 
assure the interest of consumer in general.” 
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กฎหมายฉบับนี้เปนกฎหมายที่ไดรับอิทธพิลจาก หลักกฎหมาย Antitrust ของประเทศ
สหรัฐอเมริกา อันประกอบดวย The Sherman Act 1890., The Clayton Act 1914., The Federal 
Trade Commission Act 1914. โดยหลกักฎหมายจากกฎหมายดังกลาวไดถกูนาํมาบรรจุไวในบท
บัญญัติของ The Anti-monopoly Act อยางสมบูรณนอกจากนี้วธิีการบังคบัใชกฎหมาย 
(Enforcement Mechanism) ก็ยังอาศัยแบบอยางของประเทศสหรัฐอเมริกาดวย คือ มีการจัดตัง้
องคกรของรัฐบาลที่มีลกัษณะเปนอิสระไมข้ึนอยูกับกระทรวงใด (Independent Government 
Agency) เปนผูรับผิดชอบในการบรหิารและบังคับใชกฎหมายโดยตรง องคกรนี้มีชื่อวา Fair 
Trade Commission (JFTC) ซึ่งกฎหมายใหอํานาจอยางกวางขวางคลาย The Federal Trade 
Commission ของสหรัฐอเมริกา 

The Anti-monopoly Act เกี่ยวกับพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมของธุรกิจคาปลีก มี
ดังนี้ 

 4.1.1 การประกอบธุรกิจอยางไมเปนธรรม (Unfair Business Practice)  

 ในสวนของการประกอบธุรกจิอยางไมเปนธรรมนั้น มาตรา 19 บัญญตัิหามมิใหผู
ประกอบการประกอบธุรกิจในลักษณะที่กอใหเกิดความไมเปนธรรม อยางไรถงึจะถือวาเปนการ
ประกอบธุรกิจอยางไมเปนธรรมนั้น มาตรา 2 (9) ไดใหนิยามเอาไว โดยกาํหนดถงึลักษณะของการ
กระทาํไวอยางกวาง ๆ 6 ประการดวยกัน ซึ่งแตละอยางนัน้มีแนวโนมที่จะทาํลายการแขงขันอยาง
ยุติธรรมในระหวางบรรดาผูประกอบการ การกระทําเหลานั้นไดแก 

4.1.1.1 การเลือกปฏบิัติตอผูประกอบการอื่นอยางไมยุติธรรม 
(Unjustly discrimination against other entrepreneurs) แบงออกไดเปนการกระทาํ 5 ประการ
ดวยกัน คือ 

(ก) การรวมกนัปฏิเสธที่จะทําธรุกรรมดวย (Collective refusal to 
deal) ขัดตอกฎหมายเพราะเปนการรวมอํานาจทางเศรษฐกิจของผูประกอบธุรกิจหลายคนในการ
จํากัดการแขงขัน 

(ข) การปฏิเสธโดยประการอืน่ทีจ่ะไมทําธุรกรรมดวย (Other 
refusal to deal)  
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การที่ผูประกอบการรายเดยีวปฏิเสธที่จะทาํธุรกิจกับผูใด ยอมเปนสทิธิ
ตามหลกักฎหมายวาดวยเสรีภาพในการทาํสัญญา แตการปฏิเสธที่จะทาํธุรกรรมดวยของผู
ประกอบธุรกิจรายเดียวอาจเปนการกระทาํที่ผิดกฎหมายได หากการปฏิเสธนั้นทําไปเพื่อสนับสนนุ
พฤติกรรมที่ผดิกฎหมายอื่น ๆ เชน ผูผลิตสินคารายหนึง่กาํหนดราคาขายปลกีใหผูขายสงหรือผู
ขายปลีกปฏิบตัิตาม หากผูขายสงหรือผูขายปลีกรายใดไมปฏิบัติตาม ผูผลิตสินคารายนัน้กจ็ะ
ปฏิเสธที่จะขายสินคาให 

ปกติแลวการปฏิเสธที่จะทําธุรกรรมดวย โดยผูประกอบการเพยีงรายเดียว
นั้นหากจะกระทําใหไดผล จะตองเปนการกระทําของผูประกอบการรายใหญที่มีอํานาจมาก 
(Powerful) JFTC ไดออก Guideline ในป 1991 ระบุวา ผูประกอบการที่มีฐานะทางเศรษฐกิจมาก 
(Powerful Position) จะตองมีสัดสวนการครองตลาด 10% หรือมากกวา หรือตองมีอันดับการ
ครองตลาดไมเกินอันดับ 3 

(ค) การตั้งราคาทีแ่ตกตาง (Price Discrimination) ปกติแลวการตั้ง
ราคาสินคาหรอืบริการที่แตกตางกนัยอมไมเปนความผิด เวนแต การกระทําเชนนัน้จะมีผลเปนการ
จํากัดการแขงขันเทานั้น 

(ง) การเลือกปฏิบตัิในการติดตอธุรกิจ เชน การเลือกปฏิบตัิในวิธี
การชําระเงิน 

(จ) การเลือกปฏิบตัิในสมาคมการคา เชน การไลผูประกอบการราย
ใดรายหนึ่งออกจากสมาคมการคา 

4.1.1.2 การกาํหนดราคาอยางไมเหมาะสม (Dealing at unjust 
price) 

แบงตาม Guideline ของ JFTC ป ค.ศ. 1982 ออกเปน 2 ความผิด คือ 

(ก) ราคาจําหนายต่ํากวาทนุ (Sale below cost) จะเปนความผิดได
หากผูประกอบธุรกิจขายสินคาหรือบริการในราคาที่ต่ํากวาทุนมาก และขายติดตอนานพอสมควร 

(ข) รับซื้อสินคาในราคาที่สงูเกนิควร เชน การซื้อวัตถุดิบในราคาที่
สูงเกินควรอันเปนอุปสรรคตอการดําเนินกิจการของผูประกอบการรายอื่น 
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4.1.1.3 การชักจูงหรือบบีบังคับลูกคาของคูแขงขนัโดยปราศจาก
เหตุผลอันสมควรเพื่อใหหันมาติดตอกับตน (Unjustly inducing customers) 

 แบงตาม Guideline ของ JFTC ไดเปน 3 ประเภท คือ 

 (ก) การหลอกลวง (False inducement) เชน การโฆษณาสนิคาหรือ
บริการดวยความเท็จ 

 (ข) การใหรางวัลที่ไมสมเหตุสมผลชักจูงลกูคา (Sale with 
excessive premium) นอกจากจะตกอยูภายใตบังคบัของ The Anti-monopoly Act แลวยงัมี
กฎหมายชื่อ The Law Prohibiting Unreasonable Premium and Representation and Matters 
และกฎหมายลําดับรองที่ออกโดย JFTC ควบคุมอยู 

 (ค) การขายควบ (Tie-in sale) คือ การที่ผูซื้อนอกจากจะซือ้สินคาที่
ตนตองการแลวยังตองซื้อสินคาอยางอื่นควบดวย 

4.1.1.4 ดําเนินธรุกิจกับคูสัญญาของตน โดยกําหนดเงือ่นไขอัน
เปนการจํากัดการประกอบธุรกิจของคูสัญญานั้นอยางไมเปนธรรม (Unjustly restriction) 

 ใน Guideline ป ค.ศ. 1982 ของ JFTC แบงออกเปน 3 ประเภทดวยกัน 
คือ 

 (ก) การทาํขอตกลงจํากัดสิทธิ (Exclusive Dealing) การทําขอตก
ลงจํากัดสิทธ ิ คือ การทําความตกลงทีคู่สัญญาอีกฝายที่ออนแอกวาตองยอมรับเงื่อนไขที่จะไมทํา
ธุรกรรมกับคูแขงขันของคูสญัญาที่เขมแข็งกวา เชน ผูผลิตสินคาบงัคับใหตัวแทนจําหนายสนิคา
ของตนตองยอมรับเงื่อไขวาจะตองไมขายสินคาของคูแขงขัน เปนตน นอกจากนั้นจะตองพิจารณา
ดวยวา ผูประกอบการที่ตั้งเงื่อนไขนั้นจะตองมีอํานาจทางเศรษฐกิจที่สูงดวย 

 (ข) การกําหนดราคาจําหนาย (Resale Price Maintenance) คือ
การที่ผูผลิตสนิคา (Manufacturer) สั่งใหผูขายสงและผูขายปลีกขายสนิคาในราคาใดราคาหนึ่ง 
ซึ่งการกระทาํดังกลาว มีผลทําใหการแขงขันในเรื่องราคาระหวางผูขายสงหรือระหวางผูขายปลี
กลดลงหรือหมดสิ้นไป แตการกําหนดราคาจําหนายอาจขออนุญาตยกเวนไมใหนํา The Anti-
monopoly Act มาใชบงัคับไดหากไดรับอนุญาตจาก JFTC อยางไรก็ดี การกาํหนดราคาจําหนาย
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จะเปนความผดิไดก็ตอเมื่อการกําหนดราคาจําหนายระหวางผูผลิตสินคากับผูขายสงและผูขาย
ปลีกนั้นจะตองมีผลผูกมัด (Binding) กันจริงเทานั้น 

 (ค) การจํากัดเขตจําหนายเขตและลูกคาในแนวดิ่ง (Vertical 
territorial and customer restriction) เชน ผูผลิตแบงเขตจําหนายให Dealer แตละรายขายสนิคา
เฉพาะในเขตจําหนายหนึ่ง ซึ่งการกระทาํนี้จะผิดกฎหมายก็ตอเมื่อมีการแบงเขตจําหนายอยางเด็ด
ขาด (Strict territorial restriction) และมีผลทาํใหผูผลิตสินคาสามารถรักษาระดับราคาไดโดยการ
กระทาํดังกลาว (JFTC Guideline 1991) สวนการจํากดัเกี่ยวกับลูกคา เชน ผูผลิตจะบอกให 
Dealer ทราบวาจะระบายสินคาใหกับลูกคารายใดไดบาง เปนตน การกระทาํดังกลาวจะผิด
กฎหมายก็ตอเมื่อ เปนการจํากัดเกี่ยวกับลูกคาเพื่อรักษาระดับราคาของสินคาของผูผลิตนั้น 

4.1.1.5 ดําเนินธุรกิจรวมกับผูอ่ืนโดยการใชอํานาจตอรองที่เหนือ
กวาบีบบังคับอยางไมเปนธรรม (Abuse of dominant position) 

   การใชอํานาจเหนือตลาด Guideline ของ JFTC มีเงื่อนไขสําคัญที่จะถือ
วาเปนการกระทําความผิด คือ ตองเปนผูมีอํานาจเหนือ (Dominant Position) ความเหน็ของคณะ
กรรมการ JFTC และความเห็นทางวิชาการทั่วไป เหน็วา คาํวา Dominant Position ในกรณนีี้ไมได
หมายถงึการมอํีานาจเหนือตลาด (Dominant Position in the Market) ดังนัน้ แมวาผูประกอบการ
ที่มีธุรกิจไมใหญมาก ก็อาจมีสถานะเหนือคูสัญญาได เพราะฉะนัน้ คูสัญญาที่มีอํานาจเหนือกวา
อาจบีบบังคับใหคูสัญญาทีอ่อนแอกวา ตองยอมรบัสัญญาที่ตนเสียเปรียบ และตองเปนการใช
อํานาจเหนือคูสัญญาอยางไมเปนธรรม (Abuse of Dominant Position) ดวย โดยการบีบบังคับ 
(Suppressive) ขมขู (Intimidate) โดยคูสัญญาที่มีอํานาจเหนือกวาดวย จงึจะครบองคประกอบ
ของความผิด  

4.1.1.6 การเขาไปแทรกแซงกิจการของคูแขงโดยปราศจากเหตุผล 

 (ก) การเขาไปแทรกแซงธุรกิจของคูแขงขัน (Interference with the 
business activities of competitor) โดยไมชอบ เชน ขอตกลงของผูขายสินคารายหนึ่งกบัลูกคา
วา หากลูกคายอมผิดสัญญาสัญญากับคูแขงขันของตน จะยอมจายเงินคาเสียหายให เปนตน 

 (ข) สรางความปนปวนในบริษัทคูแขง (Internal disruption of a 
competitive company) เชน การชักจูงหรือขมขูใหผูถือหุน หรือ กรรมการของบริษัทคูแขงให
กระทําการที่ขัดผลประโยชนกับบริษัท เปนตน 
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4.2 The Anti-monopoly Act กับพฤติกรรมการแขงขนัที่ไมเปนธรรมในธุรกิจ
คาปลีก 

พฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมของธุรกิจคาปลีกนั้นจะตองหามตาม The Anti-
Monopoly Act หากพฤติกรรมนั้นเปนการประกอบธุรกจิอยางไมเปนธรรมตามมาตรา 2 (9) ของ 
The Anti-Monopoly Act โดยมีการประกาศเพิ่มเติมโดย Fair Trade Commission Notification 
No. 15 เร่ือง Unfair Trade Practice ซึ่งประกาศเมื่อวันที ่ 18 มิถุนายน ค.ศ. 1982 ซึ่งเปนการ
กระทาํที่ตองหามตามมาตรา 19 ของ The Anti-Monopoly Act หากธรุกิจคาปลีกนัน้กระทําการ
อันเปนการตองหาม  ดังนี้ 

 4.2.1 การปฏิเสธที่จะไมทําธุรกรรมดวย (Refusal to deal)  

 การที่ผูประกอบการปฏิเสธทีจ่ะทาํธุรกิจกับผูใด ยอมเปนสิทธิตามหลกักฎหมาย
วาดวยเสรีภาพในการทาํสญัญา แตการปฏิเสธทีจ่ะทําธุรกรรมดวยของผูประกอบธุรกิจอาจเปน
การกระทําทางการคาที่ไมเปนธรรมที่ผิดกฎหมายตามขอ 2. ของ Notification No. 15 ได หากการ
ปฏิเสธนั้นทาํไปเพื่อสนับสนนุพฤติกรรมทีผิ่ดกฎหมายอื่น ๆ หรือเปนการกระทาํทีม่ีวัตถุประสงค
เพื่อกีดกันคูแขงขันของตน 

 ปกติแลวการปฏิเสธที่จะทําธุรกรรมดวย โดยผูประกอบการเพยีงรายเดียวนัน้หาก
จะกระทาํใหไดผล จะตองเปนการกระทาํของผูประกอบการรายใหญที่มีอํานาจมาก (Powerful) 
JFTC ไดออก Guideline ในป 1991 ระบุวา ผูประกอบการทีม่ีฐานะทางเศรษฐกจิมาก (Powerful 
Position) จะตองมีสัดสวนการครองตลาด 10% หรือมากกวา หรือตองมีอันดับการครองตลาดไม
เกินอันดับ 3 

ตัวอยางของพฤติกรรมที่เปนการใชอํานาจซื้อโดยมิชอบปฏิเสธที่จะทําธุรกรรม
ดวยโดยผูคาปลีกนัน้ ตัวอยางเชน การใชมาตรการปลดสินคาออกจากราน (Delisting) หากซัพ
พลายเออรไมปฏิบัติตามความตองการของผูคาปลีกที่ผดิกฎหมาย หรือหากซัพพลายเออรละเมิด
ขอหามที่หามซัพพลายเออรสงสินคาใหแกคูแขงขันของผูคาปลีก ซึ่งเปนการกระทาํทีม่ีวัตถุ
ประสงคเพื่อกีดกันคูแขงขันของผูคาปลีกนั้น  
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4.2.2 การทําขอตกลงจํากัดสิทธิ  (Exclusive Supply)  

การทาํขอตกลงจํากัดสิทธ ิ คอื การทําความตกลงที่คูสัญญาอีกฝายที่ออนแอกวา
ตองยอมรับเงือ่นไขที่จะไมทาํธุรกรรมกับคูแขงขันของคูสัญญาที่เขมแขง็กวา  ซึ่งเปนการกระทาํที่
ตองหามตาม Notification No. 15 ขอ 13 ตัวอยางเชน ผูคาปลีกทีม่ีอํานาจซื้อสูงการจํากัดสิทธมิิ
ใหซัพพลายเออรสงสินคาใหคูแขงของตน โดยการขูวาจะเลิกซื้อหรอืลดปริมาณการซื้อสินคาจาก
ซัพพลายเออรหากซัพพลายเออรสงสินคาใหแกคูแขงขัน  

4.2.3 การเลือกปฏิบัติดานราคา (Price Discrimination)  

การเลือกปฏิบตัิดานราคาโดยการตั้งราคาใหแตกตางกันตามทองทีห่รือแตกตาง
ระหวางผูซื้อตางรายกนั ถือเปนการกระทาํทางการคาที่ไมเปนธรรมตาม Notification No. 15 ขอ 3 
โดย JFTC ไดออก Guideline ในป 1984 วางแนวทางในการกําหนดพฤติกรรมที่เปนการเลือก
ปฏิบัติทางดานราคาอันเปนความผิดตามกฎหมายไวดังนี้ 

เปนการเลือกปฏิบัติโดยการลดราคาสําหรับบางพืน้ที่หรือลูกคาบางรายในรูปแบบ
ใดรูปแบบหนึ่งดังนี้ 

 (1) ผูคาปลีกลดราคาสินคาสําหรับพื้นที่ที่มีคูแขงเพื่อกําจัดคูแขงนั้น 

 (2) ผูคาปลีกลดราคาใหแกลกูคาของคูแขงเพือ่ดึงดูดใหลูกคานัน้มาเปนลูก
คาของตน 

 4.2.4 การจําหนายในราคาต่ําโดยไมเปนธรรม (Unjust low price sales)  

การจําหนายต่าํกวาทนุนั้น ถือเปนการกระทาํทางการคาที่ไมเปนธรรมตาม 
Notification No. 15 ขอ 6 ที่หามผูคาปลีกจําหนายสินคาในราคาต่ํากวาตนทุนเกินสมควร หรือ
จําหนายสินคาในราคาต่าํโดยไมเปนธรรม โดยไมมเีหตุผลอันสมควร เพื่อสรางความยากลําบากให
แกผูอ่ืน  

โดย JFTC ไดออก Guideline ในป 1984 วางแนวทางในการกําหนดพฤติกรรมที่
เปนการจําหนายต่ํากวาทุนอันเปนความผิดตามกฎหมายไวดังนี้ 

(ก) ความสัมพันธระหวางราคากับตนทุน 
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พิจารณาโดยการเปรียบเทยีบราคาระหวางราคาซื้อกับราคาขาย โดยราคาซื้อนั้น
จะตองเปนราคาที่หักสวนลดตาง ๆ แลว เพื่อหาราคาซื้อที่แทจริง 

(ข) ผลกระทบตอคูแขงขัน 

สรางความยากลําบากใหแกผูอ่ืน นั้นโดยทัว่ไปผูอ่ืนนัน้หมายถงึผูคาปลีกอื่นที่ขาย
สินคาชนิดเดียวกนักับสินคาที่มกีารขายราคาต่ําโดยไมเปนธรรม และผูคาปลีกอืน่ ๆ ที่เปนคูแขง
ของผูคาปลีกที่ไดทําการลดราคาสินคา และผูอ่ืน นัน้ยงัอาจหมายความถงึผูผลิตสินคาที่แขงขันกับ
สินคาที่ไดมีการลดราคานั้น 

สวนการสรางความยากลาํบากที่จะเปนการกระทําที่ไมเปนธรรมนั้นไมตองถึง
ขนาดที่เปนการรบกวนการประกอบธุรกิจของผูอ่ืน แคเกิดความเปนไปไดที่จะรบกวนก็เพยีงพอ
แลว ซึง่จะตองพิจารณาเปนรายกรณีไป โดยพิจารณาขนาดและพฤตกิารณของผูคาปลีกนั้น และ
ปริมาณสินคาที่ทาํการลดราคา ระยะเวลาทีท่ําการลดราคา การโฆษณาประชาสัมพันธการลด
ราคานั้น และธรรมชาติของสินคาประกอบดวย 

(ค) เหตุผลอันสมควร 

เหตุผลอันสมควรที่จะถือวาเปนการขายสนิคาในราคาต่าํที่เปนธรรม นั้น เชน สิน
คาที่เสียงาย สินคาตามฤดูกาล การขายลางสตอก หรือสินคามีตําหนิ เปนตน 

4.2.5 การใชอํานาจตอรองที่เหนือกวาบบีบงัคับอยางไมเปนธรรม 
(Abuse of dominant bargaining position) 

 โดยทัว่ไปแลวการตัดสินใจใด ๆ ทางธุรกิจนัน้จะเกิดจากการตัดสินใจโดยอิสระ
ของผูประกอบการนัน้ ๆ แตผูคาปลีกทีม่ีอํานาจซื้อสูงมักจะมีอํานาจตอรองที่เหนอืกวาซพัพลาย
เออร และใชอํานาจซื้อนัน้บีบบังคับเอากับซัพพลายเออรอยางไมเปนธรรม โดย Guideline ป 
1991 ของ JFTC ไดยกตัวอยางการใชอํานาจตอรองที่เหนือกวาไว เชน การบงัคับซือ้ การขอคืนสิน
คาที่ขายไมได การขอใหสงพนกังานขายมาที่ราน การบังคับใหชวยออกเงนิชวยเหลือ การขอใหสง
สินคาในปริมาณนอยแตมีความถี่ในการสงที่สูง เปนตน เปนการกระทําทางการคาที่ไมเปนธรรม
ตาม The Anti-monopoly Act โดยเปนการใชอํานาจตอรองที่เหนือกวาบบีบังคับอยางไมเปนธรรม 
เพราะเปนการขัดขวงการแขงขันที่เปนธรรมระหวางผูคาปลีกหรือระหวางซัพพลายเออร 
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 อํานาจซื้อหรืออํานาจตอรองของผูคาปลีกนั้นพิจารณาไดจาก การที่ซัพพลาย
เออรตองจํายอมยอมรับการรองขอจากผูคาปลีกแมวาซัพพลายเออรจะเสียประโยชนอยางเห็นได
ชัด ซึ่งการใชอํานาจซื้อบีบังคับโดยไมเปนธรรมนั้นเปนความผิดฐานกระทําทางการคาที่ไม
เปนธรรม ตามขอ 14 ของ Notification No. 15 

4.3 Department Store Law 

ในป ค.ศ. 1956 ประเทศญี่ปุนมีกฎหมายเกี่ยวกับรานคาปลกีฉบบัแรกชื่อ “Department 
Store Law” เพื่อปกปองรานคาปลีกขนาดกลางและขนาดเล็กจากหางสรรพสนิคา โดยมุงควบคุม
การเปดดําเนนิการและเวลาทาํการของหางสรรพสนิคา ใชบังคับกับรานคาที่มพีื้นทีเ่กินกวา 1,500 
ตารางเมตร โดยรานคาปลีกที่ตองการเปดอยางรวดเร็วก็ไดหาชองทางหลีกเลีย่งกฎหมายฉบับนี้ 
บางรานห็หลกีเลี่ยงโดยสรางใหมพีื้นที่ไมเกิน 1,500 ตารางเมตรตามที่กาํหนดไวในกฎหมาย บางก็
ใชวิธีการซื้อพืน้ทีว่างตามอาคารและเปดรานขึ้นตามชัน้ตาง ๆ โดยใชชื่อรานตางกนั และแตละราน
มีพื้นที่ไมเกิน 1,500 ตารางเมตร  

4.4 Law Concerning the Adjustment of Retail Business Operations at Large-
Scale Retail Stores 

ตอมาในวนัที่ 1 ตุลาคม  ค.ศ. 1974 ประเทศญี่ปุนจึงไดยกเลิกกฎหมาย “Department 
Store Law” เนื่องจากมีรานคาปลกีขนาดใหญรูปแบบใหมเกิดขึ้นที่กฎหมายฉบบันี้ไมสามารถใช
บังคับได จึงไดมีกฎหมายเฉพาะเรียกวา “Law Concerning the Adjustment of Retail Business 
Operations at Large-Scale Retail Stores” โดยใชแบบอยางจากกฎหมายฝรัง่เศส Department 
Store Law 44  และซึ่งกฎหมายของประเทศญี่ปุนฉบับนี้เพื่อควบคุมรานคาปลีกขนาดใหญโดยมี
วัตถุประสงคเพื่อการพัฒนาความมัน่คงทางธุรกจิหรืออีกนัยหนึ่งคือการคุมครองธุรกิจขนาดเลก็
จากรานคาปลกีขนาดใหญทัง้จาก ซูเปอรมารเก็ต หางสรรพสินคา และรานคาปลกีขนาดใหญอ่ืน 
ๆ โดยมุงควบคุมธุรกิจคาปลีกขนาดใหญที่มพีืน้ที่เกนิกวา 1,500 ตารางเมตรใหปฏิบัติตาม
กฎหมายหลายประการดวยกันเชน วนัเปดทําการ เวลาเปด-ปดทําการ จาํนวนวันหยุดตอเดือน
และมาตรการอื่นอีกจํานวนมาก ตอมาไดมีการแกไขกฎหมายในวันที ่ 15 พฤศจกิายน ค.ศ. 1978 
โดยแบงรานคาปลีกที่ควบคุมเปน 2 ประเภท คือ  
                                                  
 
 44 Tsuchiya, K., Riethmuller, P., “The Japanese Food Distribution System and the Large 
Scale Retail Store Law”, Internatinal Journal of Social Economics 24,(1997): 3 



117 
 
 

1. รานคาปลกีทีม่ีพื้นที่มากกวา 3,000 ตารางเมตร หรือมากกวา 6,000 ตารางเมตร 
หากอยูในโตเกียวหรือเมืองใหญที่ประกาศไว  

2. รานคาปลกีทีม่ีพื้นที ่ 500-3,000 ตารางเมตร หรือนอยกวา 6,000 ตารางเมตร 
หากอยูในโตเกียวหรือเมืองใหญที่ประกาศไว 

โดยรานคาปลกีที่ถกูควบคุมจะตองยืน่หนงัสือแจงตอรัฐมนตรีกระทรวงการคาระหวาง
ประเทศและอตุสาหกรรม (Ministry of International Trade and Industrial, MITI) หรือผูวาราช
การจังหวัดกอนในเรื่องการเปดดําเนนิการหรือการขยายกิจการ โดยแผนการดําเนนิงานที่แจงนัน้
จะตองประกอบดวย 

1. ขนาดพื้นที่ 

2. วันเปดดําเนินการ 

3. เวลาปดราน 

4. จํานวนวันหยุดของราน 

โดยมีกระบวนการดังนี้ 

1. เจาของโครงการตองยื่นหนังสือแจงตอรัฐมนตรีกระทรวงการคาระหวางประเทศและ
อุตสาหกรรม ลวงหนาอยางนอย 12 เดือนกอนกําหนดการเปดราน 

2. เจาของโครงการจะตองแถลงแผนการดําเนินงานแกผูปกครองทองถิ่น สมาคมการคา
และอุตสาหกรรม ผูคาปลีกขนาดกลางและเล็ก และประชาชนในทองถิ่น 

3. เจาของโครงการจะตองแจงรายละเอียดชือ่รานและที่ตัง้ วันเปดโครงการ และขนาด
พื้นที่ ตอรัฐมนตรีฯ หรือผูวาการฯ ลวงหนาอยางนอย 5 เดือน กอนกําหนดการเปดราน 

4. รัฐมนตรีฯ หรือผูวาการฯ จะขอคําปรึกษาจากสภารานคาปลีกขนาดใหญ  

5. สภาฯนี้จะรับฟงความคิดเหน็จากผูบริโภค ผูคาปลกี ผูเชีย่วชาญ สภาหอการคา 
สมาคมอุตสาหกรรม รวมทั้งผูเกี่ยวของตางๆ 

6. สภาฯจะพิจารณาและเสนอความเห็นตอรัฐมนตรีฯ 
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7. ผูวาการสามารถแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม 

8. รัฐมนตรีฯจะใหคําแนะนาํแกเจาของโครงการโดยอาจจะมีการเสนอใหแกไขแผนโครง
การได 

9. ในกรณีที่เจาของโครงการไมยอมรับคําแนะนํา รัฐมนตรีจะมีคําสั่งแกเจาของโครงการ
ตอไป 

10. รานคาจะตองแกไขแผนโครงการตามคําแนะนําของรัฐมนตรีฯ ระยะเวลาของกระบวน
การทางกฎหมายจะใชเวลาไมเกิน 12 เดือน 

โครงสรางของสภารานคาปลีกขนาดใหญมีดังนี้ 

สภากลาง มีหนาที่สืบสวนและพิจารณาเรื่องพื้นฐานของการจัดการของสภา 

สภาภูมิภาค มีหนาที่ตรวจสอบแผนโครงการและรายงานตอรัฐมนตรี 

คณะอนุกรรมการ มีหนาที่ตรวจสอบและรางรายงานเสนอสภาภูมิภาค 

สมาชิกของสภารานคาปลกีขนาดใหญประกอบดวย ศาสตราจารยจากมหาวิทยาลัยองค
กรไมแสวงหากําไร นักบัญช ีทนายความ โรงงาน/ธนาคาร ขาราชการเกษียณอายุ นักขาวผูบริหาร 
หอการคาและอุตสาหกรรม องคกรคุมครองผูบริโภค โดยจะไมมีผูคาปลีกเปนสมาชิก 

ภายหลงัการบังคับใชกฎหมายฉบับนี้ในชวงแรก ไดปรากฏวาจาํนวนรานคาขนาดใหญ
รายใหมที่ขอรับการอนุมัติดาํเนนิกิจการมจีํานวนลดลงจาก 1,600 รายในป 2517 เหลือเพียง 300 
รายในป 252545 ดังนัน้อุตสาหกรรมคาปลีกในญี่ปุนในชวงนี้จึงมีการกระจุกตัวในระดับรานคาปลีก
ขนาดเล็กเปนสวนใหญ ในขณะเดียวกนัรานคาปลีกขนาดใหญก็กระจกุตัวอยูเฉพาะผูประกอบการ
รายเดิมที่ทําธุรกิจอยูกอน 

กอนป 2532 ไมปรากฏหางคาปลกีตางชาติในญี่ปุนเหตุผลสําคัญเนื่องจากกฎหมายฉบบั
นี้มุงปกปองผูประกอบการภายในประเทศและควบคุมการเขาสูตลาดของผูประกอบการรายใหม
อยางเขมงวด อยางไรก็ตามจากการประชุม Japan-U.S. Structure Impediments Initiative รัฐ

                                                  
 
 45 OECD, OECD Economic Surveys-Japan, (Paris: OECD, 1995) 
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บาลสหรัฐอเมริกาไดเจรจาใหญี่ปุนยกเลิกการใชกฎหมายฉบับนี้เพราะกีดกันการลงทุนจากธุรกิจ
ตางชาต ิ รัฐบาลญี่ปุนไดทาํการทบทวนและเปลี่ยนแปลงกฎหมายฉบับนี้ในวันที ่ 12 เมษายน ป 
ค.ศ. 1991 โดยคงเนื้อหาสาระเดมิแตขยายขอบเขตการทําธรุกิจของรานคาขนาดใหญเพิ่มข้ึน อาทิ
เชน 

1. ขยายเวลาปดทําการจากเดิม 19.00 น. เปนเวลา 20.00 น. 

2. ลดจํานวนวันหยุดขั้นต่ําลงจาก 44 วันเหลือเพียง 24 วันตอป 

3. ยกเลิกขั้นตอนการผานความเห็นชอบจากคณะกรรมาธิการทองถิ่น 

4. กําหนดกรอบเวลาที่แนชัดในการพิจารณาอนุมัติใหใบอนุญาตแกรานคาขนาด
ใหญใหแลวเสร็จภายใน 1 ป 

ดังนัน้ในป ค.ศ. 1989 รัฐบาลญี่ปุนเริ่มถูกสหรัฐอเมริกากดดันใหเปดเสรีการคาในประเทศ 
รัฐบาลญี่ปุนจงึไดแกไขกฎหมายเพื่อเปดโอกาสใหผูประกอบการรานคาปลีกขนาดใหญขยายกิจ
การไดสะดวกมากขึ้น แตการแกไขดังกลาวกอใหเกิดผลกระทบตอรานคาขนาดเล็ก ดังพบวา
จํานวนผูประกอบการคาปลีกขนาดเลก็ (เนื้อทีน่อยกวา 50 ตารางเมตร) มีจํานวนลดลง ประมาณ
รอยละ 8 ในระหวางป ค.ศ. 1989 – 1991 ในขณะที่รานคาปลีกขนาดใหญกลบัมีการขยายตัวเพิ่ม
ข้ึนอยางตอเนื่อง (ดูตารางที่ 3.1)  

การที่รัฐบาลยกเลิกขั้นตอนการผานความเห็นชอบของคณะกรรมาธิการทองถิ่นและมีการ
กําหนดระยะเวลาในการขออนุญาตที่ชัดเจนมากขึ้น กระตุนใหผูประกอบการตางชาติเร่ิมเขามามี
บทบาทในตลาดคาปลีกญี่ปุนมากขึ้น ดังพบวา บริษัทขายของเลน Toy R Us จากประเทศสหรัฐ
อเมริกา เปนบริษัทแรกที่เขามาดําเนินกิจการในป ค.ศ. 1998 

จากขอมูลขางตนจึงแสดงใหเห็นวา รัฐบาลญี่ปุนเริ่มใหความสาํคัญกบัการเปดเสรีเพื่อให
มีการลงทนุจากตางชาติ และกระตุนการแขงขันในธุรกิจคาปลีกมากขึ้น อยางไรก็ตามการเปด
โอกาสใหผูประกอบการรายใหญสามารถเขาสูตลาดไดสะดวกมากขึ้น แมวาจะกอใหเกิดผลดีกับผู
บริโภคและการพัฒนาประสทิธิภาพในอุตสาหกรรมคาปลีก แตจากขอมูลรานคาปลีกขนาดเลก็
โดยเฉพาะรานโชหวยกลับมีจํานวนลดลงอยางตอเนื่อง กลาวคือมจีาํนวนลดลงกวารอยละ 11 ใน
ระหวางป ค.ศ. 1991 – 1994 ในขณะเดียวกันรานคาโชหวยก็มีแนวโนมถูกรวมกิจการกับรานคา
ปลีกสมัยใหม เชน 7 Eleven 
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4.5 Law Concerning the Measures by Large-Scale Retail Stores for 
Preservation of Living Environment 

การแกไขเพิ่มเติมกฎหมาย “Law Concerning the Adjustment of Retail Business 
Operations at Large-Scale Retail Stores” ไดถูกหยบิยกขึ้นพิจารณาในเดือนพฤษภาคม ป ค.ศ. 
1997 ในการประชุมรวมกนัของคณะอนกุรรมการคาปลีกของสภาโครงสรางอุตสาหกรรม (The 
Distribution subcommittee of the Industrial Structure Council) ซึ่งทาํหนาที่เปนคณะ
กรรมการที่ปรึกษาใหแกรัฐมนตรีกระทรวงอุตสาหกรรมและการคาระหวางประเทศ (MITI) ซึ่งไดรับ
มอบหมายใหรับผิดชอบการวางรูปแบบแนวทางพืน้ฐานของนโยบายอุตสาหกรรมแหงชาติ กับ
คณะอนุกรรมการคาปลีกของสภานโยบายวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก (Small and 
Medium Enterprise Policy Making council) ซึ่งเปนองคกรที่ปรึกษาเรื่องวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดเล็กใหแกรัฐมนตรกีระทรวงอุตสาหกรรมและการคาระหวางประเทศ (MITI) เชนกนั โดย
ทั้งสองคณะกรรมการไดทํารายงานขั้นสุดทายในวนัที่ 24 ธันวาคม ป ค.ศ. 1997 เสนอใหมกีารยก
เลิกกฎหมายเดิมและเปลี่ยนจากการใชกฎหมายในเชงิเศรษฐศาสตรมาใชกฎหมายในเชงิสังคม
แทน กฎหมายฉบับใหมที่ชือ่ “Law Concerning the Measures by Large-Scale Retail Stores 
for Preservation of Living Environment” ไดรับการอนุมัติจากคณะรัฐมนตรีในเดอืนกุมภาพนัธ 
ค.ศ. 1998 และผานการพิจารณาจากสภาผูแทนราษฎรและสภาที่ปรึกษาในเดือนพฤษภาคม ค.ศ. 
1998 และใชบังคับต้ังแต 1 มิถุนายน ค.ศ. 200046  

โดยกฎหมายฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อการพัฒนาภาคธรุกิจคาปลีกโดยสวนรวมและ
พัฒนาเศรษฐกิจของประเทศและสังคมภูมิภาคและเพิม่พูนมาตรฐานการครองชพีของชาติ โดย
กฎหมายฉบับนี้กอใหเกิดความมัน่ใจวาผูทีจ่ะเปดรานคาปลีกขนาดใหญจะตองจัดใหมีสิ่งอาํนวย
ความสะดวกและการดําเนนิงานของรานจะตองคํานึงถงึสภาพแวดลอมในการอยูอาศัยของประชา
ชนในอาณาเขตของรานคาปลีกนั้นดวย (มาตรา 1)α 

                                                  
 
 46 Nogumi Tomoo, “Trend in Regulation on Large-Scale Store Operation”, Japan External 
Trade Organization Investment News 17, (1999): 4 
 α Article 1 “The purpose of this Law is to foster the sound development of the retailing sector 
as a whole, and thus, the sound development of the national economy and regional society and the 
elevation of the national standard of living. To achieve that end, this Law ensures due consideration 
by store openers with respect to the arrangement of facilities and store operations in  large scale 



121 
 
 

กฎหมายฉบับนี้มิไดเปนมาตรการปองกนัทีเ่ปนการจํากัดการแขงขันเพือ่ปกปองผล
ประโยชนของรานคาปลกีขนาดกลางและขนาดเล็กแตเปนขอจํากัดทางสงัคมเพื่อปกปองสิ่งแวด
ลอมในการอยูอาศัยในบริเวณที่รานคาปลกีขนาดใหญเปดทําการ โดยแรกเริ่มนัน้รานคาปลีก
ขนาดใหญเปนสวนหนึ่งของสังคมที่ทาํใหผูที่อยูอาศัยบริเวณนัน้รูสึกวาชีวิตความเปนอยูของตน
เองดีขึ้น แตในปจจุบนัการเปดรานคาปลกีขนาดใหญสงผลกระทบตอทั้งการจราจร กอใหเกิดเสยีง
รบกวน และทําใหเกิดปญหาเรื่องขยะ ทําใหตอไปเมื่อรานคาปลีกขนาดใหญจะเปดทําการเรื่อง
ของสิ่งแวดลอมเปนเรื่องสําคัญมากที่จะตองพิจารณา 

โดยกฎหมายฉบับนี้กาํหนดใหรัฐบาลกลางกําหนดมาตรฐานที่จะใชในการตรวจสอบคํา
ขออนุญาตเปดรานคาปลีกขนาดใหญ แตรายละเอียดของหลักเกณฑและแบบฟอรมการขอ
อนุญาตใหองคกรปกครองสวนทองถิ่นเปนผูกําหนด โดยองคกรปกครองสวนทองถิ่นจะเปนผู
พิจารณาอนญุาตใหกอสรางรานคาปลกีขนาดใหญ กฎหมายฉบบันีท้ําใหเกิดความมั่นใจวาผูทีจ่ะ
เปดรานคาปลกีจะตองพิจารณาเรื่องสิ่งแวดลอมในการอยูอาศัยซึง่เปนการแกไขกฎหมายฉบับเดิม
โดยเปลี่ยนองคประกอบในการพิจารณาประโยชนของรานคาปลกีขนาดใหญและรวมทัง้รานคา
ปลีกขนาดกลางและขนาดเล็กดวย โดยกฎหมายฉบับใหมนี้ไมไดพิจารณาในเรื่องการจัดระเบียบ
ระหวางรานคาปลีกเลย 

ความหมายของ “สิ่งแวดลอมในการอยูอาศัย” ตามกฎหมายฉบับนีน้ั้นมีตัวอยางดังตอไป
นี้ 

(ก) จะตองมีมาตรการที่ปองกนัปญหาการจราจรคับค่ังและผลกระทบตอชีวิตประจําวัน
และธุรกิจของผูอยูอาศัยภายในบริเวณนั้น 

(ข) จะตองจัดใหมทีางเขาออกของรานคาปลีกขนาดใหญไมใหเปนอุปสรรคของการ
จราจรในยานการคา 

(ค) จะตองมทีี่จอดรถที่เพยีงพอและจะตองมส่ิีงอํานวยความสะดวกในการขนสงสินคา
เพื่อไมใหเกิดปญหาการจราจรติดขัด 

                                                                                                                                               
retail stores, thereby maintaining the living environment of areas within the vicinity of large scale retail 
stores” 
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(ง) จะตองมพีนักงานรักษาความปลอดภัยที่ทาํหนาที่อํานวยความสะดวกในการจราจร
47 

 ในมาตรา 2 ไดกําหนดนิยามศัพทไวดังนี้ 

1. ในกฎหมายนี ้ พืน้ที่คาปลกี หมายถงึพื้นที่ที่รานคาใชในการประกอบธุรกิจคาปลีก 
โดยรวมถงึพืน้ที่ที่ใชเก็บสินคาและพืน้ที่ใหบริการซอมแซมสินคา แตไมรวมถงึพืน้ที่ใหบริการ
จําหนายอาหารและเครื่องดื่ม 

2. ในกฎหมายนี ้ รานคาปลีกขนาดใหญ หมายถงึ รานคาที่มีพืน้ที่คาปลกีภายในราน
เกินกวาพื้นที่คาปลีกมาตรฐานที่ระบุไวในวรรค 1 หรือ 2 ของมาตรา 3α 

 ในมาตรา 3 ไดกําหนดให 

1. พื้นที่คาปลีกมาตรฐานใหเปนไปตามที่คณะรัฐมนตรีกําหนด 

2. เมื่อองคการปกครองทองถิ่นเห็นสมควรกาํหนดใหมีพืน้ทีค่าปลีกมาตรฐานอืน่ใดที่
เกินกวาพืน้ทีค่าปลีกมาตรฐานตามวรรค 1 ในพืน้ทีท่ี่ส่ิงแวดลอมในการอยูอาศัยในบริเวณนัน้ตอง
ใหความสําคญัเปนพิเศษกไ็ด แตตองอยูบนหลักการที่วาพืน้ที่คาปลีกมาตรฐานที่เกนิกวาพื้นที่คา
ปลีกมาตรฐานปกตินัน้จะตองมีความจําเปนและเหมาะสมเพื่อธาํรงไวซึ่งสิ่งแวดลอมในการอยู
อาศัยภายในอาณาบริเวณนั้น 

                                                  
 
 47 Distribution Industry Division, MITI, Outline of “Daiten-Ricchi Ho” (Tokyo: MITI, November 
1998), P. 2 
 α Article 2 
 “1. In this Law, “retail space” means floor space used for a store to conduct retail 
business (excluding food-service and drinking establishments, but including establishments 
engaged in product processing or repairing services).  
  2. In this Law, a “ large scale retail store” means a store  structure with total retail 
space inside that store structure exceeding the standard retail space set forth in Paragraph 1 or 2 of 
Article 3” 
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3. ในกรณีที่ไดทกีารกําหนดตามที่ระบุไวในวรรคขางตน องคกรปกครองทองถิ่นจะ
ตองมีกําหนดขอบเขตของบริเวณเหลานั้นดวยα 

โดยคณะรัฐมนตรีไดกําหนดพื้นที่คาปลีกมาตรฐานไวที่ 1,000 ตารางเมตร48 

ในมาตรา 4 ไดกําหนดใหรัฐมนตรีกระทรวงอุตสาหกรรมและการคาระหวางประเทศ(MITI) 
(ภายใตคําแนะนําของหวัหนาหนวยงานที่เกีย่วของ) เปนผูกําหนดและเผยแพรแนวทางการ
พิจารณาของผูที่จะเปดรานคาปลีกขนาดใหญใหพจิารณาการพัฒนาภาคธุรกิจคาปลีกโดยตอง
ธํารงไวซึ่งสิ่งแวดลอมในการอยูอาศัยภายในอาณาบริเวณของรานคาปลีก 

โดยแนวทางดังกลาวจะตองมีขอกําหนดในเรื่องดังตอไปนี้ 

1. เร่ืองพื้นฐานที่ผูจะเปดรานคาปลีกขนาดใหญตองพิจารณา 

2. เร่ืองการจัดใหมีสิ่งอํานวยความสะดวกและการดําเนนิงานรานคาในรานคาปลกี
ขนาดใหญดังนี้ 

 ตองพิจารณาถึงการอํานวยความสะดวกในการอยูอาศัยและธุรกิจของประชากร เชน การ
จัดใหมีที่จอดรถที่เหมาะสม 

 ตองพิจารณาถึงการปองกนัผลกระทบที่เปนการทําลายสิง่แวดลอมในการอยูอาศัย เชน 
มลพิษทางเสียง เปนตนα 

                                                  
 
 α Article 3  
 “1. The standard retail space is stipulated in relevant cabinet order.  

2. When a prefectural government deems it appropriate to apply another standard 
retail space in excess of the standard retail space mentioned in the previous paragraph to areas 
within their territory in light of the living environment of these areas, it may on the basis of by laws 
designate such another standard retail space in place of the standard retail space, however, to the 
extent necessary and sufficient to maintain the living environment within the vicinity 

3. In such by laws as referred to the previous paragraph, prefectural governments 
shall specify the bounds of relevant areas.” 
 48 Distribution Industry Division, MITI, Outline of “Daiten-Ricchi Ho” p. 3 
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 ผูที่จะเปดรานคาปลีกขนาดใหญจะตองกาํหนดใหมีสิง่อํานวยความสะดวกหรือการ
ดําเนนิธุรกิจคาปลีกที่จะตองคํานงึถงึรายละเอียดตาง ๆ ที่กําหนดไวในแนวทางดังกลาว ในอีกแง
หนึง่คือองคการปกครองสวนทองถิน่จะดาํเนนิการพิจารณาตรวจสอบและใหคําแนะนําแกผูเปด
รานตามที่จําเปนตามแนวทางที่กําหนด49 

 หนวยงานทีท่าํหนาที่รับผิดชอบบังคับใชกฎหมายนี้ไดแก องคการปกครองสวนทองถิน่ 
โดย ผูวาราชการ นายอาํเภอ และเทศมนตรีของเมือง โดยบุคคลเหลานี้มีหนาที่รักษาการใหเปนไป
ตามเจตนารมณของเทศบัญญัติและทําใหมั่นใจไดวาผูอยูอาศัยมีโอกาสที่จะแสดงความคิดเห็น 

 โดยกฎหมายฉบับนี้ไดกําหนดใหผูที่จะเปดหรือขยายรานคาปลีกขนาดใหญที่มพีื้นที่คา
ปลีกเกนิกวา 1,000 ตารางเมตรใหยื่นแผนการเปดหรือขยายรานตอองคการปกครองสวนทองถิน่ 
และจะตองจัดใหมีการแถลงตอสาธารณะ (Public Briefing) ภายใน 2 เดือน ตอจากนัน้ภายใน 4 
เดือน เพื่อประโยชนในการธํารงไวซึง่สิ่งแวดลอมในการอยูอาศัย องคการปกครองสวนทองถิ่นจะ
พิจารณาความเหน็จากเมืองที่รานนั้นตัง้อยู โดยผูอยูอาศัย องคกรธุรกิจ หรือผูมีสวนเกี่ยวของอืน่
ใดในบริเวณนัน้จะทําความเห็นเสนอดวยก็ได ตอจากนัน้ภายใน 8 เดือนก็จะจดัใหมีการพิจารณา
ความเห็นโดยองคการปกครองสวนทองถิน่ หากไมมกีารแสดงความเหน็คัดคานก็เปนอนัเสร็จส้ิน

                                                                                                                                               
 
 α Article 4 
 “1. The Ministry of International Trade and Industry shall establish and publish 
guidelines concerning factors to be considered by large scale retail store openers from the view 
point of fostering the sound development of the retail sector as a whole through maintaining the living 
environment within the vicinity of the store after consultation with heads of concerned administrative 
bodies. 
  2. The above guidelines shall stipulate matter shown as below, 
  (1) Basic matters to be considered by the large scale retail store opener 
  (2) Matters on arrangement of facilities and store operations in large scale 
retail stores 
   -Matters to be considered to ensure convenience in living or businesses of 
residents, for example, by the furnishing satisfactory parking space. 
   -Matters to be considered to prevent deterioration in the living environment 
resulted from, for example, the emission of noise, etc.” 
 49 Distribution Industry Division, MITI, Outline of “Daiten-Ricchi Ho”, P. 4 
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กระบวนการ แตหากมกีารคัดคานก็จะตองมีการแกไขแผนใหเหมาะสมภายใน 2 เดือน โดยผูที่จะ
เปดรานก็อาจใหความรวมมอืโดยการแกไขแผนใหเหมาะสม หากแผนดังกลาวเหมาะสมตอการ
ธํารงไวซึง่สิ่งแวดลอมในการอยูอาศัยก็เปนอันเสร็จสิ้นกระบวนการ แตหากแผนสงผลลบตอส่ิง
แวดลอมในการอยูอาศัยและไมเปนไปตามความเห็นขององคการปกครองสวนทองถิน่ องคการปก
ครองสวนทองถิ่นก็จะทาํความเห็นอีกครั้งเพื่อเปนคาํแนะนํา ซึ่งผูที่จะเปดรานจะตองปฏิบัตติามจงึ
จะไดรับอนุญาต50 

 ภายหลงัจากการเปดรานคาปลีกขนาดใหญภายใตกระบวนการตามกฎหมายนี ้หากมีการ
เปลี่ยนแปลงสิง่อํานวยความสะดวกภายในรานหรือเปลีย่นแปลงการดําเนินธุรกิจที่มีผลกระทบตอ
ส่ิงแวดลอมในการอยูอาศัย ผูเปดรานจะตองเริ่มกระบวนการดังกลาวขางตนใหมเวนแตเปนการ
เปลี่ยนแปลงเล็กนอย โดยมีบทลงโทษสําหรับผูเปดรานที่เปลีย่นแผนใหความรวมมือโดยไมได
ดําเนินกระบวนการตามกฎหมายนี้หรือไมปฏิบัติตามแผนดังกลาว51 

 นอกจากนี้ในมาตรา 13 ยังใหองคการปกครองสวนทองถิ่น โดยเคารพตอเจตนารมณของ
กฎหมายฉบับนี้ ออกมาตรการใด ๆ โดยกฎหมายทองถิน่ ที่เห็นวาจาํเปนตอการธาํรงไวซึ่งสิง่แวด
ลอมในการอยูอาศัยในบริเวณรานคาปลีกขนาดใหญ โดยจะตองไมเกี่ยวกบัความจาํเปนทาง
เศรษฐกิจในภูมิภาคนั้นα 

 องคการปกครองสวนทองถิน่จะตองไมบดิเบือนเจตนารมณของกฎหมายฉบับนี้ โดยการ
ใชกฎหมายทองถิ่นขององคการปกครองสวนทองถิ่นภายใตหลักเกณฑทัว่ไปที่เปนการผิดแนวทาง
ของกฎหมายฉบับนี ้ ตัวอยางเชน องคการปกครองสวนทองถิน่ไมสามารถนําเรื่องอุปสงคอุปาทาน
มาใช 

                                                  
 
 50 Ibid, P. 5 
 51 Ibid, P. 6 
 α Article 13 
 “Local government shall respect the spirit and intentions of this Law in taking measures they 
consider necessary to maintain the living environment with respect to the location of large scale retail 
stores and shall not take account of economic needs in relevant region.” 
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 นอกจากนี ้ กระทรวงอุตสาหกรรมและการคาระหวางประเทศ (MITI) จะตรวจตราการ
บังคับใชกฎหมายฉบับนี้โดยองคการปกครองสวนทองถิน่อยางใกลชิด โดยการรวบรวมขอมูลจาก
องคการปกครองสวนทองถิ่นหรือผูที่เกี่ยวของตามที่จําเปน52 

 กระบวนการขออนุญาตตามกฎหมายฉบับนี้จะไมใชบงัคับกับรานคาปลีกขนาดใหญที่เปด
ดําเนนิการอยูกอนหนาทีก่ฎหมายฉบับนีจ้ะใชบังคับ แตหากรานคาปลีกขนาดใหญเหลานั้นมีการ
เปลี่ยนแปลงที่มีผลตอส่ิงแวดลอมในการอยูอาศัย เชน พื้นที่คาปลกี เวลาเปดปดทาํการ เปนตน ก็
จะตองทําตามกระบวนการตามกฎหมายฉบับนี้53 

 อยางไรก็ตามกฎหมายฉบับนี้ใหอํานาจกบัองคกรปกครองสวนทองถิน่ในการออก
กฎหมายทองถิ่นเพื่อใหแผนเปดรานจะตองเปนไปตามหลักการปกปองสิ่งแวดลอมของประเทศ ซึง่
ตามทฤษฎีแลว กฎหมายฉบับใหมนีน้าจะทําใหมีการขออนุญาตไดงายขึ้น แตเนื่องจากกฎหมาย
ฉบับนี้ใหอํานาจกับองคกรปกครองสวนทองถิน่ในการออกกฎหมายทองถิน่ ซึ่งองคกรปกครองสวน
ทองถิน่บางแหงก็ยังมิไดดําเนินการออกกฎหมายทองถิน่ดังกลาว ทาํใหเกิดความไมแนนอนแกผูที่
จะเปดรานในการขออนุญาต 

                                                  
 
 52 Distribution Industry Division, MITI, Outline of “Daiten-Ricchi Ho”, P. 6 
 53 Ibid, P. 7 



บทที่  4 
 

กฎหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรม 
ในธุรกิจคาปลีกของประเทศไทย 

 

1. การควบคุมพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมในพระราชบญัญัติวาดวยการแขง
ขันทางการคา พ.ศ. 2542 

ประเทศไทยนัน้เปนประเทศที่มีระบบเศรษฐกิจเสรีนิยมมกีารแขงขันทางการคาแบบเสรี 
แตที่ผานมาประเทศไทยไมมีแนวคิดเรื่องกฎหมายในการควบคุมการผูกขาด ดังปรากฏในคาํ
พิพากษาฎีกาที่ 297/2501 ซึ่งไดวินิจฉัยวา สัญญาที่ผูประมูลกอสรางบานพักของราชการคนหนึง่
ตกลงออกเช็คใหผูประมูลอีกผูหนึ่งเพื่องดประมูลแขงขัน โดยใหยืน่ประมูลในราคาทีสู่งกวาพอเปน
พิธ ี เปนพาณชินโยบายเปนอิสระแกคูกรณีที่จะกระทําได ไมขัดตอศีลธรรมอันดีแตอยางใด ผูออก
เช็คตองใชเงนิตามเช็คแกผูประมูลที่ไดรับเช็คนั้น อยางไรก็ดี ตอมาศาลฎีกาไดมีคําพิพากษาฎีกาที่ 
2033/2519 ซึ่งไดวินิจฉยัวา สัญญาที่ผูประมูลอ่ืนกบัจําเลยตกลงกนัไมประมูลสรางทางแขงขันกับ
จําเลยโดยแกลงยืน่ประมูลในราคาที่สงูกวาจําเลย และจําเลยจายคาตอบแทนเปนเช็คมอบแก
โจทกซึง่เปนหุนสวนผูจัดการหางผูประมูลคนหนึ่ง การตกลงสมยอมดังกลาวทําใหไมมีการแขง
ราคากันอยางแทจริง เปนการหลอกลวงกรมทางหลวงผูประกาศใหมกีารประมูลหลงเชื่อตองจาย
เงินไปเพราะจาํเลยกับพวกรวมกนัหลอกลวง และเปนการรวมกนับบีบังคับเอาเงนิของรัฐโดยไม
สุจริต จึงขัดตอความสงบเรียบรอยและศีลธรรมอันดีของประชาชน หนี้ตามเช็คซึง่เกิดจากสัญญา
นั้นตกเปนโมฆะ 

อยางไรก็ดี ประเทศไทยไดมีวิวัฒนาการของกฎหมายควบคุมการผลิตและจําหนาย ไดแก 
พระราชบัญญตัิสมาคมการคา พ.ศ. 2509 พระราชบัญญัติหอการคา พ.ศ. 2509 ประมวล
รัษฎากร และพระราชบัญญตัิปองกันการคากําไรเกนิควร พ.ศ. 2490 แกไขเพิม่เติม พ.ศ. 2517 แต
บทบัญญัติดังกลาว จะควบคุมการผลิตหรือจําหนายหรือส่ังหามมิใหคากาํไรเกินควรเทานัน้ แตมิ
ไดกาวลวงไปถึงการกักตนุสนิคาและปองกันการผูกขาดแตอยางใด ดวยมูลเหตุดังกลาวเพือ่ให
ประชาชนไดรับความเปนธรรมมากขึ้นสอดคลองกับภาวะเศรษฐกิจในขณะนัน้ทีเ่ปลี่ยนแปลงและ
เพื่อปองกันมิใหราคาสนิคาและบริการตาง ๆสูงขึ้นรวดเรว็เกนิสมควร รวมถึงปองกนัการกระทําอนั
เปนการผูกขาดหรือจํากัดการแขงขันในการประกอบธุรกจิ จงึยกเลิกพระราชบัญญัติปองกนัการคา
กําไรเกินควร พ.ศ. 2490 และออกพระราชบัญญัติกําหนดราคาสินคาและปองกนัการผูกขาด พ.ศ. 
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2522 แทนแตกลไกและหลักเกณฑตาง ๆ ของพระราชบัญญัติวาดวยการกําหนดราคาสินคาและ
ปองกนัการผูกขาด พ.ศ. 2522 ไมสามารถควบคุมใหกลไกของตลาดสามารถดําเนินไปไดอยางเสรี
และดวยความเปนธรรมอยางแทจริง จึงไดมีการแกไขปรับปรุงหลักเกณฑตาง ๆ และกลายมาเปน
พระราชบัญญัติวาดวยการแขงขันทางการคา พ.ศ. 2542 

พระราชบัญญตัิวาดวยการแขงขันทางการคา พ.ศ. 2542 จัดวาเปนกฎหมายเศรษฐกิจที่
สําคัญฉบับหนึ่งที่จะสงผลกระทบอยางมากตอการประกอบธุรกิจและพฤติกรรมทางเศรษฐกิจ 
(Economic Behaviors) ขององคกรธุรกจิตาง ๆ โดยเฉพาะอยางยิง่ตอการกระทาํตาง ๆ ที่สงผล
กระทบตอการแขงขันอยางเสรีในตลาด 

พระราชบัญญตัิวาดวยการแขงขันทางการคาไดเปลี่ยนหลักการในการควบคุมการผกูขาด
ในตลาดสินคาและบริการตางไปจากพระราชบัญญัติเดิม เพื่อใหสอดคลองกับสภาพตลาดสนิคา
และบริการในประเทศที่จัดอยูในรูปของตลาดกึ่งแขงขนักึง่ผูกขาดและตลดาที่มีผูประกอบการนอย
ราย เพราะประเทศไทยมีขนาดตลาดที่เลก็ ซึ่งในบางอตุสาหกรรมทีต่องมีความประหยัดตอขนาด
เพื่อลดตนทนุการผลิตทําใหมีความจาํเปนตองมีการผูกขาด การที่จะควบคุมมิใหเกดิการผูกขาด
ขึ้นเลยคงจะเปนไปไดยากฝนตอสภาพความเปนจริงทางเศรษฐกิจของประเทศไทย1 

แนวทางที่สําคัญจึงควรเปนการควบคุมไมใหผูทีม่ีอํานาจผูกขาดหรือมีอํานาจตลาดใช
อํานาจทีม่ีอยูไปในทางมชิอบอันจะกอใหเกิดความเสยีหายในตลาดสินคาและบริการได เชน การ
ใชอํานาจตลาดกีดกันไมใหมีผูเขามาในตลาดเพื่อแขงขนักับตน หรือการใชอํานาจตลาดที่มีอยูเพื่อ
ทําลายคูแขงขนัที่อยูในตลาด อันจะทําใหตนมีอํานาจตลาดโดยสมบูรณปราศจากคูแขงขัน ดวย
เหตุนี ้ การใชวิธีการควบคุมพฤติกรรมการใชอํานาจตลาดโดยมิชอบจะเปนการเหมาะสมมากกวา
มุงทําลายผูที่มีอํานาจผูกขาดโดยตรงซึ่งอาจเปนผลเสียตอเศรษฐกิจของประเทศได2 

ดังนัน้พระราชบัญญัติการแขงขันทางการคาจึงใชแนวทางควบคุมพฤติกรรมผูที่มีอํานาจ
ผูกขาดหรือมอํีานาจเหนือตลาดเปนสาํคัญ โดยมหีลักการทีว่าการที่ผูใดมีอํานาจผูกขาดหรือมี
อํานาจเหนือตลาดที่สามารถควบคุมราคาและปริมาณของสินคาในตลาดสินคาใดสนิคาหนึง่นัน้

                                                  
 
 1 สุธีร ศุภนิตย, “กฎหมายวาดวยการแขงขันทางการคาและกฎหมายวาดวยราคาสินคาและบริการ : 
มุมมองดานผูบริโภค”, วารสารกฎหมาย 2 (2542) : 73 
 2 เรื่องเดียวกัน, หนา 73 - 74 
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จะไมเปนความผิดตามกฎหมาย แตจะมคีวามผิดเกิดขึน้ก็ตอเมื่อไดมกีารใชอํานาจตลาดดังกลาว
ไปในทางที่มิชอบกอใหเกิดความเสียหายขึ้นเทานั้น3  

 พระราชบัญญตัิวาดวยการแขงขันทางการคา พ.ศ. 2542 ไดกําหนดพฤตกิรรมการผูกขาด
หรือลดหรือจํากัดการแขงขัน ซึ่งถือวาเปนการกระทําที่ผิดกฎหมายไว 5 ลักษณะดวยกัน คือ 

 1.1 การควบคุมพฤติกรรมการใชอํานาจเหนือตลาดโดยมิชอบ (Abuse of 
Dominant Position)  

1.1.1 ผูมีอํานาจเหนือตลาด 

  มาตรา 3 “ในพระราชบัญญัตินี้ 

  ....... 

  “ผูประกอบธุรกิจซึ่งมีอํานาจเหนือตลาด” หมายความวา ผูประกอบธรุกิจรายหนึง่
หรือหลายรายในตลาดสินคาใดสินคาหนึง่หรือบริการใดบริการหนึ่ง              ซึ่งมสีวนแบงตลาด
และยอดเงินขายเกนิกวาที่คณะกรรมการกําหนดดวยความเหน็ชอบของคณะรัฐมนตรี และ
ประกาศในราชกิจานุเบกษา ทั้งนี้โดยใหพิจารณาสภาพการแขงขันของตลาดดวย” 

  ความหมายโดยทั่วไปของผูทีม่ีพฤติกรรมเหนือตลาดนัน้ คือ ผูประกอบการที่อยู
ในตลาดสินคาและบริการใดมีอํานาจเหนอืตลาด (Market Power) มากพอทีจ่ะมีอิทธิพลตอราคา
และปริมาณสินคาในตลาดนั้น ๆ โดยอิสระโดยปราศจากแรงกดดันของตลาด เหนอืผูประกอบการ
รายอื่น ๆ ที่อยูในตลาดดวยกัน โดยไมตองคํานงึถงึคูแขงขัน ลกูคาและผูจําหนายในตลาดแตอยาง
ใด ในกรณีที่ตลาดสินคาและบริการใดมีผูประกอบการเพียงรายเดียว ก็ยอมถือไดวาผูประกอบการ
รายนัน้เปนผูทีม่ีอํานาจเหนือตลาดได นอกจากนี้ผูประกอบการตั้งแตสองรายขึ้นไป อาจจัดใหเปน
ผูมีอํานาจเหนอืตลาดไดเชนกัน หากปรากฏขอเท็จจริงวา ไมไดมีการแขงขันกนัอยางแทจริง
ระหวางกัน ซึ่งเกิดขึน้ไดในกรณีที่โครงสรางของตลาดสินคาและบริการนัน้เปนแบบมีผูประกอบ
การนอยราย (Oligopoly) อันเปนที่เห็นไดชัดวาจะไมมีการแขงขันอยางแทจริงในตลาดดังกลาว4 

                                                  
 
 3 เรื่องเดียวกัน, หนา 74 
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  อยางไรก็ตามกฎหมายไดวางบทนิยามผูประกอบธุรกิจซึง่มีอํานาจเหนอืตลาดไว
วา “ผูประกอบธุรกิจรายใดรายหนึง่หรือหลายรายในตลาดสินคาหนึง่หรอืบริการใดบริการหนึ่ง ซึ่ง
มีสวนแบงตลาดและยอดเงนิขายเกินกวาที่คณะกรรมการกําหนดดวยความเห็นชอบของคณะรัฐ
มนตรีและประกาศในราชกิจจานุเบกษา ทั้งนี้ โดยใหพิจารณาสภาพการแขงขนัของตลาดดวย” 
อาจกลาวไดวาเปนการกาํหนดหลักการในการที่จะกําหนดวาผูประกอบการผูใดเปนผูที่มีอํานาจไว
โดยชัดแจง คอื ใหมีการพิจารณาจากการมีสวนแบงของตลาด (Market Share) และยอดเงินขาย
ของผูประกอบธุรกิจนัน้เปนสาํคัญ รวมถึงการพิจารณาจากสภาพการแขงขันของตลาดดวยจะเหน็
ไดวา ทั้งนีก้็เพื่อใหมีสภาพยืดหยุนและสามารถประเมินไดจากสภาพที่แทจริงของตลาด ขอ
พิจารณาเหลานี้ใหเปนหนาที่ของคณะกรรมการการแขงขันทางการคาเปนผูพิจารณา ประการที่
สําคัญในการที่จะประกาศเพื่อกําหนดวาผูใดจัดไดวาเปนผูทีม่ีอํานาจเหนือตลาดสนิคาหรือบริการ
ใดนั้น จะตองไดรับความเหน็ชอบจากคณะรัฐมนตรีเสียกอนและประกาศในราชกิจจานุเบกษา 
เปนการวางแบบพิธทีางกฎหมายซึ่งจะตองกระทาํโดยรอบคอบและโปรงใสอันจะทาํใหเกิดการ
ยอมรับในประชาคมของผูประกอบธุรกิจได  

  จากบทนยิามของผูประกอบธุรกิจที่มีอํานาจเหนือตลาดนั้นแสดงใหเหน็วามิไดมุง
หมายเฉพาะแตผูประกอบการรายใดรายหนึง่เทานั้น แตยังมีความหมายรวมถึงกลุมผูประกอบ
ธุรกิจตั้งแตสองรายขึ้นไปดวย ซึง่ยอมจะเปนการแกสภาพของตลาดสินคาหรือบริการที่มีผู
ประกอบการนอยราย ทัง้นี้ดังที่ไดกลาวแลววาโดยสภาพของตลาดลักษณะนี้จะไมมกีารแขงขันกัน
อยางแทจริงในระหวางกนั และมกัจะรวมมือกนัรักษาผลประโยชน โดยเหตนุี ้ การที่กาํหนดให
บรรดาผูประกอบธุรกิจที่อยูในตลาดประเภทนี้เปนผูที่มีอํานาจเหนือตลาดดวย จะทําใหสามารถ
ควบคุมพฤติกรรมของผูประกอบธุรกิจเหลานั้นไดเปนอยางดี5 

  กฎหมายการแขงขันทางการคานั้นไมหามผูประกอบการที่จะมีอํานาจเหนือตลาด 
แตมุงหมายทีจ่ะควบคุมพฤติกรรมหรือการกระทําของผูมีอํานาจเหนือตลาด แตในขั้นพจิารณา
ของคณะกรรมาธิการวุฒิสภาเมื่อมีการพจิารณา พ.ร.บ. การแขงขนัทางการคาฯ นั้น ไดมีการเพิ่ม
เติมจากรางทีก่ระทรวงพาณิชยเสนอ โดยบัญญัติเปนมาตรา 30 วา ใหคณะกรรมการมีอํานาจสั่ง
เปนหนังสือใหผูประกอบธุรกิจซึ่งมีอํานาจเหนือตลาดที่มีสวนแบงตลาดเกินกวารอยละ 75 ระงับ  

 
                                                                                                                                               
 4 เรื่องเดียวกัน, หนา 75 -76 
 5 เรื่องเดียวกัน, หนา 76 
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หยุด หรือเปลีย่นแปลงการมีสวนแบงตลาด ในการนี้คณะกรรมการอาจกําหนดหลักเกณฑ วธิกีาร 
เงื่อนไขและระยะเวลาในการปฏิบัติไวดวยก็ได ดังนัน้ผูประกอบธุรกจิรายใดมีอํานาจเหนือตลาด
และมีสวนแบงตลาดเกนิกวารอยละ 75 กฎหมายอาจถือวาผูนั้นเปนผูผูกขาดและใหอํานาจแก
คณะกรรมการที่จะมีคําสัง่ใหผูประกอบธรุกิจรายนัน้ระงับ หยุด หรือเปล่ียนแปลงสวนแบงตลาดได
6 

  1.1.2 การใชอํานาจเหนือตลาดโดยมิชอบ 

  มาตรา 25 ไดกําหนดการกระทําที่ตองหามของผูมีอํานาจเหนือตลาดไวดังนี้ 

(1) กําหนดหรือรักษาระดับราคาซื้อ หรือขายสินคาหรือคาบริการอยางไม
เปนธรรม 

(2) กําหนดเงื่อนไขในลักษณะทีเ่ปนการบังคับโดยทางตรงหรือทางออมอยาง
ไมเปนธรรม ใหผูประกอบธรุกิจที่เปนลูกคาของตนตองจาํกัดการบริการ การผลิต การซื้อ หรือการ
จําหนายสินคา หรือตองจํากัดโอกาสในการเลือกซื้อ หรือขายสินคา การไดรับ หรือการใหบริการ 
หรือในการจัดหาสินเชื่อจากผูประกอบธุรกิจอ่ืน 

(3) ระงับ ลด หรือจํากัดการบริการ การผลิต การซื้อ การจําหนาย การสง
มอบ การนาํเขามาในราชอาณาจักรโดยไมมีเหตุผลอันสมควร หรือทําใหเสียหายซึ่งสินคาเพื่อลด
ปริมาณใหต่ํากวาความตองการของตลาด 

(4) แทรกแซงการประกอบธุรกิจของผูอ่ืนโดยไมมีเหตุผลอันสมควร 

มาตรการทางกฎหมายในสวนนี้มุงตอการควบคุมพฤตกิรรมของผูที่มีอํานาจเหนือ
ตลาดเปนการเฉพาะ โดยไดกําหนดพฤติกรรมที่เปนการใชอํานาจตลาดโดยมิชอบส่ีประการดวย
กัน 

ประการแรก  เปนเรื่องเกี่ยวกับการกําหนดราคาที่ไมเปนธรรม 

                                                  
 
 6 อนันต จันทรโอภากร, “ความรูพื้นฐานเกี่ยวกับกฎหมายการแขงขันทางการคา”, วารสารนิติศาสตร 
29 (2542): 359 
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ประการที่สอง เปนเรื่องการใชอํานาจตลาดที่มีตอผูประกอบธุรกิจอ่ืนที่เปนลกู
คาของตนโดยการวางขอกาํหนดเงื่อนไขทางธุรกจิที่เปนการบังคับโดยทางตรงหรือทางออมอยาง
ไมเหมาะสมหรือไมเปนธรรม อันเปนผลใหลูกคาของตนตองจํากัด การบริการ การผลิต การซือ้
หรือการจําหนาย หรือตองจํากัดโอกาสในการเลือกซื้อสินคาหรือขายสินคา การไดรับหรือในการ
จัดสินเชื่อจากผูประกอบธุรกิจอ่ืน 

พฤติกรรมทีเ่หน็ไดชัดในกรณีนี้ก็คือการสรางขอผูกมัดทางการคา (Tying 
Contract) หรือการกําหนดใหตองดําเนนิธรุกิจกับตนเปนการเฉพาะเทานั้น (Exclusive Dealing) 
เปนตน 

ประการที่สาม เปนเรื่องของการใชอํานาจตลาดทีท่ําใหปริมาณของสินคาต่ําลง
กวาความตองการของตลาด 

ประการสุดทาย การแทรกแซงการประกอบธรุกิจของผูอ่ืนโดยไมมีเหตุผลอันสม
ควร พฤติกรรมของผูมีอํานาจเหนือตลาดในขอนี้ ออกจะมีความหมายที่กวางขวาง ไมไดมีการระบุ
วาการมีพฤตกิรรมอยางอนัจะถือไดวาเปนการแทรกแซงไวเปนการเฉพาะ อยางไรก็ตาม พิจารณา
ไดวา ดวยสภาพทีเ่ปนผูมีอํานาจเหนือตลาดอาจกระทําการในลกัษณะที่กีดกนัไมใหผูประกอบ
ธุรกิจอ่ืนเขามาในตลาด หรือการขับไลผูประกอบธุรกิจคนอ่ืน ๆ ที่อยูในตลาดใหออกไปจากตลาดก็
ได การแทรกแซงจะมหีลายวิธีแตจะมีผลในทางที่ทาํใหผูประกอบการอื่น ๆ ขาดอิสระในการ
ประกอบธุรกิจ โดยเหตุนี ้ หากเปนการกระทําใด ๆ ที่ทาํใหผูประกอบการอื่นขาดอิสระในการ
ดําเนินกิจการของเขาก็ถือไดวาเปนการแทรกแซงทั้งสิ้น7 

 1.2 การรวมธรุกจิซ่ึงอาจกอใหเกิดการผูกขาดหรือความไมเปนธรรมในการ
แขงขัน  

การควบคุมกจิการของบรรดาผูประกอบธุรกิจจะมีผลที่สําคัญตอการเปลี่ยนแปลงโครง
สรางของตลาดสินคาและบริการได อันจะทําใหเกิดการผูกขาดขึ้น หรือทําใหการแขงขันลดลงซึง่
นับวาเปนผลเสียอยางยิง่ อยางไรก็ตามการควบกิจการก็อาจกอใหเกิดประโยชนทางเศรษฐกิจได
เชนกนั เชน กอใหเกิดประสิทธิภาพในการผลิต เกิดพลังในการตอรองในตลาดทําใหการแขงขันดี

                                                  
  
 7 สุธีร ศุภนิตย, “กฎหมายวาดวยการแขงขันทางการคาและกฎหมายวาดวยราคาสินคาและบริการ : 
มุมมองดานผูบริโภค”, วารสารกฎหมาย 2: 77 
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ขึ้น เชน ในกรณีที่บรรดาผูประกอบการรายเล็ก ๆ ควบกิจการเขาดวยกัน เพื่อแขงขันกับผูประกอบ
การรายใหญในตลาด เปนตน มาตรการทางกฎหมายในเรื่องการควบกิจการที่ปรากฏในพระราช
บัญญัติการแขงขันทางการคา จึงไมไดมีการหามไมใหกระทําการโดยเด็ดขาดแตอยางใด 8  ดังที่
ปรากฏในมาตรา 26 ซึ่งไดบัญญัติไววา  

“หามมิใหผูประกอบธุรกิจกระทําการรวมธรุกิจ อันอาจกอใหเกิดการผูกขาดหรือความไม
เปนธรรมในการแขงขัน ตามที่คณะกรรมการประกาศกาํหนดในราชกจิานุเบกษา เวนแตจะไดรับ
อนุญาตจากคณะกรรมการ 

การประกาศของคณะกรรมการตามวรรคหนึง่ ใหระบุวาบงัคับแกการรวมธุรกจิที่มีผลให
สวนแบงตลาด ยอดเงินขาย จํานวนทุน จํานวนหุน หรือจํานวนสินทรัพยไมนอยกวาจํานวนเทาใด 

การรวมธุรกิจตามวรรคหนึ่งใหหมายความรวมถึง 

(1) การที่ผูผลิตรวมกับผูผลิต ผูจําหนายรวมกับผูจําหนาย ผูผลิตรวมกบัผูจําหนาย
หรือผูบริการรวมกับผูบริการ อันจะมีผลใหสถานะของธรุกิจหนึง่คงอยูและธุรกิจหนึ่งสิ้นสุดลงหรือ
เกิดเปนธุรกิจใหมขึ้น 

(2) การเขาซื้อสินทรัพยทั้งหมดหรือบางสวนของธุรกิจอ่ืนเพือ่ควบคุมนโยบายการ
บริหารธุรกิจ การอํานวยการ หรือการจัดการ 

(3) การเขาซื้อหุนทั้งหมดหรือบางสวนของธุรกิจอ่ืนเพื่อควบคุมนโยบายการบริหาร
ธุรกิจ การอํานวยการ หรือการจัดการ” 

 การวางระบบใหการควบรวมกิจการจะกระทําไดเมื่อไดรับอนุญาตนัน้ นับวามีความ
เหมาะสมแลว ทัง้นี้เพื่อใหเกิดการตรวจสอบวาการควบกิจการดังกลาวจะเกิดผลดีตอเศรษฐกิจ
โดยรวมหรือไม อยางไรก็ตาม ก็จะไมหามการควบกิจการของผูประกอบธุรกิจรายเล็ก ๆ แตอยาง
ใด ทั้งนี้ยอมจะทาํใหการประกอบการมีความเขมแขง็ขึน้ในตลาด โดยใชวิธีการกาํหนดจาํนวนทนุ 
จํานวนหุน หรือจํานวนสนิทรัพยขั้นต่ําไว ทั้งนี้การรวมกจิการที่เกิดขึ้น จํานวนทุน จาํนวนหุน หรือ
จํานวนสินทรัพยตองไมเกินกวาที่กําหนดไวนั้น9 
                                                  
  
 8 เรื่องเดียวกัน, หนา 77 - 78 
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 ปญหาการตีความมาตรา 26 ก็คือวา มาตรา 26 วรรคหนึง่บัญญัติวา “หามมิใหผูประกอบ
ธุรกิจกระทําการรวมธุรกิจ อันอาจกอใหเกิดการผูกขาด หรือความไมเปนธรรมในการแขงขัน เวน
แตจะไดรับอนุญาตจากคณะกรรมการ” ถาอานตามถอยคําของมาตรา 26 แลว ทําใหเขาใจวาแม
การรวมธุรกจิดังกลาวจะกอใหเกิดการผูกขาดหรือไมเปนธรรมในการแขงขันก็ตาม คณะกรรมการ
ก็ยังมีอํานาจที่จะอนุญาตใหทาํการรวมธรุกิจได ซึ่งเปนเรื่องนาคิดวาการตีความดงักลาวนาจะขดั
กับเจตนารมณของกฎหมายหรือไม ซึ่งคณะกรรมการไมควรมีอํานาจและไมมีเหตุผลใด ๆ ที่จะ
สนับสนนุใหคณะกรรมการมีอํานาจในการอนุญาตใหทาํการรวมธุรกจิซึ่งทาํใหเกิดการผูกขาดหรือ
ความไมเปนธรรมในการแขงขัน เพราะกจิการที่จะไดรับการยกเวนไมตกอยูในบงัคับของกฎหมาย
ฉบับนี้นัน้เปนไปตามมาตรา 4 ซึ่งสามารถเพิ่มเติมไดอยูแลวดวยการออกกฎกระทรวง คณะ
กรรมการควรที่จะอนุญาตใหมีการรวมธุรกิจไดเฉพาะกรณีที่ไมกอใหเกิดการผูกขาดหรือความไม
เปนธรรมในการแขงขันเทานั้น โดยในการพิจารณานั้น มาตรา 35 กําหนดวา คณะกรรมการตอง
คํานึงถึงความจําเปนในทางธุรกิจและประโยชนตอการสงเสริมการประกอบธุรกิจ การไมกอใหเกดิ
ความเสยีหายอยางรายแรง และไมกระทบประโยชนสําคัญอันควรมีควรไดของผูบริโภคสวนรวม 
ทั้งนี้เพราะการรวมธุรกิจซึ่งกอใหเกิดการผูกขาด หรือความไมเปนธรรมในการแขงขันจะไมเปนผล
ดีตอเศรษฐกิจของชาติหรือเปนผลดีตอประโยชนของผูบริโภคสวนรวม10 

 1.3 การรวมกันเพื่อผูกขาด หรือลดการแขงขัน หรือจํากัดการแขงขัน 

มาตรา 27 พ.ร.บ. การแขงขันทางการคาฯ หามผูประกอบธุรกิจใดรวมกับผูประกอบธุรกิจ
รายอื่นกระทาํการอันเปนการผูกขาด หรือลดการแขงขัน หรือจํากัดการแขงขันในตลาดสินคาใดสิน
คาหนึ่ง หรือบริการใดบริการหนึ่งในลักษณะอยางใดอยางหนึ่งดังตอไปนี้คือ 

(1) กําหนดราคาขายสินคา หรือบริการเปนทางเดียวกนั หรือตามที่ตกลงกนั หรือ
จํากัดปริมาณการขายสินคา หรือบริการ 

(2) กําหนดราคาซือ้สินคาหรือบริการเปนราคาเดียวกนั หรือตามที่ตกลงกนั หรือ
จํากัดปริมาณการรับซื้อสินคาหรือบริการ 

                                                                                                                                               
 
 9 เรื่องเดียวกัน, หนา 78 
 10 อนันต จันทรโอภากร, “ความรูพื้นฐานเกี่ยวกับกฎหมายการแขงขันทางการคา”, วารสารนิติศาสตร  
29: 359 
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(3) ทําความตกลงรวมกันเพื่อเขาครอบครองตลาดหรือควบคุมตลาด 

(4) กําหนดขอตกลงหรือเงื่อนไขในลักษณะสมรูกันเพื่อใหฝายหนึ่งไดรับการประมูล
หรือประกวดราคาสินคา หรือบริการ หรือเพื่อมใิหฝายหนึ่งเขาแขงขันราคาในการประมูลหรือ
ประกวดราคาสินคาบริการ 

(5) กําหนดแบงทองทีท่ี่ผูประกอบธุรกิจแตละรายจะจาํหนาย หรือลดการจําหนายสนิ
คาหรือบริการไดในทองที่นัน้ หรือกาํหนดลูกคาที่ผูประกอบธุรกิจแตละรายจะจาํหนายสนิคาหรือ
บริการใหไดโดยผูประกอบธุรกิจอ่ืนจะไมจําหนายสินคาหรือบริการนั้นแขงขัน 

(6) กําหนดแบงทองทีท่ี่ผูประกอบการธุรกิจแตละรายจะซื้อสินคาหรือบริการไดหรือ
กําหนดตัวผูซึ่งผูประกอบธุรกิจจะซื้อสินคาหรือบริการได 

(7) กําหนดปริมาณของสินคาหรือบริการที่ผูประกอบธุรกิจแตละรายจะผลติ ซื้อ 
จําหนาย หรือบริการ เพื่อจํากัดปริมาณใหต่ํากวาความตองการของตลาด 

(8) ลดคุณภาพของสินคา หรือบริการใหต่ําลงกวาที่เคยผลติ จําหนาย หรือใหบริการ 
โดยจําหนายในราคาเดิม หรือสูงขึ้น 

(9) แตงตั้ง หรือมอบหมายใหบุคคลใดแตผูเดียวเปนผูจําหนายสนิคา หรือใหบริการ
อยางเดียวกัน หรือประเภทเดียวกัน 

(10)  กําหนดเงื่อนไข หรือวิธีปฏิบัติเกี่ยวกับการซื้อ หรือการจําหนายสนิคา หรือให
บริการเพื่อใหปฏิบัติเปนแบบเดียวกัน หรือตามที่ตกลงกัน 

ในกรณีที่มีความจําเปนทางธุรกิจที่จะตองกระทาํตาม (5) (6) (7) (8) (9) หรือ (10) ใน
ระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง ใหผูประกอบธุรกิจยื่นคําขออนุญาตตอคณะกรรมการ 

จะเหน็ไดวาไดมีการกําหนดพฤติกรรมที่ไมตองการใหบรรดาผูประกอบธุรกิจในตลาดสิน
คาและบริการกระทาํในลักษณะที่เปนการรวมมือกนั (Concerted Actions) สิบประการดวยกนั 
มาตรการที่สาํคัญคือการหามไมใหมีการตกลงดานราคา (Price Fixing) การตกลงเพือ่แบงตลาด 
การรวมมือกันในการประมูล (Bid Rigging) และการรวมมือกันทีท่ําใหปริมาณสนิคาในตลาดลด
ลง พฤติการณเหลานี้อาจกลาวไดวาเปนสิ่งที่พบเหน็กนัอยูเปนประจําในระบบเศรษฐกิจซึ่งเปน
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การทาํลายการแขงขัน เปนการเอารัดเอาเปรียบผูบริโภคเปนอยางมาก สมควรที่จะตองบังคับใช
กฎหมายในสวนนี้อยางเครงครัด มิฉะนั้นจะไมสามารถรักษาสภาพของตลาดใหมีการแขงขันได 

อยางไรก็ตาม ไดมีการสรางระบบที่กอใหเกิดความยดืหยุนในการบังคับใชกฎหมายขึ้น 
กลาวคือ มพีฤติกรรมบางอยางที่สามารถยกเวนใหกระทําการได แมวาจะเปนการลดหรือจํากดั
การแขงขันลงก็ตาม โดยการรองขอตอคณะกรรมการเพื่ออนุญาตใหกระทาํการได คือ พฤติกรรม
ตั้งแตขอที่ 5 ถึงขอที ่ 10 เหตุที่ใชเพื่ออางขอกระทําการ คือ “ดวยความจาํเปนทางธุรกจิ” อยางไร
เปนเรื่องที่มีความจาํเปนเปนเรื่องที่ตองแสดงใหปรากฏ อยางเชน อาจเปนดวยวาเพื่อนาํสินคาใหม
เขาสูตลาด จําเปนที่จะตองแตงตัง้หรือมอบหมายใหบุคคลใดบุคคลหนึ่งแตเพียงผูเดียวเปนผู
จําหนายสินคาไปพลางกอนชั่วระยะเวลาหนึ่ง เปนตน  

 การกําหนดหลักการเรื่องความจําเปนทางธุรกิจเพื่อใชเปนขอพิจารณายกเวนใหกระทํา
การที่เปนการจํากัดการแขงขันไดนั้น เปนเรื่องที่ตองการไมใหเกิดอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจอัน
เนื่องมาจากเหตุตาง ๆ ไมวาเพราะสภาพการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจที่มผีลตอการผลิตการ
จําหนาย หรือเพราะเกิดขอจํากัดในการดําเนนิธุรกิจทีต่องเผชิญอยู เปนตน อยางไรก็ตามการที่
อนุญาตยนิยอมใหกระทําไดนั้นถือวาเปนการชั่วคราวที่จะตองกระทําในเวลาอันจาํกดัไมใชวาจะ
เปนเหตุใหดําเนินการไดอยูตลอดไปแตอยางใด โดยเหตนุี้เมื่อมกีารยนิยอมใหกระทาํการไดแลวจะ
ตองไดมีการตรวจสอบโดยเจาหนาที่ของรัฐอยูตลอดเวลา ดังนัน้การใหความยนิยอมใหกระทําการ
จึงเปนเรื่องที่สาํคัญ และเปนเรื่องที่มีความจําเปนอยางแทจริงหากไมดําเนนิการอยางรัดกมุแลว 
จะทาํใหมาตรการทางกฎหมายที่ตองการธํารงไวซึง่การแขงขันในตลาดสินคาและบริการเสียไปได
11 

 1.4 การควบคุมพฤติกรรมผูประกอบธุรกจิซ่ึงมีความสมัพันธทางธรุกิจกับผู
ประกอบธุรกิจที่อยูนอกราชอาณาจักร 

ในดานการตลาดสินคาหรือบริการนัน้ มักจะมกีารแตงตั้งตัวแทนจําหนาย หรือผูจัด
จําหนายสินคา หรือบริการนัน้ในอาณาเขตพื้นที่ใดพื้นที่หนึ่ง ซึ่งอาจเปนกรณีที่เปนตวัแทน
จําหนาย หรือผูจัดจําหนายแตเพียงผูเดยีว หรืออาจเปนกรณีที่มีตวัแทนจาํหนายหรือผูจัดจําหนาย

                                                  
 
 11 สุธีร ศุภนิตย, กฎหมายวาดวยการแขงขันทางการคาและกฎหมายวาดวยราคาสินคาและบริการ : 
มุมมองดานผูบริโภค, วารสารกฎหมาย 2: 78 - 80 
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หลายคนในพืน้ที่เดยีวกนัก็ได ข้ึนอยูกบันโยบายทางการตลาดของผูผลิต ในกรณทีี่ผูผลิตอยูตาง
ประเทศ ก็อาจมีการแตงตั้งตัวแทนจาํหนาย หรือผูจัดจําหนายใหเปนผูนาํเขาสนิคานัน้เขามาขาย
ในประเทศไดแตเพียงผูเดยีว ความสมัพนัธระหวางผูนาํเขาสินคามาจําหนายในประเทศกับผูผลิต
ซึ่งอยูตางประเทศอาจเกิดขึ้นจากความสมัพันธในการจดัองคกรทางธรุกิจ หรือเกิดขึน้จากขอตกลง
ทางสัญญา หรือเหตุอ่ืน ๆ ก็ได ผูประกอบธุรกิจซึง่ไดรับสิทธิใหนาํเขาสินคานัน้มาจําหนายใน
ประเทศไดแตเพียงผูเดียว ในบางครั้งอาจขายสินคานัน้ในราคาที่สูงมาก และไดทาํขอตกลงกับผู
ผลิตที่อยูตางประเทศวาจะขายและสงสนิคาใหแกบุคคลอ่ืนในพื้นที่เดียวกนักับผูทีไ่ดรับสิทธิใหนาํ
เขาไมได ซึ่งทําใหผูบริโภคไมมีทางเลือกและจําเปนตองซื้อสินคานัน้ในราคาที่แพงเกินสมควรเพื่อ
เปนการแกปญหาดังกลาว12 

มาตรา 28 ของ พ.ร.บ. การแขงขันทางการคาฯ จึงไดบัญญัติวา “หามมิใหผูประกอบธุรกิจ
ซึ่งมีความสัมพันธทางธุรกิจกับผูประกอบธุรกิจที่อยูนอกราชอาณาจกัร ไมวาความสัมพันธนัน้จะ
เปนโดยทางสญัญา นโยบาย ความเปนหุนสวน การถือหุน หรือความสัมพันธในลักษณะอืน่ใน
ทํานองเดยีวกนั ดําเนินการใด ๆ เพื่อใหบุคคลซึ่งอยูในราชอาณาจกัรที่ประสงคจะซื้อสินคาหรอื
บริการมาใชเอง ตองถกูจํากัดโอกาสในการเลือกซื้อสินคาหรือบริการจากผูประกอบการที่อยูนอก
ราชอาณาจักร” 

มาตรการนีเ้ปนการปองกนัไมใหผูประกอบธุรกิจที่อยูในประเทศ กีดกันไมใหผูหนึ่งผูใดที่
อยูในราชอาณาจักรสามารถติดตอเพื่อการซื้อสินคาโดยตรงกับผูประกอบธุรกิจที่อยูในราชอาณา
จักรซึ่งมีความสัมพันธกับตน ทั้งนี้เพื่อที่จะรักษาการเปนผูดําเนินธุรกจิแตเพียงผูเดยีวเอาไว พฤติ
กรรมเชนนี้เปนการตัดโอกาสที่ผูอ่ืนจะทาํธุรกิจกับผูประกอบธุรกิจที่อยูในราชอาณาจักร อันจะเปน
อุปสรรคตอการคาเสรีเปนอยางมาก13 

 

 

                                                  
 
 12 อนันต จันทรโอภากร, “ความรูพื้นฐานเกี่ยวกับกฎหมายการแขงขันทางการคา”, วารสารนิติศาสตร 
29: 362 
 13 สุธีร ศุภนิตย, “กฎหมายวาดวยการแขงขันทางการคาและกฎหมายวาดวยราคาสินคาและบริการ : 
มุมมองดานผูบริโภค”, วารสารกฎหมาย 2: 81 
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 1.5 การควบคุมไมใหผูประกอบธุรกจิที่อยูในตลาดทาํลายการแขงขันใน
ระหวางกัน 

ในการแขงขันทางการคานัน้ โดยธรรมชาติของการแขงขันแลวจะตองมีผูที่ประสบความ
สําเร็จและผูทีล่มเหลว ซึง่เปนเรื่องปกตทิีผู่ประกอบการรายใดไมสามารถแขงขันกับผูอ่ืนได ก็ตอง
ทําการปรับปรุงระบบการผลิต และประสิทธิภาพในการผลิต หรือการบริหารจัดการใหดีขึ้น หรือไม
ก็ตองเลิกกิจการ หรือขายกจิการใหกับผูอ่ืน อยางไรก็ตามการแขงขันของตลาดนัน้จะตองเปนการ
แขงขันที่เปนธรรม และไมใชวิธีการอันไมชอบที่จะกดีกันผูประกอบการรายใหมเขามาแขงขนัใน
ตลาดนั้น14 ดังนั้น 

มาตรา 29 จึงบัญญัติวา “หามมิใหผูประกอบธุรกจิกระทาํการใด ๆ อันมิใชการแขงขันโดย
เสรีอยางเปนธรรมและมีผลเปนการทําลาย ทาํใหเสยีหาย ขัดขวาง กัดกัน หรือจํากัดการประกอบ
ธุรกิจของผูประกอบอื่น เพื่อมิใหผูอ่ืนประกอบธุรกิจ หรือตองลมเลิกการประกอบธุรกิจ” 

มาตรการในเรือ่งนี้เปนเรื่องที่ตองการใหมกีารแขงขันอยางเสรีและเปนธรรม เปนการสราง
หลักเกณฑที่สาํคัญที่บรรดาผูประกอบธุรกจิในตลาดสินคาและบริการพึงตองตระหนกัและตองยึด
ถือเปนขอปฏิบัติในการประกอบธุรกิจ 15  โดยมาตรานีจ้ะไมมีการกําหนดวาผูประกอบการจะตอง
เปนผูมีอํานาจเหนือตลาดซึ่งจะตางกับ มาตรา 25 ที่จะตองมกีารพิสูจนอํานาจเหนือตลาด แตบท
บัญญัติมาตรา 29 นั้นเขียนไวคอนขางกวาง โดยไมไดมกีารระบุวาพฤติกรรมใดบางที่อาจจัดไดวา
เปนการกระทาํอันมิใชการแขงขันโดยเสรอียางเปนธรรม สืบเนื่องจากการที่ผูรางกฎหมายตองการ
ใหมาตรานี้ครอบคลุมการกระทําที่เปนการแขงขันที่ไมเปนธรรมไดทุกประเภทซึ่งยากที่จะคาดเดา
หรือกําหนดไวลวงหนาได 

 

 

                                                  
 
 14 อนันต จันทรโอภากร, “ความรูพื้นฐานเกี่ยวกับกฎหมายการแขงขันทางการคา”, วารสารนิติศาสตร 
29,หนา 362 
 15  สุธีร ศุภนิตย, “กฎหมายวาดวยการแขงขันทางการคาและกฎหมายวาดวยราคาสินคาและบริการ : 
มุมมองดานผูบริโภค”, วารสารกฎหมาย 2, หนา 81 
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2 การบังคับใชพระราชบัญญัติการแขงขันทางการคา พ.ศ. 2542 ตอพฤติกรรมการ
แขงขันที่ไมเปนธรรมในธุรกิจคาปลีก 

 ในหวัขอที่แลวไดอธิบายถงึพฤติกรรมที่ควบคุมโดยพระราชบัญญัติวาดวยการแขงขันทาง
การคา พ.ศ. 2542 ซึ่งมีการควบคุมพฤตกิรรมการผูกขาด ลด หรือจํากัดการแขงขัน ทีถ่ือวาเปน
การกระทําผิดกฎหมายไว 5 ดวยกนั เมื่อนํามาปรับใชกับพฤติกรรมการแขงขันทีไ่มเปนธรรมใน
ธุรกิจจคาปลกีดังที่ไดอธิบายไวในบทที ่ 1 แลว จะพบวา พฤติกรรมดังกลาวเขาขายการกระทํา
ความผิด 3 มาตราดวยกัน คือ มาตรา 25 ที่ควบคมุการใชอํานาจเหนือตลาดโดยมิชอบ มาตรา 27 
ที่ควบคุมการรวมกันเพื่อผูกขาด หรือลดการแขงขัน หรือจํากัดการแขงขัน มาตรา 29 ที่ควบคุมไม
ใหผูประกอบธุรกิจที่อยูในตลาดทําลายการแขงขันในระหวางกัน  

การนาํมาตรา 25 มาใชบังคบักับพฤตกิรรมการแขงขันทีไ่มเปนธรรมของดิสเคานสโตรนั้น 
จึงตองพจิารณาวาดิสเคานสโตรนัน้มีอํานาจตลาดหรอืไม ซึ่งคณะกรรมการการแขงขันทางการคา
ไดมีมติเห็นชอบหลักเกณฑผูประกอบธุรกิจคาสงคาปลีกที่มีอํานาจเหนือตลาดไวดังนี้  

 (1) ผูประกอบการรายเดียว มีสวนแบงตลาดตัง้แตรอยละ 20 ข้ึนไป และยอดเงินขาย
ตั้งแต 27,000 ลานบาทขึ้นไปในปที่ผานมา หรือ 

 (2) ผูประกอบธุรกจิ 3 รายแรก มสีวนแบงตลาดรวมกันตัง้แต รอยละ 33.33 ข้ึนไป 
และยอดเงินขายตั้งแต 45,000 ลานบาทขึ้นไป ในปที่ผานมา กรณีผูประกอบธรุกิจรายใดใน 3 ราย 
มีสวนแบงตลาดต่ํากวารอยละ 10 ผูประกอบการรายนั้นจะไดรับการยกเวนไมถือวาเปนผูมีอํานาจ
เหนือตลาด ในการคํานวณสวนแบงตลาดละยอดเงินขาย ใหใชตัวเลขทั้ง 3 ราย 

 และไดกําหนดหลักเกณฑในการพิจารณาขอบเขตตลาดของธุรกิจคาสง – คาปลีก ไวดงันี้ 

 กําหนดเปนขอบเขตตลาดเดียวทัง้ประเทศ และเปนตลาดเฉพาะรานคาปลีกสมัยใหม 5 
ประเภท คือ ดิสเคานสโตร หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต รานสะดวกซื้อ รานคาเฉพาะอยาง 

 การนํามาตรา 25 จึงมีขอจํากัดเนื่องจากตองมีการพิสูจนใหไดวาดิสเคานสโตรที่กระทํา
พฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมนั้นมีอํานาจตลาดเสียกอน 

 สวนมาตรา 27 ใชบังคับกับพฤติกรรมในลักษณะที่เปนการรวมมือกันซึ่งหากดิสเคานสโตร
มีพฤติกรรมรวมมือกับซัพพลายเออรกระทําการตกลงรวมกันเพื่อผูกขาดหรือลดการแขงขัน หรือ
จํากัดการแขงขันแลว พฤติกรรมดังกลาวก็จะเปนความผิดตามาตรานี้ 
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 ในมาตรา 29 นั้น เปนมาตราที่ควบคุมมิใหผูประกอบธุรกิจที่อยูในตลาดทําลายการแขง
ขันระหวางกัน โดยจะไมมีการกําหนดวาจะตองเปนผูมีอํานาจเหนือตลาด แตกตางจากมาตรา 25 
ที่ตองมีการพิสูจนอํานาจเหนือตลาด จึงสามารถนํามาใชควบคุมพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปน
ธรรมไดอยางกวางขวาง 

 ในกรณีของดิสเคานสโตรนั้นมีพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมหลายประการ ดังนี้ 

 2.1 พฤติกรรมการใชอํานาจซื้อที่ไมเปนธรรม 

 การที่ดิสเคานสโตรใชความสามารถหรืออํานาจซื้อที่เหนือกวาในการกําหนดเงื่อนไขและ
ขอตกลง (Terms) การซื้อสินคาจากซัพพลายเออร เพื่อใหไดเปรียบผูคาปลีกรายอื่น ๆ นั้น เปนการ
ใชอํานาจเหนือกวาอาจบีบบังคับใหคูสัญญาที่ออนแอกวา ตองยอมรับสัญญาที่ตนเสียเปรียบc]t
เปนการใชอํานาจเหนือคูสัญญาอยางไมเปนธรรม โดยใชวิธีการบีบบังคับ ขมขู ใหคูสัญญาที่มี
อํานาจนอยกวาจําตองปฏิบัติตามความตองการ โดยใชอํานาจซื้อเรียกรองซัพพลายเออร ดังนี้ 

   2.1.1 การขอสวนลดและขอใหจายเงินคาใชจายตาง ๆ 

   การใชอํานาจซื้อของดิสเคานสโตรอาจกอใหเกิดผลเสียตอการแขงขันได 
โดยหากสวนลดหรือคาใชจายที่ดิสเคานสโตรเรียกเก็บจากซัพพลายเออร เปนการดูดซับคาเชาทาง
เศรษฐกิจมาจากซัพพลายเออรโดยไมมีผลดีทางเศรษฐกิจอ่ืนใด หรือหาเหตุผลอธิบายยาก ดังนั้น
จุดสําคัญที่ใชในการพิจารณาวา สวนลดหรือคาใชจายใดเปนธรรมหรือไมนั้น จะตองพิจารณาวา 
สวนลดหรือคาใชจายดังกลาว เปนสวนลดหรือคาใชจายที่กอใหเกิดผลดีทางเศรษฐกิจ หรือเกิด
ประโยชนรวมกันทั้งสองฝายหรือไม หากสวนลดหรือคาใชจายนั้นไมกอใหเกิดประโยชนอันใดกับ
ซัพพลายเออรหรือแมจะเกิดประโยชนแกซัพพลายเออร แตก็เปนประโยชนเพียงเล็กนอยเมื่อเทียบ
กับสวนลดหรือคาใชจายนั้น ก็ถือวา เปนพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมเพราะเปนการจํากัด
การประกอบธุรกิจของซัพพลายเออรโดยไมสมควร ดิสเคานสโตรจึงกระทําผิดตามมาตรา 29 
เพราะเปนการใชอํานาจซื้อของตนจํากัดการประกอบธุรกิจของซัพพลายเออร 

ตัวอยางคาใชจายที่ดิสเคานสโตรเรียกเก็บจากซัพพลายเออรโดยไมเปนธรรม ไดแก 

  (ก) คาตั้งสาขาใหม 

  (ข) คาครบรอบการกอต้ัง 
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  (ค) คาลงโฆษณาในแผนพับ ใบปลิว 

  (ง) คาธรรมเนียมในการจัดวางสินคาหัวชั้น 

  (จ) คาจัดทําขอมูลอิเล็กทรอนิกส 

  2.1.2 การเก็บคาธรรมเนียมแรกเขา (Slotting Allowance) 

  พฤติกรรมการเก็บคาธรรมเนยีมแรกเขานัน้เปนการดูดซับกําไรที่เคยตกอยูกับผู
ผลิตสินคามาสูดิสเคานสโตร และการกาํหนดเงื่อนไขคาธรรมเนยีมยอมสงผลกระทบตอผูผลิตสิน
คาในอันดับสองหรือสาม เพราะนอกจากตองแขงขันดวยกันเองแลว ผูผลิตสินคาเหลานี้ก็ตองตอสู
แขงขันผูผลิตรายใหญที่มีความสามารถในการจายคาธรรมเนียมแรกเขาที่มากกวาดวย จงึเปนการ
จํากัดการแขงขันระหวางบรรดาซัพพลายเออรดวย เพราะทาํใหซพัพลายเออรที่เสยีเปรียบดานเงิน
ทุนไมสามารถเขามาแขงขนัได อีกทัง้ยงัทาํใหผูผลิตหนาใหมมีตนทนุในการเขาสูตลาดสูงมากขึน้ 
จึงเปนพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมตามมาตรา 29 

  2.1.3 การยึดครองหรือจํากัดการเขาถึงปจจัยในการผลิต (exclusive 
supply) 

  การพิจารณาวาการที่ดิสเคานสโตรเขายึดครองหรือกีดกันคูแขงมิใหเขาถึงปจจัย
ในการผลิต (ซึ่งในที่นี้ก็คือตัวสินคาที่นํามาจําหนายนั้น) จะมีผลเสียตอการแขงขันหรือไมนั้นตอง
พิจารณาวา ดิสเคานสโตรมีสวนแบงตลาดทั้งในตลาดซื้อสินคาหรือตลาดตนน้ํา (upstream 
market) และตลาดขายสินคาหรือตลาดปลายน้ํา(downstream) เพียงใด หากดิสเคานสโตรมีสวน
แบงตลาดที่สูง ในทั้ง 2 ตลาดแลว พฤติกรรมดังกลาวมีโอกาสเปนการจํากัดการแขงขันในตลาดได
สูง 

  การที่ดิสเคานสโตรใชอํานาจซื้อจํากัดสิทธิมิใหผูผลิตสินคาผลิตสินคาปอนคูแขง 
(Exclusive Supply) ทําใหคูแขงไมสามารถจําหนายสินคาแบบเดียวกันได16 ก็เปนการจํากัดการ
ประกอบธุรกิจของผูผลิตโดยไมสมควร 

                                                  
 
 16  นิพนธ พัวพงศกร, และคณะ, การคาปลีกของไทย: ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบธุรกิจคา
ปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ, หนา 261 – 262 
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   หากดิสเคานสโตรและซัพพลายเออรทําขอตกลง Exclusive Supply กัน 
ก็จะเปนการกระทําความผิดตามมาตรา 27 (6) เพราะเปนการกําหนดตัวผูประกอบธุรกิจซึ่งจะซื้อ
สินคาหรือบริการได 

  2.1.4 การถอนสินคาออกจากชั้นวางสินคา 

  การที่ดิสเคานสโตรใชมาตรการ Refusal to stock หรือ delisting เพื่อเปนมาตร
การตอบโตสําหรับผูผลิตหรือซัพพลายเออรที่ไมยอมทําตามที่ธุรกิจดิสเคานสโตรตองการนั้น แมวา
จะเปนมาตรการตอบโตทางการคา แตถาหากดิสเคานสโตรใชมาตรการดังกลาวโดยไมมีเหตุผลมา
รองรับที่ชดัเจน เชน สินคาของซัพพลายเออรเปนสินคาที่มีคุณภาพเปนที่นิยมในตลาด แตดิส
เคานสโตรไดมีการผลิตสินคาประเภทเดียวกันเปนสินคาเฮาสแบรนดหรือสินคาไพรเวตลาเบล ดิส
เคานสโตรจึงไดถอนสินคาขอซัลายเออรออกจากรานเพื่อมิใหแขงขันกับสินคาของดิสเคานสโตร 
หรือกรณีที่ดิสเคานสโตรถอนสินคาของซัพพลายเออรออกจากหางโดยไมมีการแจงลวงหนาเปน
ระยะเวลาพอสมควร ก็ไมเปนธรรมกับซัพพลายเออรเพราะทําใหซัพพลายเออรไมมีเวลาในการตั้ง
ตัวเพื่อแกไขปญหาผลกระทบที่จะเกิดขึ้น การกระทําดังกลาวจึงเปนการกระทําที่มิใชการแขงขัน
โดยเสรีและเปนธรรม และทําใหเกิดความเสียหายแกซัพพลายเออร จึเปนพฤติกรรมการแขงขันที่
ไมเปนธรรมเพื่อทําใหเสียหาย ขัดขวาง กีดกันหรือจํากัดการประกอบธุรกิจของผูประกอบการอื่น 
ตามมาตรา 29 

2.2 พฤติกรรมการแขงขันดานราคาที่ไมเปนธรรม  

  2.2.1 การขายต่ํากวาทุน 

  การขายต่ํากวาทนุ (Loss Leading) จากการใชอํานาจซื้อเรียกรองสวน
ลดจากซัพพลายเออร ทําใหดิสเคานสโตรมีตนทนุสินคาที่ต่ํา และการใชระบบกระจายสนิคาและ
เทคโนโลยีสารสนเทศ ทาํใหลดคาใชจายในการดําเนนิงานลงไดมาก ประกอบกับการตั้งกําไรเบื้อง
ตนที่ต่ํา ทําใหราคาสนิคาในดิสเคานสโตรมีราคต่ํามากเมื่อเทียบกับผูคาปลีกรายอืน่ ๆ นอกจาก
การขายสนิคาในราคาต่ําแลว ดิสเคานสโตรยังใชอํานาจซื้อเรียกรองใหซัพพลายเออรชวยจายคา
สงเสริมการขายในสินคาบางรายการ ทําใหดิสเคานสโตรสามารถขายสินคาต่ํากวาทุนได โดยจะมี
การสลับสับเปลี่ยนสนิคาที่นาํมาขายต่ํากวาทนุทกุสัปดาห พฤติกรรมเชนนีก้อใหเกิดผลกระทบตอ
ผูคาปลีกอื่น ๆ อยางมาก เพราะไมสามารถแขงขันดานราคากับดิสเคานสโตรได เนือ่งจากมีตนทนุ
คาสินคาไมเทากัน ดังนั้นแมวาราคาสินคาที่ต่ําจะสงผลดีตอผูบริโภค แตราคาสินคานัน้เกิดจาก
การที่ดิสเคานสโตรใชอํานาจซื้อบีบบังคับขอสวนลดและขอใหซัพพลายเออรชวยออกคาใชจายสง
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เสริมการขายเพื่อชดเชยการขาดทุน ซึ่งการขายต่ํากวาทนุมิไดเกดิจากการมีประสิทธิภาพทาง
เศรษฐกิจของดิสเคานสโตรแตเพียงอยางเดียว แตเกิดจากพฤติกรรมการใชอํานาจซื้อที่ไมเปน
ธรรมดวย ทําใหการขายต่ํากวาทนุในกรณีนี้จึงเปนพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมดวย เพราะ
เปนการจํากัดการแขงขันของผูคาปลีกอืน่ ๆ โดยไมเปนธรรม เพราะความไดเปรียบดานตนทนุสิน
คาไมไดเกิดจากประสทิธิภาพทางเศรษฐกจิของดิสเคานสโตรโดยแทจริงแตเกิดจากการใชอํานาจ
ซื้อบีบบังคับจากซัพพลายเออร  พฤติกรรมดังกลาวจึงเขาขายกระทําความผิดตามมาตรา 29 

  2.2.2 การเลือกปฏิบัติดานราคา 

  การตั้งราคาโดยเลือกปฏิบัติ (Price Discrimination) การที่ดิสเคานสโตร
มีพฤติกรรมการขายสินคาลดราคาหรือแถมของแถมหลงัรานใหแกผูคาสงและผูคาปลีกนัน้ เปน
พฤติกรรมทีเ่ปนพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมเพราะเปนการเลือกปฏิบัติทางดานราคา โดย
การลดราคาสนิคาหรือแถมสินคาใหแกผูคาสงหรือผูคาปลีกหลงัรานแตกตางจากราคาขายสนิคา
หนารานอันเปนการเอาเปรียบผูบริโภคที่ซื้อสินคาหนารานและยังเปนการทาํลายฐานลูกคาของซพั
พลายเออรอีกดวย อันจะทําใหซัพพลายเออรตองมาพึ่งพิงดิสเคานสโตรมากยิง่ขึน้ จึงเปนการ
กระทําความผิดตามมาตรา 29 

  2.2.3 การผลิตสินคา House Brand และ Private Label 

  การผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบล การผลิตสินคาดังกลาวนั้นแมวา
จะมีวัตถุประสงคเพื่อลดตนทนุสินคาเพราะไมตองมีการโฆษณาสนิคา แตสินคาที่ผลิตมกัจะเปน
สินคาที่ลอกเลยีนแบบสินคาของซัพพลายเออรที่ไดรับความนยิมจากผูบริโภค ทําใหซัพพลายเออร
ขาดแรงจูงใจในการพัฒนาสนิคาได และการผลิตสินคาดังกลาวจะทําใหดิสเคานสโตรเขาไปมีสวน
รวมในกระบวนการผลิตสนิคามากขึน้ซึ่งจะกอใหเกิดอํานาจซื้อเพิ่มมากขึ้นตามไปดวย ทาํใหอาจมี
การทาํขอตกลงจํากัดการเขาถึงปจจยัการผลิตไดทําใหผูคาปลีกอื่น ๆ ถูกกีดกนัจากผูผลิตที่อยูใน
สังกัดของดิสเคานสโตรได อันเปนการจาํกัดการแขงขันของผูคาปลีกรายอื่น ๆ ดวย จึงเขาขาย
กระทําความผิดตามมาตรา 29 

3. รางพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจคาปลีกคาสง พ.ศ. ..... 

ในอดีตประเทศไทยไมเคยมกีฎหมายควบคุมและสงเสรมิธุรกิจคาปลกีโดยตรง กฎหมายที่
เกี่ยวของกับการควบคุมจึงปรากฏในรูปการควบคุมความเหมาะสมในเชิงกายภาพใหสอดคลอง
กับมาตรฐานความปลอดภยัและระบบผังเมือง อยางไรก็ดีจากกระแสตอตานดิสเคานสโตรที่มี
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อยางกวางขวาง มีการเรียกรองใหรัฐบาลออกกฎหมายเพื่อควบคุมการขยายสาขาของธุรกิจคา
ปลีกตางชาต ิ ใหมกีารกาํหนดเขตและเวลาเปดทาํการ และเรียกรองใหใชอํานาจรฐัในการควบคุม
พฤติกรรมบางอยางของดิสเคานสโตรและสรางกฎกติกาในการประกอบธุรกิจมิใหเอารัดเอาเปรียบ
ธุรกิจคาปลีกขนาดกลางและขนาดเล็ก ผูผลิต ผูคาสง และซัพพลายเออร 

โดยกลุมผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภค สมาคมพอคาไทย และหอการคาทั่วประเทศ ไดมีการ
รวมตัวเรียกรองใหภาครัฐเขามากาํกับดูแลใหการแขงขันเปนไปอยางเปนธรรม นบัต้ังแตการเขาชื่อ 
50,000 รายชื่อเพื่อบีบใหมกีารออกกฎหมายควบคมุธรุกิจคาปลีกขนาดใหญตางชาติ การสัมมนา
เพื่อหาแนวทางในการอยูรวมกันระหวางผูคาปลีกทองถิน่กับธุรกจิคาปลีกขนาดใหญตางชาต ิ ทํา
ใหกรมการคาภายไดมีการยกรางกฎหมายคาปลีกขึ้น โดยรางกฎหมายดังกลาวมีสาระสําคัญดังนี้ 

3.1  เจตนารมณของรางพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจคาปลีกคาสง 

กฎหมายวาดวยการประกอบธุรกิจคาปลกีคาสงนั้นมีเจตนารมณเพื่อเปนการจัดระบบ
ธุรกิจใหการคาปลีกคาสงทกุขนาดทุกประเภทใหสามารถอยูรวมกนัในชุมชนได เนื่องจากพบวา
การดําเนินธุรกิจประสบปญหาการแขงขัน กอใหเกิดความไดเปรียบเสียเปรียบระหวางธุรกิจเพราะ
ศักยภาพที่แตกตางกัน เกดิผลกระทบตอระบบคมนาคม ความเปนอยูของประชาชนและสิง่แวด
ลอม 

3.2  ขอบเขตการบังคับใช 

กฎหมายฉบับนี้ใชบังคับกับธุรกิจทุกประเภทไมวาจะเปนกิจการพาณชิยและบริการรวม
ทั้งการขายหรอืใหบริการแกผูบริโภคโดยตรง และการขายหรือใหบริการแกผูซื้อทีน่ําไปขายหรือให
บริการตอ 

3.3  โครงสรางองคกร 

ประกอบดวยคณะกรรมการ 3 คณะ ไดแก 

3.3.1 คณะกรรมการกลางกํากับดูแลธุรกิจคาปลีกคาสง 

มีหนาที่หลัก ไดแก 
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• กําหนดหลักเกณฑเกีย่วกับลักษณะประเภทและขนาดของธุรกิจคาปลีก
คาสงที่อยูภายใตบังคับของกฎหมาย 

• กําหนดนโยบายการสนับสนุนสงเสริมธุรกิจคาปลีกและคาสง 

     กําหนดนโยบายและแผนใหธุรกิจคาปลกีคาสงดูแลผลกระทบตอธุรกิจใกล
เคียงและขจัดความเสยีเปรยีบระหวางธุรกิจ รวมทั้งพฒันาชมุชนและสิ่งแวดลอม เชน กาํหนดสัด
สวนจํานวนรานคาตอจํานวนประชากรในพื้นที่ สงเสริมสภาพความเจริญ การจัดระบบคมนาคม 

3.3.2 คณะกรรมการพิจารณาอุทธรณ 

มีหนาที่ดังนี้ 

• พิจารณาอุทธรณคําสั่งไมอนุญาตใหตั้งหรือขยายสาขา 

� พิจารณาอทุธรณคําสั่งใหระงับ หยุด หรือแกไขปรับปรุงการกระทาํทีฝ่า
ฝนกฎหมาย 

3.3.3 คณะกรรมการสวนจังหวัดกํากับดูแลธุรกิจคาปลีกคาสง 

มีหนาที่ดังนี้ 

• กําหนดรายละเอียดเกี่ยวกับประเภทและขนาดของธุรกิจคาปลีกคาสงที่
จะดูแล 

• กําหนดมาตรการดูแลธุรกิจคาปลีกคาสงใหเหมาะสมกบัสภาพทองถิน่
ภายใตกรอบของคณะกรรมการกลาง 

� กําหนดมาตรการสนับสนุนสงเสริมธุรกิจคาปลีกคาสงใหสอดคลองกบั
ความตองการของแตละทองถิ่น 

3.4 แนวทางกํากับดูแลธุรกิจคาปลีกคาสง 

 ประกอบดวย 
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  3.4.1 การเสริมสรางศักยภาพการแขงขันในการดําเนินธุรกิจ  

  ดวยการพิจารณาหาแนวทางที่ชัดเจนในการสงเสริมสนบัสนุนการรวมตัวของผู
ประกอบการคาปลีกคาสงรายยอยในเรื่องการพัฒนาขีดความสามารถ แหลงเงินทนุที่มีตนทุนต่ํา 
สนับสนนุการจัดระบบการกระจายสนิคาและการขนสงสนิคา รวมทั้งการเชื่อมโยงเครือขายรานคา 
การสตอกสินคา การรวมกลุมดําเนนิกิจกรรมทางการตลาดที่ไมขัดตอการแขงขันที่เปนธรรม 
สนับสนุนภูมิปญญาทองถิ่น สนับสนุนการวิจัยพัฒนาการใชเทคโนโลยี รวมทั้งการลงทุน 

3.4.2 การขจัดความเสียเปรียบระหวางธุรกิจ  

แบงเปน 

3.4.2.1 มาตรการดูแลทั่วไป  

• หามกําหนดใหธุรกิจคาปลกีรายอื่นจายผลประโยชนทางการคา 
หรือการกําหนดเงื่อนไขในการทําธุรกิจรวมกันโดยใชอํานาจตอรองเหนือกวา  

• หามการแสดงขอความบิดเบอืนขอเท็จจริงที่กอใหเกิดความเขา
ใจผิด เกี่ยวกับราคา ปริมาณ คุณภาพ มาตรฐาน 

� หามขายราคาต่ําโดยไมเปนธรรม 

3.4.2.2 มาตรการดูแลเฉพาะ 

• ใหขออนุญาตตั้งหรือขยายสาขาพรอมเสนอรายงานการ
วิเคราะหสัดสวนจาํนวนประชากรในพื้นที ่ ผลกระทบตอธุรกิจใกลเคยีง ชมุชนสิง่แวดลอมรวมทั้ง
แผนการแกไขผลกระทบ การขจัดความเสียเปรียบของธุรกิจอ่ืน และการพัฒนาชุมชนสิ่งแวดลอม 
กําหนดเวลาเปดปด กําหนดสถานที่ตั้งหรือระยะหางระหวางรานคาปลีก ขนาดของพืน้ที่ประกอบ
ธุรกิจ ใหรับซื้อหรือจัดแบงพื้นที่ขายใหผลิตภัณฑทองถิ่น 

3.4.3 มาตรการปกปองผลกระทบตอชุมชนและสภาพแวดลอม 

ไดแก 

• การจัดทํากิจกรรมที่เปนประโยชนตอสาธารณะ 
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• ดูแลบํารุงรักษาถนน ทางเดิน และที่สาธารณะ 

• ใหมีสถานที่พักผอนหยอนใจหรือสวนสาธารณะไวบริการประชาชน 

� แกไขผลกระทบเกี่ยวกับสภาพความเปนอยูของประชาชน 

3.5 มาตรการลงโทษ 

• โทษทางปกครอง ไดแก โทษปรับทางปกครอง 

• โทษทางอาญา ไดแก โทษจําคุกหรือปรับ 

 

 

4. ขอสังเกตเกี่ยวกับรางพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจคาปลีกคาสง 

 รางพระราชบญัญัติการประกอบธุรกิจคาปลีกคาสงนั้น มีความซ้ําซอนกับกฎหมายที่ใช
บังคบัอยูในปจจุบันเปนอยางมาก ซึง่จะกอใหเกิดภาระที่เพิ่มข้ึนของผูประกอบการและอาจเปน
การสรางอุปสรรคในการเขาสูตลาดเพิ่มข้ึนโดยไมจาํเปนได โดยตัวอยางกฎหมายที่มีความซ้าํซอน
กับรางพระราชบัญญัติการคาสงคาปลีกนั้นมีดังนี้ 

4.1  การเสริมสรางศักยภาพการแขงขันในการดําเนินธุรกิจ 

 4.1.1 พ.ร.บ. สงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พ.ศ. 2543 

  ใหมีการจัดตั้งกองทุน (ม.32) กําหนดแผนปฏิบัติการ (ม.37) เพื่อ 

• พัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในชุมชน 

• สนับสนุนและชวยเหลือดานการเงิน 

• พัฒนาหรือจัดตั้งตลาดทุนหรือตลาดเงิน 

• พัฒนาความรูความสามารถของผูประกอบการ 
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• พัฒนาผลิตภัณฑทั้งในดานคุณภาพและมาตรฐาน 

• สงเสริมหรือสนับสนุนดานการตลาด  

• สงเสริมวิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีที่ทันสมัย 

• สนับสนุนดานขอมูลขาวสาร 

• ใหสิทธิและประโยชน 

• สงเสริมดานอนุรักษพลังงานและสิ่งแวดลอม 

• สงเสริมสนับสนุนดานลิขสิทธิ์ สิทธิบัตร และ 

• เครื่องหมายการคา และทรัพยสินทางปญญาอื่น 

• ปรับปรุงแกไขกฎ ระเบียบ ข้ันตอน วธิีการ และวิธี 

• ปฏิบัติที่เปนอุปสรรค 

• จัดสิ่งอํานวยความสะดวกในการลงทุนและการประกอบการ 

 4.1.2 พ.ร.บ. สงเสริมการลงทุน พ.ศ. 2520 

 ประกาศสํานักงานคณะกรรมการสงเสริมการลงทุน ที่ ป.12/2543 ฉบับ
ลงวนัที่ 22 พฤศจกิายน 2543 ใหมกีารสงเสริมการลงทนุในกิจการการคาสงสินคาที่ผลิตใน
ประเทศ 

4.2  การขจัดความเสียเปรียบระหวางธุรกิจ  

  4.2.1 หามกาํหนดใหธุรกิจคาปลีกรายอื่นจายผลประโยชนทางการคา 
หรือการกําหนดเงื่อนไขในการทําธุรกิจรวมกันโดยใชอํานาจตอรองเหนือกวา  

 พระราชบัญญัติวาดวยขอสัญญาไมเปนธรรม พ.ศ. 2540 

ขอตกลงจํากดัสิทธิในการประกอบอาชีพการงานและขอตกลงจํากัดเสรีภาพใน
การทํานิติกรรมที่เกี่ยวกับการประกอบธุรกิจการคาหรือวิชาชีพ (ม.5) 
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  4.2.2 หามการแสดงขอความบิดเบือนขอเท็จจริงที่กอใหเกิดความเขาใจ
ผิด เกี่ยวกับราคา ปริมาณ คุณภาพ มาตรฐาน 

พระราชบัญญัติ คุมครองผูบริโภค พ.ศ. 2522 

หามผูคาปลีกรายใหญโฆษณาโดยใชขอความที่มีลักษณะไมเปนธรรมตอผู
บริโภคและเกิดผลเสียตอสังคม (ม. 22) 

  4.2.3 หามขายราคาต่ําโดยไมเปนธรรม 

พระราชบัญญัติวาดวยราคาสินคาและบริการ พ.ศ. 2542 

กําหนดหลักเกณฑที่ทาํใหราคาสูง/ต่ําเกินสมควรหรือเกดิความปนปวน (ม.29 ว.
2) 

  4.2.4 ใหขออนุญาตตั้งหรือขยายสาขา  

  4.2.4.1 พระราชบัญญัติการผังเมือง พ.ศ. 2518 

รัฐมนตรีวาการกระทรวงมหาดไทยมีอํานาจออกกฎกระทรวงเพื่อปฏิบตัิ
การตามพระราชบัญญัตินี้ (ม.5) 

การใชบังคับผังเมืองรวมใหกระทําโดยกฎกระทรวง (ม.26) 

ในเขตที่ไดมีกฎกระทรวงใหใชบังคับผังเมอืงรวมแลว หามบุคคลใดใช
ประโยชนที่ดินผิดไปจากที่ไดกําหนดไวในผงัเมืองรวม หรอืปฏิบัติการใดๆ ซึ่งขัดกับขอกําหนดของ
ผังเมืองรวมนั้น (ม. 27) 

กฎกระทรวงฉบับที ่ 414 (พ.ศ. 2542) ขอ 2 ใหใชบังคับผังเมืองรวมใน
เขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร นอกจากนีม้ีการแบงประเภทกิจการทีห่ามประกอบในที่ดินที่กาํหนดไว 
เชน โรงแรม โรงมหรสพ สถานบริการ การประกอบพาณิชยกรรมที่มีพื้นที่ไมเกิน 100 ตารางเมตร 

เมื่อมีกฎกระทรวงใหใชผงัเมอืงรวม ณ ทองที่ใดแลว ถาเจาพนักงานทอง
ถิ่นของทองทีน่ั้นเหน็สมควรจะจัดใหมีการวางและจัดทาํผังเมืองเฉพาะขึ้น หรือจะขอใหสํานกัผัง
เมือง (กรมการผังเมือง) เปนผูวางและจัดทําผังเมืองเฉพาะก็ได (ม. 29) 

ผังเมืองเฉพาะ จะใชในทองที่ใดใหตราเปนพระราชบัญญัติ (ม. 41) 
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ในทองทีท่ี่ใชบงัคับในพระราชบัญญัติใหใชบังคับผังเมืองเฉพาะ หาม
บุคคลใดใชประโยชนที่ดนิหรอืแกไขหรือเปลี่ยนแปลงอสงัหาริมทรัพยใหผิดไปจากที่ไดกําหนดไว
ในพระราชบัญญัติใหใชบังคับผังเมืองเฉพาะ (ม. 48) 

4.2.4.2 พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร พ.ศ. 2522 

รัฐมนตรีโดยคําแนะนําของคณะกรรมการควบคุมอาคาร มีอํานาจออก
ขอกําหนดตางๆ รวมถึงขอกําหนดเกีย่วกบับริเวณทีห่ามกอสราง ดดัแปลง ร้ือถอน เคลื่อนยาย 
และใชหรือเปลี่ยนการใชอาคารชนิดใด หรือประเภทใด (ม. 8) 

ในกรณีที่ยงัมไิดมีการออกกฎกระทรวงกําหนดเรื่องใดตามมาตรา 8 ให
ราชการสวนทองถิ่นมีอํานาจออกขอบัญญัติทองถิ่นกําหนดเรื่องนั้นได (ม. 9) 

ในกรณีที่ไมมกีฎกระทรวง หรือขอบัญญัติทองถิน่กาํหนดการตามมาตรา 
8(10) ใหรัฐมนตรีโดยคําแนะนําของอธิบดีกรมโยธาธิการหรือเจาพนักงานทองถิน่แลว แตกรณ ี มี
อํานาจประกาศในราชกิจจานุเบกษาหามการกอสราง ดัดแปลง ร้ือถอน เคลื่อนยาย และใชหรือ
เปลี่ยนการใชอาคารในบริเวณนั้นเปนการชั่วคราวได (ม. 13) 

 



บทที่  5 
 

สรุปผลการวิจัย และขอเสนอแนะ 

1. สรุปผลการวิจัย 

การคาปลีกนัน้มีมาตั้งแตโบราณกาล วิวฒันาการจากการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการจน
กลายมาการคาขายโดยใชเงนิเปนตวักลางแลกเปลี่ยน จนเมื่อประชากรเพิ่มมากขึ้นเกิดความจํา
เปนทีจ่ะตองมสีถานที่คาขายแบบถาวร จึงเกิดตลาดสด และรานคาตาง ๆ ขึ้น ในประเทศไทยนัน้
รานคาแบบโชวหวย ที่ขายสินคาอุปโภคและบริโภคเปนรานคาทีม่ีจาํนวนมากที่สุด เนื่องจากเปน
รานคาที่ตอบสนองความตองการสินคาอุปโภคและบริโภคในชีวิตประจําวัน  

เมื่อสังคมไดพฒันาขึน้อีกระดับกลายเปนชุมชนสมยัใหม รานคาปลีกสมัยใหมจงึเกิดขึ้น
ตามมาเพื่อตอบสนองความตองการที่เพิม่มากขึน้ของคนในสังคม รานคาปลกีสมยัใหมที่เกิดขึ้นใน
สังคมไทยในยคุแรก ๆ ไดแก หางสรรพสนิคา ซูเปอรมารเก็ต ซึ่งเปนรานคาที่มุงตอบสนองวิถีชวีติ
ของคนชั้นสงูในสังคมที่ตองการสินคาที่มคีุณภาพสูง และความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคา 
ทําใหรานคาทัง้สองประเภทนั้นมกีารขยายตัวอยูในวงจาํกัดภายในกรงุเทพฯ และตามหวัเมือง
ใหญ  

จากการที่สภาพเศรษฐกิจของประเทศมกีารเติบโตอยางมากในยุคเศรษฐกิจแบบฟองสบู 
ผูประกอบการคาปลีกไดหันมาขยายการลงทนุในธุรกิจคาปลีกรูปแบบใหม ๆ ขึ้นอกีหลายประเภท 
ทั้งรานสะดวกซื้อ ดิสเคานสโตร รานคาแบบเงินสดและบริการตนเอง (Cash & Carry) รานคา
เฉพาะอยาง (Category Killer) สเปเชียลตี้ สโตร (Specialty Store)  

หลังจากที่ประเทศไทยประสบวิกฤติเศรษฐกิจ ทําใหดิสเคานสโตรกลายเปนรานคาทีไ่ดรับ
ความนิยมจากผูบริโภคมากที่สุดเนื่องจาก เปนรานคาทีเ่นนขายสนิคาในราคาต่ํา มสีินคาอุปโภค
และบริโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวนัใหเลอืกหลากหลาย ทําใหยอดขายของดิสเคานสโตรเพิ่มข้ึน
สูงมาก จนเกิดผลกระทบตอยอดขายและการประกอบการของรานคาปลีกประเภทอื่น ๆ 

แมวารานคาปลีกทุกประเภทจะมีบทบาทในทางเศรษฐกจิคลาย ๆ กนั กลาวคือ เพือ่ตอบ
สนองความตองการสนิคาของผูบริโภค โดยทําหนาที่เปนตัวกลางในการตอรองกับผูผลิตเพื่อจัดหา
สินคามาใหกบัผูบริโภค พรอมทั้งใหบริการตาง ๆ ในการขายสินคาใหแกผูบริโภค แตรานคาปลกี
แตละประเภทก็จะมีลักษณะและจุดเดนของตนเองแตกตางกันไป ตัวอยางเชน 
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รานขายปลกีทั่วไป เปนรานคาทีม่ีขนาดไมใหญ สินคาที่จาํหนายมีจาํนวนไมมากแตหลาก
หลายประเภท 

 รานขายของชํา เปนรานคาปลีกที่มีอยูทั่วไปทุกหนแหงสินคาที่ขายสวนใหญเปนสินคาที่
จําเปนแกการครองชีพ 

 รานคาแบบเงินสดและบริการตนเอง (Cash & Carry) ลักษณะของสินคาที่จําหนายนั้นจะ
มีความหลากหลายของประเภทของสินคาประมาณ 20,000 ถึง 30,000 รายการ โดยเนนสินคา
อุปโภคและบริโภคที่จําเปนตอการบริโภคประจําวัน และจะบรรจุอยูในหีบหอพลาสติก (Shrink 
Wrap) หรือกลอง ราคาสินคาที่จําหนายจะถูกกวาราคาสินคาที่จําหนายในหางสรรพสินคา รานคา
ปลีกและรานคาสงทั่วไป กลุมลูกคาเปาหมายจะตองเปนผูประกอบการทั้งรานคาปลีกทั่วไปและ
หนวยงานหรือหางราน บริษัทตาง ๆ และกลุมธุรกิจใหบริการตาง ๆ ที่เปนสมาชิกเทานั้น  

หางสรรพสินคา (Department Store) เปนรานคาขนาดใหญที่มีสินคาไวบริการลกูคา
จํานวนมาก จัดแยกสินคาเปนหมวดหมูชดัเจน สนิคาที่อยูในสายผลิตภัณฑเดียวกันก็จะถูกจัดไว
รวมกันหรือใกลกัน สินคาที่จําหนายมักมีคุณภาพสูงและราคาคอนขางแพง  

ซูเปอรมารเก็ต (Supermarket) เปนรานคาปลีกขนาดใหญที่เนนจําหนายสนิคาอุปโภค
บริโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวนั โดยใหความสําคัญกับความสดใหมและความหลากหลายของ
สินคา โดยเฉพาะสินคาในกลุมอาหารทั้งสดและสําเร็จรูป 

รานคาปลกีแบบเนนสินคาราคาถูก  (Discount Store)เนนขายสนิคาราคาถูก คุณภาพ
ปานกลาง ไมมียี่หอดังคุณภาพสูงเหมือนหางสรรพสนิคา กลุมลูกคาเปาหมาย คอื ผูมีรายไดปาน
กลางถึงต่ํา ในปจจุบันรานคาปลีกแบบเนนสินคาราคาถูกในประเทศไทยมี 2 รูปแบบ คือ 

 (ก) ซูเปอรเซ็นเตอร (Super Center) เปนรานคาปลีกตามแนวคิดทางการคา
ของสหรัฐอเมริกา เนนจาํหนายสนิคาประเภทเสื้อผา เครื่องนุงหมเปนหลกั รวมทั้งเครื่องใชไมสอย
ตาง ๆ และนําอาหารมาจําหนายเพิ่มเติมเปนสินคาเสริม 

 (ข) ไฮเปอรมารเกต็ (Hyper Market) เปนรานคาปลีกขนาดใหญ และมีสิน
คาทีห่ลากหลายถงึ 30,000 ชนิด จําหนายสินคาอุปโภคบริโภค รวมทัง้สนิคาที่จาํเปนเชนเดียวกับ
ซูเปอรสโตร แตที่แตกตาง คือ เนนจาํหนายสินคาประเภทอาหารเปนสินคาหลัก มอีาหารใหเลือก
มากมายเปนพิเศษ และจําหนายสินคาประเภทเสื้อผาเสริมเล็กนอย 
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รานคาสะดวกซื้อ (Convenience Store)เปนรานคาที่จําหนายสนิคาอุปโภคบริโภคที่จํา
เปนตอชีวิตประจําวนั รวมทั้งอาหารและเครื่องดื่มประเภทฟาสฟูดส มีสินคาหลากชนิด แตไม
หลากหลายเหมือนซูเปอรมารเก็ตและมีจํานวนแตละยีห่อไมมากนัก ขนาดที่จาํหนายเปนขนาด
เล็ก ราคาสนิคาโดยทัว่ไปจะสูงกวาในซูเปอรมารเก็ต เนนการอํานวยความสะดวกแกลูกคา นบัตั้ง
แต ทําเลที่ตั้งซึ่งมักจะอยูในแหลงชุมชน มักจะเปดบริการ 24 ชั่วโมง หรือเปดใหบริการเปนเวลา
นาน เชน 07.00 – 22.00 น.  

รานคาเฉพาะอยาง (Category Killer) เปนรานคาปลีกที่จาํหนายสนิคาเฉพาะสายผลิต
ภัณฑเดียว แตมีหลากหลายยี่หอ คุณภาพ ขนาด และสีใหเลือกไดมาก จําหนายในราคาที่ถูก กลุม
ลูกคาเปาหมาย คือ ผูบริโภคที่สนใจสินคาเฉพาะดาน 

สเปเชียลตี้ สโตร (Specialty Store)เปนรานคาปลีกที่จาํหนายสนิคาจาํนวนจาํกัดไมกี่
ประเภท อาจจะจําหนายสินคาที่มีลักษณะพิเศษจริง ๆ หรือสินคาที่จาํหนายมีไมกี่อยาง จึง
สามารถจัดหาสินคาแบบแปลก ๆ มาจาํหนาย หรืออาจเปนรานคาที่จาํหนายสินคาที่ทนัสมัย สนิ
คาตามแบบนิยม 

จากลักษณะของรานคาปลีกแตละประเภทนั้น จะเหน็ไดวา รานคาปลกีแตละประเภทจะมี
ลักษณะเฉพาะตัว มีสนิคาที่จําหนายแตกตางกันออกไป ทั้งในเรื่องประเภท คุณภาพ ราคา และ
ขนาดบรรจุ แตก็ยังมีขอบเขตของตลาดในแงผลิตภัณฑที่ทับซอนกนับางสวน โดยดสิเคานสโตรนัน้
เปนรานคาปลกีที่เปนคูแขงของรานคาเกือบทุกประเภท เนื่องจากมคีวามหลากหลายของสนิคาที่
จําหนายมาก ทาํใหสนิคาที่มีจําหนายในรานคาปลีกประเภทอื่น ๆ สามารถหาซือ้ไดในดิสเคานส
โตร แมวาคุณภาพของสินคาจะดอยกวา แตก็มีราคาที่ถูกกวารานคาปลีกประเภทอื่น ๆ  

นอกจากนัน้ เมื่อพิจารณาจากขอบเขตตลาดในเชงิภูมิศาสตรแลว หางสรรพสินคาและดิส
เคานสโตรจะมีขอบเขตของตลาดที่กวางขวางกนิพืน้ทีม่ากกวารานคาปลีกประเภทอืน่ ๆ แตดิส
เคานสโตรนัน้จะสงผลกระทบตอการแขงขันของผูคาปลกีภายในขอบเขตของตลาดมากกวาหาง
สรรพสินคา เนื่องจากตัวสนิคาของดิสเคานสโตรนัน้ทบัซอนกับสินคาของรานคาปลีกอื่น สวนหาง
สรรพสินคานั้นจะเนนสินคาที่หรูหราจึงทําใหเกิดผลกระทบตอการแขงขันนอยกวาดิสเคานสโตร 

ในดานการแขงขันนั้น นอกจากรานคาปลีกแตละประเภทนัน้จะแขงขันในระหวางรานคา
ปลีกประเภทเดียวกนัแลว ยังตองแขงขนักับรานคาปลกีประเภทอื่น ๆ ที่มีขอบเขตของตลาดทับ
ซอนกนัดวย ทําใหการแขงขันในวงการคาปลีกนั้นมกีารแขงขันกันอยางรุนแรง มีการพัฒนาพฤติ
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กรรมการแขงขันในรูปแบบใหมเกิดขึน้อยางมาก ทั้งการแขงขันในดานราคา เชน การเลือกปฏิบัติ
ดานราคา การขายต่ํากวาทนุ เปนตน ในดานทําเลที่ตั้ง มีการผุดรานตามทาํเลทองยานการคาตาง 
ๆ ทัง้ในกรงุเทพฯและตางจังหวัด ในดานตัวสินคา ผูคาปลีกไดเขาไปมีบทบาทมากขึ้นในการผลติ
สินคา ทัง้การควบคุมคุณภาพสนิคา และการสั่งผลติสนิคาประเภทเฮาสแบรนด (House Brand) 
และไพรเวตลาเบล (Private Label) มาจาํหนายภายในราน ในดานบริการ ไดมีการใหบริการที่
หลากหลายมากขึ้นเพื่อความสะดวกสบายของลูกคา เชน การใหบริการปรุงอาหารสําหรับสินคา
อาหารสด เปนตน 

โดยพฤติกรรมการแขงขันตาง ๆ ที่บรรดาธุรกิจคาปลีกนํามาใชนัน้ แมวาจะแมวาจะเพื่อ
การเพิม่สวนแบงตลาด แตก็สงผลกระทบตอผูคาปลีกอ่ืนดวยเชนกนั หากพฤติกรรมการแขงขัน
เหลานั้นเกิดจากการเพิ่มประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจแมจะสงผลใหผูคาปลีกอื่น ๆ มียอดขายที่ลด
ลงหรือแมจะตองเลิกกิจการไป แตก็เปนเรื่องปกติของกลไกตลาดทีผู่แขงขันที่ไมมปีระสิทธิภาพ
ตองออกจากตลาดไป แตพฤติกรรมการแขงขันของผูคาปลีกบางราย โดยเฉพาะดสิเคานสโตร ก็
เปนพฤติกรรมการแขงขันที่ไมไดเกิดจากการเพิ่มประสทิธิภาพทางเศรษฐกิจอยางแทจริง แตเปน
การดึงคาเชาทางเศรษฐกิจมาจากผูผลิตมาเพิม่ความไดเปรียบในการแขงขันของตน ตัวอยางที่
เห็นไดชัดเจนคือการที่ดิสเคานสโตรใชอํานาจซื้อที่เกิดจากการเพิ่มสาขาจนมีความประหยัดตอ
ขนาดในการสัง่ซื้อสินคาจากซัพพลายเออรในราคาที่ต่ําแลวนาํสินคามาขายตอในลักษณะที่เปน
การตัดราคาผูคาปลีกอื่น ๆ 

ดังนัน้ ในวงการธุรกิจคาปลีกของไทยในปจจุบนัจึงมพีฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรม
เกิดขึ้น ซึ่งจากการศึกษาพบวา พฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมดงักลาว จําแนกไดดังนี้ 

(1) พฤติกรรมการใชอํานาจซื้อโดยไมเปนธรรม 

การทีธุ่รกิจคาปลีกขนาดใหญโดยเฉพาะดิสเคานสโตรกลายมาเปนผูที่มีอํานาจซื้อสูงนัน้มี
สาเหตุมาจาก 

 (ก) การขยายสาขาจนเกิดความประหยัดตอขนาด ธุรกิจคาปลกีขนาดใหญ
ไดมีการขยายสาขาเปนจํานวนมาก โดยเหตุหนึ่งของการขยายสาขา ก็เพื่อใหเกิดปริมาณการสัง่
ซื้อสินคาที่มากพอจนเกิดความประหยัดตอขนาดและเกิดอํานาจตอรองในการสั่งซือ้สินคาจากซพั
พลายเออร 
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 (ข) การสรางระบบกระจายสนิคาของตนเอง เปนการรวมการสั่งซื้อสินคา
จากแตละสาขา โดยใหซพัพลายเออรนําสินคามาสงทีศู่นยกระจายสินคาของผูคาปลีกแลว ผูคา
ปลีกจะเปนผูสงสินคาใหแตละสาขาเอง เพื่อเปนการประหยัดคาใชจายเพราะสามารถขนสินคาตอ
เที่ยวไดเต็มระวางสินคา และทําใหซพัพลายเออรประหยัดตนทุนคาขนสงทําใหราคาสินคาที่ขาย
ใหแกผูคาปลีกที่ใชระบบนี้จะไดสวนลดเพิ่มจากการประหยัดคาขนสงของซัพพลายเออร 

 (ค) การพัฒนาระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ เปนการใชระบบเทคโนโลยสีาร
สนเทศเพิ่มประสิทธิภาพในการขนสงสนิคา โดยธุรกิจคาปลีกจะใชระบบ Cross Docking ส่ังซื้อ
สินคารวมศนูยมายงัศูนยกระจายสนิคา โดยใชระบบ EDI (Electronic Data Interchange) เปน
ระบบการบันทึกขอมูลสินคาลงในบารโคดเมื่อมีการขายสินคา เครื่องอานบารโคดกจ็ะบันทึกขอมลู
การขายสนิคา เมื่อสินคาลดจํานวนลงถงึระดับหนึง่ ระบบก็จะทําการสั่งสินคาไปยังศูนยกระจาย
สินคาโดยอัตโนมัติ ทาํใหรานมีปริมาณสนิคาเพียงพอกบัความตองการของลูกคา และยังเปนการ
เก็บขอมูลการจําหนายสินคา ซึ่งเปนขอมลูที่ทาํใหธุรกิจคาปลีกทราบความตองการของผูบริโภคได
เปนอยางดี 

จากการที่ธุรกจิคาปลีกขนาดใหญมีการขยายสาขาจนเกิดความประหยัดตอขนาด มีระบบ
กระจายสนิคาของตนเอง มกีารนําระบเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช ทําใหธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ
กลายเปนชองทางการจัดจําหนายสนิคาทีสํ่าคัญ มียอดขายสินคาที่สงูขึ้นเรื่อย ทําใหมีปริมาณการ
สั่งซื้อสินคาทีสู่ง จนเกิดอาํนาจตอรองในการซื้อสินคาจากซพัพลายเออร โดยธุรกิจคาปลีกขนาด
ใหญโดยเฉพาะอยางยิง่ ดสิเคานสโตร ไดใชอํานาจซือ้ดังกลาวเปนเครื่องมือในการตอรองกับซพั
พลายเออร โดยมีการเรียกรองสวนลด คาธรรมเนยีมและคาใชจายในการดําเนนิงานจากซพัพลาย
เออร รวมทัง้การบีบบังคับใชซัพพลายเออรยอมทําขอสัญญาจํากัดการแขงขันในแนวดิ่งเพื่อกีดกัน
ผูคาปลีกรายอื่น ซึ่งแมวาบรรดาสวนลด คาใชจาย คาธรรมเนียม และขอตกลงตาง ๆ บางอยางจะ
มีเหตุผลทางเศรษฐกิจเพื่อประโยชนของทั้งดิสเคานสโตรและซัพพลายเออร แตบางอยางก็ไมมี
เหตุผลทางเศรษฐกิจใดมารองรับหรือเปนพฤติกรรมทีจ่าํกัดการแขงขันของผูคาปลกีอื่น พฤติกรรม
ของดิสเคานสโตร จึงเขาขายพฤติกรรมการแขงขันทีไ่มเปนธรรม โดยมีรายะเอียดของพฤติ
กรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรม ดังนี้ 

(1) พฤติกรรมการใชอํานาจซื้อโดยไมเปนธรรม 

 (ก) การขอสวนลดและคาใชจาย แมวาคาสวนลดและคาใชจายบางรายการ
เปนคาใชจายที่ทาํใหประสิทธิภาพการทาํธุรกิจระหวางซัพพลายเออรและดิสเคานสโตรสูงขึ้นและ
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ตนทนุต่ําลง ทําใหทัง้คูไดรับประโยชนรวมกัน แตสวนลดอาจเกิดจากอํานาจซื้อทีสู่งของดิสเคานส
โตร โดยไมไดสอดคลองกับปริมาณการสั่งซื้อและวิธกีารสงสินคาเลยก็ได และคาใชจายบางราย
การก็เชนกนั เปนคาใชจายที่ซัพพลายเออรตองจํายอมจายเพราะอาํนาจซื้อที่สูงของดิสเคานสโตร 
โดยไมสอดคลองกับผลประโยชนที่ซัพพลายเออรจะไดรับ ตัวอยางที่เห็นไดชัด ไดแก คาใชจายบาง
รายการที่แมวาจะเปนประโยชนทางธุรกิจของทั้งดิสเคานสโตรและซัพพลายเออร แตจํานวนเงินคา
ใชจายที่ซัพพลายเออรตองจายอาจมีจํานวนที่สูงเกนิสมควรเมื่อเทยีบกับประโยชนที่ซพัพลายเออร
จะไดรับ แตซัพพลายเออรตองจํายอมจายคาใชจายเหลานัน้ เพราะเกรงวาดิสเคานสโตรจะถอน
สินคาของตนออกจากราน โดยตัวอยางคาใชจายดังกลาวไดแก 

• คาตั้งสาขาใหม 

• คาครบรอบการกอต้ัง 

• คาลงโฆษณาในแผนพับ ใบปลิว 

• คาธรรมเนียมในการจัดวางสินคาหัวชั้น 

• คาจัดทําขอมูลอิเล็กทรอนิกส 

(ข) คาธรรมเนียมแรกเขา แมวาการเก็บคาธรรมเนียมแรกเขาจะเกิดจากพื้น
ที่ชั้นวางสินคาภายในรานมจีํานวนจาํกัด จึงตองมีการเก็บคาธรรมเนียมแรกเขาเพื่อเปนการตอบ
แทนการใชพืน้ที่ชั้นวางสินคาภายในราน แตจากการที่ดสิเคานสโตรกลายเปนผูคาปลีกที่มีอํานาจ
ซื้อสูงทาํใหมกีารเรียกเก็บคาธรรมเนียมแรกเขาในอัตราที่สูงมาก จนเปนการเอารัดเอาเปรียบซพั
พลายเออรโดยไมเปนธรรมได 

(ค) การทาํขอตกลงจํากัดการเขาถึงปจจยัการผลิต (Exclusive Supply) ซัพ
พลายเออรและดิสเคานสโตรอาจรวมกนัทาํสัญญาตกลงไมวาจะเปนขั้นตอนใดของกระบวนการ
ผลิตหรือจําหนาย เพื่อควบคุมผูประกอบการในสงักัดใหปฏิบัติตามขอตกลงที่ไดตกลงรวมกัน การ
รวมมือทาํขอตกลงในแนวดิง่ (Vertical Restraint) นั้นกอใหเกิดผลกระทบทั้งในดานผลดีและผล
เสียตอการแขงขันในตลาดหลายประการ ในแงผลดี การควบคุมแนวดิ่งระหวางซัพพลายเออรและ
ผูคาปลีก สงผลใหราคาสนิคาลดต่ําลง เพราะการสรางพันธะความรวมมือในบรรดาผูประกอบการ
ในสังกัดทําใหตลาดผูผลิตและผูซื้อสินคามีความแนนอน นาํไปสูการขยายการผลิตและตนทนุการ
ผลิตลดลง แตดิสเคานสโตรที่มีอํานาจซือ้สูงอาจใชอํานาจซื้อบีบบังคับซัพพลายเออรใหจํายอมทํา
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ขอตกลงที่เปนการจํากัดการแขงขันของผูคาปลีกอื่น โดยการจาํกัดการเขาถึงปจจยัการผลิต ซึ่งก็
คือตัวสินคาทีผู่คาปลีกนาํมาจําหนาย การใชอํานาจซือ้ดังกลาวจึงเปนการใชอํานาจซื้อโดยไมเปน
ธรรมเพราะเปนการจํากัดการแขงขันของผูคาปลีกรายอื่น ๆ 

(ง) การถอนสนิคาออกจากชั้นวางสนิคา (Delisting) การอนสนิคาออกจาก
ชั้นวางสนิคานั้นเปนมาตรการที่ดิสเคานสโตรนาํมาใชเพื่อบีบบังคับใหซัพพลายเออรปฏิบัติตามที่
ดิสเคานสโตรตองการ ดวยอํานาจซื้อทีสู่งของดิสเคานสโตรทําใหซพัพลายเออรจาํตองปฏิบัติตาม
ขอเรียกรองแมวาขอเรียกรองนัน้อาจจะไมเปนธรรมหรือเอารัดเอาเปรียบซัพพลายเออรจนเกินไป 
เพราะเกรงวาดิสเคานสโตรใชมาตรการนีเ้พื่อตอบโตหรือเพื่อบีบบังคบัซึ่งจะสงผลกระทบที่รุนแรง
ตอซัพพลายเออร แตหากดสิเคานสโตรไดแจงใหซัพพลายเออรทราบลวงหนา ซัพพลายเออรก็จะมี
เวลาหาทางบรรเทาผลรายที่จะเกิดขึ้นได ดังนั้นหากดิสเคานสโตรใชมาตรการนีโ้ดยไมมีเหตุผลสม
ควรและไมแจงลวงหนาจึงเปนการจํากัดการประกอบธุรกิจของซัพพลายเออรโดยไมเปนธรรม 

 (2) พฤติกรรมการแขงขันดานราคาที่ไมเปนธรรม 

 (ก) การขายต่ํากวาทนุ (Loss Leading) จากการใชอํานาจซื้อเรียกรองสวน
ลดจากซัพพลายเออร ทําใหดิสเคานสโตรมีตนทนุสินคาที่ต่ํา และการใชระบบกระจายสนิคาและ
เทคโนโลยีสารสนเทศ ทําใหลดคาใชจายในการดําเนนิงานลงไดมาก ประกอบกับการตั้งกําไรเบื้อง
ตนที่ต่ํา ทําใหราคาสนิคาในดิสเคานสโตรมีราคต่ํามากเมื่อเทียบกับผูคาปลีกรายอืน่ ๆ นอกจาก
การขายสนิคาในราคาต่ําแลว ดิสเคานสโตรยังใชอํานาจซื้อเรียกรองใหซัพพลายเออรชวยจายคา
สงเสริมการขายในสินคาบางรายการ ทําใหดิสเคานสโตรสามารถขายสินคาต่ํากวาทุนได โดยจะมี
การสลับสับเปลี่ยนสนิคาที่นํามาขายต่ํากวาทนุทกุสัปดาห พฤติกรรมเชนนีก้อใหเกิดผลกระทบตอ
ผูคาปลีกอื่น ๆ อยางมาก เพราะไมสามารถแขงขันดานราคากับดิสเคานสโตรได เนือ่งจากมีตนทนุ
คาสินคาไมเทากัน ดังนั้นแมวาราคาสินคาที่ต่ําจะสงผลดีตอผูบริโภค แตราคาสินคานัน้เกิดจาก
การที่ดิสเคานสโตรใชอํานาจซื้อบีบบังคับขอสวนลดและขอใหซัพพลายเออรชวยออกคาใชจายสง
เสริมการขายเพื่อชดเชยการขาดทุน ซึ่งการขายต่ํากวาทนุมิไดเกดิจากการมีประสิทธิภาพทาง
เศรษฐกิจของดิสเคานสโตรแตเพียงอยางเดียว แตเกิดจากพฤติกรรมการใชอํานาจซื้อที่ไมเปน
ธรรมดวย ทําใหการขายต่ํากวาทนุในกรณีนี้จึงเปนพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมดวย เพราะ
เปนการจํากัดการแขงขันของผูคาปลีกอืน่ ๆ โดยไมเปนธรรม เพราะความไดเปรียบดานตนทนุสิน
คาไมไดเกิดจากประสทิธิภาพทางเศรษฐกจิของดิสเคานสโตรโดยแทจริงแตเกิดจากการใชอํานาจ
ซื้อบีบบังคับจากซัพพลายเออร  
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 แตในบางกรณีการขายต่ํากวาทนุก็มิไดเปนพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรม
เสมอไป ขึ้นอยูกับวาการขายต่ํากวาทนุนั้นมเีหตุผลความจาํเปนใดทางเศรษฐกิจมารองรับหรือไม 
ตัวอยางเหตุผลความจาํเปนที่เปนเหตุผลทีเ่ปนธรรมที่ตองขายสนิคาต่ํากวาทนุ ก็เชน เปนสนิคา
เนาเสียงาย เปนสินคาที่ลาสมัย เปนสินคามีตําหนิ เปนตน 

 (ข) การตั้งราคาโดยเลือกปฏิบัติ (Price Discrimination) การที่ดิสเคานสโตร
มีพฤติกรรมการขายสินคาลดราคาหรือแถมของแถมหลงัรานใหแกผูคาสงและผูคาปลีกนัน้ เปน
พฤติกรรมทีเ่ปนพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมเพราะเปนการเลือกปฏิบัติทางดานราคา โดย
การลดราคาสนิคาหรือแถมสินคาใหแกผูคาสงหรือผูคาปลีกหลงัรานแตกตางจากราคาขายสนิคา
หนารานอันเปนการเอาเปรียบผูบริโภคที่ซื้อสินคาหนารานและยังเปนการทาํลายฐานลูกคาของซพั
พลายเออรอีกดวย อันจะทําใหซัพพลายเออรตองมาพึ่งพิงดิสเคานสโตรมากยิ่งขึ้น 

 (ค) การผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวตลาเบล การผลิตสินคาดังกลาว
นั้นแมวาจะมวีัตถุประสงคเพื่อลดตนทนุสนิคาเพราะไมตองมีการโฆษณาสินคา แตสินคาที่ผลิตมกั
จะเปนสนิคาที่ลอกเลียนแบบสินคาของซัพพลายเออรที่ไดรับความนยิมจากผูบริโภค ทําใหซพั
พลายเออรขาดแรงจูงใจในการพัฒนาสินคาได และการผลิตสินคาดังกลาวจะทําใหดิสเคานสโตร
เขาไปมีสวนรวมในกระบวนการผลิตสินคามากขึ้นซึง่จะกอใหเกิดอาํนาจซื้อเพิม่มากขึ้นตามไป
ดวย ทาํใหอาจมีการทําขอตกลงจาํกัดการเขาถึงปจจัยการผลิตไดทําใหผูคาปลีกอืน่ ๆ ถูกกีดกนั
จากผูผลิตที่อยูในสังกัดของดิสเคานสโตรได อันเปนการจํากัดการแขงขันของผูคาปลีกรายอืน่ ๆ 
ดวย 

จากพฤติกรรมการแขงขันทีไ่มเปนธรรมของดิสเคานสโตรดังที่กลาวมาแลว จะเหน็ไดวา
พฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมดังกลาวเปนการจํากัดการแขงขันใน 2 แงมุมดวยกันคือ 

(1) จํากัดการแขงขันในแนวดิ่ง โดยเปนการใชอํานาจซือ้โดยไมเปนธรรมจํากัดการ
ประกอบธุรกิจของซัพพลายเออร 

(2) จํากัดการแขงขันในระหวางผูคาปลีกดวยกัน เพราะจากการที่ดิสเคานสโตรมี
อํานาจซื้อสูงทาํใหมีความไดเปรียบผูคาปลกีอื่น ๆ ในดานตนทนุสินคา ทาํใหใชประโยชนจาก
อํานาจซื้อดังกลาวมาขายสินคาในลักษณะที่ตัดราคาเพื่อไมใหผูคาปลีกอื่น ๆ มาแขงขันกับตนได 

ในประเทศสหรัฐอเมริกา ประเทศทีเ่ปนตนแบบของวอลมารททีเ่ปนตนแบบของรานคา
แบบซูเปอรสโตร ซึ่งจัดเปนรานคาประเภทรานคาทีเ่นนขายสินคาราคาถูกหรือดิสเคานสโตร โดย



159 
 
 

ในประเทศสหรัฐอเมริกาจะนิยมเรียกรานแบบนี้วา รานคาปลีกแบบลูกโซ (Chain Store) ก็เคย
ประสบปญหาการลมสลายของรานคาปลีกอิสระอันเปนผลมาจากพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปน
ธรรมของดิสเคานสโตรมาตัง้แตสมัย ป 1920  แมวาในยุคนัน้อํานาจตลาดในการกําหนดราคาสิน
คาจะอยูกับซพัพลายเออรรายใหญ ๆ แต ธุรกิจคาปลีกแบบลูกโซไดมีการเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ โดย
อาศัยอํานาจซื้อที่มทีําใหสามารถเจรจาขอสวนลดจากผูผลิตไดมากกวาที่รานคาปลีกขนาดเลก็ได
รับ ทําใหรานคาปลีกขนาดเล็กไมสามารถแขงขันดวยไดทําใหมีการกดดันรัฐสภาใหชวยเหลือ จาก
แรงกดดันนีท้าํใหมกีารออกกฎหมาย The Robinson-Patman Act ในป ค.ศ. 1936 เพือ่แกไข
ปญหาดังกลาว โดยกฎหมายฉบับนี้ใชมาตรการหามการเลือกปฏิบัติดานราคาโดยซัพพลายเออรที่
มีพฤติกรรมใหสวนลดเปนพิเศษแกรานคาปลีกแบบลูกโซ  

 โดยบัญญัติไวในมาตรา 2 (a) ให “การเลือกปฏิบัติทางดานราคาระหวางผูซื้อในสินคาที่มี
ระดับและคุณภาพเหมือนกันเปนการกระทําที่ผิดกฎหมาย”  

 โดยในชวง 20 ปแรกของการบงัคับใชกฎหมาย The Robinson-Patman Act การ
พิจารณาวาการกําหนดราคาดังกลาวจะเปนการเลือกปฏิบัติหรือไม จะอยูบนพืน้ฐานของการ
พิจารณาจากสิ่งตอบแทนทีผู่ขายไดรับจากผูซื้อแตละรายวามีความเหมือนหรือแตกตางกนัอยางไร 
ในปจจุบัน แนวคิดเกี่ยวกับ การเลือกปฏิบตัิ จะมุงพิจารณาถึงผลในทางที่เสียหายของการลดราคา
ในหลาย ๆ รูปแบบ โดยทีก่ารตรวจสอบวาเปนการเลือกปฏิบัติดานราคาหรือไมนั้น จะพิจารณา
โดยการเปรียบเทียบราคา (Compare price) โดยคาํนวณสวนลด (Discount) สวนยอมให 
(Allowance) การใหสนิคาโดยไมคิดราคา (Free goods) และเงื่อนไขการชําระราคาแบบ FOB ทีผู่
ขายกระทํากับผูซื้อวามีความเสมอภาคหรือไม  

 สวนระดับและคุณภาพเหมอืนกนันัน้ พิจารณาถึงความแตกตางของผลิตภัณฑทางกาย
ภาพ (Physical) และหนาที่ของผลิตภัณฑนั้น (Functional) 

นอกจากนัน้การเลือกปฏิบัตินั้นจะตองมีผลให “การแขงขันลดลงหรือเปนการเสริมสราง
อํานาจการผกูขาดในระดับใด ๆ ของการคาและพาณิชย” โดยแบงระดบัของการแขงขันออกเปน 3 
ระดับ คือ 

(1) การเลือกปฏิบตัิทางดานราคาในระดับแรก (Primary Level Price 
Discrimination) เปนผลกระทบตอการแขงขันที่อาจจะเกดิขึ้นไดจากการเลือกปฏิบัติทางดานราคา
ตอคูแขงขันของผูขายซึง่กระทําการเลือกปฏิบัติทางดานราคาเอง (Injury to the seller’s 



160 
 
 

competition) กลาวคือเปนการเลือกปฏิบตัิทางดานราคา โดยการกาํหนดราคาต่ําสําหรับพืน้ที่ทีม่ี
การแขงขันสูงและจะชดเชยโดยการกําหนดราคาสูงในพื้นที่ที่มีการแขงขันนอยกวา 

(2) การเลือกปฏิบตัิทางดานราคาในระดับที่สอง (Secondary Level Price 
Discrimination) คือ ผลกระทบตอการแขงขันในระดับผูซื้อ คือ เปนกรณีที่ผูซื้อรายใหญ ซึง่มี
อํานาจซื้อสูง (High Purchasing Power) ซึ่งมักไดรับการกําหนดราคาต่ําเปนพิเศษจากผูขาย ทํา
ใหไดเปรียบคูแขงขันอยางมาก เพราะสามารถนําสนิคาไปขายตอไดในราคาต่ํากวา จึงสงผล
กระทบตอการแขงขันในระดับผูซื้อ  

(3) การเลือกปฏิบตัิทางดานราคาในแนวที่สาม (Tertiary Level Price 
Discrimination) เปนกรณีทีผู่ซื้อ ซึ่งไดรับการเลือกปฏิบตัิขายในราคาที่ต่ําจากผูผลิต และผูซื้อราย
นั้นไดปนสวนลดนั้นแกลูกคาของตนอีกตอหนึง่ ทาํใหลูกคาเหลานั้นสามารถขายในราคาต่ํากวาคู
แขงขัน สงผลกระทบตอการแขงขันในระดับลูกคาของผูซื้อ 

โดยมีขอยกเวนสําหรับการเลือกปฏิบัติดานราคาดังนี้  

(1) ตนทนุที่แตกตางกนั ผูขายสามารถยกขอตอสูสําหรับการกําหนดราคาแกผูซื้อ
แตกตางกนัได หากการกระทํานั้นเปนผลจากความแตกตางดานตนทุน เชน ตนทนุการผลิต ตนทุน
การขาย หือการขนสง ที่แตกตางกันสําหรับการขายใหผูซื้อแตละรายนั้น 

(2) การใหสวนลดเทากบัคูแขง ผูขายสามารถเลือกปฏิบัติดานราคาได ถาหากเปน
การกระทําโดยสุจริตเพื่อสามารถแขงขันดานราคากับคูแขงได เพื่อการรักษาลูกคาของตน (Retain 
a customer) ผูซึ่งไดรับการเสนอราคาที่ต่ํากวาจากคูแขงของผูขาย 

(3) การขายสนิคาที่เสียงายหรือลาสมัย ผูขายสามารถเลือกปฏิบัติดานราคาโดยชอบ
ดวยกฎหมายได ถาหากราคาที่แตกตางกนันัน้เปนผลจากสถานภาพดานการตลาดของสินคา
เปลี่ยนแปลงไป เชน สินคากําลงัเสื่อมสภาพ (Deterioration) หรือสินคากําลงัหมดความนิยม 
(Obsolescence) เปนตน 

นอกจากนัน้กฎหมายฉบบันีย้ังหามผูซื้อต้ังใจโนมนาวหรือรับการเลือกปฏิบัติทางราคา
ดวย  

โดยมาตรา 2 (f) กําหนดความผิดสาํหรบัผูซื้อซ่ึงชักจงูใจ (Knowingly induce) หรือรับการ
เลือกปฏิบัติดานราคาจากผูขายซึ่งละเมิดมาตรา 2 (a) อยางไรก็ดี ผูซื้อซ่ึงชักจูงใจใหผูขายให
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ดําเนนิการเลือกปฏิบัติดานราคา อาจไมมีความผิดตามมาตรานี้ได หากผูขายมีขอตอสูดานตนทุน 
(Cost justification) ขอตอสูดานการตลาด (Changing Condition Defense) หรือมีขอตอสูดาน
การแขงขัน (Meeting competition defense) 

จะเหน็ไดวากฎหมาย The Robinson-Patman Act ของประเทศสหรัฐอเมริกาแกปญหา
การขยายตัวของรานคาปลีกแบบลูกโซดวยการหามมิใหซัพพลายเออรเลือกปฏิบัติดานราคา
ระหวางรานคาปลีกแบบลูกโซและรานคาปลีกอิสระ อันเปนการทําใหทัง้สองฝายมีความเทาเทยีม
กันทางดานตนทนุสินคาทาํใหสามารถแขงขันกนัไดอยางเทาเทียมกัน แตอยางไรกต็าม กฎหมาย
ฉบับนี้ไมสามารถใชแกปญหาการขยายตัวของรานคาปลีกได เนื่องจากกฎหมายฉบับนี้มุงควบคมุ
ซัพพลายเออรซึ่งในสมยัทีม่กีารออกกฎหมายนั้นมีอํานาจตลาดสูงเปนผูควบคุมตลาดการจัด
จําหนายสินคา แตเมื่อรานคาปลีกแบบลกูโซไดมีการพฒันาระบบกระจายสนิคาและเทคโนโลยีจน
กลายมาเปนผูมีอํานาจซื้อ แตกฎหมายฉบับนี้กลบัไมสามารถนาํมาใชควบคุมพฤติกรรมการแขง
ขันที่ไมเปนธรรมของรานคาปลีกแบบลูกโซ จึงทําใหไมสามารถแกปญหาพฤติกรรมการแขงขันทีไ่ม
เปนธรรมของรานคาปลีกแบบลูกโซได 

สวนในกลุมประเทศยุโรปซึง่เปนกลุมประเทศที่มนีโยบายทางเศรษฐกจิรวมกนั โดยมี
นโยบายเกี่ยวกับการแขงขัน ซึ่งจะเปนตัวจักรสาํคัญในการที่จะทําใหกลไกของตลาดสามารถ
ดําเนนิไปไดอยางมีประสิทธภิาพ เพื่อใหเศรษฐกิจของรัฐสมาชกิทัง้หลายประสานสอดคลองกนั 
อีกทั้งยังเปนหลักประกันตอเสรีภาพทางการคาระหวางสมาชิกภายในโครงสรางทางเศรษฐกิจรวม
กัน 

ในสวนของพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมในธุรกิจคาปลีกนั้น กฎหมายแขงขันทาง
การคาของสหภาพยุโรปนั้นมีบทบัญญัติทีใ่ชควบคุมพฤติกรรมการใชอํานาจซื้อโดยมิชอบของผูคา
ปลีกตอซัพพลายเออร โดยการทาํขอตกลงจํากัดสิทธิในการจําหนายสนิคา (Exclusive Supply) 
ของซัพพลายเออรนั้นเปนการจํากัดการแขงขันในแนวดิง่ ซึ่งเปนการกระทําที่ละเมิดมาตรา 81 (1) 
ของ The Treaty of Rome ทีห่ามการทาํความตกลงที่อาจมผีลกระทบตอการคาระหวางรัฐสมาชกิ 
และมีวัตถุประสงคหรือผลใหเกิดการกีดกนักนั จาํกัด หรือบิดเบือนการแขงขัน ภายในตลาดรวม 
เพราะเปนการจํากัดการแขงขันของผูคาปลีกรายอื่นมิใหสามารถซื้อสินคาจากซพัพลายเออรทีท่ํา
ขอตกลงจํากัดสิทธิในการจําหนายสินคานั้น 
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โดยคณะกรรมาธิการไดออกกฏของสหภาพยโุรปที่ 2790/1999 (Regulation (EC) No. 
2790/1999 “The Block Exemption Regulation (The BER)” 1  ซึ่งมีผลใชบังคบัในวนัที ่ 1 
มิถุนายน ค.ศ. 2000 โดยยกเวนการใชบังคับมาตรา 81 (1) กับขอตกลงในแนวดิง่ (Vertical 
Agreement) ที่กระทําระหวางบริษทัทีม่ีสวนแบงตลาดไมเกินรอยละ 30 นอกจากนัน้คณะกรรมาธิ
การยังไดออก “Guidelines on Vertical Restraints (The Guidelines)”2 เพื่อวางแนวทางการควบ
คุมการทาํขอตกลงในแนวดิง่ที่มิไดอยูภายใตขอยกเวนตาม The BER ซึ่ง The Guidelines ไดวาง
หลักในการพิจารณาวาการกระทําใดเปนการทําขอตกลงในแนวดิง่ที่เปนการจาํกัดสทิธิในการ
จําหนายสินคา (Exclusive Supply) ไวดังนี้ 

การทาํขอตกลงจํากัดสิทธิในการจําหนายสนิคาคือขอตกลงที่ผูซื้อการบงัคับหรือชักชวน
ใหซัพพลายเออรจําหนายสนิคาใหแกผูซือ้เพียงรายเดยีวภายในตลาดรวมเพื่อวัตถุประสงคในการ
ใชงานโดยเฉพาะเจาะจงหรือเพื่อขายตอ  ซึ่งขอตกลงดังกลาวอาจเปนการกอใหเกิดจํากัดการแขง
ขันของผูซื้อรายอื่นภายในตลาดรวมได โดยไดมีแนวทางในการสันนิษฐานความผิดดังนี้ 

หากผูซื้อไมมอํีานาจตลาดในตลาดที่ขายสินคาตอ ใหถือวาไมมีผลกระทบในทางลบตอ
การแขงขันทางการคา 

ผลกระทบในทางลบจะเกิดขึ้นเมื่อผูซื้อมสีวนแบงตลาดเกินกวารอยละ 30 ในตลาดทีข่าย
ตอและตลาดที่ซื้อสินคา 

ใหพิจารณาจากสวนแบงตลาดที่จะสงูขึน้จากการทําขอตกลงจํากัดสิทธิและระยะเวลา
ของการทําขอตกลงจํากัดสิทธิ 

การทาํขอตกลงจํากัดสิทธทิีม่ีระยะเวลานอยกวา  5 ป โดยบริษัททีม่ิไดมีอํานาจเหนือ
ตลาดนั้นใหพจิารณาจากสดัสวนของการสงเสริมการแขงขันและการทําลายการแขงขัน สวนขอตก
ลงที่มีระยะเวลาเกนิกวา 5 ป นั้นไมจําเปนตองพิจารณาถึงการกอใหเกิดประสิทธิภาพทาง
เศรษฐกิจ และถือวาการกอใหเกิดประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจนัน้ไมเปนธรรมเมือ่เทียบกบัผลใน
การจํากัดการแขงขัน 

                                                  
 1 Official Journal of the European Committees, L 336, 29.12.1999 cited in 
http://europa.eu.net/comm/competition/antitrust/registration/entente3_en.html#iii_1 
 2 Official Journal of the European Committees, C 291, 13.10.2000 cited in ibid. 
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บริษัททีม่ีอํานาจเหนือตลาดไมจําเปนตองมีการทาํขอตกลงจาํกัดสิทธิในการจําหนายของ
ซัพพลายเออรเสมอไป 

หากคูแขงของผูซื้อมีอํานาจซื้อที่เทาเทียมกันก็จะไมถือวาการจาํกัดการแขงขันของคูแขง
ของผูซื้อนั้น ในกรณีนี้การจํากัดการแขงขันนัน้จะมีผลกระทบตอผูเขาสูตลาดรายใหมเทานั้น โดย
เฉพาะอยางยิ่งเมื่อซัพพลายเออรที่ถูกจํากัดสิทธินั้นเปนซัพพลายเออรรายใหญในตลาด 

ในกรณีทีท่ั้งผูซื้อและซัพพลายเออรไมมีอํานาจเหนือตลาด และเปนการทําขอตกลงเพื่อลง
ทุนรวมกันใหถือวาไมเปนการจํากัดการแขงขัน 

ในกรณีที่เปนการทาํขอตกลงจํากัดสิทธิสําหรับสินคาที่เปนสวนประกอบของการผลติสิน
คาอื่นไมถือวาเปนการจํากัดการแขงขัน 

การทาํขอตกลงจํากัดสิทธิเพือ่ประโยชนในการลงทุนรวมกันระหวางซพัพลายเออรและผู
ซื้อโดยทั่วไปแลวถือวาเปนการเพิ่มประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจ 

จะเห็นไดวากฎหมายแขงขนัทางการคาของสหภาพยุโรปนั้นจะไมเขามาเกีย่วของกบัพฤติ
กรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมโดยตรงแตจะเขาไปควบคุมการทาํขอตกลงจํากัดการแขงขัน การใช
อํานาจเหนือตลาดโดยมิชอบ และการควบรวมกิจการเทานั้น โดยในสวนของพฤตกิรรมการแขงขัน
ที่ไมเปนธรรมในธุรกิจคาปลกีนัน้ กฎหมายการแขงขันทางการคาของสหภาพยุโรปจะเขาไปควบ
คุมเฉพาะการทําขอตกลงจํากัดการแขงขันที่เกิดขึ้นจากการที่ผูคาปลกีใชอํานาจซื้อบีบบังคับใหซพั
พลายเออรทําขอตกลงจํากดัการเขาถงึปจจัยการผลิต (Exclusive Supply) และขอตกลงนัน้จะ
ตองเปนกระทําระหวางบริษัทที่มีสวนแบงตลาดเกินรอยละ 30 ของตลาดรวมยุโรปดวย 

ในสวนของประเทศฝรั่งเศสนั้น ตั้งแตป ค.ศ. 1960 เปนตนมาประเทศฝรั่งเศสไดผานชวง
เวลาสาํคัญในการเปลี่ยนแปลงโครงสรางของธุรกิจคาปลกี โดยเหน็ไดจากการเติบโตของธุรกิจไฮ
เปอรมารเก็ตและธุรกิจคาปลกีขนาดใหญอ่ืน ๆ ทามกลางความเสื่อมถอยของรานคาปลีกขนาด
เล็ก 

โดยมาตการในทางกฎหมายแขงขันทางการคาที่ประเทศฝรั่งเศสไดนํามาใชแกปญหานี้ 
ไดแก กฎหมาย The Freedom of Price and Competition Law ซึ่งไดมีการนาํมาประมวลไวใน
ประมวลกฎหมายพาณิชยของฝรั่งเศส โดยบทบัญญัติในสวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการแขงขันที่
ไมเปนธรรรมในธุรกิจคาปลีกนั้นมีดังนี้ 
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(1) พฤติกรรมการใชอํานาจซื้อโดยไมเปนธรรม 

 มาตรา L 442-6 ของประมวลกฎหมายพาณิชย หามผูผลิต ผูคา ผูประกอบอุต
สาหกรรม หรือผูประดิษฐ กระทําการดังตอไปนี้ 

• กระทาํการเพือ่ใหไดรับราคา เงื่อนไขการชําระเงนิ เงือ่นไขการ
ขาย หรือวธิีการขาย หรือการซื้อ ที่เปนการเลือกปฏิบัติโดยที่ไมสามารถพิสูจนถึงสาเหตุไดวาทาํไม
จึงมีการไดเปรียบหรือเสียเปรียบในการเลือกปฏิบัติระหวางกัน 

• ไดรับหรือพยายามรองขอความไดเปรียบทีแ่ตกตางหรือไมไดสัด
สวน โดยที่ความไดเปรียบนี้ไมไดเกดิจากผลประโยชนที่ชอบธรรมและเทาเทยีมกันหรือใชการ
ครอบงําโดยมิชอบซึ่งอํานาจซื้อหรือขายเพื่อใหไดมาซึ่งเงื่อนไขทางการคาที่ไมยุติธรรม 

• ไดรับหรือหรือพยายามใหไดรับขอไดเปรียบในการไดรับเลือก
กอนซึ่งการสั่งซื้อ โดยไมเกี่ยวของกับปริมาณการสั่งซื้อหรือขอรับบริการ 

• ไดรับหรือพยายามโดยปฏบิัติอยางเอารัดเอาเปรียบเพื่อใหไดรับ
ราคา เงื่อนไขการชําระเงิน วิธีการขายหรือลดเงื่อนไขตาง ๆ ของเงื่อนไขทั่วไปในการขายสินคานั้น 

• เลิกสัญญาโดยไมเปนธรรมโดยมิไดมีการบอกกลาวลวงหนาเปน
ลายลักษณอักษร และหากเปนสัญญาผลิตสินคาภายใตเครื่องหมายการคาของผูคาปลีกระยะ
เวลาการบอกกลาวลวงหนานั้นอยางนอยจะตองเปนระยะเวลาสองเทาของสัญญาผลิตสินคาที่ไม
ไดใชเครื่องหมายการคาของผูคาปลีก 

• เขาไปมีสวนรวมไมวาโดยตรงหรือโดยออมในการทําขอตกลง 
Selective or exclusive distribution agreement 

จากบทบัญญัติมาตรา L 442-6 ของประมวลกฎหมายพาณิชยของประเทศฝรัง่เศสนัน้ จะ
เห็นไดวา เปนบทบัญญัตทิี่ควบคุมพฤตกิรรมการใชอํานาจซื้อโดยไมเปนธรรมของธุรกิจคาปลีก
ขนาดใหญ โดยหามมิใหใชอํานาจซื้อเพื่อใหไดรับการเลือกปฏิบัติทางดานราคาและการเลือก
ปฏิบัติทางดานอื่น ๆ เชน เงือ่นไขชําระเงนิ วิธีการขาย เปนตน ไมวาจะโดยวิธกีารเรยีกรองหรือโดย
การปฏิบัติอยางเอารัดเอาเปรียบ ซึ่งจะแตกตางกับ The Robinson Patman Act ของประเทศ
สหรัฐอเมริกาที่ควบคุมพฤติกรรมของซัพพลายเออรไมใหเลือกปฏิบัติ 
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นอกจากนัน้มาตรา L 442-6 ยังหามดิสเคานสโตรเลิกสัญญาโดยไมเปนธรรมโดยไมบอก
กลาวลวงหนา ซึ่งก็คือ การหามดิสเคานสโตรใชมาตรการ Delisting โดยไมมีการบอกกลาวลวง
หนานั่นเอง 

และมาตรานีย้งัหามดิสเคานสโตรเขาทําสญัญา Selective or exclusive distribution 
agreement ซึ่งเปนขอตกลงจาํกัดการแขงขันในแนวดิ่งที่สงผลเปนการจํากัดการแขงขันของผูคา
ปลีกอื่น ๆ 

(2) พฤติกรรมการแขงขันดานราคาที่ไมเปนธรรม 

The Freedom of Price and Competition Law ที่บญัญัติในประมวลกฎหมายพาณิชย
ยังหามการขายสินคาราคาต่าํเกนิสมควร (Excessive Low Price) โดยมาตรา L 442-2 ไดบัญญัติ
หามผูคาปลีกขายสินคาหรือประกาศวาจะขายสินคาในราคาที่ต่ํากวาราคาที่ต่ําเกินสมควร  

โดยราคาที่ต่ําเกินสมควรนี้คอืราคาที่ต่ํากวาราคาสนิคาทีซ่ื้อมาตามใบเรียกเก็บเงินจาก
ซัพพลายเออรรวมกับคาขนสงสินคานั้น 

 การขายสนิคาในราคาต่ําเกนิสมควรตามมาตรานีน้ัน้มลีักษณะเปนความผิดเด็ด
ขาด (Per se) โดยไมจําตองพจิารณาถงึมูลเหตุจูงใจในการขายสินคาราคาต่ําเกนิสมควรวามี
เจตนาในการทําลายคูแขงขนั (Predatory) แตหากผูคาปลีกมีการขายสินคาในราคาที่ต่ําเกนิสม
ควรแลวก็จะถือเปนการกระทําผิดตามมาตรานี้ทันที  

 โดยมีขอยกเวนสําหรับการขายสินคาในราคาต่ําเกนิสมควรตามมาตรา L 442-4 
6 ประการ คือ  

(ก) เปนการขายสินคาเนื่องจากการเลิกกิจการ  

(ข) เปนการขายสนิคาที่ใชตามฤดูกาลในชวงเวลาสุดทายกอนหมดฤดูหรือ
ในชวงกอนการเปลี่ยนฤดูกาล  

(ค) เปนการขายสินคาที่ลาสมัย  

(ง) เปนการขายสินคาเพื่อลางสตอก  
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(จ) เปนการขายสนิคาในรานคาที่จําหนายสนิคาประเภทอาหารทีม่ีพืน้ที่ไม
เกิน 300 ตารางเมตรหรือรานคาที่จําหนายสนิคาที่ไมใชประเภทอาหารทีม่พีื้นที่ไมเกนิ 1,000 ตา
รางเมตร เฉพาะกรณีการขายในราคาที่เทากับราคาสนิคาชนิดเดียวกนัที่จาํหนายโดยพอคาอืน่หรือ
ในกิจการอื่นทีเ่ปนประเภทเดียวกนั โดยราคาของพอคาอื่นหรือกจิการอื่นจะตองเปนราคาที่ถกู
กฎหมายดวย 

(ฉ) เปนการจําหนายสินคาที่เสียงาย 

นอกจากนัน้ ประเทศฝรั่งเศสยังมกีฎหมายควบคุมการประกอบธุรกิจคาปลีกไดแก The 
Royer Law มาตั้งแตป ค.ศ. 1973 ซึ่งกาํหนดใหการเปดรานคาปลกีที่มพีื้นที่มากกวา 1,500 ตา
รางเมตร ในกรณีปกติ หรือ มากกวา 1,000 ตารางเมตร ในเมืองที่มีประชากรนอยกวา 40,000 คน 
โดยจะตองขออนุญาตจาก The Departmental Commissions of Commercial Town Planning 
(CDUC)  

แมวากฎหมาย “Royer Law” จะไดมีการบังคับใชตั้งแตป ค.ศ. 1973 แตดูเหมอืนวา 
“Royer Law” ยังไมสามารถควบคุมการขยายตัวอยางรวดเร็วของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญไดดังจะ
เห็นไดจากจํานวนรานคาปลีกขนาดใหญที่ไดเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว ความไมมีประสิทธิภาพในการ
ควบคุมรานคาปลีกขนาดใหญนั้นเกิดจากเหตุผลหลายประการ กลาวคือ 

1. “Royer Law” ถูกนาํมาใชในขณะที่ประเทศฝรัง่เศสมีการเปลี่ยนแปลงทางดาน
เศรษฐกิจอยางใหญหลวง การควบคุมการขยายรานคาปลีกขนาดใหญจึงเปนนโยบายที่สวนทาง
กับความเจริญทางดานเศรษฐกิจในเวลานั้น 

2. “Royer Law” ถูกวพิากษวจิารณอยางมากในแงความไมมีประสิทธภิาพในการบังคับ
ใชเพราะนอกจากขอบังคับจะไมรัดกุมเทาที่ควรแลว กฎหมายดงักลาวกม็ีชองโหวมากมาย ทาํใหผู
ประกอบการสามารถหลบเลีย่งเพื่อขอใบอนุญาตไดโดยงาย เชน โดยการแบงโครงการออกเปน
โครงการยอยซึ่งแตละโครงการยอยมีขนาด 999 ตารางเมตร หรือ 1,499 ตารางเมตร เปนตน ดัง
จะพบวา ในระหวางป 2516 -2536 จากจาํนวนผูยื่นเรื่องขอรับอนุญาตจํานวน 7,000 ราย มาก
กวาครึ่งไดรับการอนุญาตใหดําเนินกิจการ 

3. ผูประกอบการเริ่มชินกับกฎขอบังคับที่ไมเขมงวดและหากคําขอไมไดรับอนุญาตผู
ประกอบการกจ็ะใหสินบนหรือล็อบบี้ผูมีอํานาจตัดสินใจ ดังจะพบวามกีรณีคณะกรรมการกรมการ
ผังเมืองเพื่อการพาณิชย (CDUC) ออกใบอนุญาตใหโดยปราศจากการพิจารณาอยางรอบคอบ 
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4. ในป 2524 รัฐบาลฝร่ังเศสไดออกกฎหมายจัดเก็บภาษีแบบใหม โดยผูประกอบการที่
จางแรงงานทีม่ีความรูนอยเขาทํางานจะไดรับยกเวนภาษีบางอยาง นโยบายดังกลาวจึงมุงเนนการ
กระจายรายไดแกประชาชนยากจนและลดอัตราการวางงาน ดังนัน้องคกรบริหารสวนทองถิน่ จึง
พยายามดึงดดูใหผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญมาเปดหางรานในเขตของตน และสงผลให
จํานวนหางรานทั้งแบบไฮเปอรมารเก็ต และซูเปอรมารเก็ต มีจํานวนเพิ่มข้ึนอยางมากในเวลานั้น 

5. การที่คณะกรรมาธิการพิจารณามาจากตวัแทนผูบริโภคเปนเพียงสวนเล็กนอยใน
คณะกรรมการ (เพียง 2 คน) ตัวแทนจากฝายการเมืองทองถิน่จงึมีอิทธิพลอยางมากตอผลการตัด
สินการใหใบอนุญาตที่มักโนมเอียงเขาขางธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ 

ดังนัน้ที่ผานมา “Royer Law” ยังไมสามารถบรรลุจุดประสงคที่ไดตั้งไวเดิม เนื่องจาก
นโยบายขององคกรทีท่ําหนาที่ดูแลเร่ืองนี้เนนการบริหารไปทางดานการพัฒนาเศรษฐกิจของ
ประเทศโดยไมคํานงึถงึการวางแผนผังเมอืงใหมีประสิทธิภาพโดยการอนุญาตใหมธีรุกิจคาปลีก
ขนาดใหญเกิดขึ้นอยางรวดเร็ว 

ในป ค.ศ. 1989 รัฐบาลฝรั่งเศสไดออกกฎหมายทีม่ีความเครงครัดกวาเดิมอันไดแก “The 
Doubin Law” เพื่อปองกันมิใหผูคาปลีกหลีกเลี่ยงกฎหมายโดยการสรางรานคาใหมีพื้นทีน่อยกวา
พื้นที่ที่กฎหมายกําหนด 

โดยในป ค.ศ. 1993 มกีฎหมายใหมอีกฉบบัเรียกวา The Sapin Law ซึ่งมีบทบัญญัติใหมี
กระบวนการพจิารณาออกใบอนุญาตใหโปรงใสขึ้น และกาํหนดใหองคประชุมของ The 
Commission on Commercial Town Planning (CDEC) มีจํานวนสมาชิกเพยีง 7 คน อัน
ประกอบดวยตัวแทนเทศบาล ตัวแทนทองถิ่น และตวัแทนจากหอการคา หากมีการรองทุกขหรือ
ปญหาอืน่ ๆ National Commission of Commercial Facilities (CNEC) ซึ่งประกอบไปดวยเจา
หนาที่อาวุโสและเจาหนาทีท่ีไ่ดรับการคัดเลือกแลวของ CNEC เปนผูชี้ขาด กฎหมายดังกลาวมี
สาระสําคัญในการหามผูประกอบการกอสรางหางคาปลีกแหงใหม (New Outlets) อยางไรก็ตาม
จํานวนหางคาปลีกขนาดใหญก็มิไดลดลง แตกลับเพิ่มจากเดิมที่มีอยู 930 แหง ในป 2534 เพิ่ม
เปน 1,078 แหงในป 2539 
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จากปญหาขางตนรัฐบาลจงึไดออกกฎหมายฉบับใหมเรียกวา The Raffarin Law ในป 
ค.ศ. 1996  มีรายละเอียดดังนี้ 

ลดขนาดพืน้ทีร่านคาปลกีเปดใหมที่จะตองไดรับการพิจารณาอนุญาตเหลือเพยีง 300 ตา
รางเมตรขึ้นไป  

รานคาเปดใหมที่มพีื้นที่มากกวา 6,000 ตารางเมตรจะตองไดรับการพิจารณาอนุญาตโดย
วิธีพิเศษ 

สวนของคณะกรรมาธิการใน CDUC Rafferin Law ไดกําหนดองคประกอบคณะกรรมการ
ใหมใหเหลือเพียง 6 คนเทานัน้ (จาก 7 คน) โดยรวมนายกเทศมนตร ี และกฎหมายยงักําหนดให
คณะกรรมาธกิารมีหนาที่ตองศึกษาสภาพปญหาในทองถิน่เนื่องจากผลกระทบจากรานคาขนาด
ใหญ และการตัดสินใจจะยดึตามเสียงขางมาก หากตดัสินไมได CNEC ซึ่งประกอบดวยบุคคลที่
เปนกลาง จะเปนผูชี้ขาดขั้นสุดทาย 

ผลของกฎหมายฉบับนี้ทาํใหผูคาปลีกฝร่ังเศสตองใชวธิ ี ควบกิจการ เปดกิจการในตาง
ประเทศ หรือแบงแยกกิจการ เชน Casino, Promodes และ Intermache ไดพัฒนารูปแบบของ
รานโดยใหมพีื้นที่ไมเกิน 300 ตารางเมตร 

ในกรณีของประเทศญี่ปุนนัน้พฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมของธุรกิจคาปลีกนั้นจะ
ตองหามตาม The Anti-Monopoly Act หากพฤติกรรมนั้นเปนการประกอบธุรกิจอยางไมเปนธรรม
ตามมาตรา 2 (9) ที่ไดใหนยิามเอาไวโดยกําหนดถงึลักษณะของการกระทาํไวอยางกวาง ๆ 6 
ประการดวยกนั ซึ่งแตละอยางนั้นมีแนวโนมที่จะทําลายการแขงขันอยางยุตธิรรมในระหวางบรรดา
ผูประกอบการ การกระทําเหลานั้นไดแก 

(1) การเลือกปฏิบตัิตอผูประกอบการอื่นอยางไมยุติธรรม (Unjustly discrimination 
against other entrepreneurs) 

(2) การกําหนดราคาอยางไมเหมาะสม (Dealing at unjust price) 

(3) การชักจงูหรือบีบบังคับลูกคาของคูแขงขันโดยปราศจากเหตุผลอันสมควรเพื่อให
หันมาติดตอกับตน (Unjustly inducing customers) 
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 (4) ดําเนนิธุรกิจกบัคูสัญญาของตน โดยกําหนดเงื่อนไขอันเปนการจํากัดการ
ประกอบธุรกิจของคูสัญญานั้นอยางไมเปนธรรม (Unjustly restriction) 

(5) ดําเนนิธุรกิจรวมกับผูอ่ืนโดยการใชอํานาจตอรองที่เหนอืกวาบีบบังคบัอยางไม
เปนธรรม (Abuse of dominant position) 

(6) การเขาไปแทรกแซงกิจการของคูแขงโดยปราศจากเหตุผล 

และมีการประกาศเพิม่เติมโดย Fair Trade Commission Notification No. 15 เร่ือง 
Unfair Trade Practice ซึ่งประกาศเมื่อวนัที่ 18 มิถุนายน ค.ศ. 1982 วางแนวทางในการพิจารณา
วาการกระทําใดเปนพฤตกิรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมอันเปนการกระทําที่ตองหามตามมาตรา 
19 ของ The Anti-Monopoly Act โดยในสวนที่เกีย่วของกับพฤติกรรมการแขงขันทีไ่มเปนธรรมใน
ธุรกิจคาปลีกนั้น มีดังนี้ 

(1) พฤติกรรมการใชอํานาจซื้อโดยไมเปนธรรม 

(ก) การใชอํานาจตอรองที่เหนือกวาบีบบังคับอยางไมเปนธรรม (Abuse of 
dominant bargaining position) โดย Guideline ป 1991 ของ JFTC ไดยกตัวอยางการใชอํานาจ
ตอรองที่เหนือกวาไว เชน การบังคับซื้อ การขอคืนสินคาท่ีขายไมได การขอใหสงพนักงานขายมาที่
ราน การบังคบัใหชวยออกเงินชวยเหลือ การขอใหสงสนิคาในปริมาณนอยแตมีความถี่ในการสงที่
สูง เปนตน เปนการใชอํานาจตอรองที่เหนอืกวาบีบบังคบัอยางไมเปนธรรม เพราะเปนการขัดขวาง
การแขงขันที่เปนธรรมระหวางผูคาปลีกหรือระหวางซัพพลายเออร 

(ข) การทาํขอตกลงจํากัดการเขาถึงปจจยัการผลิต  (Exclusive Supply) 
การทาํขอตกลงจํากัดสิทธิ ซึง่เปนการกระทําที่ตองหามตาม Notification No. 15 ขอ 13 ตัวอยาง
เชน ผูคาปลีกที่มีอํานาจซื้อสูงการจาํกัดสทิธิมิใหซัพพลายเออรสงสนิคาใหคูแขงของตน โดยการขู
วาจะเลิกซื้อหรือลดปริมาณการซื้อสินคาจากซพัพลายเออรหากซพัพลายเออรสงสนิคาใหแกคูแขง
ขัน  

 (ค) การปฏิเสธทีจ่ะไมทําธุรกรรมดวย (Refusal to deal) พฤติกรรมที่เปน
การใชอํานาจซื้อโดยมิชอบปฏิเสธที่จะทําธุรกรรมดวยโดยผูคาปลีกนัน้ ตัวอยางเชน การใชมาตร
การปลดสินคาออกจากราน (Delisting) หากซัพพลายเออรไมปฏิบัติตามความตองการของผูคา
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ปลีกที่ผิดกฎหมาย หรือหากซัพพลายเออรละเมิดขอหามทีห่ามซัพพลายเออรสงสนิคาใหแกคูแขง
ขันของผูคาปลีก ซึ่งเปนการกระทําที่มีวัตถุประสงคเพื่อกีดกันคูแขงขันของผูคาปลีกนั้น 

(2) พฤติกรรมการแขงขันดานราคาที่ไมเปนธรรม  

(ก) การจําหนายในราคาต่ําโดยไมเปนธรรม (Unjust low price sales) การ
จําหนายต่ํากวาทุนนั้น ถือเปนการพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมตาม Notification No. 15 
ขอ 6 ที่หามผูคาปลีกจําหนายสินคาในราคาต่ํากวาตนทุนเกินสมควร หรือจําหนายสินคาในราคา
ต่ําโดยไมเปนธรรม โดยไมมีเหตุผลอันสมควร เพื่อสรางความยากลําบากใหแกผูอ่ืน  

โดย JFTC ไดออก Guideline ในป 1984 วางแนวทางในการกําหนดพฤติกรรมที่
เปนการจําหนายต่ํากวาทุนอันเปนความผิดตามกฎหมายไวดังนี้ 

(ก) ความสัมพันธระหวางราคากับตนทุน 

 พิจารณาโดยการเปรียบเทยีบราคาระหวางราคาซื้อกับราคาขาย โดย
ราคาซื้อนั้นจะตองเปนราคาที่หักสวนลดตาง ๆ แลว เพื่อหาราคาซื้อที่แทจริง 

(ข) ผลกระทบตอคูแขงขัน 

  สรางความยากลําบากใหแกผูอ่ืน นั้นโดยทั่วไปผูอ่ืนนัน้หมายถงึผูคาปลีก
อ่ืนที่ขายสินคาชนิดเดียวกนักับสินคาที่มกีารขายราคาต่าํโดยไมเปนธรรม และผูคาปลีกอื่น ๆ ที่
เปนคูแขงของผูคาปลีกที่ไดทําการลดราคาสินคา และผูอ่ืน นั้นยังอาจหมายความถงึผูผลิตสินคาที่
แขงขันกับสินคาที่ไดมีการลดราคานั้น 

  สวนการสรางความยากลาํบากที่จะเปนการกระทําที่ไมเปนธรรมนั้นไม
ตองถึงขนาดทีเ่ปนการรบกวนการประกอบธุรกิจของผูอ่ืน แคเกิดความเปนไปไดที่จะรบกวนก็เพียง
พอแลว ซึง่จะตองพิจารณาเปนรายกรณไีป โดยพิจารณาขนาดและพฤติการณของผูคาปลีกนัน้ 
และปริมาณสินคาที่ทาํการลดราคา ระยะเวลาทีท่ําการลดราคา การโฆษณาประชาสัมพนัธการลด
ราคานั้น และธรรมชาติของสินคาประกอบดวย 

(ค) เหตุผลอันสมควร 

  เหตุผลอันสมควรที่จะถือวาเปนการขายสนิคาในราคาต่าํที่เปนธรรม นั้น 
เชน สินคาที่เสียงาย สินคาตามฤดูกาล การขายลางสตอก หรือสินคามีตําหนิ เปนตน 
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(ข) การเลือกปฏิบตัิดานราคา (Price Discrimination) การเลือกปฏิบัติดาน
ราคาโดยการตั้งราคาใหแตกตางกันตามทองที่หรือแตกตางระหวางผูซื้อตางรายกนั ถือเปนการ
กระทาํทางการคาที่ไมเปนธรรมตาม Notification No. 15 ขอ 3 โดย JFTC ไดออก Guideline ในป 
1984 วางแนวทางในการกําหนดพฤติกรรมที่เปนการเลือกปฏิบัติทางดานราคาอันเปนความผิด
ตามกฎหมายไวดังนี้ 

เปนการเลือกปฏิบัติโดยการลดราคาสําหรับบางพืน้ที่หรือลูกคาบางรายในรูป
แบบใดรูปแบบหนึ่งดังนี้ 

 (1) ผูคาปลกีลดราคาสินคาสําหรับพื้นที่ที่มีคูแขงเพื่อกําจัดคูแขงนั้น 

 (2) ผูคาปลีกลดราคาใหแกลูกคาของคูแขงเพือ่ดึงดูดใหลูกคานัน้มาเปนลูก
คาของตน 

นอกจากนัน้ประเทศญี่ปุนยงัม ีกฎหมาย “Law Concerning the Adjustment of Retail 
Business Operations at Large-Scale Retail Stores” (The Large Scale Retail Store Law or 
“Daiten Ho”) ซึ่งเปนกฎหมายที่มีบทบาทสําคัญในธุรกิจคาปลีกของประเทศญี่ปุนในการปกปอง
รานคาปลกีขนาดเล็กจากรานคาปลกีขนาดใหญ มาตั้งแตป ค.ศ. 1974 โดยเอาตัวอยางมาจาก
กฎหมายของประเทศฝรั่งเศสและเปนกฎหมายตอเนื่องจาก The Department Stroe Law of 
1956 โดยการจํากัดการเตบิโตของรานคาปลีกขนาดใหญ เชน ซเูปอรมารเก็ต เพือ่ปกปองรานคา
ปลีกขนาดเลก็ดั้งเดิม ทาํใหยานการคาดัง้เดิมของญี่ปุนยังคงอยู โดยมุงควบคุมธุรกิจคาปลกีขนาด
ใหญที่มพีื้นที่เกินกวา 1,500 ตารางเมตรใหปฏิบัติตามกฎหมายหลายประการดวยกนัเชน วนัเปด
ทําการ เวลาเปด-ปดทําการ จํานวนวันหยุดตอเดือนและมาตรการอื่นอีกจํานวนมาก 

ตอมามีการยกเลิกกฎหมายเดิมและเปลีย่นจากการใชกฎหมายในเชงิเศรษฐศาสตรมาใช
กฎหมายในเชงิสังคมแทน กฎหมายฉบบัใหมทีช่ื่อ “Law Concerning the Measures by Large-
Scale Retail Stores for Preservation of Living Environment” ใชบงัคับต้ังแต 1 มิถุนายน ค.ศ. 
2000 โดยกฎหมายฉบบันีไ้ดแกไขจากการมุงควบคุมธรุกิจคาปลีกขนาดใหญสงผลกระทบตอการ
ประกอบธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กมาเปนการพิจารณาในเรื่องของสิ่งแวดลอม 

จากการศึกษากฎหมายทีเ่กีย่วของกับพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมในธุรกิจคาปลีก 
ของประเทศสหรัฐอเมริกา ประเทศฝรั่งเศส ประเทศญี่ปุน และสหภาพยุโรป พบวา จะมกีฎหมายที่
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ควบคุมพฤตกิรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมแตกตางกนัออกไปตามลักษณะทางเศรษฐกิจและ
สังคมของแตละประเทศ 

โดยประเทศสหรัฐอเมริกานัน้ ไดมีกฎหมาย The Robinson-Patman Act ออกมาในยุคที่
ซัพพลายเออรเปนผูมีอํานาจตลาด กฎหมายดังกลาวจึงใชมาตรการควบคุมพฤติกรรมการเลอืก
ปฏิบัติทางดานราคาของซพัพลายเออร มิใหเลือกปฏิบตัิทางดานราคาระหวางรานคาปลีกแบบลกู
โซกับรานคาปลีกอิสระ 

สวนในประเทศฝรั่งเศสนั้น ไดใชมาตรการควบคุมธุรกิจคาปลีกขนาดใหญมิใหใชอํานาจ
ซื้อเรียกรองการเลือกปฏิบัติทั้งทางดานราคาและการเลอืกปฏิบัติดานอื่นจากซัพพลายเออร และ
ยังมีมาตรการหามการถอนสินคาออกจากชั้นโดยไมมีการบอกกลาวลวงหนา และหามการทําขอ
ตกลงจํากัดการแขงขันในแนวดิ่งกับซพัพลายเออร และหามการขายต่ํากวาทนุ โดยบญัญัติขอหาม
ตาง ๆ ไวในกฎหมาย The Freedom of Price and Competition Law ไวคอนขางละเอียด และยัง
ไดนํามาประมวลไวในประมวลกฎหมายพาณิชยเพื่อความเปนระบบของกฎหมาย 

 สวนกรณีของประเทศญี่ปุนนั้น มีมาตรการควบคุมการใชอํานาจตอรองที่เหนือกวาโดยมิ
ชอบ ซึ่งในกรณีก็คือการใชอํานาจซื้อโดยมิชอบนั่นเอง นอกจากนั้นยังมีบบทบัญญัติควบคุมพฤติ
กรรมการทําขอตกลงจํากัดการเขาถึงปจจัยการผลิต  (Exclusive Supply) การปฏิเสธที่จะไมทําธุร
กรรมดวย (Refusal to deal)การจําหนายในราคาต่ําโดยไมเปนธรรม (Unjust low price sales) 
การเลือกปฏิบัติดานราคา (Price Discrimination) โดยในกฎหมาย The Anti-monopoly Act นั้น 
จะบัญญัติกี่ยวกับพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมไวอยางกวาง ๆ โดยใหอํานาจ Fair Trade 
Commission ในการออกประกาศกําหนดพฤติกรรมที่เขาขายพฤตกิรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรม
ไว และมีการออก Guideline เพื่อวางแนวทางในการพิจารณาวาพฤติกรรมใดจะเปนพฤติ
กรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมบาง 

 ในสวนของประเทศไทยนัน้ พระราชบัญญตัิการแขงขันทางการคา พระราชบัญญัติวาดวย
การแขงขันทางการคา พ.ศ. 2542 ซึ่งมีการควบคุมพฤตกิรรมการผูกขาด ลด หรือจํากัดการแขงขัน 
ที่ถือวาเปนการกระทําผิดกฎหมายไว 5 ประการดวยกัน คือ 

• การควบคุมพฤติกรรมการใชอํานาจเหนือตลาดโดยมิชอบ (มาตรา 25) 

• การรวมธุรกจิซ่ึงอาจกอใหเกิดการผูกขาดหรือความไมเปนธรรมในการแขงขัน 
(มาตรา 26) 
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• การรวมกันเพื่อผูกขาด หรือลดการแขงขัน หรือจํากัดการแขงขัน (มาตรา 27) 

• การควบคุมพฤติกรรมผูประกอบธุรกิจซึง่มคีวามสัมพันธทางธุรกิจกับผูประกอบ
ธุรกิจที่อยูนอกราชอาณาจักร (มาตรา 28) 

• การควบคุมไมใหผูประกอบธรุกิจที่อยูในตลาดทําลายการแขงขันในระหวางกนั 
(มาตรา 29) 

เมื่อนํามาปรับใชกับพฤติกรรมการแขงขันทีไ่มเปนธรรมในธุรกิจคาปลกีดังที่ไดอธิบายไว 
จะพบวา พฤตกิรรมดังกลาวเขาขายการกระทําความผิด 3 มาตราดวยกัน คือ มาตรา 25 ที่ควบคุม
การใชอํานาจเหนือตลาดโดยมิชอบ มาตรา 27 ที่ควบคุมการรวมกนัเพือ่ผูกขาด หรือลดการแขง
ขัน หรือจํากัดการแขงขัน มาตรา 29 ที่ควบคุมไมใหผูประกอบธุรกิจที่อยูในตลาดทําลายการแขง
ขันในระหวางกัน  

การนาํมาตรา 25 มาใชบังคบักับพฤตกิรรมการแขงขันทีไ่มเปนธรรมของดิสเคานสโตรนั้น 
จะตองพิสูจนวาดิสเคานสโตรนั้นมีอํานาจตลาดหรือไม ซึ่งคณะกรรมการการแขงขันทางการคาได
มีมติเห็นชอบหลักเกณฑผูประกอบธุรกิจคาสงคาปลีกที่มีอํานาจเหนือตลาดไวดังนี้  

 (1) ผูประกอบการรายเดียว มีสวนแบงตลาดตัง้แตรอยละ 20 ข้ึนไป และยอดเงินขาย
ตั้งแต 27,000 ลานบาทขึ้นไปในปที่ผานมา หรือ 

 (2) ผูประกอบธุรกจิ 3 รายแรก มสีวนแบงตลาดรวมกันตัง้แต รอยละ 33.33 ขึ้นไป 
และยอดเงินขายตั้งแต 45,000 ลานบาทขึ้นไป ในปที่ผานมา กรณีผูประกอบธรุกิจรายใดใน 3 ราย 
มีสวนแบงตลาดต่ํากวารอยละ 10 ผูประกอบการรายนั้นจะไดรับการยกเวนไมถือวาเปนผูมีอํานาจ
เหนือตลาด ในการคํานวณสวนแบงตลาดละยอดเงินขาย ใหใชตัวเลขทั้ง 3 ราย 

 และไดกําหนดหลักเกณฑในการพิจารณาขอบเขตตลาดของธุรกิจคาสง – คาปลีก ไวดังนี้ 

 กําหนดเปนขอบเขตตลาดเดียวทัง้ประเทศ และเปนตลาดเฉพาะรานคาปลีกสมัยใหม 5 
ประเภท คือ ดิสเคานสโตร หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต รานสะดวกซื้อ รานคาเฉพาะอยาง 

 การนํามาตรา 25 จึงมีขอจํากัดเนื่องจากตองมีการพิสูจนใหไดวาดิสเคานสโตรที่กระทํา
พฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมนั้นมีอํานาจตลาดเสียกอน 
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 สวนมาตรา 27 ใชบังคับกับพฤติกรรมในลักษณะที่เปนการรวมมือกันซึ่งหากดิสเคานสโตร
มีพฤติกรรมรวมมือกับซัพพลายเออรกระทําการตกลงรวมกันเพื่อผูกขาดหรือลดการแขงขัน หรือ
จํากัดการแขงขันแลว พฤติกรรมดังกลาวก็จะเปนความผิดตามาตรานี้ 

 ในมาตรา 29 นั้น เปนมาตราที่ควบคุมมิใหผูประกอบธุรกิจที่อยูในตลาดทําลายการแขง
ขันระหวางกัน โดยจะไมมีการกําหนดวาจะตองเปนผูมีอํานาจเหนือตลาด แตกตางจากมาตรา 25 
ที่ตองมีการพิสูจนอํานาจเหนือตลาด จึงสามารถนํามาใชควบคุมพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปน
ธรรมไดอยางกวางขวาง 

จากการศึกษาพบวาพฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมของดิสเคานสโตรนั้นไมวาจะเปน
พฤติกรรมการใชอํานาจซื้อโดยไมเปนธรรมหรือพฤตกิรรมการแขงขันดานราคาที่ไมเปนธรรมนัน้จะ
เปนความผิดตามมาตรา 29 หากซัพพลายเออรตกลงทาํขอตกลงจาํกัดการแขงขันในแนวดิ่งกบัดิส
เคานสโตรดวยแลว ทั้งสองฝายก็จะกระทําความผิดตามมาตรา 27 

2. ขอเสนอแนะ 

แมวาพฤติกรรมการแขงขันทีไ่มเปนธรรมในธุรกิจคาปลกีของดิสเคานสโตรนั้นจะเปนการ
กระทาํที่มีความผิดตามพระราชบัญญัติการแขงขันทางการคา พ.ศ. 2542 แตพฤติกรรมดังกลาวก็
มีผลดีตอระบบเศรษฐกิจดวยเชนกัน ตัวอยางที่เห็นไดชดัก็คือ พฤติกรรมการขายต่าํกวาทนุที่ทาํให
ผูบริโภคไดรับประโยชนจากการแขงขันดังกลาว หรือการทาํขอตกลงจํากัดการผลติก็เกิดผลดีกบั
ดิสเคานสโตรในการควบคุมสินคาทําใหมีปริมาณสินคาที่พอเพียงตอการจําหนายเปนตน 

ในระบบกฎหมายแขงขันทางการคาของประเทศไทยนั้นเปนระบบควบคุมพฤติกรรมของผู
ประกอบการมใิหใชอํานาจเหนือตลาดไปในทางมิชอบ มิไดมุงเนนที่การควบคุมมิใหเกิดผูประกอบ
การที่มีอํานาจเหนือตลาด ดังจะเห็นไดจากมาตรา 26 ที่แมจะหามมิใหผูประกอบธุรกิจกระทาํการ
รวมธุรกิจอันอาจกอใหเกิดการผูกขาดหรือความไมเปนธรรมในการแขงขันกม็ีสิทธิรวมธุรกิจไดหาก
ไดรับอนุญาตจากคณะกรรมการ 

หรือในมาตรา 27 ที่แมจะควบคุมมิใหผูประกอบธุรกิจใดรวมกับผูประกอบธุรกิจอ่ืนกระทํา
การใด ๆ อันเปนการผูกขาด หรือลดการแขงขัน หรือจํากัดการแขงขันในตลาดสนิคาใดสินคาหนึ่ง 
หรือบริการใดบริการหนึ่ง โดยไดกําหนดลักษณะของการรวมกนัไว 10 ประการ แตหากวาผู
ประกอบการมคีวามจาํเปนทางธุรกจิที่จะตองกระทาํการบางอยางทีห่ามไว ผูประกอบการที่มี
ความจําเปนก็สามารถยื่นคําขอตอคณะกรรมการการแขงขันทางการคาได 
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จากตัวอยางใน 2 มาตราดังกลาวสะทอนใหเหน็วาแมเปนพฤติกรรมทีท่ําใหเกิดการผูก
ขาด แตกฎหมายก็อนุโลมใหทาํไดโดยการขออนุญาตจากคณะกรรมการแขงขันทางการคา โดยมี
หลักในการพิจารณาตามมาตรา 37 ดังนี้ 

(ก) มีความจําเปนตามควรทางธุรกิจ 

(ข) เปนประโยชนตอการสงเสริมการประกอบธุรกิจ 

(ค) ไมเกิดความเสียหายตอเศรษฐกิจอยางรายแรง  

(ง) ไมกระทบประโยชนสําคัญอันควรมีควรไดของผูบริโภคสวนรวม 

ดังนัน้ จากการที่พฤติกรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมในธุรกิจคาปลีกนั้น อาจเกิดจากความ
จําเปนทางธุรกิจ หรือเปนประโยชนตอการสงเสริมการประกอบธุรกิจ และไมเกิดความเสยีหายตอ
เศรษฐกิจอยางรายแรงและไมกระทบตอประโยชนสําคญัอันควรไดของผูบริโภคแลว ก็ควรจะเปด
โอกาสใหผูประกอการที่มีความจําเปนตองกระทาํพฤตกิรรมการแขงขันที่ไมเปนธรรมไดขออนุญาต
กระทาํการดังกลาวจากคณะกรรมการแขงขันทางการคา โดยชี้แจงเหตุผลความจําเปนตอคณะ
กรรมการเพื่อประกอบการพิจารณาอนญุาตเปนรายกรณีไป การขออนุญาตเชนนี้จะทาํใหเกิด
ความยืดหยุนในการบงัคับใชกฎหมายการแขงขันทางการคาใหเหมาะสมและเกิดผลดีกับภาวะ
เศรษฐกิจของประเทศไทย 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 

นายจิรัตน เขียวชอุม เกิดวันที่ 30 สิงหาคม พ.ศ. 2545 ที่จังหวัดตรัง  

ประวัติการศึกษา 

สําเร็จการศึกษานิติศาสตรบัณฑิต คณะนิติศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ใน
ปการศึกษา 2540  

สําเร็จการศึกษาเนติบัณฑิตไทย เนติบัณฑิตยสภา เมื่อป พ.ศ. 2542  

เขาศึกษาตอในหลักสูตรนิติศาสตรมหาบัณฑิต คณะนิติศาสตร จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย ในป พ.ศ. 2542  

ประวัติการทํางาน 

ป พ.ศ. 2544 – 2545 ทํางานในตําแหนงทนายความอาวุโส บริษัท เรอเน ฟลิป 
แอนด พารทเนอรส จํากัด 

ป พ.ศ. 2541 – 2544 ทํางานในตําแหนงทนายความ ประจําบริษัท โววอง แอนด 
แอสโซซิเอส จํากัด  
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